Capitulo 2
Coleta de Dados

Para se comecgar um empreendimento de sucesso € preciso ter um nitido
entendimento sobre uma variedade de topicos. Transformar uma idéia de negécio em
uma oportunidade requer que as seguintes perguntas sejam levadas em
consideracéao, analisadas e respondidas:

« Qual é o propésito deste negdcio?

- Esta empresa ira vender energia utilizando-se de tecnologia de biomassa,
tecnologia solar, edlica, hidraulica ou hibrida? Ou ird a empresa utilizar alguma
destas tecnologias para produzir um produto como agua, comidas
desidratadas ou refrigeradas, ou outro produto qualquer?

« Onde se estabelecera a empresa e por que este local é apropriado?

» Quais sao os objetivos da empresa?

« Qual é a diferenga entre o seu produto/servigo e o da concorréncia?

» Qual é a vantagem competitiva deste produto/servigo?

« Como sera feita a distribuicido e a comercializagdo deste produto?

* Qual é o mercado e quem sao os consumidores?

« Quanto dinheiro sera necessario para comegar e para operar este negocio?
« Como o dinheiro sera usado?

« Como o negécio ira gerar dinheiro?

» A empresa sera bem-sucedida?

Este capitulo ira tratar mais detalhadamente da Descricdo de Negdcios contida no
Capitulo 1 e tera como produto final um relatério sobre Coleta de Dados.

1. Avaliagao Prépria
A. Objetivos Pessoais

Por que vocé esta comecando este negdcio? Para obter um ganho regular ou um
pagamento unico, bruto e completo, para construir uma empresa que ira trabalhar com
muitos projetos ou para ganhar experiéncia?

Diferentes objetivos podem implicar em diferentes estratégias empresariais ou em
negocios totalmente diferentes. Por exemplo, a experiéncia nos mostra até o momento
que montar uma empresa rural que ofereca servigos e produtos na area de energia
para muitas residéncias NAO é a maneira de se obter grandes ganhos a curto ou
médio prazo. Se o seu objetivo é assegurar um pagamento Unico e completo, entao
vocé NAO deveria estar pensando em montar uma empresa que venda sistemas
individuais de energia solar para residéncias.

Ha outros projetos que podem alcangar este objetivo (por exemplo, o projeto de uma
hidroelétrica que fornega energia para a rede nacional). Neste caso vocé deveria estar
pensando de um modo especifico; isto é, além de cuidar dos detalhes do
planejamento, para dar valor ao projeto (garantir/comprar o terreno, obter os contratos
de combustiveis, as licengas, etc.), vocé precisa comegar a identificar as empresas
que ficariam interessadas em comprar esta empresa como um todo em algum ponto




do futuro préximo. O fato é que uma firma pode néo ter o interesse de financiar o
projeto permanentemente; deste modo, o plano de trabalho € substancialmente
diferente do plano de um empreendedor/a que deseja trabalhar em tempo integral em
um determinado negdcio pelo resto de sua carreira.

Complete o exercicio a seguir para definir os seus objetivos especificos. Enumere os
objetivos de 1 a 5 dependendo do grau de importancia de cada um (sendo 1 0 menos
importante e 5 o mais importante).

Exercicio
Objetivos Pessoais

Objetivo

Impacto do Planejamento do Projeto

Grau de
Importancia

Criar riqueza
fazendo hora extra

Use toda a renda disponivel para reduzir dividas e
para manter as condigdes operacionais do projeto.
Procure empréstimos e nao parceiros ou socios de
investimento.

1

Produzir renda
regular

Inclua uma linha salarial nas despesas
operacionais. Mantenha as despesas a um nivel
minimo e com isso aumente o fluxo de caixa
disponivel para que haja dividendos regulares para
os donos. E necessario que haja mais capital e
menos dividas.

Ganhar uma
remuneracao
Unica ou um
pagamento bruto,
completo, Unico

Aumente o valor do projeto com gastos minimos
em dinheiro. Selecione compradores assim que
possivel. Avalie as opgdes sobre a melhor hora de
vender.

Construir uma
empresa

Concentre-se em um primeiro projeto que seja
mais facil e menor para ser feito. Reduza o
pagamento aos donos e use o fluxo de caixa para
atrair e recompensar membros-chave do time de
trabalho e, também, para jogar com o capital para
fazer a empresa crescer.

Melhorar o bem-
estar de uma
comunidade
especifica

Incorpore treinamento e capacitagao de pessoal
nos custos do projeto. Inclua a possibilidade dos
funcionarios tornarem-se socios para transferir
responsabilidades. Incorpore beneficios “sociais”
aos negocios (Ex: uma bomba de agua para a
comunidade ou uma geladeira solar para a clinica
local).
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Ganhar Sécio em uma empresa consolidada que ira
experiéncia sacrificar uma maior participagdo nos negocios
para ganhar experiéncia rapidamente e para
progredir de uma maneira mais independente.

Estar envolvido Inclua o cargo dentro do time, caso as

dia a dia qualificagbes sejam iguais as necessarias. Se for
apropriado e necessario, inclua uma linha salarial
nas despesas operacionais.

Estar envolvido Inclua cada cargo exigido e o salario necessario
apenas meio- dentro do time. Contrate um gerente geral bem
periodo qualificado. Organize contatos para a troca de

informacgdes, mas dé maior énfase a aprovacgao de
planos e de politicas combinada com os sistemas
de relatérios, todos precisam receber fundos.
Considere a possibilidade de um proprietario-
engenheiro ou gerente de projetos ser responsavel
por proteger os interesses do dono.
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B. Quais sdo os seus Pontos Fortes e os Pontos Fracos?

O desenvolvimento e a implementacado de empresas implica em ter-se uma
personalidade empreendedora, ou pela pessoa que teve a idéia principal do negdcio
ou por um socio. Ha muitas variaveis no desenvolvimento e na implementacéo de
empresas; uma personalidade inadequada pode ser o fim de uma grande idéia. E
pode representar uma grande frustragdo para a pessoa que teve esta idéia, mas que
seja mal preparada para implementa-la. Empreendedores precisam avaliar o tipo de
personalidade e as habilidades que eles tém em “estoque”, em si mesmos.

Quais sao as caracteristicas que definem um empreendedor? Isto € um toépico
altamente especulativo e subjetivo — e certamente ndo se trata de um teste — mas
alguns padrdes parecem surgir.

o Empreendedores normalmente recebem altas notas por qualidades envolvendo
alto nivel de energia e determinagao; independéncia e desenvoltura; originalidade,
curiosidade e flexibilidade.

o As proximas categorias de qualidades, para as quais sdo dadas notas mais baixas,
que sao também importantes sdo: confiangca em si proprio e coragem.
Empreendedores tendem a ser exigentes consigo mesmos, tendem a ter iniciativa
e sao bastante detalhistas.

Uma pessoa sem as caracteristicas de um empreendedor pode ser bem-sucedida ao
aplicar a sua energia a um negécio? E légico que sim. Porém, a escolha do tipo de
negocio combinado a escolha dos sécios € muito importante. Alguns negécios (uma
empresa de fornecimento de energia a rede nacional através de um acordo de compra
de energia) sdo mais diretos que outros (fazer a instalacado de sistemas de energia
solar em residéncias em centenas de lugares para receber uma taxa mensal) e certos
aspectos negativos de se ter uma empresa (“Eu detesto sentar e negociar detalhes do
negocio.”) podem ser superados ao se escolher um determinado tipo de sdcio ou ao
se contratar um certo tipo de consultor ou assessor. Um fator crucial é o




empreendedor saber quais sdo seus pontos fortes e fracos, sua escolha de negécio e
a de seu time, para que haja um equilibrio desta equacao.

Agora é hora de avaliar seus pontos fortes e fracos. Isto ira Ihe ajudar a definir as
lacunas que deverao ser preenchidas por sua equipe de trabalho.

EXERCICIO DE
AUTO-AVALIAGAO

Responda as perguntas a seguir e seja honesto:

o Quais sao os meus pontos fortes e as minhas habilidades? (Exemplos incluem ser
trabalhador, lidar bem com pessoas e ter capacidade técnica)

0 Quais sao os recursos financeiros que eu posso trazer para o novo negocio?

o Por que este negdcio ira funcionar para mim?

0 Qual sera a parte mais dificil para mim? (Por exemplo: escrever um plano de
negocios, achar um local adequado, obter financiamento ou achar um sécio
honesto)

0 Posso superar estas dificuldades? Como?




C. Quais sao as habilidades que a sua empresa exige?

Antes de comegar um negécio, alguns topicos devem ser levados em consideracgéo e
analisados e algumas habilidades adquiridas. Todos os negdcios bem-sucedidos
incluiram pessoas com habilidades para atingirem as tarefas a seguir. Mesmo que o
grupo de habilidades ainda ndo exista neste estagio, € importante saber quais
habilidades serao necessarias no time de trabalho para iniciar o seu negécio.

o Marketing e Vendas: habilidades para identificar clientes para o produto ou
servigo do negdcio e para desenvolver uma estratégia de precos, propaganda e de
promocao para atrai-los. A pessoa/empresario precisa ser capaz de determinar a
vantagem competitiva da empresa;

o Operagao: para operar € manter um negocio de uma maneira que seja efetiva em
termos de custos;

o Distribuigdo: para selecionar o método mais eficiente e efetivo para se fazer a
entrega do produto ou servigo aos clientes;

o Planejamento Financeiro: para estimar/determinar as exigéncias financeiras de
um negocio e preparar um misto de alternativas financeiras, incluindo analises
financeiras tais como: fluxo de caixa, declaragbes de imposto de renda e
anotacgdes ou declaragdes com o fechamento do caixa;

0 Gerenciamento: observacao e coordenacgao de todos os participantes do negécio
em relacéo a performance, prazos e orgamento;

o Licengas, Assuntos Legais e de Regulamentagao: para entender e adaptar a
empresa as regras e leis pertinentes aquelas que regulamentam o seu negécio;

0 Negociagoes: para chegar a acordos com todas as partes com as quais a
empresa interage — prestadores de servigos, clientes, autoridades
governamentais, trabalhadores;

o Contatos com Bancos e Investidores: aumentar o capital ao criar contatos de
negocios que resultem em recursos para aumentar o capital efetivo para o projeto;

0 Relatérios e Troca de Informagoes Gerenciais (Monitoramento e Avaliagao):
manter um sistema de medidas de performance e avaliar a performance em
relagdo aos planos originais e aos “benchmarks”; ter reuniées com os investidores
€ com os acionistas para falar da performance em relacéo a este plano;

o Pré-operacional (requisitos apenas para projetos ligados a rede nacional)

o Design: estabelecer os requisitos para um projeto fisico ou produto e os
recursos disponiveis e correlatos para se alcangar a performance desejada.

o Engenharia: preparar as especificagdes civis, mecanicas, estruturais e
elétricas do produto ou projeto detalhadamente, e supervisionar a sua
implementacao fisica, de modo que a performance desejada seja
alcangada, a um custo razoavel.

o Agquisicao e Compras: comprar equipamentos, produtos e servigcos
necessarios para que se faga a implementagao do projeto de um modo que
ele seja custo-efetivo.

o Construgao: preparar o terreno, instalar o equipamento e se preparar para
as operacbes de acordo com as especificagdes do projeto, do orgcamento e
do cronograma de trabalho.

Se vocé quiser produzir eletricidade e vendé-la a rede nacional, ou comegar um
pequeno negdcio para fornecer energia a residéncias e a empresas, a qualidade do
time de trabalho sera muito provavelmente O fator decisivo para muitos sécios e para
os investidores. Para alguns sera absolutamente essencial que o time inclua alguém
com experiéncia direta — experiéncia bem-sucedida — em uma atividade intimamente
relacionada a nova empresa. Para outros sera absolutamente essencial que o time
tenha investido e arriscado uma quantia substancial de dinheiro na empresa desde o
comecgo. Para outros, estes requisitos talvez ndo sejam tao cruciais, mas eles seréao
investidores de um estagio inicial ou pessoas que terdo investido pequenas quantias



de dinheiro na base do “um passo de cada vez”. A mensagem aqui é clara: vocé deve
reunir o melhor time possivel para planejar e implementar o melhor negécio possivel.
Ao avaliarem seu plano de negdcios, os investidores estarao avaliando o time de
trabalho ao fazerem os tipos de perguntas a seguir.

Como um exercicio, analise e responda as seguintes perguntas a respeito de sua
idéia de negdcios.

O seu time de trabalho tem todas as habilidades necessarias?

Técnica — Ha desafios especificos de engenharia ou mecanicos que requeiram
habilidades especificas no time de trabalho de forma permanente? Quais sédo estes
desafios e quais sdo estas habilidades? Estas necessidades podem ser sanadas
através de terceirizagdo ou deve um dos membros ser um especialista?

Financeiro — Quais sdo os aspectos financeiros do negdcio? Como seréo resolvidos
os problemas financeiros ja existentes durante toda a “vida” da empresa? Sera
possivel contratar um administrador mais tarde ou deve o time incluir um especialista
em administragdo desde o comego?

Negociagdées e Vendas — Ha relacionamentos ja existentes com fornecedores e
clientes que requeiram a atualizagdo de termos e de condicbes regularmente? A
empresa estara sempre a procura de novos clientes e de parcerias ou isto so
acontecera uma vez?

Legal — As regras e relagbes contratuais que irdo direcionar o negocio serao
estabelecidas permanentemente ou irdo mudar com o tempo, exigindo assim,
atencao constante?

Politicas — As regras e politicas que afetam a performance da empresa irao evoluir e
requerer atengao e lobby?

Financiamento — Qual é a minima quantia de financiamento necessaria para
completar o trabalho ja em andamento e para tornar a empresa atraente para os
investidores? Quanto ja foi gasto pelo time (tempo e dinheiro) e em que foi gasto? O
que sera realmente necessario para completar todas as tarefas identificadas? Quanto
capital é necessario para assegurar que o time de trabalho retenha uma porgao
substancial da empresa e de controle? Qual é o capital que o time possui?

Habilidades de Empreendedor, Experiéncia e Recursos — De todas as
qualificagbes necessarias ao time, quais sao as que o time possui? Ha parceiros que
tenham este grupo de habilidades? Ha consultores que possam ser contratados para
assegurar que todas as habilidades existam na empresa? O time possui experiéncia
suficiente para “impressionar” os investidores? Caso n&o, ha alguma adig¢do ao time
que possa ser feita para mudar isto? E possivel contratar um profissional experiente
como parte do time? Se ndo, como o empreendedor pretende convencer os
investidores que tais habilidades estdo disponiveis? O time possui o tempo e o
dinheiro necessarios para realizar o trabalho pretendido? E o capital dos acionistas a
ser negociado com os investidores? Ha uma fonte de recursos inicial para fornecer
estes fundos? De que o time estara abrindo mao e o que ele estara ganhando ao
aceitar um sdcio financeiro?




2. COLETANDO INFORMACAO = COLETA DE DADOS

O objetivo de seu plano de negdcios é convencer ao leitor de que os objetivos e as
estratégias da empresa serdo um sucesso. Para fazer isto, € necessario saber tudo e
“ficar esperto” em relagao aos seus clientes em potencial e a concorréncia, adquirindo
a maior quantidade possivel de informacgdes especificas e exatas sobre eles. O tipo de
analise dos consumidores e do mercado que vocé fara depende do tipo de negécio
que vocé pretende ter. A pesquisa a ser feita sera diferente caso vocé pretenda
comecar uma pequena estacao de fornecimento de energia a uma empresa publica ou
caso vocé queira ter uma empresa que venda comida desidratada a varejistas. A
coleta destas informacdes sobre os consumidores e a concorréncia requer que vocé
va a area na qual se pretende trabalhar e que se colete os dados. Informacoes
adicionais podem ser encontradas em bibliotecas ou pelo telefone.

Métodos para a Coleta de Dados sobre o Consumidor:

Entrevistas por Telefone

Contatos Cara-a-Cara

Pesquisas pelo Correio

Reunides com Grandes Grupos

Estudos e Pesquisas - Possiveis fontes de informacgao -
incluem: pesquisas existentes, bibliotecas e revistas
de negdcios.
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Métodos para a Coleta de Dados sobre a Concorréncia:

Visitas a Lojas

Testes de Produtos

Relatoérios da Concorréncia

Estudos e Pesquisas - Possiveis fontes de informagao
incluem: Internet, bibliotecas, revistas de negdcios,
Camara de Diretores Lojistas e os Conselhos Regionais
de Comércio.
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A coleta bem-feita de dados sobre o mercado é muito dificil e demanda muito tempo.
Pesquisas mostram que em pesquisas pelo correio, por exemplo, apenas 5% das
pessoas participam. Fazer pesquisas in loco, viajando por vilas, também pode
consumir muito tempo e, freqliientemente, os resultados sao questionaveis. Entretanto,
€ essencial que uma pesquisa de mercado adequada seja feita para se convencer o
investidor ou sécio de que a idéia do negdcio foi analisada e que vocé é capaz de
provar que a empresa ira funcionar. Ha varias taticas para a coleta de informagao. Por
exemplo, uma enorme quantidade de informagdes pode ser obtida ao se visitar ou
telefonar para a concorréncia e perguntar sobre o produto ou servigo deles, quanto
eles cobram, as garantias, etc.

Uma forma bem-sucedida de se coletar informacdes sobre os clientes é desenvolver
um questionario. Um questionario permite que vocé fagca a um grupo de clientes as
mesmas perguntas para que uma conclusao razoavel, a respeito da demanda do seu
produto ou servigo, possa ser feita. E provavel que um investidor lhe pergunte como
foi determinado que os seus clientes desejam e tem condi¢cbes de adquirir o seu
produto. Nao se esqueca de citar os recursos usados na coleta de dados. Amostras
de questionarios estao incluidos no Anexo XX do kit de ferramentas.

Os tipos de informagao que devem ser adquiridos podem ser divididos em quatro
categorias:



1. Quais fatores de mercado e tendéncias estdo afetando a area de operacbes
proposta ou o produto? Considere tendéncias macro-econdémicas, planos de
energia, tendéncias, politicas governamentais, assuntos legais e de
regulamentacdo. Resuma as maiores tendéncias no mercado.

2. Cliente: Compile estatisticas demograficas tais como: como eles irdo e
poderao pagar por seu produto ou servigo (“habilidade e vontade de pagar”),
onde eles moram, fonte e quantia de renda, idade, etc.

3. Faca a estimativa do tamanho total do mercado alvo do seu produto ou
servico, tanto em termos de niumero de consumidores e vendas brutas quanto
em unidades de produtos ou servigos vendidos (da concorréncia, se
necessario).

4. Concorréncia: Compare o produto ou servico deles ao que vocé esta
propondo em termos de qualidade, preco, garantias, imagem, servigos, etc.
Tenha o cuidado de descrever o seu concorrente direto, mas nao se esqueca
dos indiretos. Os seus concorrentes indiretos sdo as empresas que vendem
um produto que ndo é o mesmo que o seu, mas algo que pode ser usado
como uma alternativa ao seu pelo seu cliente. Por exemplo, se vocé quiser
vender clarabdias a energia solar para a iluminagao de residéncias préximas a
sua vila e eles estdo usando querosene, atualmente, uma analise sobre o
mercado de querosene deve ser feita. Inclua estimativas da fatia de mercado
deles (todos os consumidores compram deles, sim ou ndo, e por qué?) e a sua
noc¢ao da saude financeira deles (eles estao tendo lucros ou estao prestes a
falir?).

3. FATORES DE MERCADO

O negdcio proposto deve estar atento aos fatores de mercado e leva-los em
consideragao na area alvo e na regido ou pais. Se o governo planeja aumentar a rede
nacional de energia ou doar equipamentos na sua area de atuagao, € improvavel que
os consumidores estejam dispostos a pagar pelo seu equipamento.

As chances de sucesso de uma empresa nao sao determinadas apenas por fatores
que estejam sob o controle do negécio em si. E importante que fatores gerais de
mercado — econdmicos, comerciais, politicos, sociais e do meio-ambiente — inspirem
confianga nas pessoas necessarias a implementag¢do do negdcio (Por exemplo:
investidores, fornecedores, prestadores de servigos, seguradoras, etc.). Os mais
importantes dos fatores gerais de mercado que precisam ser favoraveis a um
investidor sdo os seguintes:

O Politica de energia — S30 os interesses e as atividades gerais relacionadas a
energia, do governo e das comunidades internacionais. Existem planos para se
entender a rede elétrica em sua area de operacdo? Quando? Por quem? Como eles
pretendem financiar tal atividade? Existem planos para se empreender ou
desenvolver outros projetos de energia ndo ligados a redes, na area de operagdes?
Existem programas internacionais ou financiados pelo governo, em funcionamento?
Qual o impacto que eles causarao na capacidade desse negdcio para vender seu
produto? Existem planos para se mudar a venda atual de energia e a politica de
compra (talvez passando de um acordo PPA para um mercado por atacado)? Quando
isso vai acontecer? Qual a perspectiva a longo prazo para a industria energética ou o
produto/servigco proposto?



00 Macro-econdmico — Inflagéo, estabilidade e crescimento econémico geral,
estabilidade da moeda e aumento de empregos. Estas condigdes nao precisam ser
perfeitas, mas a tendéncia geral da economia (crescimento versus declinio) e a
percepcéo da comunidade econémica regional e mundial precisam ser avaliadas.
Algumas vezes - e isto € muito frustrante para um empresario ouvir - € bem melhor
deixar a idéia de lado e esperar por melhores condigodes.

[0 Comercial — As regras para fazer negdcio, instalar uma empresa, fazer
investimentos, recuperar investimentos e importar mercadorias estdo bem claras?
Quais sao as leis e regulamentos apropriados (em termos de bancos, investimentos e
comércio)? Existe uma histéria de negécios, como o proposto, que esteja sendo
implementado com sucesso, de uma perspectiva comercial. Existem bancos e
investidores nacionais envolvidos nesses negocios? Existe uma "disciplina comercial”
baseada nos principios gerais de responsabilidade social do empreendimento e
retorno de investimento (versus planejamento e implementagao estadual de cima para
baixo)?

0O Politica — Esta categoria inclui a definicdo mais ampla possivel de politica. As leis
e os regulamentos sao transparentes e executaveis de modo razoavel? O poder entre
os partidos ou facgdes politicas é transferido de modo ordenado e previsivel? As
normas sao transferidas de uma pessoa indicada na politica para outra ou cada
indicacado de ministro ou eleigcao signifique que um negdcio esta de volta a estaca
zero? A corrupgao - ajuste de contas, favores e conflitos de interesse - faz parte do
processo de inicio de um negdcio? Existe apoio politico para o negdcio proposto? Ele
€ necessario e sera util (algumas vezes nao €)? Qual a evidéncia desse apoio politico
ser necessario e util, a nivel nacional ou local?

[0 Social — A area-alvo sera beneficiada pelo negdcio proposto? Ele é compativel
com as condicoes e os planos locais? Existe apoio social para o negécio ou
produto/servico? Como é demonstrado tal apoio?

0 Ambiental — E possivel que existam exigéncias para impostos com impacto sobre o
meio-ambiente (em projetos ligados a redes), sendo essa informacéao seria importante
para os tipos de investidores que estado interessados em projetos de energia, e nao
para a viabilidade do projeto. Em outras palavras, isso pode servir de impacto positivo
do negdcio e deveria estar incluido na segao de impacto ambiental positivo? Ele esta
substituindo a queima de madeira, o querosene e/ou velas? O carbono esta sendo
atenuado?

O Geral — Qual é a tendéncia em sua industria? A demanda esta aumentando ou
diminuindo? Qual é a proporcéo total de seu mercado?

Todo negdcio tem suas caracteristicas proprias. E importante determinar, o mais
brevemente possivel, a lista completa das licencas exigidas e das condigdes a serem
satisfeitas quando se tenta conseguir autorizagdes. Nao é necessario que elas sejam
obtidas nesta fase mas, se forem necessarias e nao estiverem disponiveis, (esta)
podera ser a idéia que se deixara para o fim. As perguntas abaixo deverao ser feitas
ao orgao pertinente ao governo:

o O negdcio precisa ser registrado? Com que entidade ou entidades? O capital em
acgdes precisa estar em um nivel determinado?

o Quais sdo as exigéncias para se obter licengas e aprovagdes ambientais? E
necessario que se obtenha o consentimento das comunidades e bairros? E
preciso que se prepare uma avaliacdo formal sobre o impacto no meio ambiente?
Existe um processo de pesquisa ou consulta ao publico?



0 Quais os tipos de

permiss&o e aprovagao s30 necessarios para se usarem

recursos naturais, para se empreender uma construgao, colocar um negocio em
funcionamento, fazer interligagdo com a rede elétrica ou construir uma rede local e
vender energia (por exemplo, licengas para produgdo e treinamento ou se uma
permissao para usar um ponto fornecido por alguma entidade reguladora)?

0 Que tipos de licenga, permissao ou autorizagao é exigido para importagao de
equipamento? Quais as tarifas usadas?

o Existem procedimentos de saude e seguranca a serem seguidos? Isto precisa ser

documentado?

o E preciso registrar e relatar atividades relacionadas & participagéo no negécio?

0 E necessario que
oferecer servigos

se obtenha uma permissao ou concessao, a fim de que se possa
de energia "fora da rede"?

O Ja se pediu a opiniao de um conselheiro independente, qualificado, o qual possa
atestar que a lista de autorizagdes e suas exigéncias estdo completas?

0 Quais as restrigdes, (se € que existem) para se conseguir investidores
internacionais? E possivel a repatriacdo de dividendos aos investidores?

EXERCICIO
Condigoes Gerais de Mercado

000D

Materiais Usados

Planos e Propostas

Plano e Propostas de Energia Existentes e Projetos
Condicbes Macroeconémicas
Leis e Autorizagdes Nacionais e Locais

de Energia Existentes e Projetos

Tipo de Energia Limpa
(ex.: solar, energia
eficiente, biomassa)

Descrigao (uso atual e futuro e planos de desenvolvimento)

Ex.: Solar

Exemplo: Projetos de energia solar, com Fundos Internacionais, a ser iniciado
em janeiro de 2003 doando 50% do custo do equipamento ao usuario.

Tipo de energia
tradicional (ex.: petroleo
gasolina, diesel)

Rede Nacional (se nao for
0 caso, favor especificar a
localidade mais proxima)

Outros (favor especificar)

Dados Macroeconomicos — veja Anexo XX para informacdo macroecondmica

especifica sobre cada pais.

Tamanho do Pais

Populacao
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PIB Per Capita (em délares)

Renda Per Capita (em dodlares)

Taxa de Cambio/Dodlares

Inflacdo (Anual)

Taxa de Juro: Depdsitos em Moeda Local

Qual foi a performance da moeda nos ultimos

cinco anos?

Qual foi a performance da inflagdo nos ultimos

cinco anos?

Desemprego (dados urbanos)

Capacidade Total da Rede Instalada (MW)

Porcentagem da Populagao Servida pela Rede

Consumo de Energia Per Capita

Irradiagdes de Carbono Relacionadas a Energia,

se for o caso (mt)

Legislacao local para empresas de energia
(descreva brevemente as normas e padroes
legais que se aplicam ao setor energético,
inclusive impostos e incentivos- tais como
subsidios - a empresas de pequeno e

médio porte):

Leis, Regulamentos e Autorizacoes Exigidas

Autorizagbes exigidas para se abrir um negdcio:

Titulo

Expedidor

Processo e
Permissoes

Comentarios
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AutorizagBes exigidas para Estudar um Projeto ou Empreender um Estudo de

Viabilidade:

Titulo

Expedidor

Processo e
Permissoes

Comentarios

Autorizacbes Necessarias para se Obter uma Concesséao ou Direito a Usar Recursos

Naturais :
Titulo Expedidor Processo e Comentarios
Permissbes
Autorizacbes Necessarias para Construir:
Titulo Expedidor Processo e Comentarios
Permissbes

Autorizagbes Necessarias para se Assegurar Condescendé

ncia Ambiental:

Titulo

Expedidor

Processo e
Permissoes

Comentarios
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Autorizagdes Necessarias para Produzir, Vender ou Distribuir Energia:

Titulo Expedidor Processo e Comentarios
Permissbes
Autorizagdo Necessaria para se Executar um Projeto:
Titulo Expedidor Processo e Comentarios
Permissdes
Outras Autorizagobes:
Titulo Expedidor Processo e Comentarios
Permissbes

Enumerar Materiais Usados

Nome da Regido Pesquisada:

Autor, fonte e data dos estudos sobre energia :

Autor, fonte e data dos estudos de economia :

Autor, fonte e data dos estudos sociais :
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4. CLIENTES

Nos negocios da area de energia, existem dois tipos de clientes: os que
vendem produtos ou servigos a clientes multiplos (domésticos e outros tipos de
negdécio) e os que servem um cliente Unico ou um numero pequeno deles
(utilidade nacional ou uma grande industria). S&do muito mais numerosos
aqueles de clientes multiplos. Segue abaixo uma lista por produto ou servico,
a qual da mais exemplos de negdcios que servem a clientes multiplos:

Q Sistemas solares domésticos individuais para cada residéncia,

Q Sistemas solares de agua aquecida individuais para cada residéncia,

a Fogbes elétricos para residéncias ou para serem vendidos por atacado,

a Produtos de iluminagdo de energia eficiente para venda a individuos,
industrias ou lojas de atacado,

a Pequenas turbinas de vento para uma residéncia ou uma comunidade,

m] Bomba d'agua ou mini-hidro comunitaria,

a Briquetes para cozinha alternativa, para venda a individuos ou por
atacado,

a Produtos alimenticios preparados através de secagem ou cozimento
solar ou tecnologias de congelamento, para vendas individuais ou por
atacado, e

a Produtos fabricados por tecnologias que usam energia alternativa como

entrada (tais como castanhas, 6leos, etc.), para vendas individuais ou
por atacado.

Negdcios que Vendem a Clientes Multiplos:

A base légica é que, para esses tipos de negdécios, o produto ou servigo sera vendido
diretamente a uma familia ou no atacado para outras empresas, tais como, um
supermercado ou um mercado de exportagdo. Em todos esses casos, € imperativo
que se realize uma pesquisa de mercado, a qual provara que existe um mercado para
seu produto (tanto agora como no futuro) e que vocé é capaz de criar um destaque
para o seu negdcio. Conforme mencionado anteriormente, o Anexo XX é um
questionario que pode ser respondido por todos os empresarios em potencial.

O objetivo fundamental de se realizar uma pesquisa com clientes é coletar dados que
provem a seu publico que os clientes querem e podem pagar por seu produto ou
servico. Uma forma de se fazer isso € descobrir o que eles estao fazendo agora para
satisfazer suas necessidades e quanto estdo pagando por isso. Em seguida,
pergunta-se: de que forma a vida deles mudara, se satisfizerem tais necessidades
com o negdcio que vocé tem para oferecer? Isto ficara mais ou menos caro? O
negocio é confiavel, disponivel e aceito? As perguntas que apresentamos a seguir
irdo ajuda-lo a tratar dessas questdes:

Perguntas sobre Clientes:

Tipos de clientes que se tem em mente (individuo,
familia, governo ou comunidade, local que possa
vender para familias ou individuos, industrias):

Total de clientes que ser&o entrevistados (ex.: 100
familias, 5 comunidades, 20 industrias):

Qual é a média de fonte de renda do cliente?

A geracao de renda costuma flutuar durante o ano?
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Em que os clientes gastam a maior parte de sua renda?

Quanto eles gastam nas necessidades de energia?

De que forma eles preenchem suas necessidades
de energia?

De que forma eles preenchem suas necessidades
de agua?

De que forma os clientes estao preenchendo,
agora, a necessidade que seu negécio pretende
satisfazer?

Quanto é que custa?

Quanto eles estao dispostos a pagar por seu
produto ou servigo?

Negécio para Servir a um Cliente Unico

A segunda categoria € um tipo de negdcio que serve um unico cliente (ou alguns), em
geral com um contrato de servigo. Alguns exemplos desse tipo de cliente:
companhias de eletricidade e grandes firmas industriais com demanda significativa.
Em geral, esses negdcios ndo exigem pesquisa importante de cliente em potencial
porque a Unica parte mais importante de se determinar se a idéia do negdécio dara
certo ou ndo € encontrar e garantir o comprador, e ndo avaliar a demanda. O tipo
mais comum de acordo entre os negdcios e essa categoria de clientes é o PPA (power
purchase agreement), isto &, acordo de poder de aquisicdo. Os PPAs sao contratos
através dos quais o comprador (geralmente o servi¢o publico local ou a industria)
compromete-se, formalmente, a adquirir uma quantidade especifica de eletricidade, a
uma taxa previamente combinada, durante um tempo determinado.

Muitos acordos PPA pagam separadamente pela compra de capacidade.
"Capacidade" é o fornecimento garantido do projeto (medido em quilowatts ou
megawatts) que esta sendo vendido ao servico publico ou a industria. "Energia” € o
resultado real do projeto, medido em quilowatts-horas ou megawatt-horas realmente
produzidas e entregues. A medida que as empresas de eletricidade publicas se
tornam mais competitivas pela eliminagdo dos monopdlios, os acordos de poder
aquisitivo a longo-prazo vao sendo substituidos por Mecanismos de Mercado por
Atacado, os quais adquirem o resultado de energia que fornecem o mesmo sistema de
eletricidade (ou rede), ao mesmo tempo. Qualquer que seja o tamanho da empresa
de servigos publicos ou do cliente industrial, é preciso que fique claro que esse cliente
pode e vai pagar pela capacidade e energia fornecida. Muitas empresas publicas
estdo tecnicamente falidas e dependem de subsidios do governo para cumprir suas
obrigagbes. Tais companhias (e outras) tendem a ser mas pagadoras.
Consequentemente, é essencial que se determine que o comprador de energia e
capacidade pode e vai pagar pelo servico prestado, enquanto durar o contrato. E esta
a mensagem basica de tudo isso: o fato de o comprador ser uma empresa grande nao
significa que seja, automaticamente, um bom pagador. Segue uma lista do que deve
ser checado:
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O

Qual é o principal negdcio do cliente em potencial?

Esta informacéo sobre eles é publica ou privada?

Qual é o valor liquido das propriedades (o excedente do ativo sobre o passivo)?

Qual a quantia de dinheiro devida (comparada a suas rendas brutas e ao total de
seus bens) e que tipo de mudancga sofreu esse quadro nos ultimos 5 anos?

Qual foi a performance de sua renda e seu lucro nos ultimos anos?

Qual é a situagao do negdcio principal deles?

Qual o maior registro de empréstimo e respectivo pagamento?

Que quantias conseguiram como empréstimo nos ultimos 5 anos? No caso de um
6rgao publico, a divida foi garantida pelo governo ou seu préprio crédito era
suficiente?
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Para fazer uma avaliagao confiavel sobre seu cliente ser ou ndo bom pagador
vocé poderia entrar em contato com bancos locais, com o Banco Mundial ou com o
escritorio do IFC. Os escritorios locais de respeitadas firmas de contabilidade
internacional ou a Camaras de Comércio bilaterais sdo também boas fontes de
informacéo.

Se vocé estiver negociando com uma empresa privada que n&o publica
informacao, pec¢a-lhe que forneca a informagao e também que o deixe falar com os
bancos deles.

Qual é o credit rating?

Eles ja estiveram envolvidos em projetos semelhantes? O que os outros projetos
tém a relatar sobre a performance deles?

Qual o nivel de seguranga que um contrato potencial com esses grandes clientes
poderia ter?

Que fatores externos podem afetar negativamente a rentabilidade da empresa ou
orgaos publicos?

COMPETICAO

Quando se esta propondo um negdcio de energia rural que fornece eletricidade a uma
residéncia, firma, comunidade ou rede elétrica nacional, ou quando se esta
comecgando um negdcio que vende fruta seca, a forma inteligente e mais facil de se
conduzir uma pesquisa € encontrar um ou dois negdcios similares os quais receberam
financiamento ou que sao lucros operacionais e cobraveis. Se puderem evitar, os
investidores nao sao pioneiros. E muitos preferem evita-lo. As pessoas que
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emprestam dinheiro quase nunca sao pioneiros. Conclusdo: uma boa maneira de se
dar o primeiro passo no processo de desenvolvimento de um negocio é responder a
seguinte pergunta: "Os outros ja fizeram isso antes?"

Naturalmente fica mais facil, se um ou dois negécios similares ao que vocé esta
propondo ja foi/foram iniciado/s). E necessario que vocé faga uma pequena pesquisa
e documente o que aconteceu e quando. Mesmos que todos queiram crer que seu
negocio é unico, exclusividade ndo €, de forma alguma, uma vantagem, quando se
quer convencer os outros a fazerem empréstimos ou um investimento.

Se ainda nao se fez nada parecido com o negdcio proposto - e muitas vezes esse € o
caso - entdo o empresario precisa apresentar o maior numero possivel de
argumentos, para reduzir a percep¢ao do "risco do pioneirismo" (quando um investidor
financia o negdcio pela primeira vez).

Por exemplo, negdcios similares devem ter sido construidos e operados, albeit pelo
governo ou através de um Programa de ONG utilizando fundos grant. Isto ajuda a
reduzir qualquer percepcao de que nao existem prestadores de servigos ou
trabalhadores qualificados; que o equipamento é desconhecido e assim por diante. O
que o empreendedor faz, citando um exemplo, é confinar o "newness" da transacao
para o fato de que uma empresa privada ira construir esse negoécio (no lugar do
governo).

No entanto, existem casos onde o empreendedor sera o pioneiro (os autores
estiveram envolvidos em alguns). Neste caso, & provavel que, ao menos que outro
negocio exista, existe uma demanda para o produto ou servigo e que vocé pode
legalmente fazer liquidagdes e profits. E facil argumentar a partir deste ponto? N&o.
Isto pode ser feito?

Sim, através de documentacgao, pesquisa passo-a-passo de mercado e cruzamentos
de informagdes que validem suas argumentagdes.

O caminho mais eficiente de definir sua concorréncia é pensar em negécios similares
que concorrem com voceé pelo dinheiro do seu cliente. Quando pensar em
concorrentes é essencial considerar tanto os que concorrem direta e indiretamente.
Concorrentes diretos sdo aqueles que vendem exatamente o mesmo tipo de produtos
Ou servigos que o seu negocio. Concorrentes indiretos sdo aqueles que vendem um
produto ou servigco que fazem o mesmo efeito para o cliente. Por exemplo, se vocé
considerar a venda de energia eficiente cook stoves para residéncias, um concorrente
indireto € um negécio que vende stoves alimentado a gas.

Para informagdes dessa sec¢do, considere os numeros de concorrentes e os detalhes
de suas operacgoes e estabilidade financeira. Completar esta tarefa vai ajuda-lo a
entender os pontos fortes e fracos do seu concorrente, a demanda potencial para o
seu produto e, eventualmente, essas informacdes podem ser usadas para
desenvolver sua vantagem competitiva e construir barreiras entre seu negécios e seus
concorrentes.

Para conhecer quem sao seus concorrentes pode-se fazer varios caminhos mas um
dos mais simples ¢é olhar pelo ponto de vista do cliente e pensar em todas as
possibilidades em como eles podem solucionar seus problemas. Outra maneira de
aprender sobre concorrentes enquanto estiver desenvolvendo sua estratégia de
negocio € manter informagdes atualizadas sobre eles. Crie arquivos de seus
concorrentes e inclua em cada um copias de seus advertising e material promocional.
Continue a adicionar ao arquivo e revise-o frequentemente, isto vai ajuda-lo quando
vocé estiver determinando sua estratégia para atrair clientes. Agora que vocé conhece
a concorréncia, complete o exercicio a seguir:
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Exercicio

Concorrentes
1. Quem sao os cinco concorrentes diretos mais proximos ?
2. Quem sao seus concorrentes indiretos? O que eles fazem?
3. Como s&o os negocios de seus concorrentes indiretos: estaveis? aumentando?
diminuindo?
4, O que vocé ja aprendeu com as operagdes deles? da publicidade deles?
5. Quais os pontos fortes e fracos deles?
6. De que maneira o produto ou servico deles difere do seu?
7. De quem/onde eles obtém o produto deles?
8. Qual o preco de venda do produto ou servigo deles?
9. Qual a distancia entre seu concorrente mais préximo em relagao ao objetivo

que vocé espera vender seu produto e servigo?

6. CONTATOS DE NEGOCIOS

Na secao 1 desse capitulo, nés discutimos os tipos de habilidades necessarias para
que haja um negocio. Essas habilidades se fazem possivel ao contratar um
profissional ou por intermédio de um prestador de servigos ou um fornecedor.
Lembre-se que esses contatos podem ser firmados posteriormente mas nao é
aconselhavel esperar por fornecedores.

Fornecedores e prestadores de servigos, especialmente os melhores, tém
preferéncias no que diz respeito a que mercado irdo servir. Independente de escolher
por fabricar ou comprar seu produto, é importante alinhar fontes de equipamentos e
servigcos, termos e condi¢gdes que acompanharao os contratos quanto antes e de
maneira pratica. Fornecedores dardo importancia a propostas de negocios
acreditaveis, portanto a importancia de coletar informagao e fazer um trabalho de
analise de viabilidade e registrar tudo que possivel e ainda apresenta-la bem, fara com
que fornecedores e prestadores de servigcos déem mais atengédo. Seja cauteloso para
nao se comprometer a comprar antes de assegurar o financiamento.

Para negécios com um s6 cliente, credores e investidores terdo a preocupacgao de que
ndo haja "Risco de Término" e que com isto tenham de aumentar o investimento a ser
feito. Isto significa que, ao iniciar uma construcao, os credores e investidores querem
se assegurar que o negocio estara fechado e a operagao ira comecgar. Contratos do
tipo EPC, EPC - soma total, Prego Fixo, ou "Turn-Key" (contrato pronto para ser
colocado em pratica) sdo atraentes aos credores e investidores. "EPC" significa

19




Engenharia, Obtengao e Construgao, que é um tipo de prestador de servi¢o que junta
todas as tarefas necessarias para desenvolver e construir um projeto de acordo com o
preco previamente citado, visando a entrega do projeto totalmente operacional.
Nesses casos, 0 "Risco de Término" pertence ao prestador de servico EPC e é
assegurado pelo que chamamos de "Performance Bond" (Garantia de Performance).
O prestador de servigo EPC, de maneira ordenada, emprega aos sub-contratantes e
aos co-ordenados todas as tarefas que terdo de ser executadas. Outra alternativa, é
fazer com que a propria equipe sirva de contratante principal (fungcdo do EPC),
empregando toda a engenharia, obtencao e construgdo. Porém, tera que demonstrar
de maneira conclusiva que o projeto sera finalizado e que os fundos existentes podem
cobrir custos excedentes. Uma terceira alternativa para a equipe do negdcio seria de
contratar uma empresa de Gerenciamento de Projetos para coordena-lo; mais uma
vez os custos excedentes precisam ser pagos e a conclusédo assegurada.

Em um projeto maior é freqliente o requisito que uma empresa responsavel pela parte
operacional e de manutencao seja contratada para se assegurar do projeto quando a
construgao estiver concluida.

Em empresas de grande e pequeno porte a disponibilidade e confianga dos
fornecedores é crucial. Caso a empresa necessite comprar painéis de 50 PV por més,
vinte bombas de agua por ano, 300 baterias a cada seis meses, plaquetas de
ceramica para gaseificadores e fogdes, ou um gerador de turbina hidroelétrica de
25MW, fontes de materiais sdo cruciais. Um inventario de componentes e um network
de materiais sado necessarios para estabelecer, quanto antes, fontes praticas e back
up, se forem identificados. A impossibilidade de conseguir repor ou se dispor de
partes em tempo habil pode destruir uma empresa que esta tentando se estabelecer
no mercado.

Exercicio
Pesquisa de Fornecedor

Escreva os componentes do inventario - o que € necessario adquirir para se vender
seu produto.

Componentes do Inventario:

Que tipos de materiais ou produtos sao necessarios adquirir para se vender um
produto?

De quais possiveis fornecedores? Onde eles estao localizados?

Qual moeda é aceita pelos fornecedores?
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Escreva quais os possiveis fornecedores e entre em contato com os mesmos para
melhor entender seus termos, disponibilidades e processo.
Fornecedor 1:  fornece

Nome:

Local:

Tipo(s) de Produto(s):

Preco para Venda:

Quais as condigbes de pagamento? (30 dias crédito, 90 dias crédito, pagamento
antecipado) :

De que forma pode ser efetuado o pagamento? (cheque, depdsito, ordem de
pagamento, dolares, moeda corrente)

Quando podera o produto ser despachado? Quanto tempo levara para chegar?

Fornecedor 2: fornece

Nome:

Local:

Tipo(s) de Produto(s):

Preco para Venda:

Quais as condi¢des de pagamento? (30 dias crédito, 90 dias crédito, pagamento
antecipado) :

De que forma pode ser efetuado o pagamento? (cheque, depdsito, ordem de
pagamento, délares, moeda corrente)

Quando podera o produto ser despachado? Quanto tempo levara para chegar?

Fornecedor 3: fornece

Nome:
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Local:

Tipo(s) de Produto(s):

Preco para Venda:

Quais as condigbes de pagamento? (30 dias crédito, 90 dias crédito, pagamento
antecipado) :

De que forma pode ser efetuado o pagamento? (cheque, depdsito, ordem de
pagamento, dolares, moeda corrente)

Quando podera o produto ser despachado? Quanto tempo levara para chegar?

7. QUESTOES REFERENTES A RECURSOS ENERGETICOS E TECNOLOGIA

Este guia de ferramentas lida com quatro tipos de recursos naturais - vento, agua,
biomassa e luz solar. O objetivo deste capitulo € de assegurar que a tecnologia seja
provida, apropriada e que o0s recursos existentes sejam suficientes.

Quando um investidor ou credor ler o Plano de Negdcio eles precisam sentir a certeza,
que todos as perguntas que seguem foram respondidas e que o recurso existente é
confiavel.

o Agua - Que informagao existe referente ao fluxo de agua e a "cabega" (proposta
queda de elevacdo)? Ha quanto tempo vem se coletando esta informagao? Por
quem? Como tem sido documentada? A agua tem sido avaliada separadamente?
As variagdes sazonais e anuais tém sido integradas com as condigbes da agua?
Ha documentagao existente para comprovar que existe recurso suficiente de
agua?

0 Biomassa — Qual é a proposta do recurso de biomassa? O recurso de biomassa
tem sido avaliado por seu conteudo de energia (BTU/Joule), nivel de umidade,
colecao, transporte e caracteristicas de armazenagem? Que quantidade do
recurso desta biomassa esta disponivel? Existem variagbes sazonais? Como tem
sido documentadas as caracteristicas e quantidades de energia? Este recurso de
biomassa ja foi usado nesta regido da maneira proposta?

0 Luz Solar — Qual informagéao existe sobre insolagao para a area do projeto? Ja
operam painéis solares e sistemas de balan¢o na area designada para o projeto?
Ha alguma documentagcdo comprovando performance? Como esta informacgao foi
documentada?

o Vento — Que medigdes da velocidade do vento foram feitas? Qual informacao
existe? Corresponde a que periodo de tempo? As medi¢des sado especificas,
foram utilizados equipamentos confiaveis e técnicas aceitas? Os resultados
obtidos das medi¢des foram examinados por um profissional qualificado e
independente? Que documentacio existe para comprovar que ha recurso de
vento suficiente?
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Uma vez estabelecido que ha recursos naturais suficientes, o proximo passo é
determinar se o vento, agua, biomassa ou luz solar podem ser convertidos em energia
no local onde o projeto foi proposto e na escala prevista. Em outras palavras, a
tecnologia é apropriada para os propdésitos do negdcio?

0 Que tipo de tecnologia serd utilizado?

o A tecnologia especifica foi usada com este determinado recurso de energia (e.i.
palhas de arroz)?

0 A tecnologia esta disponivel no local designado? Caso nao esteja, podera ser
importado?

o Os fornecedores de tecnologia de conversao basica- fabricadores de turbinas de
vento, turbinas de hidro, equipamento para conversao de biomassa e luz solar e
sistemas de integradores de sistemas PV--revisado o vento, agua, biomassa e
informagao sobre a luz solar e confirmada que o equipamento pode produzir a
energia desejavel ?

o Que outros componentes serdo necessarios para assegurar o retorno de energia?

Nao é s necessario que exista recursos naturais. No caso de agua e biomassa, os
projetos de energia precisam de um contrato® para assegurar o livre uso destes,
através de fornecedores de gas ou com o governo por intermédio de concessao.

o Agua — Quais acordos sdo necessarios para assegurar o uso de agua em um
determinado local? Sera necessario algum pagamento? Quais as condicoes de tal
contrato? Por exemplo, qual a porcentagem de fluxo de agua que pode ser
divergido? Qual o termo de contrato? Qual a data de expiragao de contrato caso
o projeto ndo seja operacional dentro dos termos da proposta? Quais outros
contratos sao requisitos?

0 Biomassa — Qual a dimensao do(s) contrato(s) e termos propostos? Qual
porcentagem do projeto ira compreender a necessidade de biomassa? Que
seguranca havera para garantir que o fornecimento de biomassa sera continuo?
Qual a condigdo financeira do fornecedor e condigdes basicas da industria®?
Quais as penalidades existentes para um comprador e vendedor pela ndo
performance? Que recursos e materiais suplementares estdo disponiveis e em
que termos?

Para que um negécio se torne oportunidade, a escolha de tecnologia e recurso
energético devem ser justificados. Responda as perguntas acima e verifique a
informacao técnica utilizando fonte qualificada. Fornecedores podem servir de fonte
para essa informagao ou podem direcionar para outras fontes.

1 E possivel comprar biomassa no mercado livre pagando & vista mas a maioria dos credores e investidores ndo se
sentem a vontade com a incerteza que isto pode gerar.

2 Por exemplo, um moinho de agucar pode fornecer todo bagacgo necessario para um projeto de regeneragéo, mas o
moinho pode n&o ser competitivo devido a fatores ligados ao mercado mundial de agucar invés de produtividade
dentro do préprio moinho.

2
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8. RESUMINDO O QUE JA FOI APRENDIDO

A informacao deste capitulo é muita para ser pedida? Ha muito
pouco para proceder com o planejamento do negdécio até que haja
um certo grau de especificidade. Neste ponto todos os exercicios

devem ter sido feitos e agrupados em um Estudo de Informagdes
Colhidas.

Antes de escrever o estudo de coleta de informacgao a seguinte lista de conferéncia
identificara espagos onde a informacao ainda n&o foi encontrada. Para cada
pergunta, coloque uma marca de "conferido" para os itens que estdo completos. Para
os itens que estao incompletos, escreva o que é necessario fazer para completa-lo e
quando.

LISTA DE CONFERENCIA DE INFORMACAO

Toda informacado nos planos de energia e outros projetos nacionais/regionais/locais ja
foram colhidos?

o Toda informacao foi colhida.
o A seguinte informagéo ainda € necessaria.

Informacoes a respeito da situacdo macroeconémica, legal e politica ja foram
pesquisadas?

o Toda informacao foi colhida.
0 A seguinte informagao ainda é necessaria.

Quanto é sabido sobre a quantidade de recursos- vento, agua, biomassa, luz solar-
proposto a ser usado?

0 Toda informacéo foi colhida.
0 A seguinte informagao ainda é necessaria.

A informacédo no que diz respeito a obter o exclusivo uso da agua ou biomassa para o
projeto foi consequida?

0 Toda informacao foi colhida.
0 A seguinte informacao ainda é necessaria.

A informacao referente ao uso da terra nos locais conhecidos foi consequida?

o Toda informacao foi colhida.
o A seguinte informagéo ainda € necessaria.

Todas as autorizacdes necessarias ja foram identificadas?

o Toda informacao foi colhida.
0 A seguinte informagao ainda é necessaria.

A pesquisa para saber se a tecnologia & apropriada ja foi concluida?

0 Toda informacgao foi colhida.
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o A seguinte informagéo ainda € necessaria.

Os clientes foram identificados? As caracteristicas particulares deles foram
acessadas (no que diz respeito a vontade de pagar)?

0 Toda informacéo foi colhida.
o A seguinte informagéo ainda € necessaria.

Informacdo no tocante aos possiveis concorrentes diretos e indiretos foram colhidas?

0 Toda informacéo foi colhida.
0 A seguinte informacgao ainda é necessaria.

Ja foi feita uma analise para constatar se ha habilidades necessarias para
implementar o projeto e a isto foi comparada a habilidade e a experiéncia da equipe
para pér em pratica o projeto ?

o Toda informacéo foi colhida.
0 A seguinte informacgao ainda é necessaria.

Agora vocé esta pronto para juntar toda informagao relevante ao Estudo de Coleta de
Informagé&o. Este estudo ira alimentar diretamente o desenvolvimento do Estudo de
Viabilidade e por fim o Plano de Negécio.

O que deve ser incluido em um estudo de coleta de informagao? As respostas ao
exercicios e itens levantados durante o capitulo devem ser organizadas de maneira
convincente e apresentadas em cada sec¢ao do estudo. Uma maneira de organizar € a
seguinte. No Anexo B, ha também exemplos de relatérios. Este é um documento de
pesquisa, ndo ha analise de demanda de um certo produto ou servico ou oportunidade
de negdcio até que se chegue ao Capitulo 3.

Esboco de Coleta de Informacéo

1. Pagina titulo — com o nome do Negdcio, localizagao geografica,
patrocinadores e informagao de contato e data.

2. Descricao do Negécio — revise a descricao de negocio abordada no Capitulo
1 levando em consideragao informagdes adicionais colhidas (especialmente
no que diz respeito aos clientes e tecnologia). Atualize a descrigao e
assegure que a informacgao presente é convincente e suficientemente
detalhada. Lembre-se que apds esta parte do plano do negécio, vocé ira
provar por que a descricao do negocio € uma boa idéia. Sua descrigéo deve
preencher as seguintes informacoes:

o Empresa

Local

Produto ou Servico

Tecnologia e recurso

Clientes

000D

Além do que vocé ja escreveu inclua a mais importante questéo da segao
deste capitulo, Coleta de Informacao.

o Fatores do Mercado — sédo permitidos a um negdcio especifico de um
pais, fatores legais (adquiridos ou necessarios), sociais e ambientais.
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3. Clientes — Escreva uma secao detalhando quem estara comprando o seu
produto ou servigo e porque. Essa sec¢ao pode ser concluida ao fazer os
exercicios na parte de Clientes e completar os questionarios (Anexos XX, por
exemplo) e fazendo com que a informagéo obtida se transforme em
documento. Seja claro e convincente. O objetivo é demonstrar que vocé
entendeu a habilidade e vontade para pagar do seu cliente.

4. Concorréncias — mais uma vez torne o exercicio na Se¢do Concorréncia em
um documento escrito. Com isso, vocé deve ter uma visdo geral de quem
sdo seus concorrentes diretos e indiretos.

5. Contato de Negodcios — Prepare uma sec¢éo respondendo as seguintes
perguntas:

0 Quem sao os fornecedores potenciais de equipamento ou produto?
Prestadores de servigo? Fornecedores de recurso energético?

0 Quais sao as relagdes de negocio exigidas com os fornecedores de
equipamento ou produto? Prestadores de servico? Fornecedores de
recurso energético?

0 Quais sao os termos de compra dos fornecedores de equipamento ou
produto? Custo de frete e despacho?

Parabéns!
Vocé terminou o Estudo de Coleta de Informacao.
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