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Anexo |
Modelo de Plano de Negocio

Nome da startup: EcoLife Tech
Nome do Integrantes: Jodo Marcos Macedo / Matricula: 12345; Ana Julia
Pires / Matricula: 12121; Matheus Rocha Cunha/ Matricula: 14785.

e Resumo do Negécio
Descricao do negdcio, incluindo nome, localizacdo ou provavel localizacao e
atividadeeconémica do négocio.

A EcoLife Tech, localizada em Anapolis, Goias, € uma startup que
desenvolve solucbes tecnoldgicas inovadoras com foco em eficiéncia
energética para residéncias e pequenos negdécios. Nosso principal produto sao
dispositivos inteligentes de automacdo que permitem O monitoramento em
tempo real e a otimizacdo do consumo de energia elétrica, proporcionando
economia e sustentabilidade.

A proposta da EcoLife Tech esta alinhada com as tendéncias globais de
sustentabilidade, unindo tecnologia e eficiéncia energética em um modelo
acessivel e escalavel para o mercado brasileiro. A cidade de Anapolis, um polo
logistico estratégico no Brasil, oferece uma localizacdo privilegiada para a
operacao e crescimento da empresa, com facil acesso as principais regiées do
pais.

Participar do processo de incubacao permitira a EcoLife Tech acelerar o
desenvolvimento de seu primeiro protétipo, fortalecer suas bases tecnoldgicas
e aprimorar seu modelo de negodcios, beneficiando-se do suporte técnico,
infraestrutura e rede de contatos oferecidos pela incubadora. Nossa missao €
ajudar nossos clientes a economizar energia, reduzir custos e contribuir para
um futuro mais sustentavel, enquanto a EcoLife Tech se posiciona como lider
em solucdes de automacéo e sustentabilidade no Brasil.

e Objetivos
Metas de curto, médio e longo prazo.

Curto Prazo (6 a 12 meses):

o Desenvolvimento do Prototipo: Concluir o desenvolvimento e teste do
protatipo funcional dos dispositivos de automacgéo energética em até 6
meses, utilizando os recursos e suporte oferecidos pela incubadora.

o Validacao de Produto no Mercado Local: Realizar os primeiros testes
de mercado com 50 clientes em potencial em Anapolis e regiao,
validando a viabilidade comercial e recebendo feedback essencial para
ajustes no produto.
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o Estruturacdo da Empresa: Formalizar a estrutura organizacional da
EcolLife Tech, estabelecendo processos operacionais e de gestao
eficientes, com base nas melhores préaticas recomendadas pela
incubadora.

Médio Prazo (12 a 24 meses):

« Lancamento Comercial: Iniciar a comercializacdo do produto com foco
no mercado regional (Centro-Oeste) e alcancar 200 unidades vendidas
até o final do segundo ano.

o Parcerias Estratégicas: Estabelecer parcerias com empresas de
energia e distribuidores de equipamentos de automacao para expandir o
alcance do produto no mercado nacional.

o Participacdo em Programas de Incentivo: Aproveitar os beneficios e
incentivos fiscais locais e regionais para obter financiamento adicional,
visando o aumento da producéo e investimento em pesquisa e
desenvolvimento.

Longo Prazo (3 a5 anos):

« Expanséo Nacional: Expandir a atuagdo para todo o territorio nacional,
consolidando a marca EcoLife Tech como referéncia em automacao e
eficiéncia energética, com a meta de vender 5.000 unidades até o final
do quinto ano.

e Desenvolvimento de Novos Produtos: Ampliar o portfélio com novos
produtos de automacéo sustentavel, explorando o uso de tecnologias
como inteligéncia artificial e Internet das Coisas (loT).

o Internacionalizacao: Planejar a expansédo para mercados da América
Latina, identificando parceiros estratégicos e adaptando os produtos para
as demandas especificas desses mercados.

1. Analise de Mercado

e Descricdo do Mercado
Tamanho do mercado, crescimento esperado e principais tendéncias.

O mercado de eficiéncia energética estd em rapida expanséo no Brasil e no
mundo, impulsionado pelo aumento da conscientizagao sobre sustentabilidade
e pela busca por solugcdes que reduzam o consumo de energia elétrica.
Globalmente, estima-se que o setor de tecnologias voltadas a eficiéncia energética
cresca a uma taxa anual de 7% até 2030, refletindo a crescente demanda por
automacdo residencial e sistemas de gestéo de energia.

No Brasil, o setor ganha ainda mais relevancia devido a crescente
volatilidade nos prec¢os da energia e a pressao por politicas mais sustentaveis,
como 0s compromissos do pais em reduzir as emissdes de carbono. Nesse
cenario, dispositivos que permitem a otimizacdo do consumo de energia, como
os oferecidos pela EcoLife Tech, tém grande potencial de aceitacao.
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A regido Centro-Oeste, onde a EcolLife Tech esta localizada, apresenta
caracteristicas estratégicas importantes para esse mercado. An4polis, como
polo logistico e industrial, € um ponto-chave para a distribuicdo e crescimento
da empresa. Além disso, a regido tem um publico crescente de consumidores
gue busca solucdes tecnoldgicas para economizar nos custos operacionais,
tanto no setor residencial quanto no empresarial, como pequenos comeércios e
industrias locais.

Com o aumento da digitalizacdo e a popularizacdo de casas inteligentes no
Brasil, os consumidores estdo mais dispostos a investir em tecnologias que
tragam praticidade, controle e economia a longo prazo. Nesse contexto, a
EcoLife Tech est4 posicionada para atender uma demanda crescente por
solucdes acessiveis, que ajudam a reduzir a conta de luz e, a0 mesmo tempo,
contribuem para a sustentabilidade.

e Publico-Alvo
Clientes potenciais, suas caracteristicas demograficas e comportamentais.

O publico-alvo da EcoLife Tech é composto por consumidores residenciais
e empresariais que buscam solucdes tecnoldgicas para otimizar o consumo de
energia e reduzir custos. Esse publico esta cada vez mais atento a
sustentabilidade e a eficiéncia energética, sendo caracterizado por um perfil de
pessoas que valorizam inovagao, conveniéncia e economia no longo prazo.

Segmento Residencial:

« Faixa Etaria: Entre 30 e 55 anos.

e Renda Familiar: A partir de R$ 5.000,00 mensais.

e Localizacdo: Residéncias em areas urbanas, principalmente em
grandes centros do estado de Goids e outras regides do Brasil que
apresentam alta demanda por solu¢cdes sustentdveis e automacao
residencial.

« Comportamento: Este grupo busca praticidade no dia a dia e solucbes
gue permitam maior controle sobre os gastos mensais, especialmente
com eletricidade. S&o consumidores atentos as inovacdes tecnoldgicas e
dispostos a investir em produtos que promovam economia no médio e
longo prazo. Muitos estdo integrando suas casas com sistemas
inteligentes, como assistentes de voz e dispositivos conectados.

Segmento Empresarial (Pequenas e Médias Empresas):

e Tipo de Empresa: Pequenos e médios negdécios dos setores de
comeércio, servicos e pequenas industrias, com até 50 funcionarios.

e Localizacdo: Empresas localizadas em areas urbanas e semiurbanas da
regido Centro-Oeste, com foco em cidades que tém altos custos com
energia, como Anapolis, Goiania e Brasilia.

e« Necessidades: Essas empresas buscam maneiras de otimizar seus
custos operacionais e estdo dispostas a investir em tecnologias que
tragam retorno financeiro rapido. Elas valorizam produtos que ajudem a
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controlar o consumo de energia em equipamentos eletrénicos,
iluminacéo e climatizagao.

Motivacbes do Publico-Alvo:

e Economia de Energia: Tanto consumidores residenciais quanto
empresariais estdo preocupados com o aumento das tarifas de energia e
buscam solucdes que oferecam uma reducéo significativa dos custos.

« Sustentabilidade: Ha uma crescente conscientizacdo sobre a
necessidade de adotar praticas sustentaveis, e o publico-alvo valoriza
empresas que oferecam solugbes tecnoldgicas que contribuam para a
reducdo do impacto ambiental.

« Inovacéo e Conectividade: O publico-alvo também esta interessado em
produtos que sejam tecnologicamente avancados, conectados a
sistemas inteligentes (IoT) e que proporcionem controle e conveniéncia
em tempo real.

Diferenciacédo Regional:

A escolha de Anapolis/fGO como ponto de operacdo também favorece o
atendimento a esse publico, dada a crescente urbanizacao e o desenvolvimento
de novos empreendimentos residenciais e comerciais na regidao. O publico da
EcolLife Tech valoriza solucfes locais, que compreendam suas necessidades
especificas, como a adaptacao a variagdes sazonais de consumo de energia na
regiao Centro-Oeste.

e Analise da Concorréncia
Principais concorrentes, suas forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas.
Utilize a matriz SWOT para fazer a analise de concorréncia. Neste exemplo a
matriz SWOT foi aplicada apenas na EcoLife Tech, mas deve ser aplicada a
todas as empresas concorrentes.

O mercado de dispositivos de automacao residencial e eficiéncia energética
estd se tornando cada vez mais competitivo, tanto no Brasil quanto
internacionalmente. A EcoLife Tech enfrenta concorrentes diretos e indiretos
gue atuam no desenvolvimento de tecnologias para monitoramento e
otimizacdo do consumo de energia.

Concorrentes Diretos:

e« Wattio: Empresa espanhola que oferece solugcdes de automacao
residencial, incluindo sensores de energia que monitoram 0 consumo
elétrico em tempo real. Sua principal vantagem € a integracdo com
outros dispositivos de casa inteligente. Entretanto, o custo elevado e a
falta de suporte localizado no Brasil séo fatores limitantes.

e« Neurio: Com sede no Canada, a Neurio oferece sistemas de
monitoramento de energia, focando em usuarios residenciais que
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guerem reduzir suas contas de eletricidade. Embora seus produtos
sejam robustos e reconhecidos globalmente, a falta de um suporte
técnico local e a adaptacdo limitada as necessidades especificas do
mercado brasileiro criam oportunidades para empresas locais como a
EcoLife Tech.

Concorrentes Indiretos:

« Empresas de energia que oferecem programas de incentivo ao uso
racional de energia, como descontos para consumidores que reduzem
seu consumo. Estes ndo competem diretamente com produtos de
automacao, mas podem influenciar a escolha dos consumidores.

e Solugbes DIY (Faga Vocé Mesmo): Muitos consumidores optam por
solucBes de monitoramento de energia criadas de forma independente,
utilizando medidores genéricos ou dispositivos importados que podem
ser mais acessiveis, mas ndo oferecem o mesmo nivel de sofisticacdo e
integracao que produtos especializados.

Vantagens Competitivas da EcoLife Tech:

e Foco no mercado brasileiro: Produtos personalizados para as
condicdes e necessidades energéticas do Brasil, com suporte técnico
local.

e Preco competitivo: Estratégia de precos mais acessiveis em
comparacao com 0s concorrentes internacionais.

e Integracdo com assistentes de voz: Integracdo completa com
plataformas amplamente usadas, como Amazon Alexa e Google
Assistant, o que torna a experiéncia do usuario mais conveniente e
conectada.

« Proximidade com o cliente: Como empresa incubada, a EcoLife Tech
podera se beneficiar de recursos e redes de contatos que facilitam o
acesso a clientes e parceiros estratégicos.

Matriz SWOT - EcoLife Tech
Forcas (Strengths):

e Conhecimento do mercado local: Entendimento profundo das
necessidades dos consumidores brasileiros, especialmente em relacéo
as variacdes sazonais e regionais de consumo de energia.

e Precos competitivos: Produtos com custo-beneficio superior,
posicionados para atender tanto clientes residenciais quanto pequenas
empresas gue buscam economizar energia.

« Inovacdo tecnolodgica: Integracdo com tecnologias de casas
inteligentes, como assistentes de voz e dispositivos conectados (loT), o
gue aumenta o apelo tecnoldgico da marca.

e Suporte local: Atendimento ao cliente e suporte técnico adaptados ao
mercado brasileiro, o que oferece vantagem em relacdo a concorrentes
estrangeiros.
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Fraquezas (Weaknesses):

e« Marca pouco conhecida: Sendo uma startup em fase inicial, a EcoLife
Tech ainda ndo tem um reconhecimento de marca consolidado, o que
pode dificultar a captacdo de clientes em um primeiro momento.

« Limitacdes de capital: Os recursos financeiros disponiveis podem ser
insuficientes para competir diretamente com grandes players
internacionais, especialmente no que diz respeito a marketing e pesquisa
e desenvolvimento (P&D).

« Dependéncia do mercado local: A atuag&o inicialmente limitada ao
mercado regional pode retardar a expansao nacional e internacional.

Oportunidades (Opportunities):

e Crescimento do mercado de eficiéncia energética no Brasil: Com o
aumento das tarifas de energia e a pressao para reduzir o consumo, ha
uma oportunidade clara de crescimento para produtos que oferecam
solucdes praticas e econdémicas.

e Incentivos governamentais: Programas de incentivo fiscal para
empresas que investem em sustentabilidade podem ser aproveitados
para reduzir custos operacionais e aumentar a capacidade de inovacao.

o Cidades inteligentes e aumento da demanda por IoT: O aumento da
digitalizacdo e automacao das cidades abre espaco para a ampliagdo do
portfélio da EcoLife Tech com novos produtos que atendam a demanda
por solucdes conectadas.

« Expansdo para o mercado de pequenas empresas: As pequenas e
médias empresas estdo cada vez mais conscientes da necessidade de
otimizar o consumo de energia, representando uma oportunidade de
mercado a ser explorada.

Ameacas (Threats):

e Concorréncia internacional: Empresas estrangeiras com maior capital
e reconhecimento global podem entrar mais agressivamente no mercado
brasileiro, aumentando a pressao competitiva.

e Mudancas na regulamentacdo: Alteracdes nas politicas publicas
relacionadas a energia podem impactar negativamente o mercado de
eficiéncia energética, reduzindo a demanda por produtos da EcolLife
Tech.

e« Dependéncia de fornecedores: Qualquer interrupcdo na cadeia de
suprimentos de componentes eletrénicos pode prejudicar a producdo e
entrega dos dispositivos, especialmente em tempos de escassez global
de semicondutores.

2.Plano de Marketing

e Estratégia de Produto/Servigo
6
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O que vocé esta vendendo ou pretende vender e como isso se diferencia da
concorréncia.

A EcolLife Tech se posiciona no mercado como uma fornecedora de
solugdes tecnologicas voltadas a eficiéncia energética e automacéo residencial,
oferecendo um conjunto de produtos que se destacam por sua acessibilidade,
integracao com plataformas de casas inteligentes e customizagéo para o
mercado brasileiro.

Principais Produtos e Servic¢os:

« Dispositivos de Monitoramento Energético Inteligente: Nossos
dispositivos permitem que 0s usuarios monitorem em tempo real o
consumo de energia de suas residéncias ou pequenas empresas, por
meio de um aplicativo mével de facil utilizacdo. A principal vantagem é a
capacidade de fornecer relatérios detalhados e personalizados sobre o
consumo de energia, permitindo que o usuario identifique oportunidades
de economia.

e Integracdo com Assistentes de Voz (loT): Todos os dispositivos sao
compativeis com os principais assistentes de voz, como Amazon Alexa,
Google Assistant e Apple HomeKit. Isso permite que 0s usuarios
controlem seus dispositivos de forma remota e automatizada, criando
uma experiéncia de "casa inteligente” que aumenta a conveniéncia e a
eficiéncia no uso da energia.

o Software de Otimizacdo Energética: Além do hardware, a EcoL.ife
Tech oferece um sistema baseado em software que analisa os dados de
consumo e fornece recomendac¢des para melhorar a eficiéncia
energeética. O software utiliza algoritmos de aprendizado de maquina
para ajustar automaticamente o uso de aparelhos eletrénicos de acordo
com os padrdes de consumo do usuario.

e Suporte Técnico Personalizado e Localizado: Diferente dos
concorrentes internacionais, a EcoLife Tech oferece suporte técnico
local, com equipes treinadas para atender as necessidades especificas
dos consumidores brasileiros. Esse diferencial € um dos grandes
atrativos para clientes que valorizam um atendimento rapido e acessivel.

Diferenciais do Produto:

o Personalizacdo para o Mercado Brasileiro: Nossos produtos séo
projetados levando em consideracao as particularidades do mercado de
energia elétrica no Brasil, como variagdes sazonais de tarifas e sistemas
de medigéo usados pelas concessionarias locais. Isso garante que o
consumidor obtenha relatorios precisos e insights diretamente aplicaveis
a sua realidade.

e Preco Acessivel: Os dispositivos da EcoLife Tech sdo comercializados
a um preco competitivo, sendo até 20% mais acessiveis que 0s
concorrentes internacionais, sem comprometer a qualidade. Isso permite
uma maior penetracado no mercado de massa, especialmente entre
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consumidores que buscam um equilibrio entre tecnologia e custo-
beneficio.

e Sustentabilidade e Eficiéncia: Nossos dispositivos ndo apenas ajudam
a economizar nas contas de luz, mas também contribuem para um
menor impacto ambiental, ao promover a reducdo do consumo de
energia. Este apelo sustentavel é uma caracteristica cada vez mais
valorizada pelos consumidores, e € uma das missfes centrais da
EcolLife Tech.

Crescimento e Expanséo de Portfélio:

No médio e longo prazo, a EcoLife Tech pretende expandir seu portfolio de
produtos, introduzindo novas tecnologias que vao além do monitoramento de
energia. Planejamos desenvolver:

e Dispositivos de controle de iluminacao e climatizacao inteligentes:
Produtos que permitirdo o ajuste automatico da iluminacao e da
temperatura, otimizando ainda mais o consumo de energia com base em
parametros programados pelo usuério ou em dados coletados ao longo
do tempo.

« Integragcdo com sistemas de energia solar: Desenvolveremos
solucBes que permitam aos usuarios de painéis solares maximizar o uso
da energia gerada, monitorando a produgao e consumo em tempo real,
ajustando automaticamente o uso dos dispositivos de acordo com a
disponibilidade de energia.

Com esses produtos, a EcoLife Tech busca se tornar uma marca
referéncia no setor de automacao residencial e sustentabilidade, ampliando seu
impacto no mercado nacional e, futuramente, internacional.

e Estratégia de Preco
Como vocé precifica ou vai precificar seus produtos ou servicos.

A estratégia de preco da EcolLife Tech foi cuidadosamente desenvolvida
para equilibrar acessibilidade, valor percebido e competitividade, levando em
consideracdo as condicbes econdmicas do mercado brasileiro e o perfil dos
consumidores-alvo. Como uma startup focada em solugbes de eficiéncia
energética, a EcoLife Tech adota uma estratégia de preco competitivo,
visando atrair tanto clientes residenciais quanto pequenos e médios negocios
gue buscam reduzir seus custos com energia sem comprometer a qualidade e
inovacgao.

Estratégia de Pregco Competitivo

Os pregos dos produtos da EcolLife Tech sdo posicionados de forma a
oferecer um excelente custo-beneficio, com uma faixa de precos de 15% a 20%
inferior a de concorrentes internacionais que atuam no mercado brasileiro,

8
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como Wattio e Neurio. A proposta é entregar um produto que, além de mais
acessivel, oferece suporte técnico local e uma personalizacdo melhor adaptada
ao mercado de energia do Brasil.

Exemplo de Preco Inicial:

« Dispositivo de Monitoramento Energético Inteligente: A partir de R$
899,00. Esse valor foi calculado para atender consumidores que desejam
economizar com energia, mas ainda estdo sensiveis a precos altos de
dispositivos tecnologicos. Para pequenos negécios, sera oferecida uma
versdo com funcionalidades adicionais a partir de R$ 1.299,00.

Estratégia de Penetragado

Para o langamento dos produtos no mercado, a EcoLife Tech adotard uma
estratégia de penetracdo, oferecendo precos promocionais para 0S primeiros
lotes de clientes, com o objetivo de gerar adocdo rapida e estabelecer uma
base de usuarios. Essa abordagem permite que a empresa ganhe tracao inicial
e difunda a marca, enquanto colhe feedbacks para eventuais melhorias. Os
primeiros 100 clientes poderdo adquirir os dispositivos com um desconto de
10% a 15%, além de receber suporte técnico gratuito nos primeiros seis meses.

Pacotes e Planos de Assinatura

Para atrair e fidelizar clientes, a EcoLife Tech implementard pacotes de
produtos com descontos progressivos e planos de assinatura para o software
de otimizacdo energética:

o Pacotes de Produtos: Oferecemos pacotes com mais de um dispositivo
a precos reduzidos. Por exemplo, ao adquirir dois dispositivos, o cliente
podera obter um desconto de 10%, e ao comprar trés dispositivos ou
mais, o desconto aumenta para 15%. Essa estratégia estimula a
aquisicdo de multiplos dispositivos, incentivando o0s clientes a
automatizar mais areas de suas residéncias ou empresas.

o Plano de Assinatura do Software de Otimizacdo Energética: Além da
venda dos dispositivos, a EcoLife Tech oferecera uma versdo premium
do seu software de monitoramento e otimizacdo energética como um
servico de assinatura mensal. Clientes que optarem pelo plano de
assinatura terdo acesso a funcionalidades avancadas, como analises
detalhadas do consumo, relatérios personalizados e integragdo com
outros sistemas de automacao residencial. O preco da assinatura
comecara em R$ 39,90/més, com desconto para assinaturas anuais.

Modelo Freemium para Software

O software basico de monitoramento de energia serd oferecido de forma
gratuita, incluido com a compra dos dispositivos. Porém, para clientes que
desejam andlises mais detalhadas e sugestdes automatizadas de economia,
sera oferecida a versdo premium mencionada anteriormente. Esse modelo
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freemium permite a experimentacédo inicial do produto, criando oportunidades
de converséao para a versao paga.

Segmentacao de Pregos por Mercado

e« Consumidores Residenciais: Para o segmento residencial, o preco
serd mantido acessivel, visando atingir familias de classe média que
estdo sensiveis a aumentos nas contas de energia, mas ainda assim
dispostas a investir em solugcbes que tragam economia a médio e longo
prazo.

« Pequenos e Médios Negd6cios: Para o mercado empresarial, que inclui
pequenas e médias empresas, os dispositivos terdo precos ajustados
conforme a necessidade de monitoramento em maior escala e com
funcionalidades adicionais. Esse publico-alvo esta disposto a investir um
pouco mais em solugbes que garantam uma reducéo significativa nos
custos operacionais.

Ajustes de Preco a Longo Prazo

A medida que a Ecolife Tech se estabelecer no mercado e aumentar sua
base de clientes, a estratégia de preco podera ser ajustada gradualmente,
acompanhando o crescimento da demanda e a expansdo do portfolio de
produtos. Com o aumento da producdo em escala, havera oportunidades para
reduzir custos operacionais, permitindo um equilibrio ainda maior entre preco e
lucratividade.

e Estratégia de Distribuicéo
Como seus produtos ou servigos Sao ou serao entregues ao cliente.

A estratégia de distribuicdo da EcoLife Tech tem como objetivo garantir que os
dispositivos e servicos da empresa estejam acessiveis a clientes em todo o
Brasil, aproveitando tanto canais digitais quanto fisicos. A empresa adotara
uma abordagem multicanal, integrando e-commerce, marketplaces e parcerias
com distribuidores locais para maximizar a capilaridade de suas vendas.

1. E-commerce Proprio

A EcolLife Tech operara uma plataforma de e-commerce propria, onde 0s
clientes poderdo comprar diretamente os dispositivos e servigos de forma facil e
segura. A loja online sera otimizada para uma excelente experiéncia do usuario,
com:

e Integracdo com o software de monitoramento: Oferecendo a venda

conjunta dos dispositivos e a assinatura do software de otimizagcéao
energética.
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« Facilidade de pagamento: Oferecendo diferentes opcdes de
pagamento, como cartdo de crédito, boleto bancério e parcelamento sem
juros, uma estratégia atrativa para o publico brasileiro.

o Frete gratis para primeiras compras: Para incentivar as compras
iniciais e aumentar a adesao, sera oferecido frete gratis nas primeiras
vendas.

2. Marketplaces

A EcolLife Tech também utilizara grandes plataformas de marketplace como
Amazon, Mercado Livre e Magazine Luiza, que ja possuem forte presenca no
Brasil. Essas plataformas séo ideais para ampliar a visibilidade dos produtos,
aproveitando sua infraestrutura logistica e o alcance massivo:

e Alcance nacional: Utilizando a capacidade logistica ja estabelecida por
essas plataformas para entregar os dispositivos em todo o pais.

o AvaliacOes e credibilidade: Aproveitar os sistemas de avaliagOes
dessas plataformas para construir a reputacdo da marca rapidamente.

3. Parcerias com Lojas de Automacéao Residencial e Tecnoldgica

A EcolLife Tech fara parcerias estratégicas com lojas de automacdo e
tecnologia que atendem clientes interessados em solucbes de casas
inteligentes e eficiéncia energética. Esses parceiros ajudardo a expandir a
distribuicdo em pontos de venda fisicos, garantindo que os dispositivos possam
ser testados e demonstrados presencialmente:

« Exposicdo em showrooms: Os dispositivos serdo expostos em
showrooms de lojas parceiras especializadas, permitindo que o0s
consumidores conhegam e interajam com os produtos antes da compra.

« Treinamento de vendedores: A EcolLife Tech fornecera treinamento
para vendedores dessas lojas, garantindo que eles compreendam o
diferencial da solucéo e saibam destacar seus beneficios.

4. Parcerias com Construtoras e Incorporadoras

A empresa buscara estabelecer parcerias com construtoras e incorporadoras
gque estdo desenvolvendo projetos de casas inteligentes e empreendimentos
sustentaveis. Os dispositivos da EcolLife Tech poderdo ser incorporados
diretamente nas novas construcgdes:

« Integracdo em projetos imobiliarios: Negociar contratos para que 0s
dispositivos sejam parte dos pacotes de automacédo residencial
oferecidos por essas construtoras.

5. Suporte Técnico e Distribuicdo de Software

Além dos dispositivos fisicos, o software de otimizacdo energética da EcoLife
Tech sera distribuido por meio de plataformas digitais e estara disponivel para
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download diretamente no site da empresa e em app stores, como Google Play
e Apple Store. Isso permitira uma distribuicdo sem barreiras geogréaficas e um
acesso imediato aos servigos:

e Assinatura online: Os clientes poderdo assinar o servico de otimizacao
energética de maneira completamente online, integrando-o facilmente
com os dispositivos adquiridos.

e Estratégia de Promocéao
Como vocé promove ou vai promover seu negaocio (publicidade, redes sociais,
etc.

A estratégia de promocdo da EcolLife Tech serd orientada por uma forte
presenca digital, campanhas de marketing segmentadas e parcerias com
influenciadores e veiculos de comunicacdo que falem diretamente com o
publico interessado em inovacéao tecnoldgica e sustentabilidade.

1. Marketing Digital e Campanhas Pagas

A EcolLife Tech investira em campanhas de marketing digital para atrair
clientes e gerar reconhecimento da marca. As principais frentes serao:

e« Google Ads: Campanhas focadas em buscas relacionadas a eficiéncia
energética, automacao residencial e economia de energia, direcionando
trafego para o site da empresa.

o« Redes Sociais: Campanhas no Facebook, Instagram e LinkedIn para
aumentar o engajamento com o0 publico-alvo, mostrando videos
demonstrativos dos produtos, cases de sucesso de clientes e dicas de
como economizar energia. Essas campanhas serdo segmentadas para
atingir consumidores com interesses em tecnologia, sustentabilidade e
automacao.

« Remarketing: Através de técnicas de remarketing, a EcoLife Tech
atingira potenciais clientes que ja visitaram o site ou interagiram com o0s
anuncios, oferecendo promocdes exclusivas para incentivar a conversao.

2. Parcerias com Influenciadores

A EcolLife Tech estabelecera parcerias com influenciadores do nicho de
tecnologia, casas inteligentes e sustentabilidade para promover seus produtos
de maneira organica e auténtica. Esses influenciadores tém uma forte conexao
com seus seguidores, gerando confianca e credibilidade:

e Influenciadores de tecnologia: Focados em mostrar as funcionalidades
dos dispositivos e o valor tecnologico que agregam.

e Influenciadores de sustentabilidade: Enfatizando os beneficios
ecologicos e de economia de energia oferecidos pelos dispositivos.
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e Promocdes e descontos exclusivos: Esses influenciadores poderdo
oferecer cupons de desconto exclusivos para seus seguidores,
incentivando a experimentacao dos produtos.

3. Programas de Indicacao

Para aumentar a adeséo e a fidelizacdo de clientes, a EcoLife Tech langara um
programa de indicacdo onde os clientes poderdo ganhar beneficios ao indicar
novos compradores. A cada indicagdo bem-sucedida, o cliente recebera
descontos em futuras compras ou meses gratuitos da assinatura do software de
otimizag&o energética:

o Desconto por indicagéo: Clientes que indicarem amigos receberéo 10%
de desconto na compra de um novo dispositivo ou na renovacao da
assinatura premium do software.

4. Relacdes Publicas e Participagcdo em Eventos

A EcolLife Tech também promovera sua marca participando de eventos e feiras
de tecnologia, inovacéo e sustentabilidade, que sé&o importantes para aumentar
a visibilidade da empresa:

o« Feiras de tecnologia e inovacdo: Como a Feira Brasileira de
Automacdo Residencial, para demonstrar os produtos ao publico
especializado.

« Conferéncias de sustentabilidade: Como eventos ligados a energia
limpa e renovavel, reforcando o posicionamento da EcoLife Tech como
uma empresa comprometida com a eficiéncia energética.

5. Conteudo Educacional e Blog

A EcolLife Tech investirAd na criacdo de conteudo educacional que ajude os
consumidores a entender melhor como funciona o consumo de energia e como
os dispositivos da empresa podem ajudar a reduzir custos. Este contelddo sera
distribuido por meio de:

« Blog e videos educativos: Com tutoriais, dicas de economia de
energia, explicagcdes sobre como os produtos funcionam e artigos sobre
sustentabilidade e automacao.

« Webinars: Sessfes online em que especialistas da EcoLife Tech irdo
ensinar os clientes a maximizar o uso de seus dispositivos, 0 que ajuda a
construir confianga e fidelizacao.

3.Plano Operacional

e Tecnologia e Equipamentos
Equipamentos e tecnologias necessarias para a operacao.

13
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Para a operacdo da EcolLife Tech, serda necessario um conjunto de
tecnologias e equipamentos que suportem o desenvolvimento, producao, teste
e distribuicdo dos dispositivos de automacdo energética. Abaixo estdo as
principais categorias e exemplos de equipamentos e tecnologias que serdo
essenciais para o funcionamento da empresa:

Tecnologias e Equipamentos Necessarios
1. Equipamentos de Desenvolvimento de Hardware

o Kits de Desenvolvimento de IoT (Internet das Coisas): Utilizados para
a criagcdo e prototipagem dos dispositivos inteligentes que seréo
integrados ao sistema de monitoramento de energia.

o Exemplo: Arduino, Raspberry Pi, ESP32.

e Impressoras 3D: Ferramenta fundamental para a prototipagem rapida
de componentes de dispositivos, como carcagas, suportes e encaixes
dos sensores.

o Exemplo: Impressoras 3D FDM (Fused Deposition Modeling),
como a Creality Ender-3.

e Soldadores e EstagOes de Solda: Equipamentos para a montagem e
soldagem de componentes eletrénicos nas placas de circuito impresso
(PCBs).

o Exemplo: Estacdo de solda digital com controle de temperatura.

o Multimetros e Osciloscépios: Para testes e diagnésticos dos circuitos

eletrbnicos durante o desenvolvimento e a producdo dos dispositivos.
o Exemplo: Multimetro digital, Osciloscépio de bancada.

2. Equipamentos de Desenvolvimento de Software

o Servidores e Computadores de Alta Performance: Necessarios para o
desenvolvimento de software e para a execucao de testes, simulacfes e
a andlise de dados de consumo energético.

o Exemplo: Computadores com processadores de alta performance
(Intel Core i7 ou AMD Ryzen 7) e pelo menos 16 GB de RAM.

e Ambientes de Desenvolvimento Integrado (IDE): Ferramentas de
software para o desenvolvimento de firmware e software de otimizagéo
energeética.

o Exemplo: Visual Studio Code, Arduino IDE, plataformas
especificas para desenvolvimento de IoT.

e« Plataformas de Nuvem (Cloud Computing): Para armazenar e
processar dados em tempo real, garantindo que os dispositivos se
conectem ao software central de monitoramento e oferecam relatorios
aos usuarios.

o Exemplo: AWS (Amazon Web Services), Microsoft Azure ou
Google Cloud.

e Ferramentas de Machine Learning: Algoritmos de aprendizado de
maquina gque ajudam na analise de padrdes de consumo e otimizagéo de
energia.

o Exemplo: TensorFlow, PyTorch.
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3. Equipamentos para Testes e Qualidade

e Camaras Climaticas: Utilizadas para testar o funcionamento dos
dispositivos em diferentes condicdes de temperatura e umidade,
simulando variacdes ambientais.

o Exemplo: Camaras de temperatura controlada para testar a
robustez dos dispositivos.

« Testadores de Consumo de Energia: Equipamentos que medem o
consumo elétrico real dos dispositivos em diferentes cenarios para
garantir que os produtos estejam dentro dos padrbes de eficiéncia
energeética.

o Exemplo: Medidores de consumo de energia, como o Plugwise
Home Energy Monitor.

« Ferramentas de Teste de Conectividade: Ferramentas para verificar a
conectividade sem fio dos dispositivos, como Wi-Fi e Bluetooth,
garantindo que funcionem sem interrupgoes.

o Exemplo: Analisadores de rede Wi-Fi e Bluetooth.

4. Equipamentos de Produgéo

e Maquinas de Montagem de PCB (Placas de Circuito Impresso):
Utilizadas para a producdo em pequena escala das placas eletrbnicas
dos dispositivos.

o Exemplo: Maquinas de insercdo automatica de componentes em
PCBs (Pick and Place Machines).

e« Maquinas de Corte a Laser: Para fabricacdo precisa de componentes e

partes dos dispositivos que exigem cortes personalizados.
o Exemplo: Cortadora a laser CNC.

« Linha de Montagem: Equipamentos e ferramentas manuais para
montar, testar e embalar os dispositivos prontos para venda.

o Exemplo: Esteiras, ferramentas pneuméticas, ferramentas de
fixacdo manual.

5. Infraestrutura de Tl e Gestao

« ERP (Enterprise Resource Planning): Sistema de planejamento de
recursos empresariais para gerenciar estogue, compras, financas e
producéao.

o Exemplo: SAP Business One, Odoo, Totvs.

e« CRM (Customer Relationship Management): Ferramenta para

gerenciar o relacionamento com clientes e suporte técnico.
o Exemplo: HubSpot, Salesforce.

e Sistemas de Gerenciamento de Producédo e Qualidade: Para garantir
gue os processos de fabricacdo estejam dentro dos padrbes e que o
controle de qualidade seja mantido ao longo de toda a producéao.

o Exemplo: Ferramentas de controle de qualidade como o Minitab
ou softwares de manufatura integrada.

6. Equipamentos de Escritdrio e Operacao
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e Servidores de Backup e Seguranca de Dados: Para garantir que os
dados dos clientes e os dados operacionais sejam armazenados de
forma segura e acessivel.

o Exemplo: NAS (Network Attached Storage) e sistemas de backup
em nuvem.

« Equipamentos de Rede e Conectividade: Roteadores, switches e
firewalls para garantir a conectividade e a seguranca dos dados
operacionais.

o Exemplo: Roteadores e switches gerenciaveis de alto
desempenho, firewalls de seguranca como Cisco Meraki ou
Fortinet.

o Estacdes de Trabalho e Equipamentos de Escritério: Computadores,
impressoras, scanners e outros equipamentos de escritorio para suportar
as operacoes administrativas e de back-office.

4.Gestao e Organizacéo

e Estrutura Organizacional
Organograma e descri¢cao das principais funcdes e responsabilidades.

A EcolLife Tech tem uma estrutura enxuta e focada nas necessidades
essenciais de uma startup em estagio inicial. A organizacdo € dividida em
guatro areas principais: Desenvolvimento de Produto, Marketing, Vendas, e
Suporte ao Cliente. Cada uma dessas areas € gerida diretamente pela equipe
de gestdo, que, neste momento, conta com trés membros principais,
acumulando diversas responsabilidades até a expanséo da equipe.

DESENVVIMENT
DE PRODUTO

o DESENVLIMENT o)
DE PRODUTO

DESENLIMENT
DE PRODUTO (&

AO CLINTAS ©

MARKETING ‘ MARKETING
& VANDAS socensn | socitna & CULTTAS
MATHEUS ROCHA

Figura 01. Organograma (Imagem meramente llustrativa)

Principais Funcdes e Responsabilidades
CEO (Chief Executive Officer) - Jodo Marcos Macedo
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Responsabilidades Gerais: Como CEO, Jodo Marcos € o lider geral da
EcoLife Tech, sendo responséavel por definir a visdo estratégica da
empresa, tomar decisdes importantes e coordenar todas as areas de
operacao. Ele supervisiona todas as fungdes principais e atua como o
ponto de contato entre a empresa e os investidores, clientes e parceiros

externos.
Funcdes Especificas:
o Definir a direcao estratégica e os objetivos de curto e longo
da empresa.
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o Coordenar a execucgédo das estratégias de negécio, alinhando
todas as areas (Desenvolvimento de Produto, Marketing, Vendas

e Suporte).

Gerenciar parcerias estratégicas e oportunidades de mercado.
Tomar decisdes relacionadas a alocacéo de recursos e garantir

gue as metas financeiras sejam alcancadas.

o Liderar o crescimento da empresa, buscando oportunidades de

incubacédo, captacdo de recursos e expansao.

CTO (Chief Technology Officer) - Ana Julia

Responsabilidades Gerais: Ana Julia é responséavel por todo o

desenvolvimento tecnoldgico da EcoLife Tech, focando principalmente
no desenvolvimento de software e na integracdo com as solucdes de

automacao loT.
Funcdes Especificas:

o Liderar a equipe de desenvolvimento de software, garantindo a

criacao de produtos de alta qualidade e a integracdo com
dispositivos de hardware.

o Definir a arquitetura técnica e a estratégia de desenvolvimento de
sistemas, garantindo a seguranca e a escalabilidade do software.

o Gerenciar o ciclo de desenvolvimento de produtos, desde a
concepcao até a entrega.

o Coordenar as atividades de pesquisa e desenvolvimento (P&D),
buscando sempre inovacdes tecnoldgicas que diferenciem a

empresa no mercado.

o Supervisionar a manutencao, atualizacdes e suporte técnico da

plataforma de software.

CFO (Chief Financial Officer) - Matheus Rocha

Responsabilidades Gerais: Como CFO, Matheus Rocha gerencia todas
as operacoes financeiras da EcoLife Tech, garantindo que a empresa

tenha uma base financeira sdlida e controlada para suportar seu
crescimento.
Funcdes Especificas:
o Gerenciar as financas da empresa, incluindo fluxo de caixa,
projecdes financeiras, e controle de despesas.

o Desenvolver e monitorar o orcamento da empresa, garantindo a

otimizac&o dos recursos disponiveis.
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o Preparar relatorios financeiros detalhados e fornecer analises
sobre a saude financeira da empresa.

o Planejar e implementar estratégias de captacao de recursos,
incluindo investimento anjo, fundos de incubadoras e venture
capital.

o Supervisionar a conformidade com as obrigacdes fiscais e legais
da empresa.

Marketing & Vendas (Acumulada pela equipe de gestéo)

« Responsabilidades Gerais: Como a equipe ainda é enxuta, a 4rea de
Marketing & Vendas é gerida coletivamente por Jodo Marcos, Ana Julia e
Matheus, conforme suas areas de especialidade. Essa funcdo envolve a
promocéo do produto e a gestdo do relacionamento com clientes.

o Funcdes Especificas:

o Marketing: Definir e implementar campanhas de marketing digital,
estabelecer parcerias com influenciadores e planejar eventos de
lancamento.

o Vendas: Identificar e alcancar potenciais clientes, elaborar
propostas de valor e contratos, gerenciar o processo de vendas e
atendimento ao cliente.

o Criar estratégias de engajamento com o publico-alvo e
desenvolver o contetdo de comunicacdao, incluindo o site, redes
sociais e materiais promocionais.

o Realizar atividades de anélise de mercado, identificando
oportunidades de crescimento e expansao.

Suporte ao Cliente (Acumulada pela equipe de gestao)

o Responsabilidades Gerais: Até que a equipe seja expandida, a gestdo
do suporte ao cliente também é dividida entre os membros da equipe,
garantindo que os clientes recebam o suporte técnico e operacional
necessario.

o Funcdes Especificas:

o Gerenciar os atendimentos relacionados a duvidas sobre o
funcionamento dos dispositivos e software.

o Monitorar feedbacks dos clientes, identificar problemas e sugerir
melhorias no produto com base nessas interagoes.

o Desenvolver guias e tutoriais para os usuarios, oferecendo
suporte educacional que facilite a utilizacdo dos dispositivos e
servicos da EcoLife Tech.

5.Financeiro

e Projecao de Vendas
(Estimativa das vendas para os primeiros anos. Exclusivo para empresas no
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processo de Incubacdo, ndo sendo necessario pra empresas em processo de
Pré-Incubacéo.

A projecdo de vendas da EcoLife Tech & baseada em uma abordagem
conservadora, levando em consideracdo 0 tempo necessario para validar o
produto no mercado, ganhar tracdo e aumentar o volume de vendas de forma
consistente. A seguir, as estimativas para os primeiros trés anos de operacao:

Ano 1 (Incubacao e langamento):

« Meta de vendas: 200 dispositivos vendidos.
e Preco médio por dispositivo: R$ 899,00.
« Receita total estimada: R$ 179.800,00.

O primeiro ano sera focado em validar o produto no mercado, realizando testes
com o0s primeiros clientes e ajustando a estratégia de vendas e marketing
conforme necesséario. A estratégia de penetracdo, com promoc¢des para 0S
primeiros clientes e parcerias com influenciadores e marketplaces, sera
essencial para alcancar essa meta.

Ano 2 (Expanséo regional):

« Meta de vendas: 600 dispositivos vendidos.
e Preco médio por dispositivo: R$ 899,00.
» Receita total estimada: R$ 539.400,00.

Com o produto validado e uma base inicial de clientes satisfeitos, o foco seré
expandir as vendas regionalmente, intensificando os esfor¢cos de marketing e
adicionando novos canais de distribuicdo. A estratégia de vendas incluira
pacotes promocionais e parcerias estratégicas com pequenas empresas e
construtoras.

Ano 3 (Expanséo nacional):

« Meta de vendas: 1.500 dispositivos vendidos.
e Preco médio por dispositivo: R$ 899,00.
o Receita total estimada: R$ 1.348.500,00.

No terceiro ano, a empresa estara pronta para uma expansao nacional,
utilizando campanhas de marketing digital em escala maior e fortalecendo a
rede de distribuidores. A expectativa € aumentar significativamente o volume de
vendas com o crescimento da marca no mercado brasileiro.

e Demonstrativo de Resultados
Receitas, despesas e lucros dos ultimos 6 meses. Exclusivo para empresas
no processo de Incubacdo, ndo sendo necessario pra empresas em processo
de Pré-Incubacao.
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Valor
Item
(R$)
Receitas
Receita de Vendas 89.900,00
Total de Receitas 89.900,00
Custos Operacionais (COGS)
Custo de Producdo (Materiais, Montagem, etc.) 44.950,00
Total de Custos Operacionais 44.950,00
Despesas Operacionais
Marketing 8.000,00
Saldarios (3 membros fundadores) 18.000,00
Infraestrutura e Aluguel 6.000,00
Desenvolvimento de Produto 10.000,00
Suporte ao Cliente e Logistica 3.000,00
Total de Despesas Operacionais 45.000,00
Lucro Operacional -50
Outros Rendimentos/Despesas
Impostos 1.500,00
Total de Outros Rendimentos/Despesas 1.500,00
Lucro Liquido -1.550,00

6.Analise de Riscos

e Riscos Potenciais
Identificagéo dos principais riscos que podem impactar o negocio.

Concorréncia de Grandes Players Internacionais

o Descricdo: Empresas internacionais com maior capital e
reconhecimento global, como Neurio e Wattio, podem aumentar
sua presenca no mercado brasileiro, 0 que pode dificultar a
competitividade da EcoLife Tech em termos de pregos e inovagao.

o Impacto: Alta. A entrada agressiva desses concorrentes pode
reduzir a participagdo de mercado da EcoLife Tech, além de forcar
a reducéo das margens de lucro.

o Probabilidade: Moderada. Embora o0s grandes players
internacionais ja estejam presentes, a entrada massiva no
mercado brasileiro ainda depende de fatores como adaptacdo as
necessidades locais e politicas regulatorias.
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Dependéncia de Fornecedores de Componentes

o Descricdo: A fabricacdo dos dispositivos de automacdo da
EcoLife Tech depende de fornecedores de componentes
eletrbnicos, que podem enfrentar escassez de materiais ou
aumento de precos, especialmente em momentos de crise global
(como a escassez de semicondutores).

o Impacto: Alta. Problemas na cadeia de suprimentos podem
atrasar a producdo e aumentar 0s custos operacionais.

o Probabilidade: Alta. A escassez global de componentes
eletrbnicos tem sido um problema recorrente, e interrupcées na
cadeia de fornecimento podem ocorrer a qualquer momento.

Mudancas na Regulacdo Energética

o Descricao: Alteracdes nas politicas regulatérias brasileiras sobre
energia elétrica e automacdo podem impactar a demanda por
produtos de eficiéncia energética. Incentivos governamentais ou
subsidios para consumidores que adotam solucdes energéticas
sustentaveis podem ser modificados ou removidos.

o Impacto: Moderado a Alto. A retirada de incentivos pode reduzir a
atratividade dos dispositivos da EcoLife Tech para consumidores
gue buscam economia em suas contas de energia.

o Probabilidade: Moderada. Embora  existam incentivos
atualmente, mudancas politicas ou econémicas podem alterar o
cenario.

Baixa Adocéao pelo Mercado

o Descri¢ao: A resisténcia dos consumidores brasileiros em adotar
novas tecnologias, especialmente em areas relacionadas a
automacao e eficiéncia energética, pode limitar o crescimento das
vendas.

o Impacto: Moderado. A aceitacdo dos consumidores é crucial para
a expansao da empresa, e pode ser afetada por fatores como
desconfianca na tecnologia ou percepcao de custos elevados.

o Probabilidade: Moderada. O publico brasileiro esta cada vez
mais aberto a novas tecnologias, mas a adoc¢ao pode ser lenta.

Riscos Tecnoldgicos

o Descrigao: Falhas no desenvolvimento ou funcionamento dos
dispositivos, incluindo bugs no software ou incompatibilidades
com sistemas de automacgdo residencial, podem prejudicar a
experiéncia do usuario e a reputacédo da marca.

o Impacto: Alto. Problemas técnicos podem levar a devolugdes,
reclamacdes e a perda de confianca do consumidor, impactando
diretamente nas vendas.
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o Probabilidade: Moderada. Embora os riscos de falhas técnicas
existam, um desenvolvimento robusto e testes rigorosos podem
minimizar a probabilidade.

e Planos de Mitigacéao
Estratégias para minimizar ou evitar esses riscos.

Concorréncia de Grandes Players Internacionais

o Estratégia: A EcoLife Tech ir4 se diferenciar por meio da personalizacéo
dos produtos para o mercado brasileiro, com precos competitivos,
suporte técnico local e parcerias regionais que os grandes players
internacionais dificilmente conseguem replicar de forma agil. A empresa
também pode explorar nichos de mercado que ndo séo prioritarios para
0S concorrentes maiores, como pequenas e médias empresas e
residéncias em regides especificas.

e Acdao: Investir em P&D para aprimorar a personalizacdo dos produtos e
ampliar as parcerias estratégicas regionais.

Dependéncia de Fornecedores de Componentes

o Estratégia: Diversificar a base de fornecedores para reduzir a
dependéncia de um Unico parceiro ou regido. Além disso, manter um
estoque estratégico de componentes criticos, de modo a suportar
periodos de escassez sem interrup¢des na producao.

e Acdao: Identificar e qualificar multiplos fornecedores e negociar contratos
de longo prazo para garantir a estabilidade no fornecimento.

Mudancas na Regulacdo Energética

o Estratégia: Monitorar continuamente as politicas energéticas brasileiras
e ajustar a estratégia de vendas e posicionamento dos produtos de
acordo com as mudancas regulatorias. A EcoLife Tech também pode
trabalhar em parceria com associacdes da industria para defender
politicas que promovam a eficiéncia energética.

e Acdo: Manter um consultor juridico especializado em regulacédo
energética e participar de discussfes sobre politicas publicas.

Baixa Adocao pelo Mercado

o Estratégia: Realizar campanhas educativas para aumentar a
conscientizacdo sobre os beneficios da automacéo residencial e da
eficiéncia energética, mostrando o retorno sobre o investimento (ROI)
dos dispositivos da EcoLife Tech. Oferecer programas de teste gratuito
ou com desconto para 0S primeiros usuarios pode ajudar a reduzir a
barreira de adogéao.
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e Acdao: Criar um conteudo educacional robusto (blogs, videos, webinars)
e parcerias com influenciadores digitais que atuam no nicho de
sustentabilidade e tecnologia.

Riscos Tecnolbgicos

o Estratégia: Implementar um processo rigoroso de controle de qualidade
e testes extensivos antes de lancgar os produtos ao mercado. Além disso,
desenvolver um plano de suporte técnico eficiente para resolver
rapidamente qualquer problema técnico que os clientes possam
enfrentar.

e Acdao: Investir em uma equipe técnica especializada e realizar ciclos
regulares de testes e atualizacdes de software, além de garantir suporte
técnico 24/7 via canais digitais.

7.Apéndices ou anexos importantes

Documentos Suplementares: Qualquer informacdo adicional que apoie o0
plano e reforce a comprovagéao de desenvolvimento da empresa.



