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RESUMO

O trabalho tem como objetivo determinar uma avaliacdo da viabilidade econémica da
comercializa¢do de um produto de reducdo de emissdo de poluentes em automoveis de médio ou
grande porte. Para tanto, sdo apresentados: (i) a descricdo detalhada da empresa e do produto,
assim como a definicdo dos clientes alvo; (ii) uma analise de mercado, onde foram estudados
aspectos do setor, suas oportunidades e ameacas, potenciais concorrentes, além do estudo de
clientes e fornecedores; (iii) um plano de marketing aplicando a estrutura de comercializacdo e
distribuicdo mais adequada, para melhor servir futuros consumidores; e (iv) finalmente, um plano
financeiro, através da analise do fluxo de caixa descontado para demonstrar o valor presente
liquido potencial do modelo de negécio proposto. Com a realizacdo deste trabalho, os
desenvolvedores do produto terdo um plano de comercializacdo j& analisado e pronto para
finalizacdo do desenvolvimento do protétipo e prosseguimento dos testes, inicio da producdo para
mercado e distribuicdo que respeitem as propostas constatadas.

Palavras-chave: Plano de Negocio, Reducéo de poluentes, Consumo de veiculos, Processo

de Desenvolvimento do Produto.






ABSTRACT

The study aims to assess the financial viability of a business which will develop and sell a
new product that reduces the emission of pollutants from heavy/medium goods vehicles. For this
purpose, it will be defined: (i) a detailed description of the company and the product, as well as
the segmentation and definition of target customers; (ii) a market analysis, including findings
about the industry, the opportunities, threats and potential competitors, besides the power of
consumers and suppliers; (iii) the definition of a most suitable marketing and distribution plan to
better serve the future customers; and (iv) finally, a financial plan, using a discounted cash flow
analysis to demonstrate the net present value of the potential business model proposed. With this
work, the product developers will have the guidelines to finalize the prototype development,
make the tests of it and begin the production to offer the equipment to the market.

Keywords: Business Plan, Pollutants Reduction, Vehicle Efficiency, Product

Development Process
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1 INTRODUCAO

A busca continua das empresas em manter-se competitivas no Mercado deixou de ser uma
simples maximizacdo de lucros através de uma guerra de precos, passando a envolver outros
questionamentos da sociedade, como a questdo ambiental. O investimento em meio ambiente
passou a ser um fator decisivo para o sucesso empresarial e uma vantagem competitiva, ja que
pode implicar na reducdo de custos e de consumo de materiais, atendimento de critérios de
selecdo por parte de clientes e investidores, além do auxilio de constru¢do e manutengdo de uma
boa imagem do negécio (Epelbaum, 2004).

Acdes de cunho ambiental sdo comuns na industria de transportes, como a imposic¢édo do
uso de biodiesel na mistura do diesel combustivel e o estimulo do uso de energias alternativas em
automoveis, como elétrica ou células de combustivel a hidrogénio, atualmente pouco viaveis
economicamente.

Baseando-se nestas nog¢bes de novos valores no mundo empresarial que surgiu a ideia de
explorar a oportunidade de envolver a reducdo de custos de logistica com a procura por meios de
diminuir o impacto da atividade industrial e comercial na natureza através da comercializacdo de
um produto que satisfizesse ambas necessidades. Um equipamento que promove a reducéo de
emissdes nocivas resultantes da combustdo do diesel representa um forte candidato a produto
promissor para clientes, que poderiam ser desde transportadoras e montadoras de veiculos
movidos a tal combustivel, até empresas que possuam sua prépria frota de distribuicéo.

A oportunidade esta sendo explorada pela empresa denominada neste ambito como “EDX
& Cia”, referenciada simplesmente como EDX ao longo do texto. O produto, ainda em fase de
testes, nomeado “URB12” foi o foco principal para o surgimento do trabalho em questdo, e
consiste em um equipamento de reducdo do consumo de éleo diesel, na faixa de 12% a 15%,
além de proporcionar uma reducdo de emissdes de CO,, CO, NOy e hidrocarbonetos. O aparelho
ndo gera nenhum tipo de residuo nocivo e pode ser instalado facilmente em qualquer veiculo de
médio e grande porte, ndo afetando de modo algum a manutenc¢do do mesmo.

Segundo o Fipe (Fundacédo Instituto de Pesquisas Econdmicas), a SETCOM (Sindicato
das Empresas de Transporte de Cargas do Oeste e Meio Oeste Catarinense) e algumas
transportadoras, como a Coopecarga (SC), ATC (MT) e Setcepar (PR), em 2006, o diesel podia
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representar desde 38% até mais de 50% dos custos de operacdo de transporte. Conclui-se que

uma pequena reducédo desta taxa resultaria numa economia significativa.

1.1  Motivacéo

Para um planejamento adequado do inicio de operacdes de uma nova empresa, um plano
de negdcio é uma ferramenta essencial, independentemente do quéo inovador ou do potencial do
produto/servico que seré oferecido ao mercado.

E neste contexto apenas descrito que o presente trabalho busca a concepgao e estruturacio
da empresa EDX de fornecimento do aparelho URB12, o produto que promovera a reducédo de
emissdes de gases nocivos e melhoria do consumo de diesel no caso de veiculos de porte médio
ou grande, como SUVs, caminhdes ou Onibus.

A sociedade que busca com este documento, estimar a viabilidade do negocio, até o
momento, é composta por 3 pilares:

e De Pesquisa: responsaveis pelo surgimento da ideia, busca da oportunidade e de
informacdes a respeito de patentes, homologacao;

e Técnico: detentores do conhecimento da tecnologia por tras do equipamento a ser
projetado, além de serem os responsaveis pelos testes do prototipo e garantia de
resultados;

e Comercial: com experiéncia no mercado automotivo, possuem contatos que serao
essenciais no momento de venda e distribuicdo do produto, além de deterem um
conhecimento extenso da industria de transporte, suas particularidades e
tendéncias;

A partir destes elementos, a sociedade podera ser definida e composta por elementos que
se complementam em questdes de conhecimento e experiéncia, caso a viabilidade do negdcio a
ser explorado seja comprovada neste projeto. Em um primeiro momento, os sécios buscam
explorar financeiramente tal oportunidade e, possivelmente em um segundo momento,
possibilitando a entrada de investimentos de risco por parte de institui¢ces financeiras, caso a alta

rentabilidade de médio prazo seja concretizada como esperado.
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1.2  Problema

A oportunidade a ser explorada encontra-se num estagio inicial de desenvolvimento,
sendo que apesar de ja haver deixado o formato de simples ideia empreendedora para adquirir a
forma de oportunidade real, ainda necessita uma melhor definicdo de visdo clara de metas,
objetivos e diretrizes de acdo. As atividades desta etapa de “Empreendedorismo puro” S0 uma
definicdo do conceito do negdcio, reunido dos recursos financeiros, montagem da equipe de
fundadores, identificacdo dos clientes, andlise da concorréncia, constru¢cdo de um protétipo e
obtencdo do primeiro cliente.

Sem a existéncia de um plano, ndo ha como alinhar o interesse de todos os sdcios em
busca de um resultado satisfatorio, necessidade chave para o sucesso de qualquer empresa,
especialmente as recém-nascidas. Estratégia de negécio, modelo de marketing, comercializagéo,
distribuicdo, propostas de valor, analise de mercado, defini¢do de clientes-alvo sdo apenas alguns
dos temas a serem discutidos e definidos antes do estabelecimento de uma sociedade e inicio de
atividades produtivas.

Suprir a inexisténcia de um estudo de viabilidade e de um plano de negécio, portanto,

serdo os principais motivadores do trabalho a ser desenvolvido.

1.3  Escopo e objetivo do trabalho

O trabalho tem objetivo determinar uma avaliagdo da viabilidade econbmica da
comercializacdo de um produto de reducdo de emissdo de poluentes em automdveis de médio ou
grande porte. Para que o projeto ser conclusivo, existem 4 etapas essenciais a serem realizadas
durante a elaboracédo do plano de negdcio:

e Estudo da viabilidade da ideia: andlise critica do ambiente em que o produto sera
inserido; analise se apelo ambiental proposto é valido ou se apenas a reducgéo de
custos proposta é relevante; levantar possiveis problemas que possam surgir ao
longo da implementacéo e execucdo do projeto;

e Definicdo dos temas envolvidos no acordo a ser proposto aos socios: antes da
geracdo do acordo oficial e abertura da empresa, como por exemplo fabricagao,

distribuicéo, vendas, instalacao;
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e Acompanhamento do projeto e testes do prototipo do equipamento: a fim de

comprovar as vantagens propostas pelo produto;
e Preparacdo para criacdo da empresa e inicio das atividades: Além do
dimensionamento do aporte financeiro para inicio das atividades de langamento do
produto, toda documentacdo para abertura da empresa, requerimento de patentes e

inicio da comercializacdo deve ser adquirida;

Englobando estes itens, sera gerado um plano de negocio de uso interno para a empresa
nascente, EDX, que tem como objetivo garantir a sobrevivéncia desta no estagio inicial,

preparando a organizagdo para um novo ciclo de vida.
1.4 Metodologia

Para estruturar o trabalho desenvolvido de viabilidade de producdo do URB12, sera
utilizada uma metodologia proposta para elaboracdo de um Plano de Negocio. Nakagawa (2011)
afirma que estes documentos podem variar muito de acordo com o empreendedor que 0s
desenvolve, no entanto, existem dez questdes basicas que todos buscam responder e expor aos
possiveis investidores aos quais o0 plano de negdcio podera ser exibido:

1. Por que o plano de negdcio esta sendo escrito?
O que sera criado?
O que sera vendido?
Quem compraré o produto/servi¢co? (Qual serd o consumidor)
Quem oferecera 0 mesmo beneficio? (Qual sera a concorréncia)
Quem estara junto comigo? (Quais serdo o0s recursos humanos)
Como venderei?

Como produzirei/prestarei servi¢o?

© 0 N o Uu A~ W N

Quanto de investimento?
10. Quanto ganharei com o0 negécio?
A partir destas perguntas, surgem os componentes basicos de um plano de negdcio que
compde as respostas desejadas correspondentes:
1. Sumério executivo (Descrigdo da oportunidade)
2. Descrig¢do da Empresa/Projeto

3. Descricdo do Produto/Servico
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Mercado consumidor
Industria/Concorréncia
Recursos humanos
Marketing/Vendas

©® N o v &

Producéo/Operacdes
9. e 10. Planejamento Financeiro
Baseando-se nos assuntos considerados essenciais por Nakagawa (e por diversas
referéncias de planos de negdcio), foi determinada a estrutura do trabalho descrita no préximo

item.

1.5 Estrutura do trabalho

Uma revisdo bibliografica iniciara o estudo a fim de justificar a identificacdo da
oportunidade, explicar o processo de desenvolvimento do produto e a base do desenvolvimento
do plano de negdcio.

Em seguida, sera apresentada brevemente a EDX e entdo o produto URB12, a visdo por
trds do mesmo e seus objetivos e possiveis certificagdes a serem buscadas para melhor aceitacdo
do mesmo no mercado.

No capitulo seguinte, a definicio do mercado consumidor é feita, incluindo uma
segmentacdo do cliente e definicdo do publico alvo, além de propostas de valor para cada um dos
segmentos selecionados e os canais de marketing utilizados para promover o URB12.

O capitulo seis mostra os resultados da analise de mercado realizada, o setor brasileiro
estudado profundamente, a concorréncia que podera ser enfrentada e a proposta de uma pesquisa
de mercado a ser realizada pelos desenvolvedores do produto em clientes prospectivos.

O préximo capitulo incluird no trabalho modelos de distribuicdo, comercializacdo e de
manutencdo propostos, indicando o detalhamento e evolugdo das operagOes da EDX.

Finalmente, o plano financeiro é exposto, incluindo tanto o modelo utilizado e a analise
financeira feita, para depois descrever o periodo de lancamento do produto e uma breve

conclusdo da viabilidade ou ndo do negdcio.
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2 Revisdo Bibliografica
2.1  Planejamento Estratégico

Antes de escrever um plano de negocio, € necessario realizar um trabalho de programacéo

estratégica a fim de definir uma Idgica que, quando executada, produzird um resultado esperado

(Nakagawa, 2011):

Figura 1 — Planejamento estratégico: surgimento da ideia até elaboracéo do plano

Idéia de
negdcio

Idéias e
percepcdes

de negoeios

Formulacdo
da estratégia

l

Programacdo
estratégica

Oportunidade
de negécio

negdCio para
ptblico interno

Plano de
negdCio para
piiblico externo

Fonte: Adaptado de Nakagama, 2011

Para Mintzberg (1994), a real importancia do desenvolvimento do plano de negécio esta
no aprendizado que este promove, processo gque minimiza oS erros e riscos no futuro e,
consequentemente, aumenta a probabilidade de sobrevivéncia da empresa.

No caso da EDX, é particularmente valido tal argumento para elabora¢do do plano de
negocio, ja que seu principal objetivo é ser exposto ao publico interno, sendo a possibilidade de
uso para recolher recursos de investidores externos apenas a ser reavaliada no futuro, ou seja, nao
estd dentro dos planos dos socios atuais. Portanto, o plano em questdo avaliard um amplo

conjunto de variaveis relevantes sobre o negdcio, antecipando solucées ou ag¢bes preventivas.
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Baseando-se na Figura 1, neste capitulo buscaremos primeiramente demonstrar algumas
questBes atuais e relevantes ao mercado que geraram as ideias e percepcbes de negocios
(questdes ambientais e custos), o surgimento da ideia, a identificacdo da oportunidade e

finalmente o planejamento e estrutura para elaboracdo do plano de negdcio.
2.2  Percepc0es, Ideias e Surgimento da Oportunidade

Baseado no que foi apenas exposto, esta secdo buscard expor ao leitor quais foram as
percepcdes no ambiente atual que proporcionaram a cria¢do da ideia do negdcio e consequente
surgimento da oportunidade.

Nos trés primeiros subitens, serdo citados algumas necessidades existentes no mercado.
Em seguida, sera descrito um processo que sera base do surgimento do produto capaz de aliviar
tais caréncias na sociedade. Finalmente, uma breve descricdo do modo a conduzir a gestdo do
projeto do produto é proposta.

A ilustracdo facilita a compreensdo da estrutura desta secdo e dos estudos realizados:

Figura 2 — Estrutura de apresentagdo das percepcdes, ideias e oportunidade

Necessidades

Solucao Acdo
Identificadas no mercado ¢
"'\
Questao Ambiental Identificagdo da
Tecnologia (Eletrélise)
Responsabilidade
Social da empresas >. + L2 EDX e URB12
Gastos com Nl-ecesmdade do
Transporte Projeto do Produto
~/

o— m—

Fonte: Elaborado pelo autor
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O surgimento da oportunidade s6 foi possivel a partir do momento que os envolvidos no
processo de maturacdo da ideia de negdcio identificaram a possibilidade de projetar um produto

que satisfizesse as necessidades citadas.
2.2.1 Logistica, Custos e Competitividade

Um dos pontos iniciais de proposicdo de valor do produto URB12 ¢ a reducdo de custos
atrelados a logistica da empresa. Definir o qudo impactante os custos de transporte podem ser e a
influéncia na competitividade de um negdcio que estes podem gerar, ajudara na justificativa de
proposicao do produto de redugdo de consumo de combustivel.

A cadeia de suprimentos € o conjunto de atividades funcionais (transporte, gestdo de
estoques, ...) repetitivas ao longo do canal em que matérias primas transformam-se em produtos
finais, entregues aos clientes (Ballou, 2006). Na figura a seguir, podemos distinguir duas
atividades bésicas da logistica empresarial: 0 gerenciamento de materiais e a distribuigdo fisica,

sendo a segunda o foco da abordagem de proposta do produto deste trabalho.

Figura 3 - Cadeia de suprimentos imediata da empresa
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Fonte: Ballou (2006)
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Mas o qudo significativos sdo os custos gerados por esta cadeia? De acordo com o Fundo
Monetério Internacional (FMI), eles compfe uma meédia de 12% do produto interno bruto
mundial. Para empresas, 0s custos logisticos variam entre 4 a 30% das vendas (LaLonde &
Zinszer, 1976). Segue a tabela com os resultados de uma pesquisa de custos empresariais

individuais:

Tabela 1 - Média dos custos da distribuicéo fisica em percentuais, de vendas

Categoria Porcentagem de vendas ‘
Transporte 3,34%
Armazenagem 2,02%
Servico ao cliente/processamento de pedidos 0,43%
Administracao 0,41%
Custo da manutencéo de estoques e 18% ao ano 1,72%
Custo total de distribuicdo 7,65%

Fonte: Davis & Drumm (2002)

A tabela prova que os custos logisticos sdo substanciais na maior parte das empresas,
ficando em segundo lugar nos gastos de vendas, atras apenas dos custos de mercadorias vendidas
(custos de compras), que sdo cerca de 50% a 60% das vendas. Assim, uma minimizacdo nos
gastos em transporte (3,34%, quase metade do custo de distribuicdo) agrega valor ao cliente.
Dentro destes custos, estima-se que o diesel podia representar desde 38% até mais de 50% dos
custos de operacéo de transporte (Fipe, a SETCOM, Coopecarga, ATC e Setcepar).

O ponto relevante desta discussdo é que o produto oferecido pela EDX, caso eficaz nas
instalagOes reais em clientes, promoverdo uma queda no consumo de diesel, ou seja, uma reducédo
de gastos com combustivel. De acordo com a malha percorrida pelos veiculos do cliente, o
impacto desta reducdo de custos pode significar uma porcentagem relevante o suficiente a ponto
de justificar por si sO o investimento realizado (além da contribuigdo ambiental).

No desenvolvimento do projeto sera realizado o céalculo de uma estimativa de economia

gerada pela utilizacdo do produto nos veiculos de transporte logistico de uma empresa.
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2.2.2 Responsabilidade socioambiental empresarial

Para comprovar que a oportunidade identificada pelos futuros sécios da EDX
provavelmente serd bem aceita no mercado, um tema relevante a ser levantado é o qudo
impactante é a influéncia da gestdo ambiental no sucesso e competitividade empresarial, sendo
feito um estudo da correlacéo real entre as duas, e ndo uma simples percepcdo da ética atual

envolvendo o respeito ao meio ambiente, senso comum para todos na sociedade moderna.

a. Indicadores de competitividade utilizados
A fim de verificar uma teoria, primeiramente necessita-se definir quais os parametros de
medicdo que serdo utilizados. Segmentando uma empresa por areas (Norton & Kaplan, 1997),
foram determinados os seguintes indicadores (Epelbaum, 2004):
e Financas: Valor ao acionista; Rentabilidade; Liquidez; Retorno sobre o
investimento;
e Marketing/Vendas: Receitas; Participacdo do mercado; Atracdo e retencdo do
cliente; Valor da marca e reputacéo;
e Operac0es: Eficiéncia operacional;
e Desenvolvimento: Inovacéo;

e Recursos Humanos: Capital intelectual e humano;

b. Evidéncias e conclusdes da influéncia da gestdo ambiental na competitividade
e sucesso empresarial

A sociedade moderna considera a questdo ambiental impactante a ponto de questionar a

I6gica de maximizacdo de lucros a todo custo das empresas, ou seja, a razdao social da mesma
passou a ser valorizada pelo mercado. Um negdcio que propde respeito e protecdo ao meio
ambiente, por exemplo, passa a ser visto com novos olhos por seus consumidores quando
comparado a aquele que simplesmente propde um produto mais barato. Na dissertacdo de
Epelbaum (2004), identificou-se uma relagéo entre 0 aumento sucesso empresarial e da vantagem
competitiva com o investimento em iniciativas ambientais, sendo que a gestdo baseada na
sustentabilidade gera diversas oportunidades de redugdo de custos, de consumo de materiais,

melhoria da imagem e também do gerenciamento global.
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Lourenco & Schroder buscam em seu artigo justificar o investimento em responsabilidade
social empresarial, através da apresentacdo dos ganhos empresariais ligados a tal e também as
perdas devido a falta da mesma.

Responsabilidade social ¢ definida por Richard Daft (1999, p.88) como “(...) a obrigagdo
da administracdo de tomar decisOes e agdes que irdo contribuir para o bem-estar e 0s interesses da
sociedade e da organizagdo”. Na Figura 4, os quatro tipos de responsabilidade social s&o
expostos, sendo que na base da piramide encontra-se a principal modalidade de responsabilidade,
e no topo a puramente voluntaria, menos comum.

Uma pesquisa de opinido com 1161 CEOs da Europa, Asia e Américas feita pela
consultoria PricewaterhouseCoopers chegou a seguinte conclusao:

“(...) 68% concordam que a responsabilidade social das empresas ¢ vital para a
lucratividade de todas elas (...) 60% dos executivos ndo acreditam que a responsabilidade social

corporativa deva assumir uma prioridade menor no atual clima econdmico” (Passos, 2002, p.5).

Figura 4 - Os quatro tipos de responsabilidade social

Responsabilidade
Discricionaria
(Contribuir para comunidade
e qualidade de vida)

Responsabilidade Etica (Ser ético,
fazer o que é certo, evitar dano)

Responsabilidade Legal (Obedecer a Lei)

Responsabilidade Economica (Ser lucrativa)

Fonte: Adaptado de Lourenco & Schroder
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Em Oliveira (1984), verifica-se que a ado¢do de comportamento socialmente responsavel
por parte de uma empresa impactara principalmente na qualidade de vida da comunidade na qual
esta inserida, implicando em tornar a Ultima a principal beneficiaria. O mesmo autor afirma que
0s empresarios acreditam que quando os interesses da comunidade sdo bem atendidos, o ROI
(retomo do investimento) é imediato, monetario ou ndo. Na Tabela 2 encontram-se 0s
stakeholders, suas respectivas contribuicdes e também suas demandas basicas.

Esta logica é baseada no fato que se a empresa conseguir uma boa imagem diante da
comunidade obterd o apoio também de seus empregados, seus consumidores, credores e
fornecedores e, finalmente, os acionistas. Por exemplo, a comunidade, disseminando a boa
imagem dos produtos de tal negécio, poderd influenciar os consumidores durante as compras; isto
impactara os credores e fornecedores, valorizardo tais produtos gracas diante da alta demanda; 0s
empregados estardo satisfeitos em participar de algo bem visto na sociedade; e os acionistas, por

sua vez, seguros em aplicar seu capital na empresa em questao.

Tabela 2 - Partes interessadas (stakeholders)

Stakeholders Demandas Basicas

Contribuicdes

Acionistas Capital Lucros e dividendos
Preservagdo do Patriménio
Empregados Mao de Obra Salérios Justos
Criatividade Seguranca e saude no trabalho
Ideias Realizacdo Pessoal
Condicoes de trabalho
Fornecedores Mercadorias Respeito aos Contratos
Negociacao Leal
Clientes Dinheiro Seguranca dos produtos
Fidelidade Boa qualidade dos produtos
Preco Acessivel
Propaganda honesta
Comunidade/ Infra Estrutura Respeito ao interesse comunitario
Sociedade Contribuigdo a melhoria da
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Stakeholders Contribuicdes Demandas Basicas

Qualidade de vida na comunidade
Conservacao dos recursos naturais
Protegdo ambiental

Respeito aos direitos de minorias

Governo Suporte institucional, Obediéncia as leis
juridico e politico Pagamento de tributos
Concorrente Competicédo Lealdade na concorréncia

Referencial de mercado

Fonte Adaptado de Lourenco & Schroder

Atualmente afirma-se que é inquestionavel a quantidade de beneficios as empresas que

uma gestdo socialmente responsavel pode trazer, e os principais tipos de ganhos sdo (Guedes,

2000):

Imagem e vendas: a marca e o produto ganham forca e fidelidade do consumidor
Acionistas e investidores: enxergam o valor crescente da empresa na sociedade e
mercado

Retorno publicitario: gracas a midia espontanea, gerada pela propria comunidade,
consumidores, redes sociais

Tributacdo: com o incentivo do governo a acdes deste género, empresas que investem na
sociedade geralmente recebem algum tipo de isencéo fiscal

Produtividade e pessoas: a maior motivacao dos funcionarios auxilia no incremento de
produtividade

Ganhos sociais: com as mudancas comportamentais da sociedade

Na contraméo do assunto apenas exposto, uma empresa sem ética ou responsabilidade

social, por sua vez, pode sofrer com as seguintes consequéncias:

Imagem afetada e diminuicé@o de vendas: pelo enfraquecimento da marca
Queda das agdes e afastamento dos investidores: com a desvalorizagdo da empresa no

mercado e sociedade
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Publicidade negativa: o alto fluxo de informacdes atual, com as redes sociais que fazem
parte do dia-a-dia de todos, assim como uma noticia relevante pode tornar-se viral em
questdo de minutos, um critica pode chegar rapidamente

Reclamacdes e perda de consumidores (presentes e futuros): caso estes considerem o
produto sem qualidade, sem seguranca e envolvido em propagandas enganosas

Multas e indenizagdes: devido a danos ao ambiente, danos morais aos consumidores e/ou
funcionérios, desobediéncia a lei

Baixa produtividade: como consequéncia da exploracdo e insatisfacdo de seus
empregados nas Tabela 3 e

Tabela 4, as atitudes das empresas sao classificadas de acordo com a porcentagem de

consumidores que as valoriza ou as condena, respectivamente.

Tabela 3 - Atitudes valorizadas pelo consumidor brasileiro.
Qual das seguintes atitudes de uma empresa estimularia vocé a comprar mais 0s

seus produtos e recomendar aos seus amigos?

Contrata deficientes fisicos 46%
Colabora com escolas, postos de saude e entidades sociais da 43%
comunidade

Mantém programas de alfabetizacdo par funcionarios e familiares 32%
Adota praticas efetivas de combate a poluicéo 27%
Mantém um excelente servi¢o de atendimento ao consumidor 24%
Cuida para que suas campanhas publicitarias ndo coloquem em 23%

situacbes constrangedores, preconceituosas ou abusivas

Apoia campanhas de erradicacdo do trabalho infantil 22%

Mantém programas de aprendizagem para jovens na faixa de 14 a 16 20%

anos
Realiza campanhas educacionais na comunidade 16%
Contrata ex-detentos 15%

Participa de projetos de conservacado ambiental de &reas publicas 9%




49

Qual das seguintes atitudes de uma empresa estimularia vocé a comprar mais 0s

seus produtos e recomendar aos seus amigos?

Libera seus funcionarios no expediente comercial para ajudar em 8%

ac0es sociais

Promove eventos culturais 6%

Fonte: Adaptado de Lourengo & Schroder

Tabela 4 - Atitudes condenadas pelo consumidor brasileiro

Qual das seguintes atitudes de uma empresa fariam com que vocé nao voltasse

jamais a comprar seus produtos ou usar seus Servigos?

Propaganda enganosa 49%
Causou danos fisicos ou morais aos seus trabalhadores 43%
Colaborou com politicos corruptos 42%
Vendeu produtos nocivos a saude dos consumidores 32%

Coloca mulheres, criangas e idosos em situacfes constrangedores em 32%

suas propagandas

Usa méo de obra infantil 28%
Polui 0 ambiente 27%
Sonega impostos 22%
Provoca fechamento de pequenos empresarios 13%
Subornou agentes publicos 11%

Fonte: Adaptado de Lourengo & Schroder

Analisando as informacdes fornecidas em ambas as tabelas, pode-se concluir que como
27% dos consumidores considera a questdo da poluicdo um tema relevante no momento da
escolha de uma marca ou produto, o apelo ambiental no momento de venda do produto da EDX é
justificavel. O foco em consumidores com preocupacdo por questdes de sustentabilidade
facilitaria um marketing “verde” do produto, mesmo que voltado para um mercado B2B
(business to business), caso a melhoria na taxa de emissdes de poluentes possa ser espelhada no

marketing para o consumidor final das empresas cliente.
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Um modo que permitiria tal pratica de marketing é a capacitacdo da retirada do “Selo
Verde”, uma identificagdo para produtos que causam menos impacto ao meio ambiente, ou seja,
um parametro informativo ao consumidor. A empresa que empregasse 0 URB12 atenderia o
critério de ambiental de minimizacdo dos efeitos nocivos que os GEEs (Gases de efeito estufa).
No entanto, no Brasil existem aproximadamente 600 selos verdes, onde grande parte é adicionada
sem auditoria ou analise, sendo necessario que o Estado possa criar um selo Unico que atenda as
normas ambientais e que passe confiabilidade ao consumidor, cada vez mais exigente,

especialmente em diante de questdes ligadas a sustentabilidade.

2.2.3 Questao da poluicdo ambiental

A poluicdo do ar é uma preocupacdo de comunidades e governos que ganhou maior
exposi¢do nos ultimos anos, diante das discussdes envolvendo o desenvolvimento sustentavel,
como por exemplo 0 Rio+20", que sera palco em 2012 de discussdes de economia “verde” e
sustentabilidade no Rio de Janeiro, ou de acdes como o ControlAr? em S&o Paulo, que realiza a
inspecdo veicular para verificar a emissdo de gases dos veiculos da cidade, e do programa piloto
de Patentes Verde®, que propulsiona tecnologias limpas. Outra acdo realizada em S&o Paulo foi a
elaboracdo, por parte dos 6rgdos ambientais do estado, o Plano de Controle de Poluicdo Veicular
(PCPV) (Dias, 2011) , vigente para os anos de 2011 a 2013, que prevé o estabelecimento de
politicas publicas para a melhoria da qualidade do ar nos espagos urbanos.

Levando em conta que primeiramente a estratégia de comercializacdo se restringirad a area
metropolitana de S&o Paulo, foram retirados do PCPV alguns dados relevantes a respeito desta
regido, a fim de fortalecer o argumento das vantagens proporcionadas pelo URB12 diante deste

problema de méa qualidade do ar (Dias, 2011):

a. Emisséo veicular
A partir de dados retirados do PCPV elaborado pela CETESB (Companhia Ambiental do
Estado de Sao Paulo), pode-se estimar o total de poluentes emitidos na regido metropolitana de

S&o Paulo, informacao relevante para justificar um dos objetivos do equipamento desenvolvido, a

L http://www.ri020.gov.br
2 http://www.controlar.com.br
Shttp:/ /www.inpi.gov.br
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reducdo de emissdes de SO, NO; e CO. Na Tabela 5 estdo detalhados os poluentes citados, suas
fontes emissoras e as consequéncias quando expostos ao meio ambiente. Na Tabela 6 encontram-
se as estimativas de toneladas de poluentes anualmente ejetadas na regido metropolitana de S&o

Paulo, considerando apenas os veiculos a diesel.

Tabela 5 - Detalhamento de poluentes emitidos na queima do diesel

Poluente Caracteristicas Fontes Principais Efeitos ao Meio
Ambiente
Didxido de Gas incolor, com forte dor, Processos que utilizam Pode levar a
semelhante ao gas produzido na gueima de bleo formacé&o de
Enxofre (SO) queima de palitos de fosforos. Pode combustivel, refinaria  chuva acida,
ser transformado a SOs, que na de petréleo, veiculosa  causar corrosao
presenca de vapor de agua, passa diesel, producéo de aos materiais e
rapidamente a H,SO,4. E um polpa e papel, danos a vegetacdo:
importante precursor dos sulfatos, fertilizantes. folhas e colheitas.

um dos principais componentes das
particulas inalaveis.

Dioxido de Gas marrom avermelhado, com Processos de Pode levar a
. . odor forte e muito irritante. Pode combustéo formacdo de
Nitrogenio levar & formacao de écido nitrico, envolvendo veiculos chuva 4cida,
(NO,) nitratos (o qual cgntribu_i para o automotorgs, o dqnos a v_egetagéo
aumento das particulas inalaveis na  processos industriais, e a colheita.
atmosfera) e compostos organicos usinas térmicas que
téxicos. utilizam 6leo ou gés,
incineragoes.
Monoxido de Gas incolor, inodoro e insipido Combustdo incompleta
em veiculos
Carbono (CO) automotores.

Fonte: Adaptado de PCPV (2011 - 2013)

Tabela 6 - Estimativa de emissfes de poluentes por veiculos a diesel na Regido Metropolitana de Sao

Paulo

Categoria CO (t/ano) NOy (t/ano)
Comerciais leves 460 2.392
Caminhdes Leves 262 1.495
Médios 1.298 7.361
Pesados 4.685 26.803
Onibus Urbanos 2.999 16.564
Rodoviarios 698 3.980
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Fonte: Adaptado de CETESB, 2011

A taxa de emissdo de SOy para veiculos movidos a diesel ndo serd levantada diante da
variagdo que esta sujeita com o novo teor maximo de enxofre do diesel, estabelecidos na
Resolucdo CONAMA 403/2008, essenciais para o atendimento dos novos limites para emissao de

veiculos pesados (detalhados no proximo item, “Ac¢des de Controle”) que devera respeitar a

Tabela 7, com os valores em ppm de enxofre no 6leo diesel do Estado de Sdo Paulo, de
2001 a 2014. Apenas para comparacdo com as outras quantidades de poluentes retratadas, o total

de emissao veicular (considerando todos os tipos de combustivel) em 2010 foi de 3110 toneladas.

Tabela 7- Teor maximo de enxofre no 6leo diesel no Estado de S&o Paulo em ppm

Regi6es Metropolitanas® Interior
Frota Cativa de Demais Veiculos -
Onibus Urbano
2001 a 2004 2000 3500
2005 500 2000 3500
2006 a 2008 500 2000
2009 50 500 1800
2010 e 2011 50 500 500/1800
2012 50 50/500 1800
2013 10 500/1800
A partir de 2014 10 500

Fonte: Adaptado de PCPV (2011 - 2013)

b. Acobes de Controle
As empresas devem manter-se alertas as restricbes de emissdes de gases estipuladas pelo

Programa de Controle da Poluicdo do Ar por Veiculos Automotores (PROCONVE) e pelo

* Abrange Regides Metropolitanas de Sdo Paulo, Campinas, Baixada Santista e S&o José dos Campos
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Programa de Controle da Polui¢do do Ar por Motociclos e Veiculos Similares (PROMOT), que
tém estipulado limites cada vez menores de poluentes emitidos. Na Figura 5, verifica-se que 0s
niveis de CO e NOy permitidos em 2012 séo cerca de 90% menores que os de 1994. Nesta fase P7
de 2012 do PROCONVE, os veiculos pesados deverdo possuir o Sistema de Diagnose de Bordo
(OBD, em inglés), um sistema de gerenciamento computadorizado capaz de detectar quando
houver perda da eficiéncia dos dispositivos de controle das emissdes de poluentes, alertando a
necessidade de reparo do veiculo, podendo ser utilizado como pardmetro para a inspecao

ambiental.

Figura 5 - Evolugéo dos limites de emissé@o de poluentes por veiculos pesados definidos pelo

PROCONVE e PROMOT
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Fonte: PCPV (2011 - 2013)

Outra novidade para 2013 € a previsdo de abertura de um novo Laboratério de Emissdes
Veiculares no ABC (Sdo Bernardo do Campo) pela CETESB, ja que atualmente existem outros
voltados apenas para ensaios em veiculos leves equipados com motores de ciclo Otto (a gasolina,
etanol ou gas natural), que serd expandido visando abranger também os veiculos leves e pesados
movidos a diesel e as motocicletas. Ou seja, outra preocupagdo para empresas na grande Sao

Paulo com frotas de caminhdes, que passardo a ser inspecionados de forma ainda mais restritiva.
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Resumindo, o Estado esta agindo para fiscalizar e controlar melhor a acdo dos motoristas
e frotas de empresas, e estes devem responder rapidamente, sendo que a EDX pode mirar tais

demandas de reducédo de emissdes para promocao de seu produto.

2.2.4 Eletrolise da agua e reducéo de emissdes

Diante de todas as questfes ambientais levantadas, a escassez de combustiveis fosseis e 0
impacto dos gastos em transportes vistos nos estudos feitos até o momento, a preocupacdo e
demanda por solucBes que amenizem tais impactos € alta, e foi a partir destes pontos que se
passou a refletir sobre uma solugdo envolvendo a tecnologia de geragdo de H, para melhor
queima de combustivel.

Quando a molécula é decomposta na eletrélise, que consiste na passagem de corrente
elétrica pela agua, os atomos livres procuram reagir novamente para formar novas moléculas,
formando H, e O,. Assim, se quebrarmos as ligacdes quimicas de duas moléculas de agua,
poderemos formar duas novas moléculas de hidrogénio e uma de oxigénio. (Gonzalez, 1999).
Uma fonte de energia elétrica, no caso a bateria do veiculo, estara ligada aos dois eletrodos do
equipamento que estdo colocados na agua.

Como € necessaria uma grande quantidade de energia para fazer a eletrolise da agua pura,
sendo que esta ndo é boa condutora elétrica, para aumentar a eficacia do processo, sera
adicionado um eletrélito (como sal, um &cido ou uma base), formando a solucdo que sera

utilizada pelo equipamento na geracdo de H,.

Figura 6 — Eletrdlise da 4gua gerando H,e O,

H 0
o) H /y
H pmmm N, O
H. Corrente H
0 Elétrica H”
H
Solugao
(Eletrélito)

Fonte: Elaborado pelo autor
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O Hy, por sua vez, sera aproveitado na combustdo do diesel, aumentando a eficiéncia
desta reacdo e gerando mais energia, além de promover uma queima completa que elimina grande
parte dos hidrocarbonetos, NOy, CO, e CO eliminados pelo escapamento. Mais detalhes sobre a
reacao serao vistos na descri¢do do produto no Capitulo 3.

Vale lembrar que o objetivo deste trabalho ndo é detalhar a tecnologia por tras do produto,
apenas explicar a base de solucdo proposta pela EDX ao langar o produto URB12 no mercado,

sendo o foco principal estudar a viabilidade do negocio.

2.2.5 Gestao do Projeto do Produto

Visto que a tecnologia a ser empregada ja € existente, o desafio da EDX é elaborar e
comercializar um equipamento economicamente vidvel de ser produzido, através do
desenvolvimento de um novo produto que sacie as necessidades do mercado.

As cinco dimensdes classicas para a gestdo do PDP, segundo Clark e Wheelwright (1993)
e Rozenfeld (2005):

1. Estratégica: trata da estratégia de produtos e de mercados, a gestdo do portfolio de
produtos e o planejamento agregado do conjunto de projetos;

2. Organizacional: forma times de desenvolvimento multifuncionais e da valorizacao
de determinadas formas de lideranca e de comportamento;

3. Atividades: gerencia tarefas a serem realizadas ao longo do desenvolvimento;

4. Informacdo: elabora o conteudo, o formato e a gestdo das informacgbes do
processo;

5. Recursos: compde todas as técnicas, métodos, ferramentas, infraestrutura e
sistemas, (operacionais e gerenciais)

O artigo de Toledo, Silva, Mendes, & Jugend (2008) faz uma andlise das praticas de
gestdo adotadas na execugdo de projetos de desenvolvimento e seus impactos no resultado do
novo produto, em empresas de base tecnoldgica de pequeno e médio porte, situacdo da EDX,
comparando-as com fatores de sucesso em publicacfes de gestdo de PDP apenas citados.

Empresas de base tecnolégica ou EBTs de menor porte sdo caracterizadas principalmente
por:

e Operar em pequena escala;

e Ter alto comprometimento com o projeto;
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Desenvolver e produzir novos produtos de alto conteudo tecnologico (muitas
vezes ndo sdo produtos finais, mas sim bens de capital, componentes e sistemas
industriais);

Servir nichos de mercado (restritos e especificos)

Tal artigo mencionado baseou-se em pesquisas de campo em empresas do Estado de Séo

Paulo, ou seja, torna seus resultados ainda mais especificos para servirem de guia no tratamento

do desenvolvimento do URB12, sendo que apresenta um conjunto de fatores que afetam o

sucesso no desenvolvimento de produto nessas EBTS:

Atividades prévias ao desenvolvimento: o sucesso ou ndao do novo produto €
amplamente definido por atividades como conhecimento sobre as caracteristicas
do mercado, geracdo e selecdo de ideias, analise de viabilidade e projeto do
produto;

Habilidades gerenciais e de relacionamento do gerente de projeto: Sua atuacéo
afeta positivamente o desempenho dos envolvidos na criacdo do novo produto;
Orientagdo para o mercado-alvo: Projetos de sucesso realizaram boas avaliagdes
de mercado e os requisitos dos usuarios foram traduzidos corretamente em
especificagdes do novo produto;

Integracdo durante o desenvolvimento: O envolvimento adequado das areas
funcionais (Engenharia, Marketing, Comercial, Manufatura, Assisténcia Técnica)

evita retrabalho no projeto e melhor uso dos recursos existentes;

Os resultados do estudo feito no artigo também apontaram uma relacdo entre a

inexisténcia de um processo de aquisicdo e de transferéncia tecnoldgica ndo e o sucesso dos

projetos nas EBTs. Tal conclusdo foi tirada ja que com as diferentes estratégias de aquisicdo onde as

tecnologias séo desenvolvidas internamente ou adquirem no mercado o0s sistemas e componentes

que ndo produzem, existem casos em que o projeto obteve sucesso e outros néo.

O relacionamento entre o tipo de arranjo organizacional adotado para as equipes de

projeto e o sucesso do novo produto ndo pdde ser comprovado nas EBTs. A abordagem funcional

€ mais comum nas empresas investigadas e ndo foi comprovado como fator diferencial de

sucesso do projeto, possivelmente gracas as caracteristicas organicas de pequenas empresas.
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Até o momento, com as etapas de percepcdes e ideia de negocio realizadas e oportunidade
de negdcio identificada (rever Figura 1 e 2), inicia-se um processo de formulacdo da estratégia,

programacao estratégica e acdes a partir do plano de negdcio

2.3  Formulacdo da Estratégia e Programacdo Estratégica

Para a elaboracdo da estratégia de negdcio, foi elaborado o seguinte quadro com a
hierarquia de declaragcfes proposta no artigo “Can you say what strategy is?”’(Collis & Rukstad,
2008):

Tabela 8 — Hierarquia de declaracGes de uma empresa

Declaragéo Conceito Detalhamento
Missao Razdo de ser da empresa Associada aos beneficios em
detrimento dos seus produtos
e Servicos
Valores Aquilo que a empresa acredita Parametro de treinamento e
e como se porta contratacdo dos
colaboradores, cddigo de
conduta
Visao O que a empresa quer ser e Objetivo principal da empresa
onde quer estar em um e deve ser mensuravel ( a fim
determinado horizonte de de garantir que foi atingido)
tempo
Estratégia Logica de como empresa ira Consiste em 3 elementos

atuar em Seu mercado

(considerando misséo, valores

e visdo)

basicos:  objetivos  (fins),
escopo (dominio), vantagens

(meios)

Balanced Scorecard Como empresa ird monitorar e

implementar a estratégia

Fonte: Adaptado de Collis & Rukstad (2008)
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A formulacéo de uma estratégia precisa ser traduzida em uma declaracéo simples, de facil
entendimento e avaliacdo. E preciso ter uma estratégia muito clara e objetiva antes do inicio da
etapa de programacéo estratégica.

Para Mintzberg (1994), tal processo de programar consiste em trés passos:

e Caodificacdo da estratégia: consiste em expressar em termos claros a estratégia para torna-
la formalmente operacional.

e Elaboracdo da estratégia: criacdo de subestratégas, programas ad hoc e planos de acéo;

e Conversdo da estratégia elaborada: nesse nivel os planos de acdo devem ser
transformados em orgcamentos e objetivos.

Apos a reflexdo sob todos estes pontos citados, Mintzberg (1994) defende a formalizagéo
do planejamento, um plano que deve ser “claramente explicitado em palavras e,
preferencialmente, em niimeros, ¢ em folhas de papel”. E exatamente diante deste principio que
todas as pesquisas e analises realizadas neste trabalho buscardo auxiliar na abertura da EDX e
lancamento do URB12.

2.4 Plano de Negocio

Segundo Nakagawa (2011) o plano formal possui duas aplicagcfes principais:
e Comunicacdo: o plano servira como uma fonte Unica de conhecimento de cronogramas,
programas, orcamentos e papéis, conscientizando de forma uniforme todos da
organizacdo e gerando consenso diante da estratégia e suas consequéncias
e Controle: o plano especificara o comportamento de cada area e individuo a fim de que a
estratégia seja realizada
No caso dos negdcios nascentes, a instabilidade e incerteza fazem com que 0s recursos
tornem-se mais limitados e riscos de insucesso maiores e, com isso, desenvolver um plano de
negocio minimizara estes e aumentara as chances de sobrevivéncia da empresa. No caso do plano
de negdcio interno, além das duas aplicagdes citadas, existe o aprendizado.

A estrutura ja definida (Rever item 1.5) foi baseada na metodologia (item 1.4) deste
trabalho, proposta por Nakagawa (2011), pode ser melhor visualizada por sua forma didatica em

piramide:
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Figura 7 — Plano de negdcio em piramide

Resultados
{Financeiros)

Time

Marketing e
Vendas

Producdo e
Operactes

Empresa Industria e

Concorréncia

Mercado
Consumidor

Produto ou
Servico

Oportunidade

Fonte: Nakagawa (2011)

O trabalho em questdo envolve a elaboracdo de um plano de negdcio para uso interno que
diferencia-se de um plano para uso externo em diversos fatores, sendo a seguinte comparacéo
feita para compreender melhor o objetivo de todos os levantamentos realizados do ambiente

indefinido em que a EDX seré inserida:

Tabela 9 — Diferencas entre 0s planos de neg6cio para uso interno e externo

Plano Operacional Plano de captacdo de
(uso interno) recursos (uso externo)
Foco Estratégia e operacoes Fontes e utilizacdo dos
recursos
Abordagem do plano Obijetivo, realista, completo Obijetivo, otimista, sustentado
Informacdes externas Andlise da concorréncia, Andalise da concorréncia,
necessarias tendéncias sociais, tendéncias tecnoldgicas (para
econdmicas e tecnolégicas empresas de tecnologia)
Informacoes internas Analise de pontos fortes e Recursos humanos, projecoes
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Plano Operacional Plano de captagdo de

(uso interno) recursos (uso externo)
necessarias fracos das operagOes atuais, financeiras, importancia do

tendéncias historicas projeto, pontos fortes da

empresa e do corpo gerencial

Ingredientes Principais Natureza do negocio, Natureza do negocio e do
objetivos, estratégias, mercado, valor dos recursos
controles financeiros demandados,

estimativas de vendas e lucros,

capacidade do corpo gerencial

Tempo de preparacao Substancial — plano feito em Duas a quatro semanas
varios meses,
simultaneamente a  outras

tarefas

Tamanho Ideal Indefinido Dez a quinze paginas

Fonte: Adaptado de Nakagawa, 2011

Com a diferenciacdo clara dos tipos de plano de acordo com o uso, fica mais explicito o
foco adotado no trabalho em questéo, que € auxiliar na sobrevivéncia e planejamento do futuro de
uma empresa nascente, mas sem vislumbrar investidores externos, e sim o aprendizado dos
envolvidos no projeto e validacao da viabilidade para os socios da EDX.

Nas préximas secdes serdo revisadas as principais referéncias bibliogréficas utilizadas

para cada uma das partes do plano.
2.4.1 Defini¢éo do Mercado Consumidor

a. Segmentacdo do mercado
Kotler & Armstrong (1993) definem segmenta¢do como “Divisdo do mercado em grupos
distintos de compradores que podem exigir produtos ou compostos de marketing distintos”,
relacionando estreitamente a pratica do marketing com este conceito: 0 segmento deve ser
definido em relacdo a resposta a um determinado composto de marketing.

As vantagens resultantes da segmentacgéo de mercado sao:
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e Proporciona maior compreensdo do mercado atuante da empresa

e Foco de esforcos e recursos em um &rea/publico mais vantajoso, com menor risco de
investimento desnecessario

e Estimulo ao desenvolvimento de estratégias, planos e programas que gerem frutos

e Economia de tempo e dinheiro (Resultados mais eficazes de mercado)
O objetivo basicamente ¢ “Dividir grandes mercados em componentes menores que sejam

homogénecos em relagdo a sua resposta de marketing” (SIQUEIRA, 1997).

Segmentacdo B2C vs. B2B

O URB12 é voltado para veiculos pesados movidos a diesel, como caminh@es e 6nibus, e
assim, espera-se que o grande volume de vendas estara voltado para o setor B2B, para empresas
de 6nibus ou com frota de caminhdes, sendo motoristas autbnomos uma parcela possivelmente
melhor explorada com a evolugéo do ciclo de vida do produto.

A partir disso, propomos uma comparagdo entre os dois tipos de relacionamento

possiveis, ja que a segmentacao do mercado proposta devera ser tratada de modo diferenciado:

Tabela 10 — Andlise comparativa da segmentacéo de mercado B2C e B2B

Comparacao
Variaveis de Segmentagéo

B2C
Geogréfica, demogréfica,
psicogréfica e comportamental

B2B

Demogréficas, operacionais,
abordagem de compra, fatores
situacionais e caracteristicas

pessoais
Numero de clientes por Maior Menor
segmento
Niveis de clientes por segmento  Menos Mais

Maior énfase

Caracteristicas psicograficas e
comportamentais

Demogréficas, operacionais,
abordagem de compra e fatores

Necessidades Simples Complexa
Deciséo Individual Grupo (Centro de compras)
Processo Cientifico Habilidade ou arte

Fonte: Adaptado de Estudo comparativo sobre a segmentac@o nos mercados B2B e B2C — 2012

Metodologia da Segmentacdo

O cliente no B2B, ndo é um individuo como no caso do B2C, mas uma empresa ou

organizacdo, onde existem varios decisores durante o processo de compra e o produto comprado
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pode ter o fim de ser utilizado na cadeia produtiva de um produto ou servico do proprio
comprador, ou serd simplesmente ser revendido. Diante destas particularidades do mercado B2B,
sua segmentacdo deve ser tratada de modo distinto da B2B.

O diagrama a seguir refere-se as etapas do processo de segmentacdo de mercado para
B2B:

Figura 8 - Fluxograma das etapas de segmentacéo do mercado B2B

Identificacdo dos macrosegmentos com base nas caracteristicas
organizacionais e sele¢do dos aceitaveis

Avaliagao dos segmentos selecionados, de acordo com a
homogeneidade de resposta aos estimulos de marketing da empresa
e os custos e beneficios resultantes de seu atendimento

Caso as respostas coletadas anteriormente ndo trouxerem o
resultado esperado, deve-se dividir os macrosegmentos em
microsegmentos

Selegao dos microsegmentos adequados de acordo com os custos e
beneficios resultantes de seu atendimento

Identificacdo de um perfil completo dos segmentos com base nas
caracteristicas de nivel macro e micro

Fonte: Adaptado de HUTT & SPEH (2002)

Para a macro segmentacéo citada nas etapas 1 e 2 do fluxograma, poderéo ser analisados:
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Figura 9 - Bases para macro segmentacdo do mercado B2B
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Fonte: Elaborado pelo autor, baseado de HUTT & SPEH (2002) — Pag. 128

As etapas 3 e 4 da Figura 8 determinam a micro segmentacdo, que pode ser feita de
acordo com os seguintes critérios:

¢ Imagem de mercado (Qualidade/Entrega/Reputacdo da empresa)

e Estratégias de compra / Quantidade de fornecedores

e Estrutura da Unidade de Deciséo — principais participantes;

e Importéncia da compra

e Relacio com vendedores (E favoravel ou ndo para fornecedor)

¢ Inovacdo (Empresa inovadora ou seguidora?)

e Aspectos demograficos do tomador de decisdo (Responsabilidades na empresa,
idade,confianca, tende ao risco)
Finalmente, a etapa 5 onde é realizada a avaliacdo para o atendimento ou ndo do

segmento depende dos seguintes aspectos dos clientes que 0 compde:
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Figura 10 — Critérios de selecdo do segmento
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Fonte: Adaptado de KOTLER (2008)

e Acessivel: a empresa é capaz responder a tais segmentos de modo eficiente?

e Mensuravel: é possivel recolher informacGes (tamanho, caracteristicas, poder de compra)
a respeito dos determinados segmentos?

e Substancial: os segmentos sdo grandes / lucrativos o suficiente para a dimensdo da
empresa?

e Acionavel: programas inteligentes podem ser desenvolvidos para atrair e atender aos
segmentos?

e Diferenciavel: como os segmentos respondem aos diferentes estimulos e programas de
marketing?
E apds a avaliacdo dos segmentos selecionados até entdo, os que forem avaliados

positivamente diante das questdes apenas citadas, poderdo ser considerados candidatos a publico

alvo, que seré definido a partir de critérios de selecdo adequados.

2.4.2 Andlise da industria e concorréncia

a. Planejamento de Marketing
As sessOes descritas compde um ciclo de atividades que garantem atingir os principais

objetivos por tras da estratégia de marketing da empresa:
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Figura 11 - Analise, Planejamento, Implementacéo e Controle do Marketing
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Fonte: Elaborado por autor

Os 4 P’s do Marketing Mix compde 0 conjunto de ferramentas taticas que a empresa
necessita para influenciar de forma adequada a demanda por seus produtos:
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Figura 12 - Marketing Mix

Ix/Prod uto Preco \\.‘,‘
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Fonte:Kotler (2000)

Um programa de marketing eficaz mistura todos estes elementos do Marketing Mix de

forma que garanta a entrega valor aos clientes da companhia.

b. Forcas de Porter

Porter (2008) afirma que a competicdo ndo se restringe aos competidores diretos na
inddstria no qual a empresa esta inserida, mas também inclui os consumidores, fornecedores,
entrantes potenciais e produtos substitutos, como ilustrado na Figura 13, para que a analise do

ambiente competitivo seja analisada de forma completa e abrangente.
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Figura 13- Conceito das forcas de Porter
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novos
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Fonte: Adaptado de Porter (2008)

Concorréncia direta: A rivalidade presente entre os competidores diretos é estudada
nesta primeira forca, sendo possivel avaliar a adocdo de uma estratégia, tal como a busca
de diferenciacdo/qualidade ou a adocdo de uma guerra de precos.

Novos entrantes: Muitas vezes Sdo 0S responsaveis por novas capacidades e inovacoes
no setor, mas mesmo simplesmente entrando na disputa por uma fatia do mercado, ja
pressionam 0s custos e pregos para baixo

Produtos Substitutos: Podem exercer uma funcdo desempenhada pelos produtos da
indUstria analisada. Assim, as opc¢les para 0 consumidor sd8o maiores, reduzindo o
crescimento do setor.

Poder dos compradores: Quando os consumidores podem pressionar 0S precos para
baixo, o poder de barganha é forte

Poder dos fornecedores: Podem afetar os lucros da empresa, caso aumentem seus precos

ou diminuam a qualidade dos produtos ofertados.
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c. Pesquisa de mercado
O desenvolvimento do questionario seré feito baseado na abordagem de HAYES (1992),
atraves de elementos chamados incidentes criticos. Estes sdo aspectos positivos ou negativos de
desempenho da empresa de acordo com a perspectiva do cliente, e é a partir deles, categorizados

que seré possivel dar origem as questdes a serem apresentadas aos clientes.

Obijetivo e fases do desenvolvimento da pesquisa

O objetivo do desenvolvimento da pesquisa de mercado é entender o que é valor para o
cliente. Para isto, serd desenvolvido um questionario baseado nas teorias de HAYES (1992) e
KANO et al. (1984) apud AKAO (1990).

As quatro fases de desenvolvimento do questionario, segundo HAYES (1992), séo:

1. Determinacdo das questdes a serem utilizadas no questionario®
2. Selecdo do formato das respostas

3. Definicdo da introducdo do questionario

4. Determinacdo do conteudo final do questionario

Agrupamento de informacdes

Primeiramente, com as pesquisas internas, serdo levantados os incidentes criticos
esperados (é importante estar ciente que levando em conta a inexisténcia do produto no mercado
ndo existem dados historicos para realizacdo da geracdo de dimens@es). A partir das informacdes
obtidas, deverdo ser categorizados para gerarem itens de satisfacdo, que por sua vez serdo

determinantes para gerar as dimens@es da qualidade (requisitos do cliente):

5 Hayes (1992) aborda a primeira etapa de determinacado das questdes de forma diversa da colocada neste
trabalho, no entanto, os conceitos serdo considerados no quarta etapa de desenvolvimento do
questionario.



Figura 14 - Hierarquia dos requisitos dos clientes, itens de satisfacdo e incidentes criticos
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E a partir destas dimensdes de qualidade que serdo elaboradas as questdes a fim de

levantar informacao relevante nas entrevistas.

Determinacao das questdes a serem utilizadas no questionario

A primeira fase de elaboracdo do questionario sera baseada no modelo de Kano (1984),

que permite avaliar a importancia (o valor) que os clientes ddo aos servicos que se pretende

prover. Ou seja, com a aplicacdo do modelo de Kano é possivel avaliar se 0 que sera feito

realmente agrega valor para o cliente, ou néo.
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Figura 15 - Diagrama de correlacdo entre suficiéncia e satisfacédo dos clientes
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Fonte: Adaptado de KANO et al. (1984) apud AKAO (1990)

O Figura 15 explicita as categorias existentes no modelo de Kano. Baseado na satisfagéo
do cliente, o eixo subjetivo (YY), e no grau de suficiéncia com que entregamos valor para o cliente,
0 eixo objetivo (X), pode-se classificar o valor entregue nas seguintes categorias de itens de
qualidade como:

e Item de qualidade atrativa: valor entregue ao cliente é considerado um diferencial.
Neste caso, o cliente ndo tem uma expectativa, ou seja, o que for feito despertara seu
interesse.

e Item de qualidade linear: neste caso, o cliente espera este item, e avalia o
produto/servigo por isso. Assim, quanto melhor for feito, maior satisfagdo este gerara.

e Item de qualidade Obvia/obrigatoria: o cliente espera que este item esteja presente, e a
inexisténcia do mesmo provoca a insatisfagdo. Tal item n&o é visto como um diferencial,

€ uma caracteristica basica a ser entregue.
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e Item de qualidade indiferente: ndo existe valor real agregado com a presenca deste
fator, que também néo provoca insatisfagdo no caso de sua inexisténcia.

e Item de qualidade reversa: estes elementos causam insatisfacdo, apesar da suficiéncia, e
satisfacdo, apesar da insuficiéncia ou auséncia.
Convém destacar que com o passar do tempo e a chegada da concorréncia, todos 0s

valores entregues migram de atrativos para 6bvios (basicos).

Selecdo do formato das perguntas e respostas

Dentre os diversos formatos de respostas que poderiam ser utilizados, o0 método Likert
(LIKERT, 1932, apud HAYES, 1992) foi escolhido, devido sua simplicidade e por permitir
oferecer mais opgdes além do “Sim” e “Nao” do método de check-list. Serdo utilizadas cinco
alternativas para cada pergunta pelos seguintes motivos (JUNIOR, 1998):

e Com um numero impar de escolhas, o entrevistado pode posicionar-se de forma neutra,
caso desejar;

e Como as pessoas tendem muitas vezes a nao escolher alternativas dos extremos da escala,
trés deixa de ser um numero adequado;

e De acordo com HAYES (1992), o nivel de confiabilidade ndo é muito maior para nimero
de opcbes acima de cinco, ou seja, acrescentaria incrementos minimos na utilidade da
escala.

Segundo KANO et al. (1984) apud AKAO (1990), para classificar os itens de tal maneira,
€ necessario obter a respostas para duas perguntas, como no modelo a seguir:

1. Como vocé se sentiria se a assisténcia técnica fosse 24 horas?
2. Como vocé se sentiria se a assisténcia técnica ndo fosse 24 horas?

E as possiveis respostas que permitiriam classificar cada item de acordo com as cinco
categorias de Kano seriam:

Tabela 11 - Quadro de respostas exemplo

Me agradaria muito
Me agradaria
Acharia normal
N&o me agradaria
N&o aceitaria
Qutros:

Tmoow>

Fonte: Adaptado de KANO et al. (1984) apud AKAO (1990)
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Definicdo da introducdo do questionario

De acordo com HAYES (1992), os requisitos da introducéo do questionario séo:
Ser sucinto;

Citar o propdsito do questionario;

Conter instrucdes de preenchimento e a escala utilizada;

Utilizar termos simples e de facil entendimento.

Determinacdo do conteudo final do questionario

Ao desenvolver questdes, devem ser evitados os seguintes aspectos (JUNIOR, 1998):
Ambiguidade: uso de termos de conotacdo dubia;

Escala inadequada: por exemplo, o uso de uma escala com maior nimero de alternativas
positivas (Excelente, Bom, Justo, Pobre)

Exigéncia excessiva de detalhes: requisitando informacdes historicas, detalhamento
profundo de uma situacéo, etc.

Questdes carregadas: consistem em perguntas que direcionam a resposta do
entrevistado, como em “Vocé concorda em pagar mais caro pelos nossos servigos para
que eles se mantenham 24 horas?”

Questdes indutivas: por exemplo para justificar e favorecer a empresa em “vocé nao
concorda que esta empresa possui uma marca forte no mercado?”

Viés da fadiga: elaboracdo de questionarios longos, que induzem a perda de interesse em
respondé-lo

Viés da “falta de resposta”: 0 numero insuficiente de respostas da pesquisa pode levar a

conclusdes erradas, baseadas na opinido de determinado grupo de pessoas

2.4.3 Plano Econdémico Financeiro

a. Determinacéo dos precos

No curto prazo, serd necessario determinar o preco do URB12, sendo um dos aspectos

competitivos mais importantes, de acordo com Brunstein (2008). A compra de um produto é

realizada apenas se o preco justificar os beneficios por ele proporcionados, sendo assim a

determinacgéo deste essencial para que haja demanda e consequente lucratividade da empresa.
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Sendo o URB12 um produto novo, sem referenciais diretos de concorrentes no mercado
para gerar precos baseados na concorréncia e sendo dificil prever as curvas de oferta e procura,
sera proposto o uso da politica de precos baseada em objetivos (BRUNSTEIN, 2008). Tal politica
determina os precos de acordo com os objetivos que a administracdo da empresa deseja atingir.

Segundo Brunstein (2008), uma das modalidades dessa categoria é a Politica do Preco
Objetivado. Neste caso, é determinada uma taxa de retorno do investimento realizado e uma
quantidade de producdo para o periodo, e com a estimativa de custos, calcula-se o preco
utilizando a equacéo a seguir:

Prego Unitario = C4 + %+ tQ—I

Sendo:

Cg4: Custo Direto Unitario

Cs: Custos e despesas fixas totais no periodo

Q: Quantidade esperada no periodo

t; taxa de lucro sobre o investimento realizado

I: Investimento inicial total

A seguir, € proposta uma validacdo do preco do URB12 que foi calculado através do

método acima, a fim de justificar o valor pago pelo consumidor.

b. Validacéo do preco

Sendo o URB12 um novo produto sem referéncias definidas no mercado, uma tarefa
dificil para a EDX sera justificar o preco do mesmo. Sem garantir que o cliente perceba o valor
do produto, a compra do mesmo sera improvavel.

Como a determinacdo do preco feita no item anterior foi focada apenas nos objetivos da
companhia, foi definido que, a fim de facilitar o processo de venda do URB12, sera validado tal
preco de acordo com o valor percebido pelo cliente.

Woodruff (1997) tal valor como a percepcao do cliente sobre as preferéncias e avaliagdes
dos atributos do produto, do desempenho desses atributos e das consequéncias originadas pelo

uso, ou seja, clientes enxergam um conjunto de atributos e desempenho destes. Ao comprar e
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usar um certo produto, criam-se preferéncias e desejos por certos atributos, que geram
consequéncias desejadas nas situacfes de uso (conceito de valor de uso), atendendo aos seus

objetivos e gerando satisfacdo com o valor recebido.

Figura 16 — Modelo de hierarquia de valor para o cliente

Valor desejado pelo Satisfagdo do cliente

cliente com valor recebido

Propositos e Satisfagdo
objetivos do > baseada nos
cliente objetivos
Consecquéncias Satisfagdo
desejadas em > baseada nas
situagdes de uso consequéncias
Atributos Satisfagdo
desejados & > baseada nos
desempenho atributos

Fonte: Adaptado de Woodruff (1997)

O modelo hierarquico de valor do cliente (Figura 16) exprime como os clientes
classificam informagdes sobre produtos. Na parte inferior da hierarquia, estdo as caracteristicas
fisicas do produto e seus servigos agregados. Logo acima, estdo as consequencias e em seguida 0s
objetivos que permitem tais atributos tornarem-se relevantes para o consumidor, indicando que,
na realidade, sdo as consequencias e objetivos que permitem identificar as motivagdes do

consumidor para valorizar aqueles atributos.
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Os consumidores basicamente ndo veem produtos ou servicos como um fim em si
mesmos. Produtos ou servigos criam valor para o consumidor ndo por entregar sua inata
caracteristica, mas por entregar consequencias em suas situacdes de uso, como, por exemplo, o
URB12, que, como um atributo do veiculo por si s, ndo € bom nem ruim, mas cujo resultado do
uso, ou seja, permitir a economia de combustivel e a reducdo de emissdes é uma boa
consequencia e representa valor para o cliente, que tem como objetivo reduzir custos no
transporte.

E diante de tal teoria que serd determinado o preco do produto no plano financeiro
(Capitulo 0), baseando-se ndo apenas na Politica de Preco Objetivado, mas também no objetivo
que o cliente busca com o uso do URB12 e servigos da EDX.

c. Fluxo de caixa descontado
O plano financeiro a ser desenvolvido para justificar o investimento realizado no URB12
se baseard nos valores projetados do fluxo de caixa descontado, utilizando-se como taxa de
desconto aquela que reflita o risco inerente do ativo (Damodaran, 2003). Este método assume que
o valor de um negdcio depende dos beneficios futuros que ele ird produzir, descontados para um

valor presente, através do calculo pela seguinte forma:

t=n

FCt

VPL = P
t
o 1Q+7

Sendo:
e VPL = Valor Presente Liquido ou Valor Presente dos Fluxos de Caixa
e n=Vida util do ativo
e 1 =Taxa de desconto
e FCt =Fluxo de caixa no periodo t
A avaliagdo por fluxos de caixa descontados € uma metodologia frequentemente utilizada
para analisar aceitacdo de novos investimentos, que se adequa ao uso no trabalho em questéo.
Baseia-se no conceito de que um investimento agrega valor quando gera um retorno acima
daquele esperado em investimentos de risco semelhantes, ou seja, uma empresa que gera retorno
mais alto precisara de um investimento menor para gerar fluxos de caixa mais altos. Damodaran

(2003) também chama a atencdo para o0 uso incorreto das taxas de desconto, erro comum neste
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tipo de avaliacdo, que consiste em utilizar o custo médio ponderado de capital para descontar
fluxos de caixa para o patrimonio liquido e na utilizacdo do custo do patriménio liquido para

descontar fluxos de caixa da empresa.
d. Planejamento Tributario

Uma decisdo empresarial a ser tomada antes da abertura da mesma € o tipo de apuracao
de imposto a ser selecionada como a mais conveniente.

O planejamento tributario é uma ferramenta que proporciona, dentro da esfera juridica e
econémica, alternativas legais para a reducdo dos gastos tributarios, assim viabilizando os
beneficios oferecidos pela propria forma de tributacdo escolhida pela empresa, objetivando
melhores resultados. (Lima, 2010)

A carga tributaria é um dos fatores mais comuns da mortalidade de pequenas e médias
empresas. Um planejamento tributario adequado permite economizar impostos indiretos nos
limites da lei. A carga tributaria no Brasil excessiva, cerca de 35% do PIB (Produto Interno
Bruto) e as constantes alteracdes das normas tributarias tém grande impacto sob 0s empresarios,
que muitas vezes desconhecem a legislacdo. (Khair, Aradjo, & Afonso, 2005)

Primeiramente, serdo expostos os conceitos de possiveis regimes de tributacdo que podem
ser adotados pelas empresas, e em seguida, um modelo para escolha da op¢do mais adequada.

Antes da abertura de uma empresa, existe uma importante decisdo tributaria a ser
realizada (e revisada anualmente) por seus administradores, relativa as op¢des de apuracdo do
Imposto de Renda Pessoa Juridica (IRPJ) e da Contribuicdo Social Sobre o Lucro Liquido
(CSLL):

e Lucro Real (apuragéo anual ou trimestral)
e Lucro Presumido
e Simples Nacional (exclusivo para Microempresas e Empresas de Pequeno Porte)

A opcdo selecionada sera definitiva para o periodo, ja que a legislagdo ndo permite

mudanca de sistematica no mesmo periodo, por isso 0 estudo que serd feito neste capitulo deve

ser revisado anualmente pelos responsaveis da empresa (Bravo, 2011).

Lucro Real
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Neste primeiro caso, o imposto de renda incidird sobre o resultado (lucro) efetivamente
apurado pela pessoa juridica, ou seja, contabilmente é o lucro liquido menos as adicdes,

exclusdes ou compensacgdes de despesas feitas.

Lucro Real Anual

Neste caso, a empresa recolhe os tributos mensalmente calculados com base no
faturamento mensal, para obter uma margem de lucro estimada sobre a qual recai IRPJ e CSLL.
H& a possibilidade de levantar balangcos mensais que permitem reduzir/suspender o valor de
recolhimento do IRPJ e CSLL, caso o lucro real apurado for menos que a base presumida,
vantagem principal desta escolha.

A empresa levanta o balanco anual e calcula o lucro real do exercicio no final do ano,
qguando calcula-se o valor de IRPJ e CSLL definitivo e desconta-se as antecipacfes realizadas

mensalmente, possibilitando até crédito para o contribuinte caso ultrapassem os tributos devidos.

Lucro Real Trimestral

O mesmo conceito é aplicado a este caso, no entanto o IRPJ e CSLL serédo calculados de
acordo com o resultado apurado no trimestre. Esta modalidade é indicada para empresas com
lucros lineares, ja que no caso de ganhos sazonais, 0 prejuizo fiscal de um trimestre s podera
deduzir até 30% do lucro real dos trimestres seguintes, ilustrado no seguinte exemplo:

e 1.0 trimestre: prejuizo fiscal de R$ (100.000,00)
e 2.0 trimestre: lucro de R$ 100.000,00
e Parao célculo do IRPJ e CSLL, sera utilizada a base de R$70.000

Assim, recomenda-se a opc¢do de Lucro Real anual que podera reduzir os pagamentos,

como ja visto no item anterior. Outra vantagem € que o0 prejuizo apurado no proprio ano pode ser

compensado integralmente com lucros do exercicio.

Lucro Presumido

Uma forma de tributacdo que utiliza como base de célculo do imposto um percentual
sobre a receita bruta. Neste caso a aliquota de IRPJ (15% ou 25%) e CSLL (9%) incidem sobre as
receitas com base em percentual de presuncédo variavel (1,6% a 32% do faturamento de acordo
com a atividade), e sdo apuradas trimestralmente. Este tipo de tributagdo so pode ser adotado caso

o lucro presumido ¢ de até R$ 48 milhdes da receita bruta total, no calendario anterior.
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No caso da margem de lucratividade da empresa ser superior a presumida, o uso do lucro
presumido é vantajoso. Vale ressaltar que existe um pagamento de PIS e COFINS nas aliquotas
mais baixas, no entanto ndo é possivel aproveitar os créditos do PIS e COFINS no sistema nao

cumulativo.

Simples Nacional

Esta opcéo prevé maior simplicidade ao micro ou pequeno empresario, além de aliquotas
relativamente baixas, no entanto, vale estuda-las ja que sdo progressivas, podendo resultar em
maiores que nos regimes de Lucro Real ou Presumido no caso das faixas superiores de receita,
especialmente no caso de empresas de servigos. Junto deste percentual sobre a receita, certas
atividades exigem o pagamento do INSS sobre a folha (Simples Nacional - Sobre o Simples
Nacional).

Existem algumas restri¢es quanto a sua adogao:

e Limite de receita bruta anual de R$3.600.000,00
e No caso de empresas de servicos, sdo permitidas as que exercam:

o servigos de reparos hidréulicos, elétricos, pintura e carpintaria em
residéncias ou estabelecimentos civis ou empresariais, bem como
manutencao e reparacdo de aparelhos eletrodomésticos;

o construcdo de imdveis e obras de engenharia em geral, inclusive sob a
forma de subempreitada;

o creche, pré-escola e estabelecimento de ensino fundamental;

o agéncia terceirizada de correios;

o agéncia de viagem e turismo;

o centro de formagdo de condutores de veiculos automotores de transporte
terrestre de passageiros e de carga;

o agéncia lotérica;

o servicos de manutencdo e reparacdo de automoveis, caminhdes, onibus,
outros veiculos pesados, tratores, maquinas e equipamentos agricolas;

o servicos de instalacdo, manutencéo e reparagdo de acessorios para veiculos
automotores;

o servicos de manutencdo e reparacdo de motocicletas, motonetas e

bicicletas;
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o servigos de instalagdo, manutencéo e reparacdo de maquinas de escritorio e
de informética;

o servicos de instalacdo e manutencdo de aparelhos e sistemas de ar
condicionado, refrigeracdo, ventilacdo, aquecimento e tratamento de ar em
ambientes controlados;

o veiculos de comunicacdo, de radiodifusdo sonora e de sons e imagens, e
midia externa;

o transporte municipal de passageiros

e Auséncia de créditos do ICMS e IPI
Considerando as informacdes a respeito dessa base, vale comparar as primeiras duas

opcdes com o Simples Nacional antes de precipitar-se na escolha deste.

Selecdo de apuracao

Diante das trés formas de enquadramento que a empresa poderia adotar, em geral o perfil
que as adotam é:
e Lucro Real: Maioria das empresas de grande porte
e Lucro Presumido: Maioria das empresas de médio a grande porte
e Simples Nacional: Micro e pequenas empresas
Seré necessario realizar calculos para selecdo da forma de tributacdo, estimando receitas e
custos, baseando-se em orcamento anual, com expectativas realistas. Assim, seleciona-se a
modalidade que, englobando ndo apenas o IRPJ e CSLL, mas também PIS, COFINS, IPI, ISS,
ICMS e INSS mais econémica. (Higuchi, 2011)

Verifica-se a seguir algumas questdes levantadas que comprovam como a escolha entre 0s
trés regimes néo € tdo simples:

e O simples € supostamente mais atrativo que os demais no caso de empresas com receita
abaixo do limite, mas prestadores de servi¢cos devem ficar atentos, pois, dependendo do
tipo de servico que € prestado, o lucro real/presumido pode tornar-se mais vantajoso;

e Para verificar se é o regime de Lucro Presumido é mais benéfico, € necessario realizar
simulacdes, pois caso a empresa houver valores consideraveis de despesas dedutiveis para

o IRPJ ou mesmo prejuizo, é provavel que a ado¢édo do lucro real seja mais econdmica;
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e Deve-se estar atento ao PIS e COFINS. Para diferenciar o Presumido e o Real deve-se
levar em conta essas contribuicdes, ja que no presumido o regime é cumulativo (aliquotas
de 0,65% para o PIS e de 3% para a Cofins direto sobre a receita bruta), enquanto que no
lucro real o regime é ndo cumulativo e as aliquotas mais altas (1,65% para PIS e 7,6%
para a Cofins), entretanto permitindo dedugdes do valor a pagar por meio de créditos
previstos na legislacéo.

Em busca de simplificar esta selecdo, serd proposto um modelo para o célculo do 6nus
tributario no Simples Nacional, Lucro Presumido e Lucro Real (Verificar a tabela de Excel

“Plano tributario™).

A relacdo de tabelas do Simples Nacional utilizada® é referente a Lei Complementar n°
139, de 2011, em vigor desde 1° de janeiro de 2012’. As tabelas no anexo D serviram de base de
calculo dos impostos (Oliveira & Bittencourt, 2006)

A conclusdo do estudo sera feita no Capitulo “Plano Financeiro”, em que os impostos

devem ser considerados no calculo do mesmo.

e. Taxa Interna de Retorno
A TIR(Taxa Interna de Retorno) trata-se da taxa de desconto que iguala o VPL (Valor
presente liquido) de uma oportunidade de investimento a R$ 0, ou seja, € a taxa composta de
retorno anual que a EDX obteria se recebesse as entradas de caixa previstas no item anterior

(Gitman, 2007). O célculo assim, resume-se em:

i FC,
0 (1+TIR)!

f. Ponto de Equilibrio
O ponto de equilibrio € determinado quando que a TIR (Taxa interna de retorno) se iguala
ao custo de oportunidade, ou seja, representa o quanto a EDX precisa faturar para pagar todos os

seus custos em um determinado periodo. Para este calculo sera utilizada a formula a seguir:

6 http:/ /www.inovvesistemas.com/ferramentas/inovve/arquivos/tabela-de-aliquotas.pdf
7 http:/ /www8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional / sobre / Alteracoes_ SN 2012 v4.pdf



file:///D:/TF/Pacote%20Cris/Plano%20Tributário.xlsm
file:///D:/TF/Pacote%20Cris/Plano%20Financeiro_c_Cenarios.xls
http://www.inovvesistemas.com/ferramentas/inovve/arquivos/tabela-de-aliquotas.pdf
http://www8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional/sobre/Alteracoes_SN_2012_v4.pdf

Ponto de Equilibrio =

2.4.4 Analise Estratégica
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Custo Fixo Total

Margem de Contribuigao
Receita Total

A etapa de andlise € a conclusiva para o plano, sendo o estudo das potenciais ameacas e

oportunidades através do SWOT uma base para definir as caracteristicas de um ambiente. A sigla

SWOT é formada pelas iniciais das palavras em inglés Strenghts (forcas), Weakenesses

(fraquezas), Opportunities (oportunidades) e Threats (ameacas):

Figura 17 — Diagrama SWOT

~
Strenghts / For¢as |

Capacidades
internas que
auxiliam
companhia a
alcangar objetivos |

Interno

/ Opportunities / \
Oportunidades

Fatores externos
que pode-se
explorar para

adquirir vantagem
competitiva

Externo

Positivo

/~ Weaknesses /

Fraquezas
LimitagdOes
internas que
interferem no
alcance de
objetivos da
companhia

Threats /
Ameacgas

Fatores externos
desafiadores para
performance da
empresa

Negativo

Fonte: Adaptado de HINDLE & LAWRENCE (1994)

O detalnamento de cada quadrante da matriz encontram-se abaixo (Pearce & Robinson,

2003):



82

Oportunidades: Fatores externos sobre 0s quais a empresa ndo tem controle, mas
que sdo positivos ao posicionamento estratégico e que devem ser aproveitados
para gerar vantagem competitiva (Leis, avangos tecnoldgicos, economia)
Ameagas: Fatores externos sobre os quais a empresa ndo tem controle, e que séo
negativos ao posicionamento estratégico e agbes preventivas devem ser planejadas
para evitar grandes impactos (Leis, crise econémica, aumento do poder de
barganha de fornecedores)

Forcas: Fatores internos, ou seja, sobre 0s quais a empresa tem controle e
positivos, que proporcionam vantagem competitiva, diferenciando as empresas
dos concorrentes (lideranga de vendas, alta fidelidade).

Fraquezas: Fatores internos, ou seja, sobre 0s quais a empresa tem controle e
negativos, que afetam o desempenho competitivo da empresa (Falta de recursos,

marca nova)
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3 Empresa

3.1 Descricao
A EDX sera a empresa a ofertar o produto desenvolvido, 0 URB12, e pretende crescer
através do desenvolvimento de novas versdes do produto, voltada a diferentes parcelas do
mercado brasileiro, sendo o ponto inicial de abrangéncia de atuacdo a Regido Metropolitana
Expandida de S&o Paulo.
As atividades béasicas da EDX consistirdo em:
e Terceirizar producdo de equipamentos (versdo atual: URB12)
e Comercializar equipamentos
e Instalar equipamentos
e Fornecer eletrdlito necessario para operagdo do equipamento
e Fornecer servicos de assisténcia técnica

e Investir no desenvolvimento de novas versdes do equipamentos

3.2 Estratégia da empresa

Como visto no item 0, a definicdo clara de uma estratégia simples para EDX é essencial
antes de prosseguir com o desenvolvimento do plano.

A missdo da EDX é promover a sustentabilidade e melhorar a qualidade de vida das
pessoas através de solugcdes que reduzem o consumo de combustivel féssil.

A visdo da EDX &, numa sociedade caminhando para atingir a sustentabilidade, fornecer
uma solucdo de reducédo de emissao de poluentes e economia de recursos, ambicionando ser lider
e pioneira no mercado.

Os valores propostos séo:

e  Cumprir 0s compromissos com consumidores
e Estimular o comportamento sustentavel
e Permitir que sociedade exija solucdes eficientes

A estratégia da EDX, baseada na missdo, visdo e valores portanto é oferecer 0s

equipamentos de economia de combustivel (URB12) para promover o menor consumo de

combustiveis fosseis; continuar a investir em pesquisa e desenvolvimento para evolugdo e
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melhoria do produto, e consequente maior eficiéncia; impulsionar o langamento do equipamento
em novos mercados (expandir de S&o Paulo para Brasil, de caminhdes para geradores, tratores,
)

Como primeira ferramenta a ser utilizada no planejamento do negdcio que pretende-se
estudar, serd feita uma analise SWOT para permitir o exame genérico ao longo do plano dos
principais fatores que condiciam o sucesso da EDX, que serdo base para sugestdes na concluséo
do trabalho:

Figura 18 — Analise SWOT inicial para EDX

y ~ e ~
S [ W \
eDesenvolvimento * Conhecimento do
proprio: Conhecimento mercado n3o profundo
extenso do Produto e Falta certificacdo do
eProduto novo e produto/empresa (ISO,
nacional selos)
e|nvestimento/Recursos
| préprios /
/ O \ { T \
* Valorizagdo da eEmpresa Nova: Falta
sustentabilidade (gestdo de confiancga do
socioambiental) consumidor
*Ac¢des publicas: eInclusdo de acessérios
Proconve/ControlAr; n3o autorizados pela
Patente Verde; Rio+20 montadora: pode levar
*Busca por fontes de ) aperda de garantia* |

energia mais eficientes

Fonte: Elaborado pelo autor

3.3 Produto e principais servigos oferecidos

O produto que promove a redugdo de emissdo de poluentes e melhoria da eficiéncia da
combustéo serd descrito detalhadamente no capitulo seguinte. Ao longo do plano de negocio
espera-se definir se apenas a venda de equipamentos serd feita ou existirdo locacdes destes. Os

itens abaixo descrevem os servigos atrelados aos consumidores da EDX:
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3.3.1 Fornecimento de solucéo eletrolitica

Como a geracdo de hidrogénio para reacdo que otimizara a combustdo consome o
eletrolito presente no tanque de solucdo, o abastecimento do mesmo € necessario, variando de
acordo com o consumo do veiculo. Podera ser definido um contrato de abastecimento em data
fixada, ja que inicialmente ndo sera viavel fornecer tal tipo de fluido diretamente em postos de

abastecimento de combustivel.

3.3.2 Instalacédo

A EDX terd um supervisor de instalacdo de unidades sempre presente, para evitar
danificacdo da aparelhagem ou instalacdo incorreta que possa causar danos aos veiculos.
Portanto, a venda/aluguel do produto estara sempre atrelada a contratacdo da EDX para

instalacao.

3.3.3 Assisténcia técnica

Além do fornecimento de solucéo eletrolitica, o atendimento ao cliente e manutencao de
equipamentos é essencial do tanto do ponto de vista do cliente, que valorizara a ajuda na
resolucdo de eventos e troca de equipamentos se for o caso, quanto da EDX, que podera avaliar
quais os principais problemas enfrentados pelos equipamentos quando atuando em campo (0s
prototipos atuais ainda ndo foram testados em viagens longas/em caminhdes pesados/situacfes
adversas como chuvas fortes).

No inicio das atividades, ndo haverd necessidade de atendimento 24 horas devido a
independéncia do funcionamento normal do veiculo com o do URB12 instalado, ou seja, o
desligamento/quebra néo afetara outras funcionalidades exigindo um reparo imediato.

Os niveis de manutengdo serdo detalhados no plano de operagdes.

Com o esclarecimento das principais caracteristicas da EDX, sua estratégia e servicos
oferecidos, no capitulo posterior sera realizado um detalhamento da propriedade intelectual cuja
producéo sera terceirizada, 0 URB12.
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4 Produto

4.1  Descrigdo

O URBI12 pode ser definido como um equipamento a ser instalado em veiculos movidos a
diesel que, através do uso de gas hidrogénio gerado a partir da eletrolise da agua, promovera a
combustdo completa do combustivel, que libera uma maior quantidade de energia quando
comparada & incompleta, além de reduzir a emissdo de contaminantes ja que parte dos produtos
da reacdo (0 CO, CO; e Oxidos de nitrogénio) deixardo de ser produzidos. Através de uma técnica
conhecida, a geracdo de H, a partir da eletrdlise da agua, foi possivel modelar um produto
inovador, que conseguiu aplicar tal processo eletrolitico de modo a reduzir o consumo de
combustivel e eliminacdo de poluentes.

O protoétipo atual é destinado a veiculos a diesel com fonte de alimentacdo de 12V/24V,
que servird de modelo para producdo dos primeiros itens a serem testados no mercado. Voltado
para veiculos com motores de 6 a 13 litros, a economia proposta é de 12 a 15%, intervalo
resultante de testes realizados com o protdtipo desenvolvido (Verificar Anexo A). Tambem foram
medidas as reducdes de emissdes nos testes realizados, os resultados sdo apresentados no Anexo
B.

De acordo com o planejamento realizado pela equipe de desenvolvimento do produto, a
partir do prot6tipo j& pronto e instalado num veiculo de testes, um conjunto de 10-15
equipamentos sera produzido para inicio da instalacdo em veiculos de terceiros, de possiveis
clientes que auxiliardo a determinar o comportamento dos novos produtos em campo e melhorias
a serem propostas nos proximos lotes desenvolvidos, além de possibilitar a comprovacdo da
reducdo de emissdes de poluentes e melhoria de eficiéncia no consumo do diesel do URB12 em

campo.
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Figura 19 — Funcionamento do URB12

1) Abastecimento com
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Fonte: Elaborado pela equipe de desenvolvimento do URB12

4.1.1 Hardware
Sem armazenamento de H, pressurizado que é utilizado logo que produzido, o produto é
seguro e confiavel. Uma visdo macro do mesmo contempla 0s seguintes componentes:
e Unidade de geracédo de hidrogénio
e Tanqgue de armazenamento do eletrolito
e Unidade eletronica para controle e envio de informagdes a interface com o
motorista
e Unidade de energia para alimentacdo do equipamento
e Estrutura mecanica para protecao contra luz, &gua, impactos
Vale ressaltar que caso O equipamento seja desconectado (acidentalmente ou
propositalmente), mesmo apds sofrer qualquer tipo de dano, este ndo afetara a performance

normal do veiculo, ou seja, apenas deixara de reduzir emissdes e melhorar a quilometragem por
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litro de diesel. E importante ressaltar este ponto ao cliente, ja que 0 mesmo ndo pode sentir-se
menos seguro caso um de seus veiculos utilize 0 URB12, confiando que este ndo atrapalhara ou
diminuira a eficiéncia de sua frota e ndo afetara seus negdcios e malha logistica de qualquer

forma.

4.1.2 Sistema de Monitoramento

Uma interface grafica do produto permitird o condutor adquirir informaces a respeito do
URB12, que indicara dados como:

e Temperatura

e Voltagem

e Nivel do eletrdlito

e Alertas de erro no funcionamento do produto

Além disso, a equipe considerou necessario incluir um dispositivo (botéo, por exemplo)
que permita desativar completamente o produto, para que o motorista tenha liberdade de aciona-
lo quando desejar.

Ainda ndo desenvolvido, pretende-se no futuro oferecer, adicionalmente, um sistema de
telemetria, relevante aos transportadores ja que permitiria a transmissdao de informacGes
referentes a conducdo do veiculo a uma base de monitoramento, que forneceria dados gerais,
como por exemplo:

e Distancia percorrida (odometro)

e Sistema de GPS/rastreamento

e Tempo de veiculo parado

e Nivel de combustivel

e Tempo de acionamento de embreagem
e Freadas/Aceleracdes bruscas

Com isso, seria possivel controlar fielmente o qudo vantajoso o uso do URB12 é para
cada veiculo com a disponibilidade da quilometragem por litro de diesel que cada motorista da
frota realiza com e sem a ativagdo do equipamento, anulando a possibilidade de distorgdes dos
dados referentes a economia promovida pelo produto consequente de variagdes de modo de

conducdo de cada motorista. Assim, o cliente podera obter tanto informacdes valiosas para sua
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logistica (como localizacéo de seus veiculos) quanto verificar o retorno sobre seu investimento no
URB12.

Considera-se que tal desenvolvimento sera um adicional, no momento ndo sendo
essencial para inicio dos testes e comercializagdo, e devera ser feito com o amadurecimento do
produto, caso ap6s uma pesquisa de mercado comprove-se um real valor adicionado na viséo do

consumidor com essas novas funcionalidades.

4.2  Certificacbes e Homologacéo

Tratando-se de um produto novo no mercado, ndo existem normas especificas que possam
ser utilizadas como referéncia para sua certificacdo e homologagéo.

Foram pesquisadas mais algumas formas de garantir algum tipo de segurangca ao
consumidor através de certificacdes adquiridas para a empresa e seu equipamento fornecido,
propondo-se a obtencdo de selos verdes, do Instituto de Qualidade Automotiva (IQA), certificado
pelo INMETRO, e/ou de uma especificacdo I1SO/TS 16949.

Tabela 12 - Comparagdo entre tipos de certificacdo

Caracteristica  Qualidade Técnica Selo Verde Selo Institucional

Objetivo Diferenciar-se de Orientar consumidor Mostrar que empresa
concorrentes de forma apoia campanhas
técnica socioambientais

Exemplo ISO 14000 Selo Verde CNDA Empresa Amiga do

Meio Ambiente

Publico Alvo  Empresas Consumidores finais Consumidores finais

Aplicacdo Empresas Produtos/Servigos Empresa

Vantagem Otimizar e padronizar  Incrementar vendas Incrementar vendas
qualidade da producdo; B2C; Fidelizar B2C; Fidelizar
Aumentar eficiénciade consumidores; consumidores;
gestoes e Promover marca Promover marca;
departamentos; Estimular consumidor
minimizar custos; a se interessar pelas
incrementar vendas campanhas e esforgos
B2B da empresa

Quem concede Consultores / OrganizagOes da OrganizacOes da
Certificadoras sociedade civil sociedade civil
especializadas (OSCIP/ONG) (OSCIP/ONG)

Fiscalizadores Empresas cliente/ Populagéo/ Populagéo/
auditores Consumidores Consumidores
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Caracteristica  Qualidade Técnica Selo Verde Selo Institucional
Critérios Laudos/Atestados Laudos/Atestados Comprovacao de
/Auditorias /Auditorias participacdo em
projetos e

programas/Obediéncia
a normas simples

Fonte: Elaborada pelo autor, adaptado de CNDA®,

4.2.1 Selos Verdes

Ecoetiquetas servem como marcas no processo de desenvolvimento sustentavel. Com
elas, pretende-se conquistar novos mercados, incrementar vendas e educar a populacdo sobre
processos produtivos benéficos para o ambiente conduzindo-a para a aquisicdo de produtos e
servigos amigaveis.

Os selos verdes poderdo ser grandes aliados na questdo do Marketing repassado do
URB12 a seus clientes. Isto porque se uma empresa passa a utilizar um novo produto que,
comprovadamente, ajude na preservacdo do ambiente (menor emissao de poluentes, no caso) e
este beneficio seja reconhecido por um Orgdo ou instituicdo confiavel, tal companhia
provavelmente melhorard sua imagem diante de seus consumidores finais, proporcionando um
marketing proprio positivo, vantagem gerada gracas ao Selo Verde oferecido por uma
organizacdo reconhecida pela sociedade. Sdo listadas a seguir as principais vantagens para
empresas e comunidade previstas com o0 uso de ecoetiquetas:

e Incrementar vendas e agregar valor a imagem de um produto (Como ja citado, principal
estimulo para implantagéo do selo)

e Aumentar consciéncia dos consumidores, especialmente quando combinado com apoio
publicitéario

e Proporcionar informacdo exata, transmitir transparéncia ao consumidor (Ao contrario de
muitos produtos cuja aparéncia e campanha de marketing atribuem beneficios ambientais
inexistentes)

e Estimular produtores a adotarem medidas que impactem menos 0 ambiente

e Orientar consumidores em dire¢do a produtos com menor impacto ambiental, eficaz no

desenvolvimento de acdes para prevenir danos a qualidade de vida da comunidade

8 http://www.cnda.org.br
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e Consolidar a posicdo da empresa no mercado, torna-la mais competitiva com tal
diferencial

e Servir como instrumento de marketing
Com os consumidores cada vez mais conscientes sobre questdes ecoldgicas, atributos

ambientais passaram a ser diferenciadores no momento de escolha de um produto, e tal
argumento deve ser explicitado aos clientes da EDX.

Em S3o Paulo, no entanto, ndo existe um “Selo Verde” oficial tnico do estado que
garanta que uma transportadora é uma aliada ao combate as emissdes de gases do efeito estufa,
iniciativa existente no Rio de Janeiro através de um convénio entre a Secretaria do Ambiente e
pela Federacdo do Transporte de Carga do Estado do Rio de Janeiro (Fetranscarga)®. Diante desta
limitacdo existente na area onde o produto pretende ser inicialmente langcado, é apresentado um
rotulo ambiental reconhecido pelo mercado que poderia ser requisitado pelo URB12:

e Selo Verde CNDA™: Voltado para produtos que atendam requisitos bésicos exigiveis que
sdo corretos do ponto de vista socioambiental. Como critérios de emissdo deste, pode-se
citar:

- N&o p6r em risco a satde dos consumidores;

- Apresentar impacto ambiental de pequena magnitude e significancia;

- Na&o consumir grande quantidade de recurso natural e energético

- Na&o produzir residuos sélidos desnecessarios ou perigosos

- Na&o utilizar recursos naturais provenientes de areas de fragilidade ecoldgica, ou
que afetem tal ecossistema

- Nao utilizar mao-de-obra infantil.

4.2.2 Certificagdes 1SO

International Organization for Standardization (ISO) é uma organizacdo néo
governamental que tem como finalidade estabelecer normas representativas (chamadas séries)
que traduzam acordos entre mais de 140 paises do mundo, sendo seu objetivo coordenar a

determinacéo de padrdes.

9 http://www.fetranscarga.org.br/empresas-que-participam-do-procon-fumaca-preta-selo-verde
19 Conselho Nacional de Defesa Ambiental, organizacao civil que concede junto a entidades municipais e federais a
certificacdo do selo verde a servicos e produtos que ndo causam danos ao ambiente. Fonte: http://www.cnda.org.br



http://www.fetranscarga.org.br/empresas-que-participam-do-procon-fumaca-preta-selo-verde
http://www.cnda.org.br/
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No Brasil, o INMETRO ¢ o 6rgdo nacional responsavel por emitir certificados, de
naturezas diversas, concedidos a empresas que obedecem aos padrdes pré-estabelecidos em seus
processos de execucdo de atividades que comple uma série de acordo com especificacfes
determinadas.

Criadas com o objetivo técnico de intervir na acdo humana sobre o meio, as séries
relevantes para nossa discussdo sdo a 1ISO 9001, a 1ISO 14000 e a especificacdo técnica ISO/TS

16949, descritas a seguir:

a. 1SO 9001

Focada na qualidade de produtos e processos, a ABNT NBR ISO 9001% estabelece
requisitos para o Sistema de Gestdo de Qualidade (SGQ). A prépria norma deixa isso claro que
“Todos os requisitos desta Norma sao genéricos e se pretende que sejam aplicaveis a todas as
organizagdes, independente do seu tipo, do seu porte e do produto fornecem.”, ou seja, a mesma

ndo é exclusiva para grandes organizagdes, mas para também para micro/pequenos empresarios.

b. 1SO 14000

Tem como objetivo central um sistema de gestdo ambiental que auxilia a organizagéo a
cumprir seus compromissos assumidos em prol do ambiente (Valle, 2002).

A 1SO 14000 é um conjunto de normas voluntarias para padronizar o gerenciamento
ambiental nas empresas, dividida em seis grupos de normas, cada uma voltada a um assunto
especifico da questdo ambiental:

1. Sistema de Gestdo Ambiental
Auditorias ambientais
Avaliacdo do desempenho ambiental
Rotulagem ambiental

Aspectos ambientais em normas de produtos

© 0o~ w N

Analise do ciclo de vida do produto

c. ISO/TS 169498

Y hitp://ww.inmetro.gov.br/
12 hitp://ww.inmetro.gov.br/qualidade/pdf/CB25docorient.pdf
13 http://www.vanzolini.org.br/areas/certificacao/auditores/pdf/PROCED/p.com.27.pdf



http://www.inmetro.gov.br/
http://www.inmetro.gov.br/qualidade/pdf/CB25docorient.pdf
http://www.vanzolini.org.br/areas/certificacao/auditores/pdf/PROCED/p.com.27.pdf
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Especificagdo técnica que determina requisitos especificos da Norma 1SO-9001 (ou seja,
suas exigéncias sdo mais abrangentes e complexas) no caso de organizagbes que produzem
automoveis e pecas de reposicdo para tal setor automotivo (carros, caminhdes, 6nibus ou
motocicletas).

Tal certificacdo € voltada para Sites, instalagdes de producéo, onde estdo 0s processos
industriais que agregam valor, ou seja, ndo seria voltada diretamente & EDX, mas a empresa
terceirizada de producdo do URB12. Consequentemente, se a empresa estabelecida for puramente

uma prestadora de servicos, tal certificado néo se aplica.

Em busca de conquistar a confianga do mercado, a certificacdo da empresa e/ou produto
da EDX (ou de sua produtora terceirizada) em alguma(s) das formas citadas acima ofereceria
uma seguranca aos clientes, especialmente diante de uma tecnologia desconhecida. No entanto, a
principal dificuldade enfrentada pelas empresas de pequeno porte € a questdo dos custos da
consultoria de implantagdo, dos investimentos na adequacdo de equipamentos e processos
produtivos, do contrato com a empresa certificadora*, das auditorias de supervisdo do SGA e da

manutencdo do sistema sdo um empecilho consideravel.

Figura 20 - Passos para Certificacdo 1SO

Adequacao

eDiagndstico da empresa

-Mapeamento dos processos

*Interagdo dos processos Auditoria Interna Certificacao

eDesenvolvimento de procedimentos e
outros documentos

eTreinamento dos colaboradores

Fonte: Elaborado pelo autor

Na Figura 20 sdo representados os processos envolvidos na requisicdo da certificagdo
ISO, sendo a etapa de adequacéo e de auditoria interna usualmente realizadas em conjunto com
uma consultoria especializada e a fase final de certificagdo executada por um organismo

certificador. O prazo médio para certificagdo € de cerca de 6 meses a 1 ano, sendo tal periodo

¥ Um exemplo de empresa certificadora seria a BSI Brasil, no caso do 1ISO/TS 16949


http://www.bsibrasil.com.br/certificacao/sistemas_gestao/normas/iso_ts16949/
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consumido especialmente pelas duas primeiras etapas. A certificacdo em si leva em média apenas
15 dias.

4.2.3 Familia de Produtos

Uma familia é um grupo de produtos que passam por etapas semelhantes de
processamento e utilizam equipamentos comuns nos processos anteriores (ROTHER e SHOOK,
2003).

A estratégia inicial foi desenvolver protétipos 12V/24V, voltados para o mercado de
veiculos pesados tal como caminhdes e Onibus, selecionados, que serdo alvos durante o

langamento do produto

Figura 21 - Diferentes versdes do produto a serem langadas no mercado

Caminhdes

Maquinas
Onibus Agricolas
() () () ()
VUCs/ Geradores
Comerciais
Leves

Fonte: Elaborado pelo autor.

Assim, novas versdes do produto de reducdo de emissao e aumento de eficiéncia serdo langados
no mercado a partir do momento que a fase de introdugao for superada e houver uma maior
aceitagdo da tecnologia, caso seja atingido o patamar de adogao pela maioria inicial (Figura 22).
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Figura 22 — Curva de adotantes

Z2 | T

Maioria Maiori

Inicial b

4%, Tardia
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Adeptos

Iniciais Retardatarios
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Fonte: Kotler, 2000 apud IRIGARAY H.A., 2006
A partir do momento que o investimento dos sécios for compensado e uma nova

aplicacdo de investimento for realizada, pretende-se iniciar o estudo da ampliacdo da familia de
produtos, para uma versao 12V, voltada a veiculos menores como as SUVs.

Outra versdo futura seria voltada para maquinas agricolas, fonte de poluentes que poderia
receber uma versdo adaptada para tal tipo de veiculo, devido a exposicdo a ambientes diversos
em que estardo sujeitas.

Uma versdo final de maior voltagem (110/220V) serd desenvolvida para ser aliada a
geradores de energia, geralmente instalados em hospitais, empresas, prédios, e grandes estruturas

comerciais.

Neste capitulo foram discutidos os principais atributos do produto URB12, as
homologagdes que poderdo ser requisitadas com sua oferta, e a continuidade proposta da familia
de produtos em que o equipamento esta inserido. Com a estratégia geral da EDX definidas e o
URB12 bem detalhado, é possivel iniciar a analise do ambiente externo em que a empresa estara

inserida, iniciando tal analise pela defini¢cdo do mercado consumidor.
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5 Mercado Consumidor

5.1 Segmentacdo do cliente e definicdo do publico alvo

Na determinacdo de uma estratégia eficiente de Marketing, a defini¢cdo de mercados-alvo
€ um dos primeiros passos, tratando de buscar oportunidades de mercado.

Para selecdo dos clientes apropriados para inicio da comercializacdo do URB12, sera
realizada a segmentacdo do mercado e entdo a selecdo do publico alvo.

Os critérios de segmentacdo do mercado selecionados a partir dos conceitos propostos na

revisao bibliografica foram:

Figura 23 — Critérios utilizados na segmentacdo do mercado

Localizagdo
Geogrdfica
/j‘
/’/
Caract.dos | . . Valor do uso / i
i ‘ Sele¢do do publico alvo Naturezado |
veiculos | ! |
cliente
/ / /

Idade da frota |

/
J

Fonte: Elaborado pelo autor

O objetivo béasico dessa segmentagdo € concentrar os esforcos de comercializacdo e
marketing em determinados alvos que a EDX classifique como favoraveis para serem explorados

comercialmente. Os critérios ilustrados na Figura 23 serdo detalhados nas proximas paginas:
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a. Localizacdo geogréfica:
De acordo com Kotler (2008, p. 232, grifo do autor):

A segmentacdo geogréfica propde dividir o mercado em
unidades geograficas diferentes como paises, estados,
regides, cidades ou bairros. A empresa pode decidir operar
em uma ou algumas areas geograficas ou operar em todas,
mas deve ficar atenta as variacdes locais em termos de
necessidades e preferéncias geograficas.

Considerando a conveniéncia e o interesse em verificar de perto os resultados alcangados
pelo produto recém-lancado, inicialmente o segmento atendido pela EDX se restringira a Regido
de Sdo Paulo marcada no mapa da Figura 24, onde existem 10.413.412 veiculos, (Dado calculado

a partir dos niumeros apresentados pela CETESB do PCPV 2011/2013).
Figura 24 - Complexo Metropolitano Expandido

~N-

RMSP — Regido Metropolitana de Sao Paulo
Areas metropolitanas da Baixada Santista, Campinas, Sdo José dos Campos

Microregido de Sorocaba

Aglomerado Urbano de Jundiai

Microrregido de Braganca Paulista, de Piracicaba e as cidades de Limeira, Rio Claro e Araras.

Fonte: Junior (2012)
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b. Caracteristica dos veiculos: Frota a diesel
Selecionada a area de atuagdo da EDX, passaremos a restringir a atuacdo de acordo com a
caracteristica dos veiculos em que serdo instalados 0 URB12. Primeiramente, selecionaremos

apenas aqueles movidos a diesel:

Tabela 13 — Frota a diesel do municipio de S&o Paulo e outras areas do mapa

Categoria Combustivel Municipiode  Outras areas do
Séo Paulo mapa
Comerciais leves Diesel 87.878 115.815
Caminhdes Leves Diesel 35.090 78.115
Médios 17.100 37.249
Pesados 37.842 86.804
Onibus Urbanos Diesel 29.560 40.905
Rodoviarios 3.276 4.561
Total 574.195

Fonte: Adaptado de CETESB (2011)

c. ldade dafrota
A partir desta segmentacdo realizada na frota circulante (até 2010), os veiculos aptos a
receber o produto estardo incluidos neste espaco amostral de 574.195 automoveis.

Tabela 14 - Frota de veiculos de SP segmentada e detalhada

Categoria Combustivel Frota Idade Média
Circulante

Comerciais leves Diesel 203.693 8
Caminhdes Leves Diesel 113.205 15
Médios 54.349 16
Pesados 124.646 8
Onibus Urbanos Diesel 70.465 11
Rodoviéarios 7.837 11
Total 574.195 11

Fonte: Adaptado de CETESB (2011)
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Considerando que o URB12 esta voltado para caminhdes antigos, carburados, em que a
reducdo de emissdes e aumento de eficiéncia do motor € maior, focaremos nos veiculos Pre-
PROCONVE + P1 + P2 e P3.

Para o calculo da evolucdo histérica da frota Brasileira, serdo utilizados dados do
histérico de vendas de veiculos novos de Sdo Paulo (ANFAVEA) e as curvas de sucateamento de
estimativas oficiais da SINDIPECAS (Sindicato Nacional da Industria de Componentes para

Veiculos Automotores) como representado no diagrama a seguir:

Historico de vendas A \
de veiculos diesel
novos (Dados
ANFAVEATabela 18)

. J

4 N Evolugao histodrica da frota
Curva de >. = por categoria de veiculos
Sucateamento( = por ano de fabricagdo

\ J

Frix = Ni.(1=5;4)

—/

Sendo na formula:

e Friy: Frota circulante do ano-modelo k no ano-calendario i

e Nk : Numero de veiculos do ano-modelo k que entraram em circulagdo no ano-calendario i
(veiculos novos vendidos no ano-calendério k)

e Six: Fracdo de veiculos do ano-modelo k ja sucateados e que, portanto, ndo circulam no ano-
calendario i.

Os dados histéricos de vendas foram retirados a partir do anuario da inddstria
automobilistica brasileira, da ANFAVEA®,

15 Encontrado em http:/ /www.anfavea.com.br/anuario.html (Acesso maio de 2012)



http://www.anfavea.com.br/anuario.html
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Figura 25 - Curvas de Sucateamento para veiculos do ciclo Diesel

—8— Caminhdes
| —@— Onibus
] —@— Comerciais Leves Diesel
I I I I I I I
0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50

Anos de uso

Fonte: : Inventario Nacional de Emissdes Atmosféricas por Veiculos Automotores Rodoviérios (2011)

Neste ponto vale esclarecer as fases do PROCONVE, as regras voltadas para veiculos

pesados, e as datas de implantacéo:

Tabela 15 - Estratégia de implantacdo do PROCONVE para veiculos pesados (Fase "'P"’

m Implantacao

P1
P2

e 1990-1993

Caracteristica / Inovagio

Ja em 1990 estavam sendo produzidos motores com niveis de
emissao menores que aqueles que seriam requeridos em 1993 (ano
em que teve inicio o controle de emissdo para veiculos deste tipo com
a introducdo das fases P1 e P2). Nesse periodo, os limites para
emissao gasosa — fase P1 — e material particulado (MP) — fase P2 —
ndo foram exigidos legalmente

P3

1994-1997

O desenvolvimento de novos modelos de motores visaram a reducdo
do consumo de combustivel, aumento da poténcia e reducdo das
emissdes de NO, por meio da adog¢@o de intercooler e motores turbo.
Nesta fase se deu uma reducdo drastica das emissdes de CO (43%) e
HC (50%)

P4

1998-2002

Reduziu ainda mais os limites criados pela fase P3

P5

2003-2008

Teve como objetivo a reducao de emissoes de MP, NO, e HC

PG

2009-2011

Em janeiro de 2009 deveria ter se dado o inicio a fase P6, conforme
Resolugdo CONAMA n? 315 de 2002, e cujo objetivo principal, assim
como na fase P5, era a reducdo de emissdes de MP, NO, e HC

P7

A partir de
2012

Resolugdo CONAMA n2 403 de 2008 introduz uma fase que demanda
sistemas de controle de emissdo pos-combustdo (catalisadores de
reducdo de NO, e/ou filtros de MP)

Fonte: Ministério do Meio Ambiente; Secretaria de Mudancas Climaticas e Qualidade Ambiental;

Departamento de Mudancas Climéticas; Geréncia de Qualidade do Ar (2011)
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A partir destes dados e equacdo, concluiu-se que a frota de veiculos a diesel em 2009 no
Brasil se distribui da seguinte forma de acordo com os dados da Figura 26:
Figura 26 - Evolucao da frota estimada de veiculos do ciclo Diesel por fase do PROCONVE
3,0 - ()
. 2009 (%)
2,5 | mP4

HP3
M Pré-PROCONVE + P1 + P2

N
=
1

10° veiculos
\'_.I \'_l
o w
1 L

=
-
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Anos

Fonte: Inventario Nacional de Emissbes Atmosféricas por Veiculos Automotores Rodoviérios (2011)

Para simplificacdo dos célculos e tratando-se apenas de uma estimativa, sera considerado
que a proporcao de veiculos Pré-Proconve, P1, P2, P3 é a mesma para qualquer segmento do
pais, em relacdo ao total da frota, ou seja, sempre cerca de 40%. A partir disso, 0 mercado-alvo
de caminhdes de até meados de 1997 que estdo na regido extendida de Sdo Paulo é composto por
cerca de 229.678 0Onibus, caminhdes e comerciais a diesel (40% dos valores da Tabela 14).
(Ministério do Meio Ambiente, 2011)

d. Valor do uso/Natureza do Cliente

A comercializagdo do URB12 esta voltada para clientes que pretendem utiliza-los em seus
préprios veiculos, ou seja, que ndo pretendem revendé-lo, mas sim, utiliza-lo para beneficio
préprio.

Para isso ser possivel, é necessario que tal cliente possua sua prépria frota de veiculos
médios/pesados, seja esta para transportar passageiros, carga propria ou de terceiros. Neste tipo
de segmentacdo encaixam-se 0s seguintes clientes que exercam:

e Transporte Rodoviario de Cargas:
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o Empresas com frota de caminhdes para transporte de carga propria
o Empresas com frota de caminhdes para transporte de carga de terceiros
o Autdnomos com caminhdes para transporte de carga de terceiros

o Cooperativas com frota de caminhdes para transporte de carga de terceiros

e Transporte Rodoviario de Passageiros:

o Empresas de Onibus particulares

o Empresas de 6nibus publicos

No caso dos transportadores de cargas, na Figura 27 observa-se que 85% dos veiculos de

carga antigos encontra-se sob posse de autbnomos, enquanto os 15% restantes de cooperativas ou

empresas (principalmente as Gltimas).

Figura 27 - Idade da frota e propriedade dos veiculos
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Fonte: ANTT/ Registro Nacional de Transportadores de Carga - RNTRC, 2009
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Finalmente, o resultado da segmentacdo realizada a partir dos critérios definidos €

resumida na

Tabela 16, em que é possivel mensurar a quantidade de veiculos que poderédo utilizar o

URB12, considerando a regido extendida metropolitana de 4.274.659 veiculos:

Tabela 16 - Segmentos do mercado de veiculos da Regido Expandida de Sao Paulo

Segmento Tipo de Tipo de Natureza do Veiculos
Combustivel Veiculo cliente Estimados
1 Gasolina/Alcool/  Qualquer Qualquer Qualquer 3.700.464
Flex/Outros
2 Diesel Onibus Menos de 15 Qualquer 46.981
anos
3 Diesel Comercial  Menos de 15 Qualquer 122.216
leve anos
4 Diesel Caminhdo  Menos de 15 Qualquer 175.320
anos
5 Diesel Onibus Mais de 15 Qualquer 31.321
anos
6 Diesel Comercial Mais de 15 Qualquer 81.477
leve anos
7 Diesel Caminhdo  Mais de 15 Autdnomo 99.348
anos
8 Diesel Caminhéo Maisde 15  Empresa/Coope 17.532
anos rativa

Fonte: Elaborado pelo autor
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5.1.1 Definicéo do Publico Alvo

Nota-se que a segmentacdo do mercado realizada induz a sele¢do do publico-alvo, ja que
0s critérios de segmentacao sdo essenciais para que se atinja determinado mercados que aceitem
melhor o novo produto. Os critérios de selecdo do publico-alvo:

a) Tamanho do mercado e manutencdo do nimero
b) Alinhamento do segmento com estratégia do produto
c) Atratividade do segmento

Avaliando cada um dos segmentos da
Tabela 16, obtemos a Figura 28, onde o tamanho das bolhas representa o tamanho do
segmento do mercado e seu crescimento potencial, o eixo horizontal representa a atratividade do

segmento e o eixo vertical o alinhamento com a estratégia do URB12.

Figura 28 - Selecédo dos segmentos relevantes

® ® Segmentol
® Segmento 2

® Segmento 3

SR T A E—

® Segmento5

® Segmento 6

Segmento 7

1 Segmento 8

Alinhamento com estratégia do produto

Atratividade do segmento

Fonte: Elaborado pelo autor
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Verifica-se que apenas 0s segmentos 5, 7 e 8 estdo dentro do escopo do URB12
considerando os pré-requisitos do produto atual:

e Segmento 5: Composto por énibus antigos, particulares ou publicos, esta alinhado
com a estratégia do produto voltado a reduzir emissGes de veiculos a diesel
carburados, e enquanto ndo for possivel fazer um investimento para troca de frota,
sera possivel ampliar a expectativa de vida destes veiculos mantendo niveis
menores de emissoes.

e Segmento 7: Sdo basicamente caminhdes de autdbnomos, com mais de 15 anos
desde a data de fabricacéo, e que muito provavelmente serdo mantidos no mercado
por uma série de anos, ja que tais proprietarios ndo possuem renda suficiente para
realizar investimentos altos em caminhdes com injecdo eletrdnica. Assim esta
alinhado com a estratégia do produto ja que respeita todos pré-requisitos (diesel,
carburado), e ajudara na cultura de corte de custos maximo desta categoria. A
concorréncia, até 0 momento, ndo possui uma oferta correspondente difundida.

e Segmento 8: S&o basicamente caminh®es de empresas e cooperativas, com mais
de 15 anos desde a data de fabricacdo, que poderdo ser trocados mais rapidamente
gue no caso dos autdnomos sendo que tais clientes possuem um maior capital para
investir na renovacdo da frota. J& que estes clientes provocariam uma maior
visibilidade no mercado e recomendariam a EDX para autbnomos, uma estratégia
recomendavel seria ataca-los primeiramente, utilizando-os como canal de entrada
no mercado como forma de reconhecimento e recolhimento de novos contatos.

e Demais segmentos: o escopo proposto pela EDX néo se encaixa nestes grupos,
seja por falta de alinhamento com a proposta do produto quanto pela expectativa
de rapida reducdo do nimero, como no caso dos comerciais leves com mais de 15
anos, por exemplo, que sdo mais facilmente substituidos por modelos novos pelo

menor investimento necessario quando comparado com caminhdes ou énibus.

Na Tabela 17, os segmentos selecionados sao resumidos e detalhados de acordo com suas
caracteristicas mais relevantes:
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Tabela 17 — Detalhamento de segmentos selecionados

Parametros Segmento 5 Segmento 7

Segmento 8

Caracteristicas da Onibus a diesel com Caminhdo a diesel

frota mais de 15 anos com mais de 15 anos

Caminhdo a diesel

com mais de 15 anos

Tipo de cliente Empresas pablicas ou Autbnomo

particulares

Empresa /
Cooperativa

Objetivo  Principal Promover Imagem Reduzir custos

do uso do produto

Promover Imagem

Objetivos Aumentar expectativa Aumentar expectativa Reduzir custos
secundarios de vida da frota de vida do veiculo
Canais Ideais™® Venda Direta na Promogoes midias Venda Direta na
Empresa sociais Empresa
especializadas'’;
boca-a-boca
Pontos chave Segmento menos Produto a ser Segmento
relevante dos trés, que oferecido com inicialmente abordado

sera  atendido de maiores opcdes de
acordo com 0 pagamento devido a
surgimento de grande

demanda. representatividade na

fatia do mercado e

a fim de estabelecer a
marca “EDX” no
mercado (Gerar
confianga) e no qual

socios ja possuem

dificultade desta contato para
classe. penetracdo mais facil
Declinio da Meédio Baixo Alto

quantidade de

veiculos carburados

Fonte: Elaborado pelo autor

16 Melhor detalhamento no préximo item “Promogao”

7Por exemplo, através de midias sociais voltadas apenas a caminhoneiros: www.worldtrucker.com
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5.2  Propostas de Valor

Uma das maneiras de se diferenciar o mercado até agora segmentado € a caracterizacao
do método de tomada de decisdo de uma compra. Deve-se estar atento aos beneficios buscados
pelo cliente no momento da venda:

e Promover a imagem: Empresas/Cooperativas
o O URB12 seria um modo de realizar um Marketing verde. Empresas com
preocupacao ambiental e em ser 0 maximo transparentes se encaixam neste
grupo, como por exemplo, as registradas no GHG Protocol*.
e Redugéo de custos: Autbnomos/Empresas
o O consumo de combustivel menor promove a redugédo de gastos logisticos,
um dos apelos de Marketing da EDX. A seguir, verifica-se o crescimento
do preco do diesel ao longo dos anos, e como 0 URB12 possibilitaria um
menor impacto deste aumento sobre a empresa cliente e, especialmente,

motoristas autbnomos.

53 Promocgéo

Promover um produto novo no mercado é sempre um desafio ao empresario. O principal
canal proposto serdo as apresentacfes nas vendas diretas realizadas pelas equipes treinadas pela
EDX e o marketing “boca a boca”. Além destes canais convencionais, propdem-se diferentes

formas de marketing do produto:

5.3.1 Parcerias com governo

Tornar-se uma das tecnologias propostas pelo Proconve como o SCR (Sistema de
Reducdo Catalitica) por exemplo, mas no caso dos veiculos mais antigos, seria um grande
estimulo a demanda de URB12.

18 http: / /www.gheprotocolbrasil.com.br/
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5.3.2 Programa de gerenciamento de emissoes

O GHG Protocol é a ferramenta mais utilizada mundialmente por empresas e governos
para quantificar e gerenciar suas emissdes a contabilizacdo e gestdo das emissdes de GEESs.

O programa brasileiro GHG Protocol tem como um de seus objetivos estabelecer um
espaco publico para a troca de informacbes e experiéncias entre as organizacdes engajadas na
iniciativa, ou seja, podera ser utilizado pela EDX para expor suas propostas e utiliza-lo como

facilitador de busca de empresas com alta preocupacdo em demonstrar os niveis de emisséo.
5.3.3 eMarketing

O marketing online de produtos/servigos na Internet € uma tendéncia forte, especialmente
em redes sociais. A worldtrucker'® é uma comunidade online voltada para caminhoneiros,
facilitaria encontrar possiveis motoristas que se encaixam no perfil do publico alvo da EDX e
além disso uma rapida disseminacdo da existéncia da tecnologia entre uma enorme rede de

autbnomos, de forma eficiente e barata.

Concluindo este capitulo e analisando o Marketing Mix (Figura 12), o posicionamento no
mercado e cliente-alvo foram definidos referente ao comércio do produto ja descrito, além de
pontos referentes a promocdo. Com o conhecimento dos segmentos que serdo foco da EDX, é
possivel agora analisar a inddstria em que a empresa sera inserida e o tipo de concorréncia que

esta podera enfrentar.

19 http:/ /www.worldtrucker.com/
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6 Industria e Concorréncia

Para melhor compreender o ambiente em que a EDX esté inserida, neste capitulo sera
realizada uma andlise do setor, detalhando tanto 0 mercado brasileiro, apresentando também suas
ameacas e oportunidades, diante de seus aspectos tecnologicos, culturais, demogréaficos e
econdmicos, legais e politicos. Em seguida, sera feito um estudo das Forgas de Porter, em que
serdo apresentados os principais concorrentes do produto, necessario para analise critica da
comercializacdo do URB12 e tomada de decisGes estratégicas no momento de lancamento do
produto.

Ao final das andlises, pretende-se possibilitar:

¢ O conhecimento do comportamento, tendéncias, oportunidades e riscos do setor;

e Elaboracdo de um questionario para pesquisa de mercado

e Reflexdo sobre acdes preventivas para cada constatacdo a respeito do ambiente da
EDX

A EDX estara inserida no mercado de comércio de pecas/acessorios (equipamentos) para
veiculos automotores (Classe 5030-0 pela classificagdo da CNAE 1.0).

6.1 Analise Setorial

Produtos novos sofrem alta resisténcia do mercado em assimilar novos conceitos (rever
Figura 22 — Curva de Adotantes). Assim grande esforco devera ser investido para comprovar 0s
ganhos que os potenciais clientes terdo, seja através de dados e relatos, ou permitindo o uso
gratuito para testes por um tempo pré-determinado, para adoc¢do ou ndo do produto de acordo
com o nivel de satisfagdo pelo cliente.

A partir de dados e informagdes de fontes secundarias como a ANTT, Sindipecas,
Denatran e Anfavea, ligadas ao mercado de veiculos, focaremos a andlise especialmente em
auténomos, cooperativas ou empresas com frota de veiculos pesados, de carga ou passageiros, a
diesel e antigos (15 anos ou mais) como determinado na secdo “Segmentacdo do cliente e

definicdo do publico alvo™.
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6.1.1 Mercado Brasileiro

A frota nacional a diesel existente em 2009 era composta por cerca de 2,7 milhdes de

veiculos, como visto na Tabela 18:

Tabela 18 - Frota nacional a diesel em 2009

Comerciais Caminhdes Caminhdes Caminhdes Onibus Onibus Total

Leves Leves Médios Pesados Urbanos Rodoviérios
1.112.039 530.434 254.232 528.151 281.752 30.750 2.737.358

Fonte: Inventario Nacional de EmissGes Atmosféricas por Veiculos Automotores Rodoviarios (2011)

Um dado relevante é o quanto a frota antiga (P2, P1 e Pré-PROCONVE) impacta na
emisséo, comparativamente ao total da frota existente: De acordo com o PCPV 2011, a emissao
dos automoveis em Sédo Paulo fabricados antes de 1997 correspondem a 58% das emisses totais,
ou seja, 40% dos 2,7 milhdes de carros que compde a frota mais antiga poluem mais de 50%,
sendo um ponto “positivo” a ser apontado como apelo de Marketing verde.

O fato de autbnomos concentrarem grande parte dos veiculos adequados para instalacdo
do URB12 deve ser levado em conta no momento de elaborar uma melhor forma de
comercializacdo e distribuicdo, ja que o relacionamento entre empresas, cooperativas e
autdbnomos devera ser discriminado para garantir uma aceitacdo alta do produto. Um exemplo de
diferenciacdo dos compradores seria a forma de pagamento do produto: a EDX poderia
possibilitar o uso de financiamentos ou pagamentos proporcionais a economia por parte de custos

do combustivel.

6.1.2 Oportunidade e Ameacas
O ambiente externo a empresa sera analisado em diferentes aspectos, em busca de
oportunidades e ameacas.

a. Aspectos tecnologicos
A tendéncia do mercado é se mover a tecnologias mais limpas e econémicas. Ja existem
hoje 6nibus movidos totalmente a hidrogénio, mas € uma tecnologia ainda cara e cuja rede de

abastecimento demorara a se formar. Dessa forma o produto se encaixa na tendéncia do mercado,
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possibilitando receber atencdo de 6rgdos publicos em busca de alternativas para alcancar os
objetivos propostos por agdes como o Proconve.
O uso de uma tecnologia nacional, segura, e relativamente barata, quando comparada a

outras solucbes do género, torna a EDX competitiva neste aspecto.

b. Aspectos culturais

O mercado em que a empresa entrara € altamente voltado a custos, dessa forma qualquer
solucdo ofertada deve prover o cliente de beneficios financeiros e o tempo de retorno do cliente
ndo pode ser grande, j& que possuem caracteristicas imediatistas. Trata-se de um mercado que
deve ser bem trabalhado inicialmente, pois uma vez que ocorre um fracasso, as barreiras de
entrada tornam-se ainda maiores.

As propostas para conquistar inovadores e adeptos iniciais do mercado da EDX s&o:

1 — Fornecer contato de clientes anteriores que realizaram os testes ou utilizam o produto,
a fim de comprovar que os resultados do URB12

2 — Oferecer 0 uso do produto gratuitamente por um periodo de testes determinado, como
1 més, a fim de permitir a medicdo de resultados e comprovacéo dos beneficios

Outro ponto da cultura moderna € a preocupacdo com questdes ambientais, especialmente
as que afetam diretamente a qualidade de vida, no caso, a polui¢do do ar. Novamente, a presséo
da sociedade e do governo em promover solugdes para melhoria da vida nos espagos urbanos
podera afetar de modo benéfico o marketing da EDX. Um exemplo de avaliacdo positiva da
sociedade diante da acdo do ControlAr em S&o Paulo foi um estudo feito na Faculdade de
Medicina da USP indicando que, com frota a diesel submetida a inspecao, foram evitadas 252
mortes e 298 internacdes em 2010, ou seja, produtos que reduzem emissdes salvam vidas e, além
disso, afetam beneficamente o setor de salde, que deixa de gastar dinheiro com pacientes, no

caso, por volta de $ 39 milhdes. (Controlar, 2011)

c. Aspectos demogréaficos e econdbmicos

Volume da frota antiga

De acordo com a Figura 26 de quantidade de veiculos a diesel e a Figura 27 de idade da

frota de transportes de carga no Brasil, a existéncia de uma frota antiga no transporte rodoviario é
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inquestionavel. Sabendo que grande parte desses veiculos concentra-se na regido Sudeste (Figura
29), ou seja, dentro do raio inicial de agdo da EDX, o quadro demografico atual é favoravel para

0 mercado que o produto pretende ser inserido.

Figura 29 - Transporte Rodoviario de Cargas por Regiao
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Fonte: ANTT/Registro Nacional de Transporte de Carga — RNTRC, 2009

Custos do combustivel

Na Figura 30, observa-se que o preco do diesel nos Gltimos anos cresceu excessivamente,
sendo que o preco do litro mais que dobrou em cerca de 8 anos, no periodo de 2002 e 2010.
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Figura 30 - Evolucao de precos do dleo diesel desde 2001 a 2010 em SP
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Fonte: ANP

O maior custo de uma transportadora € o combustivel, que representa de 40% a 50% dos
custos de distribuicdo (Rever item 2.2.1) operacionais que a mesma possui. Por se tratar de um
mercado sensivel a custos, a reducdo proposta pelo equipamento € relevante, no entanto, certo
cuidado deve ser tomado, pois tal setor trabalha com curtas duragdes, e 0s ganhos devem ser
percebidos quase que imediatamente.

Os motoristas autbnomos, que concentram 0 uso de veiculos antigos, sdo 0s maiores
consumidores de diesel encontrado nos postos. Tais trabalhadores ganham por frete, e é neste
caso que 0 aumento na eficiéncia do caminhdo através do uso do URB12 seria extremamente
interessante ao cliente. (Provavelmente a compra de um equipamento sera inviavel no caso de
individuos que trabalham isoladamente, sendo o ideal o pagamento sobre o que for economizado,
o0 aluguel por um preco fixo ou propostas de financiamento, por exemplo).

O preco do diesel S50, necessario para 0s novos motores Euro 5, € alvo de reclamacéo
constante dos transportadores, devido seu valor superior ao do diesel comum, o0 que impacta as
vendas de novos caminhdes, tornando-os menos competitivos no mercado e promovendo um
retardamento na troca da frota antiga, ampliando o intervalo de tempo que veiculos candidatos ao
uso do URB12.
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d. Aspectos legais e politicos

Programa de renovacao da frota

O Estado devera desenvolver estudos para avaliar a viabilidade do estabelecimento de
programas de renovacdo e reciclagem de veiculos, objetivando a melhoria do perfil da frota
circulante e a consequente reducdo das emissdes de poluentes e de GEE, do consumo de
combustiveis, das interferéncias no trafego motivadas por pane e por acidentes.. (CETESB;
Secretaria do Meio Ambiente; Governo do Estado de Séo Paulo, 2011 - 2013)

Em Sédo Paulo, no inicio de 2011, a prefeitura iniciou o Programa Ecofrota, que
promovera diversas acdes para reducdo de emissdes, tal como o uso do biodiesel, de veiculos
hibridos e, além disso, a renovacdo permanente dos énibus, sendo que dos 15 mil em circulacéo e
dos 200 trélebus, cerca de 64% sdo novos®’.

No caso dos caminhdes, a situacdo é mais delicada, sendo inexistente um plano efetivo de
renovacao de frota nacional de veiculos transportadores, que deveria consolidar mecanismos
econémicos, financeiros e fiscais, com énfase para um programa especial de crédito ao
transportador e retirada de circulacdo de veiculos antigos, concentrado com os autdnomos. Com o
ritmo atual de sucateamento de 30 mil veiculos por ano, teremos o comportamento visto na
Figura 31, que prevé uma manutencdo no numero de veiculos com mais de 30 anos na frota

brasileira.

20 Dados retirados do site da prefeitura em maio de 2012, em
http:/ /www.prefeitura.sp.gov.br/portal/a_cidade/noticias/index.php?p=42964
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Figura 31 - Estimativa da frota de caminhdes com 30 anos ou mais, no caso de 30mil veiculos

sucateados por ano
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Fonte: CNT, 2009

Figura 32 - Estimativa da frota de caminhdes com 30 anos ou mais, no caso de 50mil veiculos

sucateados por ano
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Para elaboracdo de um plano que gere resultados como ilustrado na Figura 32, seria

necessario combinar:

Interacdo entre parceiros publicos e privados para tracar o plano (Montadoras,

BNDES, IBAMA, DENATRAN, ANTT)

Inclusédo deste em outras politicas publicas nacionais:
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o Plano Nacional sobre Mudangas Climéticas (PNMC)
o Programa Nacional de Qualidade do Ar
o Politica de Desenvolvimento Produtivo (PDP)
Como tais a¢des necessitam da sincronizacdo de diversas grandes entidades, enquanto a

ainda existirem caminhdes antigos da década de 90, ainda existira mercado para 0 URB12.

Perda de garantia

A questdo de perda de garantia por instalacdo de acessérios/equipamentos ndo autorizados
foi levantada pela equipe de desenvolvimento do URB12. No entanto, considerando que o
mercado alvo do produto concentra-se em donos de frotas antigas, conclui-se que tais veiculos
ndo estardo mais dentro da garantia.

O contato com a empresa responsavel pela Inspecdo Veicular em Sdo Paulo, a
Controlar®, pode ser necessério para levantar se existiria algum tipo de inadequacéo dentro dos
padrBes de avaliagdo dos veiculos a diesel no caso de instalagdo do equipamento da EDX. Caso
houver algum tipo de procedimento necessario para certificacdo antes da instalacdo para ser

aceito durante a Inspecdo Veicular, tal acdo devera ser tomada antes do langcamento do produto.
6.2  Forcas de Porter

Feita a analise do setor de comércio e instalacdo de acessérios (equipamentos) para
veiculos automotores, apresenta-se uma breve descricdo do que torna cada uma das forgcas mais
influente e depois a

Figura 33 demonstra a aplicacdo da teoria das Forcas de Porter no caso da EDX. Foi
considerado tal setor mais abrangente para andlise ja que a EDX poderad sofrer concorréncia
indireta de outros acessorios, como por exemplo reguladores de pressdao dos pneus, que
possivelmente reduziriam gastos de manutencdo, ou ainda solucdes de telemetria instaladas nos
veiculos, que auxiliariam a conducéo mais econdmica do mesmo. Na primeira coluna das tabelas
19 a 23 encontram-se as condic¢Ges que tornariam tal forca mais forte, na segunda a situagéo para

o setor analisado, e na terceira o nivel da forca exercida sobre tal:

21 http:/ /www.controlar.com.br/ Alnspecao_ComoEFeita_Diesel.aspx# /Pré-Inspecao
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e Concorréncia direta

117

A rivalidade presente entre os competidores diretos € estudada nesta primeira forca, sendo

possivel avaliar a adogdo de uma estratégia, tal como a busca de diferenciacdo/qualidade ou a

adogéo de uma guerra de pregos.

Tabela 19 — Condicges para concorréncia direta e nivel para setor de comercializacdo de

equipamentos para automotores

Situacao do setor

Condicao
Grande ndmero de
concorrentes e/ou

concorrentes sdo da mesma

dimensao e poder

Existe um grande nimero de comerciantes de

acessorios  automotivos, e com 0
desenvolvimento tecnoldgico nesta area, seu

crescimento potencial € grande

Industria com baixo

crescimento

Setor esta crescimento gragas ao crescimento -

anll

do setor automotivo

Barreiras de saida do setor

sao altas

Existem poucas barreiras de saida, ja que -

anll

geralmente sdo empresas que revendem pecas

Competidores com objetivos

semelhantes

Existe uma grande variedade de acessorios

com diferentes funcionalidades, voltados para

aill

segmentos de mercados diversos

Fonte: Elaborado pelo autor

¢ Novos entrantes

Muitas vezes sdo 0s responsaveis por novas capacidades e inovagdes no setor mas,

mesmo simplesmente entrando na disputa por uma fatia do mercado, ja pressionam os custos e

precos para baixo.
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Tabela 20 - Condicdes para surgimento de novos entrantes e nivel para setor de comercializagédo de
equipamentos para automotores

Condicao Situacao do setor Forca
Politica do governo No caso generalizado deste setor, ndo existem
restricOes claramente definidas pelo governo I
ol

Investimento inicial Infraestrutura e treinamento de pessoal —
necessario qualificado pode implicar em alto investimento |:||:|

Histdrico de consumidores A fidelizagcdo do consumidor neste setor € um

fator muito influente, seja pela qualidade de |:|
instalacdo ou do equipamento oferecido 0
Custo de mudanca para Como acessorios/equipamentos do género
cliente muitas vezes sdo instalagdes definitivas, pelo
menos ao ver do cliente (por exemplo um DDDH
sistema de som potente), a troca seria cara
para 0 mesmo
Know-how e tecnologia das Conhecimento técnico para selecdo, venda e
empresas estabelecidas instalagdo pode ser alto, dependendo da |:||:|
tecnologia do acessorio DD
Economia de Escala Como existem vendas para empresas, mas
também para o varejo, depende do segmento |:||:|
do mercado selecionado DD
Canais de  distribuicdo Muitas montadoras possuem contratos com
restritos fornecedores de acessorios, restringindo o D|:|
namero de canais de venda DD

Fonte: Elaborado pelo autor

e Produtos Substitutos
Podem exercer uma funcdo desempenhada pelos produtos da inddstria analisada. Assim,

as opgOes para o consumidor sdo maiores, reduzindo o crescimento do setor.
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Tabela 21 - CondigGes para concorréncia de produtos substitutos e nivel para setor de
comercializacdo de equipamentos para automotores

Condicao ' Situacao do setor

Relacdo Custo/beneficio do " A grande variedade de acessorios existentes

substituto é atraente no mercado com diferentes propostas sofre
com a concorréncia forte de substitutos.
Para EDX, por exemplo, existe a II
possibilidade do cliente optar pelo uso de ll
combustiveis mais econémicos ao invés da
instalacdo de um equipamento caro por ser

uma opg¢do com menor investimento inicial

Custo de troca para cliente ¢ Como j& visto, acessorios/equipamentos do
pequeno género muitas vezes sdo instalacdes definitivas
para o cliente, sendo que uma troca implicaria |:||:||:||:|

em novos custos com aparelho e instalacéo

Fonte: Elaborado pelo autor

e Poder dos compradores

Quando os consumidores podem pressionar 0s precos para baixo, o poder de barganha é

forte.

Tabela 22 - CondicGes para aumento do poder dos compradores e nivel para setor de
comercializacdo de equipamentos para automotores

Condicéo ' Situacdo do setor Forca |

Clientes sdo poucos, e Existe um grande mercado, devido ao

compram em grande volume crescimento constante da frota brasileira |:|D|:||:|

Custo de troca para cliente ¢ Como j& visto, acessorios/equipamentos do
baixo género muitas vezes sédo instalagdes definitivas
para o cliente, sendo que uma troca implicaria DDDH

em novos custos com aparelho e instalagdo
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‘ Condicao Situacéo do setor Forca ‘

' Produtos s  muito A diferenciacdo neste setor pode variar muito, |
semelhantes entre dependendo do tipo de acessdrio buscado pelo D|:||:|
concorrentes cliente

Fonte: Elaborado pelo autor

e Poder dos fornecedores
Podem afetar os lucros da empresa, caso aumentem seus precos ou diminuam a qualidade

dos produtos ofertados. Este cenario pode-se tornar uma realidade para industrias em que:

Tabela 23 - Condic@es para aumento do poder dos fornecedores e nivel para setor de
comercializacdo de equipamentos para automotores

‘ Condicao Situacéo do setor Forca ‘
‘Custos de troca de Em muitos casos, o equipamento a ser
fornecedores € alto revendido e instalado é exclusivo de certa

DDDH

marca para certos veiculos

NUmero de fornecedores é Geralmente, o acessorio de certa marca é de
baixo posse exclusiva de um fabricante lIII

Fornecimento de insumos Dependendo do acessério comercializado,
anicos no mercado pode existir uma exclusividade de producéo
do fornecedor. No exemplo da EDX, como o
produto é de alto nivel tecnologico e sem
outros fornecedores no momento, a DDDH
intensidade é alta

Outras industrias e setores As montadoras de veiculos sdo exemplos de
consomem insumos de tais compradores diretos de tais fornecedores DDDH

fornecedores

Fonte: Elaborado pelo autor

A partir dos quadros de analise feitos, foi possivel definir a intensidade média de cada

uma das forcgas:
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Figura 33 - Forcas de Porter para indUstria de equipamentos para automotores

e N

Importancia da fidelizagcdo
do consumidor e marketing
"boca a boca" dificulta
entrada de novos

= competidores |:||:||:||:| ;‘

N N ™
Equipamentos altamente Crescimento alto do setor e Custo de troca ndo muito
tecnolégicos aumento poder existéncia de competidores com elevado, mas produtos
dos fornecedores objetivos diversos possuem diferenciacdo

all il )

- IR

Bom custo/beneficio do uso
de alternalivas que teriam
custo de troca ndo tdo alto

DDDH'

Fonte: Elaborado pelo autor

Aqui vale especificar algumas ameacas existentes para a EDX diante da anélise de Porter
feita, sob a Gtica de um novo produto a ser lancado no mercado. Os dois pontos focais de estudo é
o0 poder de barganha do fornecedor e a ameaca dos substitutos. Como até 0 momento nédo existe
nenhum produto oferecido com exatamente a mesma proposta elaborada pela EDX, espera-se que
a forca da concorréncia ndo sera de grande importancia no momento.

No caso da EDX, como seu produto é de tecnologia prépria € 0s componentes que
englobam sua producdo terceirizada podem ser encontrados com diversos fornecedores, o0 poder
dos fornecedores no caso da EDX néo é visto como grande ameaca.

Finalmente, conclui-se que o foco de preocupacdo da EDX deve ser a ameaca dos
produtos substitutos. Diversas agdes, com apoio do poder publico ou ndo, impulsionaram o

investimento em ac¢des para reducédo da poluicdo e surgimento concorrentes indiretos para a EDX.



122

Com os novos limites de emissdes definidos pelo Proconve 7, as montadoras passaram a
instalar em seus caminhdes novos dois sistemas: 0 EGR e 0 SCR (ANFAVEA, 2012).

O EGR (Exhaust Gas Recirculation) consiste em um tubo ligado entre o coletor de escape
e de admissdo. Com isso, 0 combustivel que ndo for queimado e sai pelo escape, retorna ao motor
para sofrer novamente a combust&o, reduzindo a eliminacdo de NOx e HC. Na instalagéo existe
também um filtro, chamado de filtro de material particulado Diesel ou DPF, responséavel por
reduzir a quantidade de MP?,

O SCR (selective catalytic reduction), por sua vez, consiste em um catalisador redutor
acoplado a um sistema de injecdo de ARLA 32 (liquido composto por 32,5% de ureia diluida em
agua desmineralizada), que acelera a rea¢do deste com o ar presente no interior do catalisador,
reduzindo o NOy, transformados em agua e nitrogénio puros gracas a presenca da ureia. Esta
substancia é pulverizada no escapamento antes do gas entrar no catalisador, reduzindo a presenca
de NOy no gés de escape®.

O uso desses sistemas, no entanto, € voltado para novos veiculos pesados, ou seja, ja
estardo instalados direto da fabrica, enquanto a EDX oferece um equipamento voltado para
veiculos com idade superior a 15 anos, ou seja, 0 maior risco aqui € do responsavel pelo veiculo
considerar o custo/beneficio da troca do modelo maior do que a instalagdo do redutor de emissdes
e gasto de combustivel no automovel antigo.

O novo diesel S50 de menor teor de enxofre (Figura 34) pode ser outro produto substituto
no caso dos clientes que visam diminuir o nivel de poluicdo previsto. Recomendavel para
veiculos P7, o S50 também pode ser usado nos motores antigos, no entanto, por ser mais caro
(variacdo de cerca de 10 centavos®®) e disponivel em apenas alguns postos do Brasil (Lista
presente no site da Petrobras®), a receptividade ndo tem sido grande pelo mercado.

22 Funcionamento completo em
http:/ /www.youtube.com/watch?feature=playver _embedded&v=ckBawOyITkI

2 Funcionamento completo em
http:/ /www.youtube.com/watch?feature=playver_embedded&v=vml7fAjlSg8

24 http:/ /www.automotivebusiness.com.br/noticia_det.aspx?id_noticia=12912
25 http:/ /www.br.com.br/wps/wcm/connect/4ec98b80499a1c4e982a9b9bc7540b9f / postos-com-diesel-s-
50-e-flua.pdf?MOD=AJPERES



http://www.youtube.com/watch?feature=player_embedded&v=ckBawOylTkI
http://www.youtube.com/watch?feature=player_embedded&v=vml7fAjlSg8
http://www.automotivebusiness.com.br/noticia_det.aspx?id_noticia=12912
http://www.br.com.br/wps/wcm/connect/4ec98b80499a1c4e982a9b9bc7540b9f/postos-com-diesel-s-50-e-flua.pdf?MOD=AJPERES
http://www.br.com.br/wps/wcm/connect/4ec98b80499a1c4e982a9b9bc7540b9f/postos-com-diesel-s-50-e-flua.pdf?MOD=AJPERES
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A EDX esta preparada para investir em um mercado ndo explorado, com a proposta de
reducdo de emissdes e aumento de eficiéncia de frotas antigas, estratégia adequada diante da

analise de Porter feita neste capitulo.

Figura 34 - Evolucéo do teor de enxofre do diesel comercial no Brasil

14.000

12.000

10.000

3.000

6.000

4.000

Teor de enxofre no diesel (ppm)

2.000

D T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T 1
1980 1983 1986 1989 1992 1995 1998 2001 2004 2007

Anos

Fonte: ANFAVEA (2012)

6.3  Pesquisa de Mercado

No item 0 de
Gestdo do Projeto do Produto deste trabalho, foi citado que se deve sempre adotar uma

orientacdo para o mercado-alvo ao conduzir projetos, ja que os de sucesso realizaram boas
avaliacbes de mercado e o0s requisitos dos usuarios foram traduzidos corretamente em
especificacbes do novo produto. Diante desta realidade, propde-se a criacdo de um questionario a
ser respondido por clientes prospectivos, ou seja, assim que houver possiveis interessados no
produto, a EDX deve iniciar a recolher a maior quantidade de dados possiveis através do
questionario aqui desenvolvido, a fim garantir a satisfacdo de necessidades explicitadas pelo
mercado.

Como o trabalho trata de um produto novo no mercado, 0s incidentes criticos poderéo ser
definidos apenas atraves de uma pesquisa interna na empresa, com o0s envolvidos no

desenvolvimento do produto.



124

6.3.1 Execucdo de Pesquisa Interna

Para obtencdo dos incidentes criticos que levardo a formulacdo das perguntas, sera

executada uma pesquisa interna com os responsaveis pelo projeto que, além de conhecerem a

tecnologia e proposta do equipamento, tiveram algum tipo de contato com clientes prospectivos e

compreendem expectativas e opinides destes.

a. Incidentes Criticos obtidos

Baseando-se em reunides entre os envolvidos no desenvolvimento do produto, foi

possivel obter exemplos de a¢des negativas e positivas que poderdo ser realizadas pela empresa.

Os seguintes pontos foram levantados durante estas discussoes a respeito do plano de acéo

da empresa para lancamento do produto no mercado:

Uma equipe de vendas e de instalagdo prépria passaria uma imagem de comprometimento
e de conhecimento do produto

O cliente gostaria de alguma garantia de economia promovida pelo produto (certificacdes
ou resultado de testes na frota)

A assisténcia técnica 24 horas seria o ideal (levando em conta que transportadoras muitas
vezes trabalham fora do horario comercial)

Uma devolugdo do equipamento e troca por um novo ao invés de assisténcia no conserto
do equipamento seria o ideal (N&o deixar o cliente sem equipamento no caso de quebra)
Possibilidade de garantia estendida seria um atrativo (permitiria a troca do aparelho caso o
selo de garantia ndo esteja danificado)

Questbes de descarte do produto: ao invés de jogar poderia existir um programa de
recolhimento/recompra dos equipamentos

Fornecimento de eletrélito deveria ocorrer em periodos fixos contratados ou apenas sob
requerimento da empresa?

Condicdes de comercializagdo valorizadas: financiamento, cartdio BNDES, possibilidade
de aluguel, ndo apenas compra a vista

Compra a vista possibilitaria economia de escala

Clientes prefeririam fazer testes de recebimento (1 més) ou resultados e certificacdes que

comprovem sua confiabilidade?
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6.3.2 Determinacdo das questfes a serem utilizadas no questionario

Utilizando os conceitos apresentados na revisdao bibliografica do modelo Kano, serdo
definidas as questdes a serem utilizadas no questionario, que permitirdo classificar as
caracteristicas do produto. As duas perguntas a serem feitas possuem cada uma um objetivo

especifico, mostradas na tabela a seguir:

Tabela 24 - Objetivos das perguntas a serem utilizadas no questionario

1. Captar qual seria a sensagdo do cliente ao obter a suficiéncia fisica de um item
2. Captar qual seria a sensacdo do cliente ao deixar de obter a suficiéncia fisica do
mesmo item

Fonte: Elaborado pelo autor

Assim, serd apresentada a seguinte frase adicionada a cada item do questionario a ser
respondido pelo cliente:

“Como vocé se sentiria se a empresa que fornece este novo produto para vocé ...”

6.3.3 Selecdo do formato das respostas
Baseando-se nas premissas citadas na revisdo bibliogréafica, o quadro de resposta a ser

utilizado é como o apresentado a seguir:

Tabela 25 - Escala de respostas do questionario

Me agradaria muito
Me agradaria
Acharia normal
N&o me agradaria
N&o aceitaria

ARSI

Fonte: adaptado de KANO et. al. (1984) apud AKAO

6.3.4 Elaboracéo e Coleta de respostas

Finalmente, a introducéo e conclusdo podem ser incluidas no questionario, apresentado no
anexo C, a ser realizado com os clientes prospectivos.

Como até a finalizacdo no trabalho em questéo ndo foi possivel realizar visitas iniciais aos

clientes prospectivos, a coleta de respostas ndo foi realizada e é uma tarefa destinada aos
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envolvidos no projeto e abertura da empresa a fim de aprimorar as novas versoes do produto e

oferta de servigos de acordo com as expectativas do mercado alvo.

O Capitulo “Industria e Concorréncia” permitiu discutir diversas questdes relacionadas
aos riscos, provendo os interessados de informaces relevantes na elaboracdo de um plano de
acOes preventivas diante da concorréncia e das fraquezas da EDX. Com o questionario em maos,
0s responsaveis pelo projeto de desenvolvimento do URB12 e pelo planejamento dos servigos
poderdo adquirir dados referentes a ddvidas levantadas internamente, facilitando o
aprimoramento das propostas da EDX ao focar nos requerimentos de seus clientes. A partir das
analises realizadas até o momento, é possivel propor modelos ideais de venda, distribuicéo,

comercializacéo e assisténcia ao cliente.
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7 Vendas e Operacdes

Como parte da metodologia aborda o planejamento dos recursos humanos e da producgéo
ou operacdes, este capitulo propde como serdo tratadas as forcas de venda e de manutencdo na

EDX, o modelo de distribuicdo, de comercializacao e assisténcia.
7.1  Estrutura de distribuicéo e comercializacdo

Na linha do tempo da Figura 35, propde-se uma evolugdo do modelo de distribuigéo e de

comercializacdo dos produtos da EDX:

Figura 35 - Modelos de Comercializagdo na linha do tempo

Venda:
Comercial e
Telcnl'co Inicio
proprios licenciamento Vendas pelo
Instalagdo: de vendedores Site
Técnico e treinamento (Possibilidade
préprios (Ganham por de requisi¢do
conhecedor do comissdo de de visita do
produto vendas) vendedor)
o e o o o o
Inicio Venda e "Vendas" em
licenciamento Instalagdo: por lojas de
e treinamento Licenciados autopecgas nas
de novos Apenas rodovias
técnicos auditoria e (talvez postos
supervisao nao
prépria da EDX promovam, na
cidade nao sei
se é eficaz)

Fonte: Elaborado pelo autor

Inicialmente, a proposta € tratar as vendas de forma muito pontual, trazendo os proprios
socios junto dos vendedores e a0 menos um técnico envolvido no desenvolvimento do produto,
para possibilitar o contato do cliente com todas as figuras por tras do surgimento do URB12. Tal
tratamento sera feito especialmente no primeiro ano, em que seis meses sao apenas dedicados a

testes.
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Com a fase de testes finalizada e inicio oficial da comercializagdo da versdo final do
URB12, espera-se licenciar vendedores que ganhardo uma comissdo sobre a quantidade de
receitas geradas. Com isso, os funcionarios CLT da EDX serdo basicamente treinadores e
supervisores dos vendedores e técnicos, servindo de apoio também em servigos de manutencao,
extremamente importantes para identificar os pontos fracos do projeto de desenvolvimento do
produto.

Por fim, em um futuro em que a EDX obteve larga aceitacdo do equipamento no mercado,
pretende-se expandir a oferta para pontos de venda como casas de autopecas e postos de gasolina
(especialmente os localizados em estradas com maior circulacdo de veiculos pesado), onde o
URB12 (e/ou novas versdes) passara a ser vendido por terceiros como acessorio sustentavel.

A oferta de produtos online também é visada pela EDX, sendo um dos veiculos de

promocao redes sociais.
7.2  Modelo de Assisténcia

Para oferecer servigos de manutencdo aos consumidores da EDX, foram elaborados trés

nivel de atendimento:

a. Nivel 1: Abertura de chamado solucionador
Auxilio por telefone (Ndo necessariamente 24hrs ja que ndo é um produto que afeta
comportamento do veiculo). A atendente da EDX redirecionara ao supervisor técnico responsavel
pelas instalacGes, que avaliara a situacdo analisando se é possivel o proprio motorista executar o
reparo. Tal opgdo pode ser arriscada pois, mesmo no caso do funcionario da EDX passar
exatamente 0s passos para conserto imediato do equipamento, poderd existir um ruido de

comunicacdo e danificacdo do aparelho consequente do manuseio indevido.

b. Nivel 2: Abertura de chamado direcionador e envio de auxilio técnico
O auxilio técnico especializado € enviado ao cliente, ja com uma peca nova do URB12 (se
houver em estoque) para o caso do equipamento estar irrecuperavel ou seu conserto ser retorno ao

produtor é dificil.

c. Nivel 3: Abertura de chamado direcionador e requisito de troca do produto
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Caso o0 nivel 2 de atendimento ndo seja suficiente para solucionar os problemas
enfrentados pelo cliente, sera efetuada a troca do equipamento, dependendo dos estoques
definidos.

Uma questdo ndo definida é o quanto cobrar por tais servigcos. A estratégia inicial é
permitir a requisi¢cdo de manutengao/troca sem gastos extras ao cliente, exatamente por ser um
produto novo, que busca conquistar o0 mercado e a0 mesmo tempo identificar possiveis falhas
técnicas e estruturais em seu equipamento. O atendimento pela linha telefonica implicara na
necessidade de contratacdo de atendente(s), ndo especializado ou de natureza técnica no caso, ja
que as resolucdes de problemas pretendem ser encaminhadas aos supervisores técnicos de
instalacéo.

Finalizada a andlise das operacfes da EDX, questfes como canais de distribuicéo e forcas
de vendas podem ser definidas no Marketing Mix da empresa, faltando apenas a analise do

ultimo “P”, o precgo, que sera estudado no plano financeiro do proximo capitulo.
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8 Plano Financeiro

O capitulo avaliara a viabilidade da abertura da EDX, através de uma perspectiva
financeira. Para elaborar o fluxo de caixa de um negécio, é exigido um conhecimento detalhado dos
custos, receitas e investimentos daquela operacdo. Para isso, serdo feitas as estimativas de:

- Investimentos iniciais: fixos, pré-operacionais

- Custos e despesas mensais: custos fixos e variaveis, despesas com salarios,

depreciacéo

- Faturamento mensal da empresa:

- Indicadores Financeiros: Ponto de equilibrio, TIR, VPL, DRE

Depois, sera necessario realizar uma comparacao de cenarios para projecao de resultados,
realista, otimista e pessimista, com diferentes taxas de desconto para realizar o Valuation por

fluxo de caixa descontado. (Nakagawa, 2011)

8.1  Definicéo do horizonte de analise

Para definir quantos anos determinardo o intervalo de tempo de operagdo analisado, vale
citar que a EDX deve levar em conta que seu mercado inicial foco, de caminhdes antigos,
diminui com o passar do tempo, j& que veiculos pesados da década de 90 em 2017, de acordo
com a curva de sucateamento da Figura 25, serdo cerca de 30% da frota original, metade da
presente nas ruas da RMSP atualmente. Isso significa que € necessario que a EDX expanda sua
atuacdo no mercado de modo a manter um nivel de crescimento que compense esta reducédo de

veiculos antigos circulante, antes de atingir tal limiar de 5 anos estudados neste trabalho.

8.2 Dados de entrada e Premissas

Apesar de quantitativo, o processo de valuation é extremamente subjetivo ja que esta
definido diante de diversas premissas e dados de entrada assumidos de forma subjetiva
(Damodaran, 2003). Isso demonstra 0 qudo importante é este passo para o plano financeiro, ja
que sdo tais variaveis que definirdo o qudo promissora a empresa pode se tornar:

Prop6e-se um inserimento do equipamento no mercado em 2 etapas:
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1. Fase de testes: Fornecimento gratis do primeiro més para teste de satisfagdo do
consumidor: Na primeira etapa de apresentagdo do produto novo ao mercado,
pretende-se ndo cobrar o uso do equipamento no primeiro més, permitindo que 0s
adotantes iniciais avaliem a eficiéncia do produto em suas frotas, sendo este inicio de
atividade no mercado da EDX voltado mais para empresas, a fim de tentar criar uma
boa imagem do equipamento no mercado.

2. Oferta de locacdo/venda: Apods a etapa de testes, o cliente devera decidir se deseja
continuar com o aparelho ou retird-lo. Caso optar por adota-lo em sua frota, foram

criados modelos de contrato diversos, de locacéo e de venda.

Propde-se analisar os dois tipos de contrato para EDX ja que apesar da venda ser mais
promissora para uma nova empresa gracas ao fluxo de caixa que a mesma garante, existem
desvantagens da venda diante da locagdo do equipamento, tais como:

- Possivel surgimento de um mercado paralelo de vendas e instalacbes ndo
autorizadas, que possibilitariam um impacto negativo na imagem do produto, que
poderia deixar de funcionar devido a uma instalacéo incorreta;

- Violacdo de selos de garantia seria mais comum, possibilitando o roubo da
tecnologia (pretende-se incluir no corpo dos equipamentos lacres/selos de
garantia);

- Dificil reaproveitamento do produto no caso de sucateamento do veiculo de
antigos USUarios;

Além disso, a locacdo € um atraente para o consumidor, especialmente aos motoristas
autbnomos, ja que garante um ganho com o uso do produto, e para a EDX no longo prazo, que

lucra durante toda vida Util do usuario.

8.2.1 Determinacao dos precos

A politica de preco objetivado serd utilizada para célculo inicial do prego a ser proposto.
A falta de dados historicos ou de precos de concorrentes fez com que a estimativa de precos,
tanto de locagdo quanto venda, fosse em seguida validada de acordo com a economia proposta

pelo URB12, estimando o preco que o cliente estaria disposto a pagar. Para tal estimativa, espera-
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se que o cliente queira pagar um valor inferior ao ganho em reducdo de despesas com

combustivel, como sera visto na sequéncia de calculos.

Figura 36 — Forma de determinacéo do preco justificavel a ser cobrado

Célculo do
preco e
acordo com

Politica de
Preco
Objetivado
Estimativa

do valor
pago pelo
cliente

Preco Cobrado pelo
Equipamento

Fonte: Elaborado pelo autor

a. Preco de venda de acordo com Politica de Preco Objetivado
Utilizando a férmula vista na revisdo bibliografica no item 2.4.3, os valores para as
variaveis utilizadas, para um periodo inicial de 2 anos, foram®:

Tabela 26 — Valores adotados para calculo do preco do URB12

‘ Variavel Valor adotado
Custo direto R$ 2000,00
Custos e despesas fixas totais no periodo R$ 663.497,80
Quantidade esperada no periodo 360 unidades
Taxa de lucro 50%
Investimento inicial R$ 837.328, 00
Preco Calculado R$ 5006,00

Fonte: Elaborado pelo autor

26 Os dados serdo melhor detalhados ao longo deste capitulo de Planejamento Financeiro
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Foi utilizada a taxa de lucro de 50% a fim de propor um preco limite com a maior taxa de
lucro esperada, considerando que o preco ainda serd validado de acordo com o valor dado pelo

cliente ao URB12 a seguir.

b. Validacéo dos precos com valor desejado pelo cliente

Para o célculo do valor desejado médio de aluguel seré necessario:

p I I I cul Dm.Pm Dm.Pm
reco aluguel mensal por veiculo = —
¢ g 14 1 oma omd

Dm = quilometragem média mensal do veiculo (km/més)

Pm = preco do diesel médio (R$/L)

Qma = Quilometragem média do veiculo antes da instalacao (km/L)

Qmad = Quilometragem média do veiculo depois da instalagdo (km/L)

Para o0 Dy, a partir da tabela no Anexo D, considerando caminhdes pesados entre 15 e 20
anos, a média de quilometragem é 85.000 km, e para 6nibus, considerando tanto os urbanos
quanto os rodoviarios, cerca de 100.000 km. O 6leo diesel, de acordo com a Figura 26 do capitulo
6 (Evolucdo de precos do 6leo diesel desde 2001 a 2010 em SP), tera o preco provavelmente
proximo de R$ 1,97 o litro. A comparacao de quilometragem média podera ser calculada a partir
dos dados retirados da fase de testes realizada anteriormente, mas para simplificacéo,
utilizaremos os dados fornecidos pelo Ministério do Meio Ambiente no Inventario Nacional de

Emissdes Atmosféricas (2011):

Tabela 27 - Valores Médios de Quilometragem por Litro de Diesel

Categoria Quilometragem por Litro
Caminhdes Médios 5,56
Caminhdes Pesados 3,17
Onibus Urbanos 2,30
Onibus Rodoviarios 3,03

Fonte: Elaborado pelo autor

Considerando que a proposta de reducdo entre 12% e 15% no consumo de combustivel

seja alcancada, teremos:
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Tabela 28- - Valores médios de Quilometragem por Litro de Diesel com o uso do equipamento da

EDX
‘ Categoria Quilometragem por Litro
Caminhdes Médios 6,39
Caminhdes Pesados 3,65
Onibus Urbanos 2,65
Onibus Rodoviarios 3,48

Fonte: Elaborado pelo autor

Assim, caso o aluguel cobrado sobre a economia seja um fixo de 30%, por exemplo, 0s
calculos especificos para cada tipo de veiculo, que devem ser comprovados apés a fase de testes

seriam:

Tabela 29 - Estimativa Aluguel a ser cobrado

Categoria Quilometragem Nova Quilometragem  Economia Prego
or Litro Quilometragem  média annual Mensal  Aluguel
Caminhdes 5,56 6,39 46200 177,93 53,38
Médios
Caminhdes 3,17 3,65 89100 601,86 180,56
Pesados
Onibus 2,3 2,65 59400 553,02 165,90
Urbanos
Onibus 3,03 3,48 165000 1166,06 349,82
Rodoviarios

Fonte: Elaborado pelo autor

O produto sera oferecido ao cliente, sendo que o preco foi calculado de acordo com a
economia esperada mensal, propondo um retorno ao cliente em aproximadamente 1 ano de uso
no caso da compra, ou seja, multiplicando o valor de economia mensal com combustivel por 12

meses:

Tabela 30 - Estimativa preco de venda a ser cobrado

Caminhoes Médios 5,56 6,39 3850 177,93 2135,14
Caminhdes 3,17 3,65 7425 601,86 7222,34
Pesados
Onibus Urbanos 2,3 2,65 4950 553,02 6636,18
Onibus 3,03 3,48 13750 1166,06 13992,68
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Categoria Quilometragem Nova Quilometragem  Economia  Preco

por Litro Quilometragem  média mensal Mensal Venda
Rodoviarios
Fonte: Elaborado pelo autor

A partir da proporgao de dnibus e caminhdes no mercado e vendas esperadas de cerca de
10% para o primeiro tipo de veiculo e 90% para o segundo, foi definido como um preco justo

médio 4948,05 reais de venda e 123,70 reais de aluguel mensal.

Tabela 31 — Célculo do preco final a ser cobrado

Preco de locacao Preco venda
Caminhdes (50% medios) 116,97 4678,74
Onibus (Apenas 10% 184,30 7371,83
rodoviario)
Média valor cobrado em R$ 123,70 4948,05
(10% Onibus e 90%
Caminhoes)

Fonte: Elaborado pelo autor

Tais calculos para encontrar o valor objetivo do consumidor foram realizados sempre do
ponto de vista de como justificar o investimento que este realizara ao comprar o URB12, ou seja,
sempre visando uma proposta atraente aos olhos do transportador, que no caso do aluguel sempre
economizard ao adoté-lo e de venda a partir do 12.0 més, caso convencido que o equipamento

atingira tais niveis de economia.

c. Preco cobrado pelo equipamento
Com as estimativas e calculos realizados nos itens a e b, chega-se a conclusdo que para
real valorizacdo do produto para os clientes, seria necessario calcular na fase de testes a economia
efetiva por caminh&o e a partir de tal numero estimar um preco cobrado, no entanto, considerando
este apenas um plano de estimativas, serdo adotados os valores percebidos pelo consumidor, tanto
para a venda, R$4948,05, quanto para o aluguel, R$ 123,70.
Os valores cobrados estdo condizentes com o preco objetivo de R$ 5006,00, com variagdo

minima, diminuindo o lucro esperado de 50% para cerca de 47,5%.

8.2.2 Projecdo de demanda



136

Uma abordagem qualitativa foi escolhida para a previsdo da demanda, levando em conta
que a situacdo envolve uma tecnologia nova e portanto poucas informacées. Com isso, a
demanda sera baseada na intuicdo e experiéncia, atraves do metodo qualitativo de Juri de
previsdo executiva, em que as opinides de um pequeno grupo de gestores de alto nivel sdo
conciliadas e, juntas, estimam a demanda. No nosso caso, tais opinifes envolvem 0s socios,
especialmente os que ja possuem experiéncia em transa¢fes com o mercado de veiculos pesados.
As tabelas de demanda esperada estdo no arquivo Excel “Plano Financeiro”, e variam de acordo
com o cenario otimista, realista e pessimista, para garantir uma analise de sensibilidade melhor
para cada caso de demanda suposto.

Na tabela a seguir, sdo resumidos alguns valores adotados ao longo do plano financeiro

para realizar os calculos:

Tabela 32 - Estimativa de volumes de vendas e Servicos

Descricao 1.0 Ano 2.0 Ano 3.0 Ano 4.0 Ano 5.0 Ano
Vendas e Numero de unidades 60 300 540 780 1080
instalacoes vendidas
Fornecimento Litros de Eletrélito 600 3600 9000 16800 27600
Eletrélito fornecidos aos

usuarios (um
caminhdo consome
em média 10L de
eletrélito
mensalmente)

Fonte: Elaborado pelo autor

8.3  Investimentos Iniciais
Os maiores investimentos realizados pela EDX sdo em Pesquisa e Desenvolvimento até o

momento. A seguir foram considerados alguns outros itens:

8.3.1 Investimento Fixo
Qualquer ativo fixo a ser utilizado nas operacGes da empresa deve ser explicitado a

seguir:




Tabela 33 - Investimentos Fixos
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omponente Qua dade Preco axa A al de otal (R$
epreciacao
Computador 1 1500 20% 1500
Impressora 1 500 20% 500
a laser
Telefone 1 300 20% 300
Total 2300

Fonte: Elaborado pelo autor

8.3.2 Investimento Pré-Operacional

E composto pelos gastos necessarios para abertura da empresa, tal como despesas de

legalizagéo, divulgacéo inicial, cursos, etc.

Tabela 34 - Investimentos Pré-Operacionais

A gade ota b
Abertura da empresa 1.711
Cartoes de visita (500un. por 480
funcionario)

Logo da Empresa 1.000
Aluguel Inicial 5.000
Desenvolvimento do Website 1.700
Dominio do site 30
Patente 600
P&D 372.454
Testes 320.000
Total 702.975

Fonte: Elaborado pelo autor

Os investimentos em P&D e testes envolvem o0s custos estimados envolvendo o

desenvolvimento do prototipo e todos esforcos envolvidos nos testes das primeiras unidades

instaladas em veiculos de prova. O valor da patente foi retirado do site do INPI, sendo detalhado

na Tabela 35:
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Tabela 35 - Gastos com o pedido de patente

Codigo do servico Valor?’ (R$)
Exame Prioritario Estratégico 279 355,00
Pedido de Exame de Invencdo 203 175,00 para até 10

reinvindicacfes, com
acréscimo de R$30,00
por reivindicagédo da 11.a

alba
Publicacéo antecipada 202 70,00
Total 600,00

Fonte: Elaborado pelo autor

8.3.3 Investimento Financeiro

O capital de giro € 0 montante de recursos necessario para o funcionamento normal da
empresa, compreendendo a compra de matérias-primas ou mercadorias, financiamento das
vendas e 0 pagamento das despesas. Ao estimar o capital de giro para 0 comeco das atividades da
empresa, deve-se calcular o estoque inicial e o caixa minimo necessario.

Composto pelo estoque inicial, o capital de giro necessario é portanto de R$ 20.000,00,
considerando o custo de cada equipamento de R$ 2000,00 e 10 pegas serdo requisitadas
inicialmente.

O caixa minimo é o capital de giro proprio necessario para movimentar o negocio.
Representa o valor em dinheiro que a EDX precisa ter disponivel para cobrir 0s custos até que as
contas a receber de clientes entrem no caixa. No nosso caso, o prazo esperado de inicio das
vendas sera de 6 meses, assim, calcularemos a necessidade de caixa até o 7.0 més serd de R$
112.053,00.

Tabela 36 - Capital de giro necessario

Estoque Inicial 20000

27 Os valores sdo referentes a retribuicdes com desconto, obtidas por pessoas naturais,
microempreendedores individuais; microempresas; empresas de pequeno porte entre outras categorias.
Dados retirados de http:/ / pesquisa.inpi.gov.br/e-

inpi/downloads/INPI Tabela de Retribuicoes 2012.pdf



http://pesquisa.inpi.gov.br/e-inpi/downloads/INPI_Tabela_de_Retribuicoes_2012.pdf
http://pesquisa.inpi.gov.br/e-inpi/downloads/INPI_Tabela_de_Retribuicoes_2012.pdf

139

Custo Total |
Custo fixo nos 6 primeiros meses 96000
Custos variaveis nos 6 primeiros 16053
meses

Capital de Giro 132053

Fonte: Elaborado pelo autor

8.4  Faturamento

Para calcular o fluxo das receitas geradas, serd projetada a demanda e entdo os graficos
apresentados.

8.4.1 Projecdo da demanda

Considerando apenas o cenario realista na

Tabela 32, o nimero de itens total produzido sera de 2760 pecas ao longo dos 2 anos
considerados, e levando em conta que o mercado disponivel na RMSP é composto por cerca de
148.000 veiculos (verificar dado dos segmentos selecionados na

Tabela 14), isso corresponderia a menos de 2% do mercado adotando o produto, ou seja,
uma previsao conservadora. A porcentagem vendida por segmento esta relacionada ndo apenas ao
tamanho dos segmentos, no caso de diferenciagdo entre caminhdes e Onibus sendo sempre de
90% e 10%, mas também entre empresas/cooperativas e autbnomos no caso destes 90% de
caminhdes, sendo que inicialmente o foco da EDX serdo os clientes maiores com frota, que
promoverdo a marca do URB12 no mercado, progredindo para um foco nos autbnomos, que
concentram o maior nimero de caminhdes aptos a receber o equipamento.

Os valores utilizados baseam-se nas porcentagens definidas de tipo de veiculos e segue:

Tabela 37 - Preco final médio da locacdo e de venda utilizado para calculo dos fluxos de caixa
Preco médio Locacdo Preco Venda

considerando % de tipos considerando %
de veiculos de tipos de veiculo
Caminhdes (50% médios) 116,97 4678,74
Onibus (Apenas 10% 184,30 7371,83
rodoviario)
Média calor em R$ (10% 123,70 4948,05
Onibus e 90% Caminhdes)

Fonte: Elaborado pelo autor

(Todos célculos e dados estao detalhados na planilha de Excel “Plano Financeiro”)
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8.4.2 Receita projetada

Considerando os precos de aluguel propostos na Tabela 29, o preco do eletrolito R$ 1,50
(15 reais mensais por veiculo, que consome em media 10L) e R$500,00 de custo de instalacéo,
desconsiderando j& o primeiro més de aluguel, e incluindo 6 meses de testes, sdo apresentadas as
projecdes de receitas para cada modelo de contrato disponibilizado, o primeiro de locacéo
exclusiva, o segundo de venda exclusiva e o terceiro prevendo contratos de venda nos dois

primeiros anos e de locagdo nos seguintes:
a. Modelo de contrato: Locacao

Figura 37 - Projecao de receitas de acordo com o tipo de servico oferecido no modelo de locagio

exclusiva

$4.000.000 -

$3.500.000 -

$3.000.000 -

$2.500.000 A ® Instalagdo
$2.000.000 - M Eletrolito
$1.500.000 - B Locacdo Equipamento
$1.000.000 -

$500.000 - -
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l.oAno 2.0 Ano 3.0Ano 4.0 Ano 5.0 Ano

Fonte: Elaborado pelo autor
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b. Modelo de Contrato: Venda

Figura 38 - Projecéo de receitas de acordo com o tipo de servigo oferecido no modelo de venda

exclusiva
$6.000.000 -
$5.000.000 -
$4.000.000 -
M Instalagdo
$3.000.000 - M Eletrolito
H Vendas Equipamento
$2.000.000 -
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l.oAno 2.0 Ano 3.0Ano 4.0 Ano 5.0 Ano

Fonte: Elaborado pelo autor
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c. Modelo de Contrato: Venda no 1.0 e 2.0 ano, Locacéo no 3.0,4.0e 5.0

Figura 39 - Projecao de receitas de acordo com o tipo de servigo oferecido no modelo de venda e
posterior locacéo
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Fonte: Elaborado pelo autor

8.5  Custos e Despesas Operacionais

Por tratar-se de uma empresa de revenda e instalacdo, 0s gastos operacionais sdo de
insumos, no caso o equipamento de a ser instalado, a mdo de obra de venda, transporte, instalacao

e atendimento no caso de problemas.

8.5.1 Despesas fixas mensais

Mensalmente, a EDX relne alguns custos e despesas

Nome Despesas Anuais
(G)

Aluguel Veiculo 18000
Gastos infraestrutura (Internet/Luz/Tel./Agua/etc) 6000
Aluguel + IPTU 60000
Total 84000

Fonte: Elaborado pelo autor
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8.5.2 Produtos vendidos

Como ja discutido, a EDX terceirizaré a producao dos equipamentos URB12.

No estado atual de manufatura, o produto custara R$ 2000,00 a unidade, incluindo ja sua
embalagem para ser devidamente transportado. A quantidade de equipamentos encomendadas

durante os 5 anos foi de:

Tabela 39 - Custo dos equipamentos por ano
Meés Total Unidades Custo
Produzidas Total

1.0 Ano 60 120000
2.0 Ano 300 600000
3.0 Ano 540 1080000
4.0 Ano 780 1560000
5.0 Ano 1080 2160000

Fonte: Elaborado pelo autor

8.5.3 Gastos com Vendas e Assisténcia

Consideraremos 0 modelo de comercializagdo j& estabelecido como o uso de vendedores
gue ganham por comissdo sobre as receitas geradas e supervisores técnicos responsaveis por
assisténcia na venda, instalacdo e ao cliente caso necessario, além de uma secretaria/atendente

responsavel pela linha telefénica de contato dos clientes da EDX.

Tabela 40 - Salarios médios dos possiveis funcionarios da EDX

Salario (R$) |

Atendente/Secretaria 894
Supervisor de Instalacdo 2.669
Fonte: Salaridometro®. Governo de S4o Paulo.

Tabela 41- Quantidade ideal de funcionarios de acordo com vendas/instalac@es realizadas

O de Onario ecessario

' CA CA c . . e A1 G . c
Visitas Mensais 0abs0 502100 100a 200
Supervisor de Instalagdo 1 2 4

Fonte: Elaborado pelo autor

28 Disponivel em: http:/ /www.salariometro.sp.gov.br - Acesso em 27 de maio de 2012.



http://www.salariometro.sp.gov.br/
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A comissdo de vendedores por produto vendido serd de 10% sobre o preco de venda.

Assim, 0s gastos anuais com comissao seréo:

Tabela 42 - Gastos com comissdo dos vendedores

Ano Comissao Anual (R$)

l.o 32778,31
2.0 163981,54
3.0 295544,77
4.0 427468,01
5.0 592529,55

Fonte: Elaborado pelo autor

8.5.4 Transporte e Instalacdo

Existira um custo por visita realizada para instalacdo, que abrange ndo somente a méo de
obra mas o transporte. Calcula-se que cada viagem custara cerca de 40 reais, sendo que muitas
instalacOes serdo feitas nas redondezas de Sdo Paulo, ou seja, num raio de cerca de 50km,

considerou-se o gasto de ida e volta em gasolina e também possiveis pedagios.

Tabela 43 - Despesas relacionados ao transporte e instalacdo do produto

Ano  Despesas Viagens Aluguel
Instalacdo (R$) Veiculo (R$)

1.0 3600 18000
2.0 18000 18000
3.0 32400 18000
4.0 46800 18000
5.0 64800 18000

Fonte: Elaborado pelo autor

8.5.5 Mao de obra total e encargos sociais
Os salarios e numero de funcionarios ja foram definidos nas tabelas Tabela 40 e Tabela
41. Além disso, deve-se levar em consideragdo a cobranga de tributos sobre tais salarios:

Todos 0s custos com encargos sociais portanto séo:
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argo Porcentage

INSS 20%
Fundo de Garantia por Tempo de Servico™ 8%
FPAS 5,80%
SAT (Seguro de Acidente de Trabalho) 2%

Total Encargos Sociais 35,80%

Total Encargos Sociais se Simples 8%
Nacional
13.0 salério 8,33%
Férias 11,11%

Total Encargos Trabalhistas 19,44%
Total Encargos 55,24%
Total Encargos se Simples Nacional 27,44%

Fonte: Elaborado pelo autor

Tabela 45 — Despesas com méo de obra incluindo encargos

ANO ala alo otal Co argos Se

pe Or(e Atendente encargos (Rd onal (R
l.o0 32028 10728 66374,41 54488,25
2.0 32028 10728 66374,41 54488,25
3.0 32028 10728 66374,41 54488,25
4.0 64056 10728 116094,68 95304,73
5.0 64056 10728 116094,68 95304,73

Fonte: Elaborado pelo autor

8.6  Impostos sobre operacgdes da empresa

De acordo com Bravo (2011):

e O Lucro Real ¢é vantajoso para uma empresa que tenha bastantes despesas e com pouca

margem de lucro, uma vez que 0s impostos sao pagos sobre o lucro real obtido;

29 http:/ /www.mps.gov.br

30 http:/ /www.fets.gcov.br/



http://www.mps.gov.br/
http://www.fgts.gov.br/
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e O Simples Nacional é vantajoso basicamente para algumas empresas prestadoras de
servigos que possuam despesas com pessoal acima de 40% do faturamento bruto;

e O Lucro Presumido depende somente do faturamento da empresa, ndo varia de acordo
com o lucro ou com suas despesas, ja que 0s impostos sdo calculados com base na receita
bruta. Todas as empresas poderdo optar por este regime salvo as que forem obrigadas a
optar pelo lucro real

Aplicando os céalculos aos dados estimados para a empresa através do uso da planilha de

Excel “Plano Tributério”, dependendo do ano e do modelo de contrato empregado, o tipo de

tributacdo conveniente varia:

Tabela 46 - Tributos no caso de modelo de locacéo

Ano Tipo de Tributacdo  Imposto total (R$)
1.0 Lucro Real 1.716,36
2.0 Lucro Real 25.058,79
3.0 Lucro Real 82.252,84
4.0 Lucro Real 226.291,06
5.0 Lucro Real 564.045,60

Fonte: Elaborado pelo autor

Tabela 47 - Tributos no caso de modelo de venda

Ano Tipo de Tributacdo  Imposto total (R$)

1.0 Simples Nacional 17.715,50
2.0 Simples Nacional 142.286,71
3.0 Simples Nacional 297.993,01
4.0 Lucro Presumido 465.574,64
5.0 Lucro Presumido 646.120,81

Fonte: Elaborado pelo autor


file:///D:/TF/Pacote%20Cris/Plano%20Tributário.xlsm
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Tabela 48 - Tributos no caso de modelo de venda + locacéo

Ano Tipo de Tributacao Imposto total (R$)
1.0 Simples Nacional 17.715,50
2.0 Simples Nacional 142.286,71
3.0 Lucro Real 31.924,21
4.0 Lucro Real 127.751,46
5.0 Lucro Real 373.755,80

Fonte: Elaborado pelo autor

Com as variagOes apresentadas acima, comprova-se 0 qudo importante serd o
planejamento minucioso do regime tributario adotado na EDX. No caso de locacdo de
equipamentos, o lucro real serd 0 mais vantajoso, diante do abatimento no periodo de apuragéo
caso existam prejuizos fiscais acumulados. A mesma justificativa facilita a compreensdo da
conclusdo encontrada no caso 3 de venda mais locacdo: nos 3 ultimos anos a locagdo torna a
adocdo do lucro real mais atraente.

O simples nacional é mais vantajoso no caso de primeiros anos de venda da EDX, ja que
o lucro ndo é tao alto no inicio das atividades. No entanto, a partir do 4.0 ano de vida, no segundo
caso de venda exclusiva, o lucro presumido comeca a ser mais interessante para EDX, diante dos
maiores lucros (Com a taxa de 8% de lucro presumido sobre venda de produtos, sendo que ao
longo dos anos a EDX passara a obter uma taxa maior de lucro, € mais vantajoso adotar a taxa
presumida que implicara em impostos menores).

Os valores de ISS e ICMS a serem aplicados (se for o caso do regime tributario adotado)
podem ser:

Tabela 49- ISS e ICMS que podera ser aplicado

ISS e ICMS para ISS e ICMS para ISS e ICMS para

Locacgdo (R$) Venda (R$) Venda Locacdo
(R9)
1.0 3424,266 37550,24 37550,24
2.0 34557,48 205187,3 205187,3

3.0 100563 407696,7 44526,33
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ISS e ICMS para ISS e ICMS para ISS e ICMS para

Locacdo (R$) Venda (R$) Venda  Locagéo
(R9)
4.0 201440,8 645078,5 113241,8
5.0 341099,6 955367,1 208079,5

Fonte: Elaborado pelo autor

8.7 Demonstrativo de resultados

A partir dos dados vistos até 0 momento neste capitulo, é possivel resumir os resultados,
verificando se a empresa operara com lucro ou prejuizo (calculos detalhados na planilha

Planejamento Financeiro):



file:///D:/TF/Pacote%20Relatório/Plano%20Financeiro.xls
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Tabela 50 - Demonstrativo de Resultados para os 3 tipos de modelo de contrato

Descricéo

Ano 1 (R$)

Ano 2 (R$)

Ano 3 (R$)

Ano 4 (R$)

Ano 5 (R$)

Receita Total

Locacéo 49455,19  426305,81 1163016,13 2259586,15 3770419,11
Venda 327783,08 1639815,41 2955447,74 4274680,07 5925295,48
Locacédo + Venda 327783,08 163981541 628626,58 1725196,60 3236029,56
Custos Variaveis Total
(CMV) 120000 600000 1080000 1560000 2160000
(Impostos) Locagéo 4522,11 50586,08 153498,64 366252,37 798844,55
Venda 1771550  142286,71 297993,01 1110653,10 1601487,86
Venda + Locacéo 1771550  142286,71 76450,54  240993,29 581835,28
(Gastos com vendas) Locacao 4945,52 42630,58 116301,61 225958,61 377041,91
Venda 32778,31 163981,54  295544,77  427468,01 592529,55
Venda + Locagéo 32778,31  163981,54 62862,66 172519,66 323602,96
Subtotal Custos Locacéo 129467,63 693216,66 1349800,26 2152210,98 3335886,46
Venda 170493,81  906268,25 1673537,78 3098121,11 4354017,40
Venda + Locacéo 170493,81  906268,25 1219313,20 1973512,95 3065438,23
Margem de Contribuicéo
Locacéo -80012,44 -266910,85 -186784,13 107375,17 434532,65
Venda 157289,27  733547,16 1281909,96 1176558,97 1571278,08
Venda + Locag&o 157289,27  733547,16 -590686,61 -248316,35 170591,33
(Custos Fixos Totais) 137901,35 168834,41  183234,41 247354,68 265354,68
Resultado Operacional
Locagao -217913,80 -435745,26 -370018,54 -139979,52 169177,97
Venda 19387,92  564712,74 1098675,55 929204,28 1305923,40
Venda + Locacdo 19387,92 564712,74 -773921,03 -495671,03 -94763,35
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A partir dos resultados da Tabela 50, com as premissas definidas, a loca¢do do produto
parece inviavel neste cenario supostamente real nos primeiros 5 anos. Uma alternativa para
possibilitar tal viabilidade é rever a de porcentagem da economia de custos em combustivel
utilizada para calcular o prego do aluguel, calculando qual o limite minimo para tornar o modelo
de contrato possivel e a partir de tal porcentagem, fazer uma pesquisa de mercado verificando a
aceitacdo das taxas definidas. Outra variavel a ser discutida é o aumento da demanda
possibilitado pelo aluguel: possibilitar a locacdo do aparelho provavelmente fara com que um
maior nimero de motoristas adote o produto, principalmente se no caso do aluguel, retirando os
custos de eletrolito e instalacdo, proporcionam apenas ganhos aos que os adotam.

Diante das questdes levantadas, verifica-se que é essencial comparar cenarios para
validar qual tipo de contrato devera ser adotado de acordo com o comportamento do mercado
(nivel de crescimento da demanda e aceitacdo dos precos) apés o lancamento do produto, apesar
de ser claro que, para os socios da EDX, a venda é muito mais atraente do ponto de vista de

retorno rapido do investimento caso a demanda seja como esperada.

8.8  Comparacdo de cenarios

Para calcular uma taxa interna de retorno do investimento mais confiavel, € ideal comparar
cenarios alternativos, um otimista e um pessimista para o fluxo de caixa projetado. Através de
variaveis de demanda e de preco que o consumidor esta disposto a pagar, serdo construidos cenarios
otimistas e pessimistas diante de cada situacdo, sendo que cada item contém uma tabela de descri¢cdo

de variaveis e graficos de comparacado de fluxo de caixa para um tipo de contrato.

8.8.1 Comparacdo de cenarios: venda

Os 5 cenérios para o contrato de vendas construidos a seguir sdo detalhados de acordo

com as variaveis definidas:

Tabela 51- Cenarios e variaveis que os definem: contrato de venda
Cenarios  de Preco (R$) Demanda Demanda Demanda Demanda Demanda

vendas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Real (Base ja 4948,05/equip 60 300 540 780 1080
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Cenarios de Preco (R$) Demanda Demanda

vendas Ano 2 Ano 4

calculado)
Otimista 1 - 4948,05/equip 60 480 840 1200 1650
Maior

demanda
Pessimista 1 — 4948,05/equip 30 90 120 120 120
Menor

demanda
Otimista 2 — 6000,00/equip®™ 60 300 540 780 1080
Maior  preco
pago
Pessimista 2 — 4000,00/equip™ 60 300 540 780 1080
Menor preco
pago
Fonte: Elaborado pelo autor

Os fluxos de caixa permitirdo comparar os 5 cenarios de cada tipo de cenario para

contrato de venda séo apresentados no Anexo F.

%1 Valor calculado propondo um retorno do investimento baseado na economia média de combustivel ao cliente em
15 meses
%2 Valor calculado propondo um retorno do investimento baseado na economia média de combustivel ao cliente em
10 meses
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Figura 40 - Contrato de venda: Comparacao de lucro/prejuizo do cenario real, otimista | e
pessimista I, onde demanda é variavel
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Fonte: Elaborado pelo autor

Figura 41 - Contrato de venda: Comparacao de lucro/prejuizo do cenario real, otimista 11 e
pessimista |1, onde preco é variavel
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Fonte: Elaborado pelo autor

Analisando os fluxos de caixa e especialmente os graficos de comparacdo de cenarios,
Error! Reference source not found. e Error! Reference source not found., observa-se que a

demanda é muito mais impactante que o preco no caso do contrato de venda, indicando que
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acompanhar tal variavel e focar em um planejamento de marketing ideal € essencial para maior
lucratividade da EDX.

8.8.2 Comparacéao de cenarios: Locacao

Os 5 cenérios para o contrato de locacdo construidos a seguir sdo detalhados de acordo

com as variaveis definidas:

Tabela 52 - Cenarios e variaveis que os definem: contrato de locacéo

Cenarios de Preco (R$) Demanda Demanda Demanda Demanda Demanda
locacéo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Real (Base ja 123,70/més 60 300 540 780 1080
calculado)

Otimista 1 — 123,70/més 60 480 840 1200 1650
Maior demanda

Pessimista 1 — 123,70/més 30 90 120 120 120
Menor

demanda

Otimista 2 - 206,17/més> 60 300 540 780 1080
Maior preco

pago

Pessimista 2 — 83,47/més> 60 300 540 780 1080
Menor preco

pago

Fonte: Elaborado pelo autor

Os fluxos de caixa permitirdo comparar 0os 5 cenarios de cada tipo de cenério para

contrato de locacédo sdo apresentados no Anexo G.

33 Preco da aluguel propondo 50% da economia média mensal de veiculos
3 Prego da aluguel propondo 20% da economia média mensal de veiculos
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Figura 42 - Contrato de locacdo: Comparacao de lucro/prejuizo do cenario real, otimista | e
pessimista I, onde demanda é variavel
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Fonte: Elaborado pelo autor

Figura 43 - Contrato de Locagdo: Comparacao de lucro/prejuizo do cenario real, otimista 11 e
pessimista |1, onde preco é variavel
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A comparacdo de cenarios de locagdo mostra uma outra realidade diante deste tipo de
contrato: o crescimento excessivo da demanda, provoca um prejuizo maior inicialmente, ja que a
EDX estard produzindo muitos itens, e consequentemente tendo custos muito altos, e recebendo
pequenas parcelas dos clientes, passando a ter lucro apenas no quinto ano de vida. O aumento do
valor do aluguel alivia tal impacto, passando a tornar-se uma empresa que gera lucros a partir do
3.0 ano no cenario otimista. Assim, pode-se prever que propostas de aluguel mais altas é a opcao

para tornar esse tipo de contrato vidvel para EDX.
8.8.3 Comparacéo de cenarios: Venda + Locacéo

Os 5 cenérios para o contrato de vendas e locacdo combinados construidos a seguir sdo

detalhados de acordo com as variaveis definidas:

Tabela 53 - Cenarios e variaveis que os definem: contrato de venda + locagao

Cenarios de Preco (R$) Demanda Demanda Demanda Demanda Demanda
venda + locacao Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Real (Base ja 4948,05/equip 60 300 540 780 1080
calculado) 123,70/més

Otimista 1 - 4948,05/equip 60 480 840 1200 1650
Maior demanda 123,70/més

Pessimista 1 — 4948,05/equip 30 90 120 120 120
Menor 123,70/més

demanda

Otimista 2 - 206,17/més 60 300 540 780 1080
Maior preco 6000,00/equip

pago

Pessimista 2 — 83,47/més 60 300 540 780 1080
Menor  preco 4000,00/equip

pago

Fonte: Elaborado pelo autor
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Os fluxos de caixa permitirdo comparar 0s 5 cenarios de cada tipo de cenério para

contrato de venda e posterior locacdo sdo apresentados no Anexo H.

Figura 44 - Contrato de Venda e Locacdo: Comparacdo de lucro/prejuizo do cenério real, otimista
| e pessimista I, onde demanda € variavel
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Figura 45 - Contrato de Venda e Locagdo: Comparacédo de lucro/prejuizo do cenario real, otimista
Il e pessimista 1, onde preco é variavel
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Fonte: Elaborado pelo autor

Com a combinacdo de ofertas de contrato, dois anos de venda e depois a abertura para
locacGes (supondo que a partir do terceiro ano todos consumidores preferirdo a locacao ao invés
da compra), os comportamentos vistos nos itens 8.8.1 e 8.8.2 se repetem: nos dois primeiros
anos de venda, existe um impacto grande com o aumento de demanda; nos 3 ultimos anos, a
locacdo causa uma queda brusca nos lucros da empresa, sendo o prejuizo maior com a demanda

alta de equipamentos e recuperando-se mais rapido caso o valor de aluguel proposto seja maior.

8.9  Indicadores Financeiros
Para justificar o investimento, é essencial disponibilizar ferramentas como ponto de
equilibrio, taxa interna de retorno e valor presente liquido a serem analisados requisitados pelos

socios antes da abertura da EDX e inicio das atividades.
8.9.1 Valor Presente Liquido e Taxa Interna de Retorno

O valor presente liquido (VPL) leva em conta o valor do dinheiro no tempo, descontando

os fluxos de caixa de uma empresa a uma taxa estipulada. A taxa de desconto a ser utilizada
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corresponde ao custo do capital empregado pelo investidor ou custo de oportunidade, que no
caso da EDX, foi determinada pelos envolvidos no projeto como 25% a.a.

Os VPLs e TIRs calculados a partir dos resultados obtidos para cada um dos cenarios
estéo divididos nas trés tabelas a seguir, por tipo de contrato proposto:

Tabela 54 — VPL e TIR para cendrios do contrato de venda

Cenarios de venda VPL (R$) TIR (%)
Real 1604130,37 112
Otimista | (Maior demanda) 3747551,96 195
Pessimista | (Menor -650692,97 N/A®
demanda)
Otimista 1l (Maior preco 3285511,35 192
pago)
Pessimista Il (Menor preco 854072,95 68
pago)

Fonte: Elaborado pelo autor

Tabela 55 - VPL e TIR para cenarios do contrato de locagéo

Cenarios de locacéo VPL (R$) TIR (%)
Real -1835873,77 N/A
Otimista | (Maior demanda) -1926159,56 N/A
Pessimista | (Menor -1430068,18 N/A
demanda)

Otimista Il (Maior preco -838571,472 N/A
pago)

Pessimista Il (Menor prego -3704275,72 N/A
pago)

Fonte: Elaborado pelo autor

% Indica a inexisténcia de um valor da TIR para o cenério proposto



159

Tabela 56 - VPL e TIR para cenarios do contrato de venda e locacéo

Cenarios de venda + locagéo VPL (R$) TIR (%)
Real -1046927,66 N/A
Otimista | (Maior demanda) -1043315,59 N/A
Pessimista I (Menor -1039585,71 N/A
demanda)

Otimista Il (Maior preco -167158,99 8%
pago)

Pessimista Il (Menor preco -2453879,53 N/A
pago)

Fonte: Elaborado pelo autor

A comparacdo dos trés quadros deixa mais explicito o qudo vantajoso € adotar a venda ao
invés da locacdo para a EDX. No entanto, é necessario controlar a flutuacdo da demanda ao
longo do tempo, em qualquer um dos 3 tipos de comercializagcdo: caso a demanda esperada
esteja tendendo ao cenario pessimista I, € necessario rever a estratégia de marketing ou
precificacdo, para promover um aumento do nimero de equipamentos adquiridos. Outra questao
relevante a ser apontada é o fato do menor preco pago pelo consumidor na compra do URB12 no
cenario pessimista Il ter mantido uma alta atratividade do investimento ao longo dos 5 anos.

No caso do contrato de locagdo, € invidvel adotar tal modelo para a EDX no horizonte
analisado. O retorno baseado em locacdes é muito lento, portanto dificulta seu uso exclusivo
pela empresa para gerar lucros.

Finalmente, o caso de venda por dois anos com posterior oferta de contratacdo, apesar de
ndo ser vidvel nos cenarios propostos, podera ser uma opcao a ser revista com o inicio das
atividades da EDX, ja que no cenario otimista com a maior tarifacdo do cliente, existe uma
possibilidade de tornar tal opcdo viavel, principalmente ja que tal cenario otimista nédo
considerou ainda o aumento da demanda com o inicio da oferta por locagdo, comportamento
esperado do mercado, especialmente na parcela do mercado composto por motoristas autbnomos
que se espera atingir. A indicacdo aos responsaveis pelo projeto é rever as projec¢des no final do

segundo ano de comercializa¢do por contratos de venda e, caso houver um cenério favoravel na




160

demanda e o preco de aluguel do cenério otimista for bem aceito no mercado (serd necessario

realizar uma pesquisa), iniciar a propor locagdes aos futuros compradores.

8.9.2 Ponto de Equilibrio

A partir das conclus@es tiradas até o0 momento, é relevante calcular apenas o ponto de

equilibrio em instalacGes necessarias no caso dos contratos de venda:

Tabela 57 - Ponto de equilibrio por ano

Ponto de Equilibrio 287379,6  377422,6 42244756 898690,3 1000653,5
(R9)

NUmero de instalagdes 53 69 78 165 184
necessarias

Fonte: Elaborado pelo autor

O numero de instalages minimo necessario de vendas (Baseado no preco calculado de
4948,05 reais) para alcancar tal receita do ponto de equilibrio foi também calculado, facilitando
a visualizacdo do qudo viavel (ou ndo) é a demanda requisitada. O namero de instalacdes
propostas sdo baixos levando em conta o tamanho do mercado que a EDX trabalhara durante os

5 anos, tornando o investimento atrativo.

Com todos cenarios expostos no capitulo, comparacdes realizadas de acordo com as
duvidas propostas pelos envolvidos no projeto, conclui-se o capitulo de planejamento financeiro
com a proposta de iniciar as atividades da EDX propondo contratos exclusivos de venda do
URB12, e abrindo a empresa sob-regime tributario do Simples Nacional. Com isso, podemos
finalizar o trabalho propondo as consideracdes finais, e expondo os aprendizados e sugestfes a

sociedade responsavel pelo projeto.
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9 Conclusao

O Plano de Negdcio elaborado para uso interno responde as dez questdes levantas no
inicio do trabalho (Por que, o que, quem, como, quanto, ..) e possibilita largamente o
aprendizado do leitor interessado (um sécio, no caso) a respeito da situacdo do ambiente e
posicionamento da EDX.

A partir do entendimento do mercado, do comportamento dos concorrentes e do
mapeamento do publico-alvo, pbde-se descrever por completo o Marketing Mix, sendo definidos
0s pontos principais dos 4Ps:

1. Produto: O URB12, equipamento acessorio para veiculos que propde economia e
reducdo de poluentes emitidos, seguro e nacional, associado a servigos de
instalacdo, assisténcia técnica e fornecimento de eletrolito, e lancamentos de
versdes futuras da familia de produtos

2. Promocdo: Um modelo de vendas diretas devera ser adotado, com visitas diretas
no cliente, além do desenvolvimento de um website e campanhas em redes
sociais de nicho (no caso de motoristas de caminhdes)

3. Praca: Area de atuacio engloba a Regido Expandida Metropolitana de S&o Paulo,
focada em motoristas de veiculos antigos pesados

4. Preco: O equipamento deve ser vendido por cerca de R$ 4948,05, a instalacdo
feita por R$ 500,00 e o eletrolito por R$ 1,50 / L, sendo a assisténcia oferecida
sem custos adicionais (para fidelizar cliente e estudar problemas técnicos)

Com tal conjunto de ferramentas taticas que a empresa necessita para influenciar de
forma adequada a demanda por seus produtos, a operacdo da EDX, caso as vendas atinjam 0s
nameros esperados como visto neste plano, se mostra uma oportunidade Unica de investimento,
oferecendo uma alta taxa de retorno quando comparada ao custo de oportunidade do investidor.
Sugestoes finais que devem ser foco de atencéo durante o inicio das atividades empresa sdo:

e Aplicar o questionéario elaborado para verificacdo dos requisitos do cliente (N&o foram
realizadas visitas nos prospectivos até o momento de conclusdo deste trabalho,

justificando a falta de apresentacdo dos resultados da pesquisa de mercado);



162

Baixar o valor de venda do URB12 no caso de demanda abaixo do esperado, ja que a
margem estabelecida com o preco definido permite descontos (especialmente no caso de
vendas em escala);

Estudar ofertas de financiamento para indicar aos autbnomos e facilitar compra do
equipamento (Por exemplo, o financiamento Procaminhoneiro® oferecido pelo BNDES);
Apds o segundo ano de atuacdo no mercado, rever a possibilidade de inicio da oferta de
locacdo, caso as vendas tenham atingido o nivel esperado, assim como o retorno sobre o
investimento;

Providenciar selo verde CNDA, 1SO 9001 e 14000 para EDX e ISO/TS 16949 para a
produtora terceirizada;

Definir o regime tributario como Simples Nacional na abertura da empresa e revisar
anualmente tal deciséo;

Desenvolver novas versdes do produto, que agregue valor ao cliente, tal como incluir
telemetria;

Estudar uma estratégia de expansdo para outras regides do pais, possivelmente da
América do Sul;

Verificar a possibilidade de parcerias com montadoras. Nesse caso, O URB12 passaria a
ser um adicional a ser instalado de fabrica;

Estudar revender produtos em postos, concessonarias e lojas de autopecas;

Visar tornar-se uma das tecnologias propostas pelo Proconve;

Focar inicialmente em empresas maiores, que propulsionem a divulgacdo do URB12 e
da EDX para depois focar em autbnomos que, apesar de comporem a maior fatia do
mercado, provavelmente terdo mais dificil aceitacdo da inovacdo sem a difusao prévia do
produto em escala maior;

Contatar a empresa responsavel pela Inspecéo Veicular em Sao Paulo, a Controlar®’, para
verificar se sera necesssario realizar algum procedimento de certificacdo do URB12, para

que este seja aceito durante a Inspec¢éo Veicular;

36http: / /www.bndes.gov.br/SiteBNDES/bndes/bndes_pt/Institucional / Apoio_Financeiro/Programas

e_Fundos/Procaminhoneiro

37 http:/ /www.controlar.com.br/ Alnspecao_ComoEFeita Diesel.aspx# /Pré-Inspecao



http://www.bndes.gov.br/SiteBNDES/bndes/bndes_pt/Institucional/Apoio_Financeiro/Programas_e_Fundos/Procaminhoneiro
http://www.bndes.gov.br/SiteBNDES/bndes/bndes_pt/Institucional/Apoio_Financeiro/Programas_e_Fundos/Procaminhoneiro
http://www.controlar.com.br/AInspecao_ComoEFeita_Diesel.aspx#/Pré-Inspeção
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A lista de sugestbes elaborada foi feita considerando os pontos fracos da EDX
identificados na analise de SWOT no inicio do plano, indicando a¢des preventivas e solugdes
corretivas. A decisdo a respeito dos proéximos passos deve ficar a cargo da sociedade fundadora
da empresa, que deve assimilar e compreender as informacdes contidas nesse Plano de Negdcio,

agindo baseando-se nelas para que se atinja 0 sucesso projetado.
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A. ANEXO - Resultados de testes do prototipo: Economia de combustivel
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B. ANEXO - Resultados de testes do prototipo
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: Reducéo de emissOes
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C. ANEXO - Questionario para Clientes



Questionario Eco

Para servir melhor nossos futuros clientes, nds gostariamos de saber sua opinido
sobre funcionalidades de nosso produto e sobre servicos a serem oferecidos.

Este questionario é composto por duas partes, abordando o assuntos comuns sob
pontos de vista diversos. Utilizando a escala fornecida, favor anotar a resposta
apropriada.

Qualquer comentario ou sugestdo pode ser adicionado nos espacos disponiveis.

Obrigada!
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° Parte |

Como vocé se sentiria se a empresa que fornece este novo produto para voce ...

Escala:

Me agradaria muito
Me agradaria
Acharia normal
N&o me agradaria
N&o aceitaria

g1~ N

1. ... permitisse um periodo de testes do equipamento antes da aquisi¢ao
1 2 3 4 5

2. ... oferecesse suporte 24 horas
1 2 3 4 5

3. ... revisasse 0s equipamentos semestralmente (ou dentro de outro periodo contratado)
1 2 3 4 5

4. ... possibilitasse vendas a vista
1 2 3 4 5

5. ... possibilitasse economia de escala em vendas a vista
1 2 3 4 5

6. ... alugasse 0 equipamento
1 2 3 4 5

7. ... cobrasse o cliente apenas de acordo com a quilometragem (economia)
1 2 3 4 5

8. ... possibilitasse vendas por financiamento / cartdo BNDES
1 2 3 4 5

9. ... fornecesse o fluido em periodos fixos (definido por contrato)
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1 2 3 4 5

10. ... fornecesse o fluido quando requerido pelo cliente
1 2 3 4 5

11. ... permitisse a troca do aparelho no caso de necessidade de manutencédo
1 2 3 4 5
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° Parte 11

Como vocé se sentiria se a empresa que fornece este novo produto para voce ...

Escala:

Me agradaria muito
Me agradaria
Acharia normal

. N&o me agradaria
0. N&o aceitaria

B

1. ... ndo permitisse um periodo de testes do equipamento antes da aquisicao
1 2 3 4 5

2. ... ndo oferecesse suporte 24 horas
1 2 3 4 5

3. ... ndo revisasse 0s equipamentos semestralmente (ou dentro de outro periodo contratado)
1 2 3 4 5

4. ...ndo possibilitasse vendas a vista
1 2 3 4 5

5. ... ndo possibilitasse economia de escala em vendas a vista
1 2 3 4 5

S

... ndo alugasse o equipamento
1 2 3 4 5

7. ...ndo permitisse cobrar de acordo com a quilometragem (economia)
1 2 3 4 5

8. ... ndo possibilitasse vendas por financiamento / cartdo BNDES
1 2 3 4 5

9. ... ndo fornecesse o fluido em periodos fixos (apenas quando requerido pelo cliente)
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1 2 3 4 5

10. ... ndo fornecesse o fluido quando requerido pelo cliente (apenas em periodos fixos)
1 2 3 4 5

11. ... permitisse a troca do aparelho no caso de necessidade de manutencédo
1 2 3 4 5
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D. ANEXO - Tabelas de calculo de impostos

Tabela 58 - Base de célculo lucro estimado e lucro presumido

ATIVIDADES PERCENTUAL
REVENDA DE COMBUSTIVEL DERIVADO DE PETROLEO. 1,80%
REVENDA DE ALCOOL ETIL CARBURANTE 1,80%
REVENDA DE GAS NATURAL 1,60%
COMERCIO E INDUSTRIA 8,00%
SERVICO DE TRANSPORTE DE CARGAS 8,00%
SERVIZOS HOSPITALARES 8,00%
CONSTRUCADO CIVIL (empreitada com emprego de material, loteamento de 8,00%
terrenas, incorporagao imobiliaria e venda de imdvels construidos ou adquiridos
para a revenda);
ATIVIDADE RURAL 8,00%
INDUSTRIALIZACAQC (mesmo com material fornecido pelo encomendante) 8,00%
SERVIZOS DE TRANSPORTES (EXCETO CARGAS) 16,00%
SERVIZOS EM GERAL 16,00%
{Quando a receita bruta ndo exceder a R$ 120.000,00, e é exclusiva de
servigos, excelo para as letras "e", "l & "n” desta tabela)
A partir do més gue exceder ficara sujeila ao pagamento da diferenga
até o més Seguinte sem mulla e juras (1.N. 93/97, art. 3%)
SERVICOS EM GERAL (EXCETO DE 16%) 32,00%
SERVICO PRESTADO POR SOCIEDADE CIVIL RELATIVO AO EXERCICIO 32,00%
DE PROFISSAO REGULAMENTADA
ADMINISTR. LOCACAO OU CESSAQ DE BENS MOVEIS OU  IMOVEIS E 32,00%
DIREITOS DE QUALQUER MATUREZA
CORRETORA SEGURDS, IMOVEIS, REPRES. COMERCIAL 32,00%




Tabela 59 - Calculo do IRPJ para lucro presumido

CALCULO DO IRPJ - LUCRO PRESUMIDO
Receita Bruta (Faturamento) Trimestral
(X} Percentual por Atividade sobre o Faturamento
(=) Receita Presumida
(+) Ganho de Capital na Venda de Ativo Permanente
(+) Receita de locacao de imdveis gue ndo sao objeto
(+) Variacao Monetarioa Ativa e Variagtes Cambiais Ativas
(+) Multas contratuais recebidas
(+) Descontos Recebidos
(+) Juros taxa SELIC das compensaces de pagamentos dado a maior
(+) Rendimentos de aplicagbes financeiras fixa e variavel
(+) Rendimentos decorrentes de mituo
(+) Juros sobre o patriménio liguido recebido
(+) Realizagdo do lucro inflacionario (3/120)
(=) Lucre Presumido
(X} 15% Sobre o Lucro Presumido
(X) 10% Sobre o excedente a R$ 60000,00
(=) IR Trimestral Devido
(-} Imposto de Renda Retido na Fonte (Servigos e Aplicagbes Financeira)
(-} Saldo Negativo de Imposto de Renda Apurado em Periodos Anteriores
(-) Demais Compensagdes (IN SRF 21/97)
(=) IRPJ a Pagar

Tabela 60 - Calculo do CSLL para lucro presumido

CALCULO DA CSLL - LUCRO PRESUMIDO

Receita Bruta (Faturamento) Trimestral

(X} 12% (aliguota normal) ou,
32% para prestadores de servigos optantes pelo Lucro Presumido, a partir de set/2003
(art. 22 Lei 10.684/03)
(=) Receita Presumida
(+) Rendimentos de aplic. Financeiras (Renda Fixa/\Variavel)
(+) Juros sobre o patriménio Liguido
(+) Demais receitas e ganhos de capital
(=) Base de calculo Presumida
(%) 9%
(=) Contribui¢ao Social Devida
(-} Deducbes
Contribuicao Social retida na fonte por drgaos publicos federais
(-) Compensacies
Pagamentos indevidos ou a maior
Saldo negativo de periodos anteriores
Compensagdo com outros tributos/contribuigdes
(=) Contribuig¢ao Socdial Trimestral a Pagar
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Tabela 61 - Calculo do Lucro Real trimestral pago

CALCULO IRPJ — LUCRO REAL TRIMESTRAL

Resultado Contabil Trimestral Antes do IR (art. 248 do RIR/99)

(+) Adigdes, Ajuste no LALUR (art. 249 do RIR/99)

(-) Exclustes , Ajuste no LALUR (art. 250 do RIR/99)

(=) Lucro Real Trimestral - SUBTOTAL

(-) Compensacdes de Prejuizos Fiscais (Limite de 30% do Lucro Real do trimestre (Art. 250 |1l do
RIR/99)

(=) Lucro Real Trimestral Tributavel

(X) 15% Aliquota normal sobre o total do lucro real

{X) 10% Aliguota sobre o Lucro Real trimestral que exceder a R$ 60.000,00

(=) IRPJ do Trimestre

(-) Deducgdes (art. 231 do RIR/99)

(-) Compensacgbes (art. 231 do RIR/S29)

(-} Insentivos Fiscais (Operagies culturais, PAT, POTI/PDTA, Audiovisual, Fundos da Crianga)
() Insentivos Fiscais de Reducdo ou de Isencdo do Imposto (art. 256 ou 546 ao 580 do RIR/S9)
(-) Impeoste Pago no Exterior sobre lucros, rendimentos e ganhos de capital - Dez. - (IN SRF 38/96)
(=) IR Retido na fonte (Prestacio de servigos)

(-) IR Retido na fonte (Aplicaces Financeiras de Renda Fixa e Variavel)

(-) IR Retido na fonte (Juros sobre o Patrimdnio Liguido. (art. 9 da Lei 9249/95)

{-) IR Retido na fonte (Org&os pablicos federais - IN SRF/STN/SFC 23/2001)

(-) Imposto de Renda pago sobre ganhos no mercado de renda variavel - IN SRF 25/2001 art. 23
(-) Saldo negative de IR apurado em periodos anteriores

(-) Demais Compensagdes (IN SRF 21/97)

(=) IRPJ a Pagar (Positivo), ou IRPJ a Compensar (Negativo)




Tabela 62 - Calculo do Lucro Real anual

CALCULO IRPJ - LUCRO REAL ANUAL

Resultado Anual Antes do IR (art. 248 do RIR/99)

(+) Adigtes no ano, Ajuste no LALUR (art. 249 do RIR/99)

(=) Exclustes no ano, Ajuste no LALUR (art. 250 do RIR/99)

(=) Lucro Real Anual

(-) Compensagbes de Prejuizos Fiscais (Limite de 30% do Lucro Real Anual (Art. 250 Il do RIR/99)
(=) Lucro Real Anual Tributavel

(%) 15% Aliquota normal sobre o total do lucro real

(¥) 10% Aliguota sobre o Lucro Total anual que exceder a RS 240.000,00

(=) IRPJ do ano

(-) Deducdes (art. 231 do RIR/29)

(-) Compensagbes (arl. 231 do RIR/99)

(-) Insentivos Fiscais (Operagies culturais, PAT, PDTI/PDTA, Audiovisual, Fundos da Crianga)

(-) Insentives Fiscais de Redugdo ou de Isencdo do Imposto (art. 256 ou 546 ao 580 do RIR/99)

(-) Imposto Pago no Exterior sobre lucros, rendimentos e ganhos de capital - Dez. - (IN SRF 38/96)
(-) IR Retido na fonte (Prestacdo de servigos)

(-) IR Retido na fonte (Aplicagdes Financeiras de Renda Fixa e Variavel)

(-) IR Retide na fonte (Juros sobre o Patrimdnio Liguido. (art. 9 da Lei 9249/95)

(-) IR Retido na foante (Org&os plblicos federais - IN SRF/STMN/SFC 23/2001)

(-) Imposto de Renda pago sobre ganhos no mercado de renda variavel - IN SRF 25/2001 art. 23

MNao considerar neste grupo de dedugdes agueles valores ja utilizados no IRPJ por estimativa
mensal

O saldo nao utilizado devera ser informado mesmo que torne o saldo negativo.

(-) IR Estimativa mensal (Considerar neste jtem as deducdes e compensacdes efetuadas durante o
ano

relativas a: IRPJ, compensacio de valor pago indevidamente ou a maior, compensa¢ao de saldo
negativo, outras compensagbes e valores pagos em DARF)

(-) IRPJ Estimativa pago através de parcelamento

(-) Saldo negative de IR apurado em periodos anteriores

(-) Demais Compensacdes (IN SRF 21/97)
O valor ulilizade devera ser limilade ao valor que ficaria a pager sem essa deducio

(=) IRPJ a Pagar (Positivo), ou IRPJ a Compensar (Negativo)
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Tabela 63 - Calculo do CSLL para lucro real

CALCULO DA CSLL - LUCRO REAL TRIMESTRAL, ACUMULADO ou ANUAL
Resultade antes da Contribuigdo Social
(+) Adigtes (ajustes)
(-) Exclustes (ajustes)
(=) Base de calculo antes das compensaces
(-) Base de calculo negativa a compensar de periodos anteriores
(=) Base de calculo final
(x) 9% (Aliquota permanece a partir de 2003 - Art. 37 Lei 10.637/02
(=) Contribui¢io Social devida
(-) Dedugbes
-Contribuicio Sodal retida na fonte por drgaos plblicos federais;
(-) Compensaces
- |.R.Fonte no exterior, excedente ao compensado com o |. Renda (§ dnico do art. 21 da M.P. 2.158);
- Pagamentos indevidos ou a maior,
- Saldo negativo de periodos anteriores;
- Compensagdo com outros tributos e contribuigdes (L. SRF 21/97);

(=) Contribuicio social a pagar

Tabela 64 —Calculo do PIS e COFINS

CALCULO DO PIS E DA COFINS - INCIDENCIA NAO CUMULATIVA
Receita Bruta Total
(-) Exclustes da receita bruta
Base de calculo para PIS e COFINS
(%) 1,65 % (P15)
(%) 7,60 % (COFINS)
(=) PIS & COFINS devido
(-) Créditos — Base de céleulo para Créditos de Pis e cofins
{x) 1,65% (PIS)
(X) 7,60% (COFINS)
(=) Créditos de Pis e Cofins a deduzir

(=) Pis & Cofins a Recolher mensal
Fonte: Editora Lider CD 01-02/2006

CALCULO DO PIS E DA COFINS - INCIDENCIA CUMULATIVA
Receita Bruta Total
(-) Exclustes da receita bruta
Base de calculo para PIS e COFINS
(x) 0,65 % (PIS)
(x) 3,00 % (COFINS)

(=) Pis & Cofins a Recolher mensal




E. ANEXO - Valores de intensidade de uso de veiculos (km/ano)

Anos
de
usn
o 10000 10,000 6.000 45.000 125.000 B.265 35.000 67.500
1 10,400 19,600 11.600 ER.200 245.000 16.199 EB.6500 132 300
2 1B.800 19.200 11.200 £6.400 240,000 15.863 67.200 129.600
3 15.200 13800 10,300 B4 600 235.000 15537 65800 126.900
4 17.600 13.400 10,400 B2 800 230000 15207 64400 124200
E 17.000 13.000 10.000 E1.000 225.000 14876 63.000 121 500
] 16.400 17600 0.600 79.200 220.000 14548 61.6500 113.800
7 15.800 17.200 9.200 77.400 215.000 14215 60,200 116.100
8 15.200 15800 8.E00 75.600 210,000 13884 SE. 800 113 400
3 14.600 16.400 8.400 73.800 205000 13554 37.400 110.700
10 14.000 15.000 8.000 F2.000 2000000 13223 56.000 108,000
11 13.400 15600 7.600 F0.200 195.000 12 8093 54600 105,300
12 12.800 15.200 7.200 &B.400 190,000 12.562 33.200 102.600
13 12 200 14800 6.E00 &6.600 185.000 12232 51.800 90.900
14 11.600 14.400 6.400 &4 800 180,000 11901 30,400 97.200
15 11.000 14.000 6.000 63.000 175.000 11570 45000 94,500
16 10.400 13,600 S.600 61.200 170,000 11240 47600 01,800
17 9.500 13.200 5200 39,400 165.000 10.209 46.200 £9.10:0
1B 2.200 12 800 4_EDD 57.600 160.000 10.579 44 8043 E6.400
19 8.600 12.400 4.400 35.800 155.000 10243 43.40:0 B3.700
20 2.000 12.000 4.000 54.000 150,000 10,000 42000 £1.000
21 7.400 11 600 3600 52.200 145.000 10,000 A0.6500 FE30D
22 5.500 11.200 3200 0,400 140,000 10,000 35.200 75.600
23 5.200 10500 2_EDD A8 600 135.000 10,000 37.800 72.900
24 3.600 10.400 2400 46 800 130000 10,000 36.400 T0.20:0
25 5.000 10,000 2.000 45.000 125.000 10,000 35.000 67.500
26 4.400 10,000 2.000 43.200 120000 10,000 33.600 64,800
a7 3.500 10,000 2.000 41.400 115.000 10,000 32.200 62,100
2B 3.200 10,000 21000 35.600 110000 10,000 30,800 50.400
29 2.600 10,000 2000 37.800 105000 10,000 25400 536.700
30 2.000 10,000 2.000 36.000 100,000 10,000 2B.000 54.000
31 2.000 10,000 2.000 34.200 25.000 10,000 26.600 51.300
32 2.000 10,000 2.000 32.400 20.000 10,000 25.200 45.500
33 2.000 10,000 2.000 30.600 85000 10,000 23.80d 45.900
34 2000 10,000 2000 28.800 B0.000 10,000 22400 43200
35 2.000 10,000 21000 27.000 75.000 10,000 21.000 A0.500
36 2.000 10,000 2.000 25.200 70,000 10,000 15.600 37.800
37 2.000 10,000 2.000 23.400 65.000 10,000 1E.200 35.100
38 2.000 10,000 2.000 21.600 60000 10,000 16.800 32.400
39 2000 10,000 2000 19 800 535000 10,000 15.400 29.700
A0 2.000 10,000 21000 1E.000 50,000 10,000 14000 27.000
41 2,000 10,000 2000 16.200 45000 10,000 12 600 24.300
42 2.000 10,000 2.000 14.400 40000 10,000 11.200 21.500
43 2.000 10,000 2.000 12.600 35.000 10,000 10.000 15.900
44 2000 10,000 2000 10.800 30,000 10,000 10.000 16.200
45 2.000 10,000 21000 10.000 25.000 10,000 10.000 13.500
46 2,000 10,000 2000 10.000 20,000 10,000 10.000 10.800
47 2.000 10,000 2.000 10.000 15.000 10,000 10.000 10.000
48 2.000 10,000 2.000 10.000 10,000 10,000 10.000 10.000
4% 2,000 10,000 2.000 10.000 10000 10,000 10.000 10.000
50 2.000 10,000 21000 10.000 10,000 10,000 10.000 10.000
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Fonte: Ministério do Meio Ambiente; Secretaria de Mudangas Climaticas e Qualidade

Ambiental; Departamento de Mudangas Climéticas; Geréncia de Qualidade do Ar, 2011
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F. ANEXO - Fluxos de caixa para cendarios de contrato de venda

Figura 46 - Cenario Realista: Fluxo de caixa para 5 primeiros anos de operagéo oferecendo apenas
contrato de venda
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Figura 47 - Fluxo de caixa cendrio otimista I, com aumento da demanda — contrato de venda
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Figura 48 - Fluxo de caixa cenario pessimista I, com queda da demanda — contrato de venda

$800.000
$600.000

$400.000 e /e

»200.000 : Ozzprzci;fwt;z + Impostos
S 200.0503 : M Investimentos
-5400.000 -

-5 600.000 - W Receitas
-$ 800.000 -
-$ 1.000.000
-$ 1.200.000

Figura 49 - Fluxo de caixa cenario otimista 11, com aumento do preco que cliente aceita pagar —
contrato de venda
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$6.000.000
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Gréfico 1 - Fluxo de caixa cenario pessimista 11, com diminuic¢do do prego que cliente aceita pagar
— contrato de venda



G. ANEXO - Fluxos de caixa para cenarios de contrato de locacéo
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Figura 50 - Cenario Realista: Fluxo de caixa para 5 primeiros anos de operagéo oferecendo apenas

contrato de locagdo
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Figura 51 - Fluxo de caixa cendrio otimista I, com aumento da demanda — contrato de locagao
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Figura 52 - Fluxo de caixa cenario pessimista I, com diminui¢do da demanda — contrato de locacao
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Figura 53 - Fluxo de caixa cenario otimista 11, com aumento do preco pago — contrato de locagdo

8000000

6000000

4000000 m Desp./Custos

Operacionais + Impostos
2000000
H Investimentos
AR -
1 W Receitas

-2000000
-4000000
-6000000




187

4000000

3000000

2000000
1000000 m Desp./Custos

0 - Operacionais + Impostos
1000000 _] I I M Investimentos
-2000000 M Receitas

-3000000

-4000000

-5000000

-6000000

Gréfico 2 - Fluxo de caixa cenario pessimista 11, com diminuicao do preco pago — contrato de
locagédo
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H. ANEXO - Fluxos de caixa para cenarios de contrato de venda e locacéo

Figura 54 - Cenario Realista: Fluxo de caixa para 5 primeiros anos de operacgao oferecendo apenas
contrato de venda e locagéo
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Figura 55 - Fluxo de caixa cendrio otimista I, com aumento da demanda — contrato de venda e
locacéo a partir do terceiro ano
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Figura 56 - Fluxo de caixa cenario pessimista I, com diminui¢do da demanda — contrato de venda e
locacéo a partir do terceiro ano
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Figura 57 - Fluxo de caixa cenario otimista 11, com aumento do pre¢o pago — contrato de venda e
locacdo a partir do terceiro ano
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Figura 58 - Fluxo de caixa cenario pessimista 11, com diminui¢cdo do pre¢o pago — contrato de
venda e locagéo a partir do terceiro ano
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