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Abreviacoes e Conceitos Técnicos
ABRAVA: Associacdo Brasileira de Refrigeracdo, Ar Condicionado, Ventilagcdo e Aquecimento.
AHU (Air Handling Unit): Equipamento que trata e distribui o ar em sistemas de climatizagdo
central, incluindo processos de filtragem, aquecimento, resfriamento e umidificagao.
ASHRAE: American Society of Heating, Refrigerating and Air-Conditioning Engineers -
Sociedade Americana de Engenheiros de Aquecimento, Refrigeragdo e Ar Condicionado.
AVAC: Aquecimento, Ventilagdo, Ar Condicionado e Climatizagao.
CTA (Call To Action): Chamada para a A¢ao.
CBIC: Camara Brasileira da Industria da Construcgao.
EAD: Ensino a Distancia.
Expansdo Direta: Tecnologia de climatizagdo na qual o fluido refrigerante evapora diretamente no
trocador de calor do equipamento, eliminando a necessidade de sistemas de agua gelada.
FEBRAVA: Feira Internacional de Refrigeracdo, Ar Condicionado, Ventilagdo, Aquecimento e
Tratamento de Ar.
IFI: Instituicao Fiscal Independente.
INMETRO: Instituto Nacional de Metrologia, Qualidade e Tecnologia.
IOT: Internet das Coisas.
IPAM: Instituto Portugués de Administragdo e Marketing.
IPCA: Indice Nacional de Pregos ao Consumidor Amplo.
LEADS QUALIFICADOS: sdo contatos ou potenciais clientes que demonstraram interesse real
pelos produtos ou servigos da empresa e que atendem a critérios pré-definidos, como perfil

demografico, nivel de engajamento e estagio no funil de compra. Esses leads foram avaliados
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(normalmente por critérios de marketing ou vendas) e possuem maior probabilidade de se tornarem
clientes efetivos.

LGPD: Lei de Protecao de Dados.

PIB: Produto Interno Bruto.

PLENUM FAN: Tipo de ventilador que opera sem carcaca, acoplado diretamente ao motor, com
alta eficiéncia e baixo ruido.

PNL: Programacdo Neurolinguistica

PPC: Preco por Clique.

RAF: Relatorio de Acompanhamento Fiscal.

SELIC: Sistema Especial de Liquida¢do e Custodia.

SEO (Search Engine Optimization): Otimizagdo para Motores de Busca.

SENALI: Servi¢o Nacional de Aprendizagem Industrial

SINDRATAR-RIJ: Sindicato das Industrias de Refrigeracdo, Aquecimento e Tratamento de Ar do
Estado do Rio de Janeiro.

SINDRATAR-SP: Sindicato das Industrias de Refrigeragcdo, Aquecimento e Tratamento de Ar do
Estado de Sao Paulo.

SMACNA (Sheet Metal and Air Conditioning Contractors National Association): Associagdo
Nacional de Contratantes de Calefacdo, Ventilacdo e Ar Condicionado de Metal de Folha.

SWOT: Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats- Matriz de anélise estratégica utilizada
para identificar fatores internos e externos que afetam uma organizagdo, considerando forgas,
fraquezas, oportunidades e ameacas.

T.I.: Tecnologia da Informagao.
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Unidade Condensadora Propria: Sistema que incorpora a unidade de condensacdo no proprio
equipamento, otimizando espago e eficiéncia.

UTA: Unidade de Tratamento de Ar.

UX (User Experience): Experiéncia do Usuario.

VRV (Variable Refrigerant Volume): Tecnologia que ajusta o volume de fluido refrigerante

circulante, aumentando a flexibilidade e a eficiéncia do sistema.
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Resumo

Este projeto propde o desenvolvimento da TrayTech Academy, uma plataforma de cursos gratuitos
no formato de Ensino a Distancia (EAD), integrada ao site institucional da Traydus Climatizagao,
industria brasileira especializada no setor de Aquecimento, Ventilagdo, Ar Condicionado e
Climatizagdo (AVAC). A proposta foi concebida para fortalecimento do relacionamento da
empresa com seus clientes e, sobretudo, por conta de uma lacuna em entidades de qualificacdo e
atualizacdo profissional.
A plataforma ird oferecer contetidos técnicos de qualidade, estruturados por niveis de
complexidade e por temas estratégicos como automagao, sustentabilidade e eficiéncia energética.
Paralelamente a fun¢do educacional, a TrayTech Academy atuard como um canal de
relacionamento continuo entre a empresa € seus publicos estratégicos, viabilizando espagos de
interagdo por meio de foruns, webinars e e-mails.
Espera-se que a iniciativa contribua significativamente para o posicionamento da Traydus como
referéncia em inovagao, além da consolidagdo de uma presenga digital ativa e qualificada junto a
clientes, parceiros e profissionais. O langamento oficial da plataforma esté previsto para dezembro
de 2025, com metas claras de propagagdo de contetidos técnicos relevantes.

Palavras-chave: capacitagdo profissional, ensino a distdncia, AVAC, marketing relacional,

inovacao digital.
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Abstract
This project proposes the development of TrayTech Academy, a free online learning platform
(Distance Learning — EAD), integrated into the official website of Traydus Climatizagdo, a
Brazilian company specializing in the Heating, Ventilation, Air Conditioning, and Climate Control
(HVAC) sector. The initiative was designed to strengthen the company’s relationship with its
clients and, above all, to address a gap in professional training and continuing education within
the industry.
The platform will offer high-quality technical content, structured by levels of complexity and
strategic topics such as automation, sustainability, and energy efficiency. In addition to its
educational purpose, TrayTech Academy will serve as a continuous communication channel
between the company and its key audiences, enabling interaction through forums, webinars, and
email communication.
The initiative is expected to contribute significantly to positioning Traydus as a reference in
innovation, while also establishing an active and qualified digital presence among clients, partners,
and professionals. The official launch of the platform is scheduled for December 2025, with clear
goals for the dissemination of relevant technical content.
Keywords: professional training, distance learning, HVAC, relationship marketing, digital

innovation.
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1. Sumario Executivo

A TrayTech Academy ¢ um projeto estratégico da Traydus Climatizagdo, destinado a
cria¢do de uma plataforma gratuita de cursos, em formato de Ensino a Distancia (EAD), integrada
ao site institucional da empresa. A proposta surgiu em resposta a auséncia de capacitagdo técnica
acessivel e qualificada, detectada através de inquérito com profissionais do setor de AVAC
(Aquecimento, Ventilagdao e Ar Condicionado).

O objetivo central da plataforma ¢ fortalecer o relacionamento com os clientes e
profissionais do mercado, além de promover conteudo de qualidade aos projetistas, instaladores e
engenheiros de manutengdo. Desta forma, acredita-se que a iniciativa possibilitara o fortalecimento
de vinculos comerciais da empresa com seus publicos estratégicos, posicionando a Traydus como
referéncia em inovagao e conhecimento técnico. O projeto esta inserido na estratégia de marketing
relacional da organizacdo e busca gerar diferenciacdo competitiva por meio da entrega de
contetidos de alto valor agregado, sem qualquer custo associado.

A plataforma prevé que os cursos sejam estruturados por niveis técnicos e areas de atuagao,
através de conteudos desenvolvidos pelos proprios engenheiros da Traydus. Os temas previstos
incluem automacdo, sustentabilidade, eficiéncia energética, regulamentacdes técnicas, entre
outros. Adicionalmente, a TrayTech Academy pretende promover, ainda, foruns de discussdo,
webinars e canais de atendimento exclusivos, formando um completo ecossistema digital de
aprendizagem para o setor.

O publico-alvo abrange inicialmente profissionais de todo o territdrio brasileiro, sendo uma
iniciativa alinhada as tendéncias de transformacgao digital no setor industrial. A plataforma pretende

capacitar pelo menos 500 profissionais nos primeiros 12 meses de operacdo e gerar indicadores
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positivos de percepcao da marca e engajamento dos clientes. Além de capacitar diferentes tipos de
clientes.

O plano de implementagao serd dividido em fases, com langamento previsto para dezembro
de 2025. O investimento inicial estimado ¢ de R$ 132.700,00, incluindo custos com tecnologia,
producdo de contetido e campanhas promocionais. A manutencdo mensal e divulgagcdo devera
situar-se em torno de R$ 11.700,00, conforme projegdes internas, pelo menos nos dois primeiros

anos do langamento da plataforma.
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2. Enquadramento Geral

A transformacdo digital e o avango da tecnologia tém impactado significativamente em
diferentes tipos de negocios. Essa nova realidade passou a exigir que as empresas adaptassem suas
estratégias para atender os consumidores de forma mais completa e inovadora, sobretudo os mais
exigentes. Atenta a essas mudancas, a Traydus passou a investir em agdes que propiciem uma
experiéncia positiva ao cliente, considerando as transformag¢des de comportamento e de habitos de
consumo que, atualmente, influenciam diretamente os processos comerciais.

Nesse contexto, o pontapé inicial serd o lancamento da TrayTech Academy, uma plataforma
de cursos online, gratuitos, voltada a qualificacdo técnica de profissionais do setor. A ideia ¢
atender a uma demanda real do mercado, sobretudo por parte de profissionais que atuam em
campo, com rotinas intensas e pouco tempo disponivel para formagdes presenciais e atualizagao
de conhecimento. O formato digital foi escolhido por permitir flexibilidade, acessibilidade e
escalabilidade aos profissionais do mercado, fatores fundamentais para ampliar o alcance e a
efetividade das acdes educacionais.

Com base em inquéritos realizados junto ao publico-alvo, foi possivel validar a relevancia
da proposta e confirmar a caréncia por contetidos técnicos qualificados e atualizados, a um custo
acessivel e que ofereca flexibilidade de horarios. A plataforma sera estruturada de modo a atingir
diferentes niveis de complexidade profissional, atendendo desde iniciantes até profissionais
experientes. Além disso, a TrayTech Academy contard com uma biblioteca de conhecimento e
aprendizagem continuamente, em linguagem adequada e atraente, alimentada com materiais
desenvolvidos por engenheiros de desenvolvimento da empresa e parceiros estratégicos.

A empresa aposta em um modelo diferenciado, que une a credibilidade construida ao longo

de seus 36 anos no mercado, a inovagao e ao uso inteligente das ferramentas digitais disponiveis.
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O objetivo do Departamento de Marketing ¢ fortalecer o relacionamento com os clientes por meio
de uma jornada de conhecimento, aproximando a empresa de seu publico estratégico e reforgando
sua autoridade no setor. O maior diferencial do projeto ¢ fazer a diferenga para os usudrios e n°ao
somente mais uma plataforma desatualizada.

O projeto também funcionard como ferramenta de captacao de leads e dados. A partir dos
cadastros na plataforma, serd possivel mapear perfis profissionais, interesses e lacunas de mercado,
o que possibilitard a Traydus continuar a frente no desenvolvimento de produtos e servicos, estando
cada vez mais alinhada a realidade do setor. Esses dados serdo fundamentais para campanhas de
comunicagdo e estratégias comerciais direcionadas.

Embora o mercado de AVAC seja altamente competitivo, com presenca de grandes
multinacionais, a Traydus mantém uma posi¢ao de destaque por sua capacidade de customizacao
e atendimento técnico especializado. Com atuacdo exclusivamente nacional e gestdo familiar, a
empresa investe em tecnologia, usando recursos proprios e gerando solugdes que valorizam a
proximidade com o cliente e a entrega de valor continuo ao mercado.

A TrayTech Academy é, portanto, mais do que uma plataforma de cursos. Ela representa
um movimento estratégico de reposicionamento digital e inovacdo no relacionamento com o
mercado. Por meio de um ambiente virtual, gratuito e focado na capacitacdo de profissionais, a
Traydus visa consolidar sua visao de futuro e reafirma seu compromisso com a exceléncia técnica,
inovacao e o fortalecimento da marca.

Dessa forma, o presente estudo parte da premissa do desenvolvimento de um ambiente
virtual estruturado e com conteudo vasto, sendo capaz de gerar fidelizagdo, ampliar o valor
percebido da marca e contribuir para a diferenciagdo competitiva da Traydus no setor de AVAC.

Para obter dados do mercado, a estratégia pensada seguiu uma logica de investigacdo, partindo de
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um problema identificado no mercado — a auséncia de uma oferta educacional técnica robusta,
atualizada, acessivel e continua. Foram realizados inquéritos qualitativos por meio de questionario
estruturado online com stakeholders do setor (projetistas, engenheiros e técnicos) e benchmarking,
com levantamento minucioso de a¢des promovidas por concorrentes.

As informagdes obtidas nortearam todo o planejamento da TrayTech Academy,
promovendo uma solucdo diretamente conectada as demandas, preferéncias e lacunas apontadas
pelos profissionais ouvidos. Assim, as decisdes tomadas para a estrutura da plataforma, os
formatos de cursos, os temas e as funcionalidades propostas tém como fundamento principal os
dados recolhidos ao longo da investigagcdo, permitindo um alinhamento preciso entre teoria,
diagnostico e agdo estratégica.

Com base nesse percurso metodoldgico, a estrutura do trabalho seguiu de forma a
identificar uma situagdo-problema (auséncia de uma plataforma de qualifica¢do e atualizacao
técnica robusta no setor AVAC), seguindo para analise e estudo de mercado. Essa abordagem

assegura a coeréncia entre diagnostico, proposta e estratégia de aplicacdo pratica.

]
Marketing
Leads
Business




17

3. Revisdo da Literatura

A constante evolucdo tecnologica tem provocado transformagdes significativas nas
dindmicas organizacionais, exigindo das empresas a adocdo de estratégias de marketing mais
personalizadas, orientadas por dados e voltadas ao engajamento e satisfacdo dos consumidores.
Nesse contexto, o Marketing 5.0, conforme proposto por Kotler, Kartajaya e Setiawan (2021),
“representa uma fase em que a tecnologia ¢ aplicada para gerar valor, com foco na experiéncia e
na realizagdo pessoal dos clientes” (p. 5). Os autores evidenciam que “esta ¢ a altura de as empresas
libertarem o pleno potencial das tecnologias avangadas nas suas estratégias, taticas e operagdes de
marketing” (Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2021, p.5).

O mercado passou a exigir adaptagdes e mudangas estratégicas para manter a
competitividade. Segundo Kotler, Kartajaya e Setiawan (2021), o marketing interativo estabelece
uma relacdo mais profunda com os consumidores por meio de interfaces bidirecionais. Os autores
explicam: “No marketing interativo, os profissionais criam uma interface composta por um canal
de comunicagdo bidirecional, interagindo de forma agregadora e inteligente com os clientes. O
ultimo nivel é o marketing imersivo, através do qual envolvem profundamente os clientes em
experiéncias sensoriais” (Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2021, p. 213).

Além disso, Kotler, Kartajaya e Setiawan (2021) observam que “os profissionais de
marketing t€ém usado informacgdes digitais sobre os clientes para oferecerem conteudos dinamicos
que se encaixem em cada perfil” (p. 213), refor¢cando a necessidade de estratégias cada vez mais
personalizadas.

A Traydus, atenta a essas mudancas, reconhece que posicionar o cliente no centro da

estratégia organizacional tornou-se uma exigéncia competitiva. Nesse sentido, a integracdo de
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recursos tecnologicos e técnicos em suas praticas de marketing sustenta a proposta da TrayTech
Academy como uma plataforma orientada a criagdo de valor compartilhado.

3.1.Transformacao Digital como Vetor Estratégico

Os avangos mercadologicos vém impactando diretamente as praticas empresariais,
exigindo reestruturagdes para acompanhar as novas exigéncias dos consumidores € o dinamismo
do mercado. No contexto do marketing digital, a transformag¢@o necessaria ndo se limita a adocao
de tecnologias emergentes, mas envolve uma reconfiguragdo profunda de processos
organizacionais, voltada para a geracdo de valor e a personalizagdo da experiéncia do cliente
(Westerman, Bonnet & McAfee, 2014).

A transformacao digital ¢ definida como “a adocdo de novas estratégias e modelos de
negocios possibilitados por uma miriade de novas tecnologias de informagao” (Adner, Puranam,
& Zhu, 2019, como citado em Furr, 2022, p. 65). Além disso, estudo divulgado pelo MIT Sloan
Management Review (2017, como citado em Satjaharuthai & Lakkhongkha, 2023) aponta que
empresas que se adaptam as mudancas digitais podem atingir margens de lucro até 26% superiores
as de seus concorrentes.

Kotler, Kartajaya e Setiawan (2021) afirmam que o Marketing 5.0 coloca a tecnologia a
servigo da humanidade, ao promover interacdes inteligentes e imersivas com os consumidores.
Para empresas como a Traydus, isso implica alinhar suas estratégias a analise de dados, automagao
e personalizacdo em tempo real, fortalecendo sua proposta de valor e ampliando sua
competitividade.

A transformacao digital ¢ compreendida como a adog¢do de novos modelos de negocio
viabilizados por tecnologias de informacao (Adner, Puranam, & Zhu, 2019, como citado em Furr,

2022). Essa defini¢do pressupde mudancas estruturais que transcendem o nivel operacional,
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exigindo uma abordagem centrada no cliente, orientada por dados e sustentada por inovacdo
continua.
3.2. Marketing de Relacionamento e Experiéncia do Cliente

O marketing de relacionamento contemporaneo enfatiza a criagdo continua de valor para o
cliente, priorizando relagdes duradouras em vez de transagdes pontuais. Gronroos (2004)
argumenta que, além de conquistar novos clientes, as organiza¢des devem investir de forma
consistente no fortalecimento dos vinculos existentes, adotando uma abordagem relacional que
promova confian¢a, comprometimento e satisfacdo mutua. Essa perspectiva ganha ainda mais
relevancia no ambiente digital, onde a personalizagdo das comunicagdes e o conhecimento
aprofundado das necessidades individuais constituem diferenciais estratégicos.

O marketing de relacionamento ocupa papel central nas estratégias contemporaneas devido
a sua capacidade de promover vinculos duradouros e personalizados entre marcas e consumidores.
Gronroos (2004) sustenta que a construgdo de relacionamentos de longo prazo exige confianca,
comprometimento e compreensao mutua das necessidades dos clientes. No ambiente digital, essas
relagdes sdo intensificadas pelo uso de plataformas de comunicac¢do bidirecional, como redes
sociais e sistemas de CRM.

A experiéncia do cliente (Customer Experience — CX) tornou-se um dos principais fatores
de diferenciagdo e fidelizagdo no ambiente competitivo atual. Pine e Gilmore (1999) afirmam que
experiéncias memoraveis representam uma fonte de vantagem competitiva sustentavel. De acordo
com Kotler et al. (2024), as marcas devem proporcionar experiéncias consistentes e integradas ao
longo de todos os pontos de contato, alinhando expectativas e entregas.

O marketing de relacionamento, segundo Berry (1983, como citado em Sarmento et al.,

2009), enfatiza a constru¢do de vinculos duradouros, encorajando as empresas a priorizar a
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retencao de clientes, em vez de se concentrarem exclusivamente na aquisi¢ao de novos. Hopner et
al. (2015, como citado em Carvalho e Toledo, 2021) reforcam que “as experiéncias vivenciadas
pelos consumidores influenciam diretamente o relacionamento duradouro entre empresas e
consumidores” (p. 82).

Além disso, dados da Salesforce, citados por Kotler et al. (2021), revelam que um terg¢o
dos consumidores esta disposto a pagar mais por experiéncias superiores, o que reforga a
importancia estratégica de investir em interagdes qualitativas e emocionalmente relevantes.

Hopner, Ganzer, Chais e Olea (2015, como citado em Carvalho e Toledo, 2021, p. 3)
afirmam que “o assunto ganha mais relevancia quando as ofertas tém muitas semelhangas e as
empresas apresentam propostas de valores parecidas, uma vez que as experiéncias vivenciadas
pelos consumidores influenciam o relacionamento duradouro entre empresas e consumidores,
assim como as suas relagdes de trocas, ainda que tenham alta subjetividade”.

Pine e Gilmore (2011, como citado em Carvalho e Toledo, 2021, p. 7) destacam que “o
gerenciamento da experiéncia do cliente (GEC) consiste em deixar as interagdes com os clientes
mais amigaveis, faceis e convenientes”.

Tais transformacdes evidenciam a presenca de multiplas ferramentas e abordagens capazes
de ampliar o impacto do marketing de relacionamento. Gummesson (2010, 2017), Hakansson e
Snehota (1995), Larentis, Antonello e Slongo (2018, 2019) e Morgan e Hunt (1994, como citado
em Ribeiro et al., 2023, p. 28) destacam que “o marketing de relacionamento ¢ tratado como um
processo de interacdo e engajamento que estabelece, desenvolve e mantém relacionamentos
cooperativos de longo prazo, benéficos para a empresa e seus publicos”.

Agariya e Singh (2011, como citado por Larentis et al., 2017) afirmam que "confianga,

comprometimento e cooperagao sao alguns dos elementos-chave dos relacionamentosPalmatier et
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al. (2006, como citado em Larentis, Antonello & Slongo, 2018, p. 41) argumentam que “confianca
— entendida como a crenga da empresa na honestidade e boa-vontade do outro — faz com que
parceiros fiquem mais propensos a compartilhar informagdes, aumentando a sensagdo de
seguranca e reduzindo o oportunismo”.

Kotler e Keller (2019) afirmam que “um marketing eficaz ndo ¢ acidental; ¢, ao mesmo
tempo, arte e ciéncia, resultante de um cuidadoso processo de planejamento e execug¢do, utilizando
as mais avancadas ferramentas e técnicas disponiveis” (p. 1).

Além disso, segundo Kotler e Keller (2019), "o marketing ¢ uma fun¢do organizacional e
um conjunto de processos destinados a criar, comunicar e entregar valor para os clientes, além de
administrar as relacdes com eles de forma a beneficiar a organizacao e seus stakeholders".

A criagdo de agdes que aproximem a empresa de seus clientes em diferentes situagdes e
contextos favorece a compreensdo profunda de suas necessidades, dores e preferéncias. Esse
processo de interagdo sustenta-se em vinculos de confianga, credibilidade e valorizagdo da imagem
institucional. Rocha (2005, como citado em De Oliveira et al., 2015, p. 4) observa que “a palavra
rede refere-se a juncdo de nos que, ligados, permitem a unido, a troca e a transformacao. Participar
de uma rede, tanto social, cultural, econdmica quanto politica, sempre foi uma maneira de
convivéncia em toda a humanidade, pelo fato da necessidade continua da constituicao de grupos,
formados por algum objetivo comum, em um espaco limitado”.

Kotler, Kartajaya e Setiawan (1999) destacam que “no marketing 5.0, as empresas t€ém de
responder a esta realidade, adotando tecnologias sociais nos seus processos de contato direto com
os clientes e nos processos administrativos de back office” (p. 88).

Kotler (1999) observa que “um dos clichés mais populares no marketing atual pretende que

a companhia ganhadora ¢ aquela que consegue continuamente exceder as expectativas do cliente”
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(p- 23). Ainda segundo o autor, “ir ao encontro das expectativas do cliente produz apenas
compradores satisfeitos” (p. 23).

A dindmica das relagdes comerciais evoluiu consideravelmente. Enquanto no passado a
qualidade do produto por si s6 assegurava volume de vendas, atualmente os consumidores exigem
mais. Conforme Kotler (2000), “os clientes atuais querem a mais alta qualidade, mais servico,
grande acessibilidade, adaptacdo aos seus gostos, privilégios de fidelidade a marca, garantias —
tudo ao mais baixo prego” (p. 24).

Welch, citado por Kotler (1999, p. 75), afirma: “A nossa ¢ a década da valia. Se ndo
conseguirmos produzir um artigo da mais alta qualidade ao preco mais baixo do mundo, somos
atirados para fora do campo de jogo... a melhor maneira de conservar os clientes ¢ estar sempre a
achar meios de lhes dar mais por menos”.

Os consumidores contemporaneos desejam mais do que a aten¢ao de vendedores: buscam
reconhecimento por parte das marcas. Kotler (1999) argumenta que, “em mercados altamente
competitivos, todos os departamentos tém de se concentrar na conquista do cliente” (p. 39).

Kotler (2020) afirma que “as empresas terdo por vezes de adogar as propostas que fazem
aos compradores, mas sem recorrerem ao abaixamento do prego ou a ajuda na redugdo dos outros
gastos dos clientes. As empresas que acrescentam valia conceberam um pacote de beneficios
potente e capaz de ganhar a preferéncia do comprador” (p. 185).

Kotler, Kartajaya e Setiawan (2024) explicam que “a computagdo espacial melhora o
marketing de proximidade, permitindo que os profissionais de marketing detectem a presencga

dos clientes e enviem mensagens personalizadas™ (p. 207).
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3.3. Plataformas Digitais, E-Commerce e Educacio como Estratégia de Valor

A digitalizagdo dos canais de relacionamento impulsionou uma transi¢do dos modelos
transacionais para abordagens relacionais. O comércio eletronico (e-commerce) e as plataformas
digitais, além de ampliarem o alcance mercadoldgico, possibilitam estratégias centradas no cliente
por meio da personalizagdo, conveniéncia e analise de dados em tempo real (Chaffey & Smith,
2022; Turban et al., 2022).

No contexto B2B, a construcdo de ecossistemas digitais contribui para consolidar o
posicionamento da marca como referéncia técnica e educacional. Assim, o uso de plataformas de
ensino a distancia (EAD) vai além do objetivo pedagogico, tornando-se um recurso estratégico de
engajamento. Grossi e Ribeiro (2024) enfatizam que o EAD corporativo promove a disseminacao
de conhecimento, refor¢a a autoridade institucional e estimula a criagdo de comunidades de pratica.

Nesse cendrio, a TrayTech Academy configura-se como uma inovacdo estratégica da
Traydus, ao posicionar o cliente como coparticipante na gera¢do de valor. Essa abordagem
contribui para o fortalecimento de vinculos e para o incremento da lealdade & marca.

3.4. A Centralidade do Cliente e Co-Criacao de Valor

A centralizagdo do cliente nas decisdes estratégicas tem se consolidado como um
imperativo competitivo no contexto atual. Sheth, Sisodia e Sharma (2000) argumentam que essa
orientacdo favorece a co-criagcdo de valor, por meio de processos colaborativos entre empresas e
consumidores na formulacao de solu¢des inovadoras.

Kotler e Keller (2019) reforcam que organizagdes orientadas ao cliente demonstram maior
eficacia na gera¢do de valor, uma vez que compreendem profundamente suas expectativas e as

convertem em vantagens estratégicas. Essa abordagem ¢ potencializada pelo uso de dados

]
Marketing
Leads
Business




24

comportamentais, os quais permitem ac¢des personalizadas e preditivas (Kotler, Kartajaya &
Setiawan, 2021).

Reichheld (2003) demonstrou que a fidelizagdo do cliente, resultante de uma atuagdo
centrada em suas necessidades, contribui significativamente para o aumento da rentabilidade e a
reducdo dos custos de aquisi¢do. Assim, a centralidade no cliente configura-se ndo apenas como
uma diretriz ética, mas como uma estratégia racional de maximizagao de valor.

Sheth, Sisodia e Sharma (2000, p. 55) argumentam que a centralidade no cliente ¢ a base
para a co-criagdo de valor, permitindo que as empresas colaborem com seus consumidores no
desenvolvimento de produtos e servigos. Esse processo ndo apenas aumenta a satisfagao do cliente,
mas também fortalece o vinculo emocional com a marca. Eles enfatizam que os negdcios que
priorizam o cliente criam relagdes mais duradouras, gerando lealdade e confianca no longo prazo.

Como destaca Bob Wayland (citado por Kotler 2020), “O paradigma mudou. Os produtos
vém e vao. A relagdo com o cliente ¢ agora a unidade de valor” (p. 153).

Colocar o cliente no centro das estratégias organizacionais ¢ essencial para sustentar
diferenciais competitivos. Zeithaml, Bitner e Gremler (2018, p. 23) afirmam que “os consumidores
avaliam constantemente as empresas com base na qualidade do servigo e no valor percebido”.
Quando percebem que sdo priorizados, os clientes tendem a associar a marca a experiéncias
positivas, o que impulsiona a reten¢ao e promove o marketing boca a boca.

Uma abordagem centrada no cliente também ¢é crucial para a adaptagdo as mudangas do
mercado. Prahalad e Ramaswamy (2004, p. 13) defendem que "o envolvimento do cliente como
parceiro ativo ¢ um dos fatores-chave para enfrentar as rdpidas transformagdes tecnoldgicas e

econdmicas". Isso permite que as empresas ndo apenas acompanhem as tendéncias, mas também
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liderem inovagdes que atendam diretamente as demandas do consumidor, garantindo relevancia
no mercado.

Por fim, a centralidade no cliente demonstra impacto direto na lucratividade empresarial.
Reichheld (2003, p. 48) demonstrou que “empresas que colocam o cliente no centro de suas
operacdes tendem a apresentar margens de lucro mais elevadas devido a reducdo de custos de
aquisicdo e ao aumento da fidelidade do cliente”. O autor complementa que clientes leais ndo
apenas consomem mais, como também estdo dispostos a pagar valores superiores por marcas que
reconhecem como alinhadas as suas necessidades.

3.5. Fidelizacao, Notoriedade e Consolida¢ao da Marca

A fidelizagao de clientes, aliada a construg¢do de uma imagem de marca solida, representa
um dos pilares da sustentabilidade organizacional no longo prazo. Berry (2000, como citado por
Kotler & Keller, 2019) observa que os consumidores tendem a favorecer empresas com reputacdes
consolidadas, mesmo diante de pre¢os mais altos, o que evidencia a marca como um ativo
estratégico.

A constru¢do dessa imagem ¢ impulsionada por experiéncias consistentes, estratégias
omnicanal e proposicdes de valor claras. Kotler et al. (2024) introduzem o conceito de
metamarketing, no qual experiéncias digitais e fisicas se integram para criar valor imersivo e
contextualizado.

A implementagdo da TrayTech Academy alinha-se a esses principios ao utilizar a
tecnologia educacional como um vetor estratégico para o fortalecimento do relacionamento, da
confianga e da diferenciacdo. A combinagdo entre ensino a distancia (EAD), uso de dados e
marketing relacional posiciona a Traydus como agente ativo na capacitagdo e fidelizagdo de seus

publicos, promovendo uma proposta de valor centrada, duradoura e estrategicamente direcionada.
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3.6. Ensino a Distancia — EAD

A crescente digitalizagdo permitiu o uso intensivo da internet para iniciativas educacionais,
como o desenvolvimento de plataformas de ensino a distancia (EAD). Kotler, Kartajaya e Setiawan
(2021, p. 221) observam que “as interfaces digitais irdo fornecer novas formas de interag@o entre
clientes, as marcas e as empresas”, evidenciando o papel estratégico dessas tecnologias no
relacionamento com o publico.

Segundo Santos Neto e Borges (2020, como citado em Carmo & Carmo, 2020), a
introducdo e expansdo do EAD no Brasil foram impulsionadas por avangos tecnologicos e pela
globalizacao.

Grossi ¢ Ribeiro (2024) definem o ensino a distancia como uma modalidade educacional
mediada por tecnologias digitais, que viabiliza o aprendizado autdonomo, independentemente de
tempo e espaco.

Souza (2017, como citado por Fernandes et al., 2024, p. 4) reflete que "o avango
tecnoldgico impactou significativamente a aprendizagem no contexto empresarial, levando as
empresas a adotarem novas abordagens diante do excesso de informacdes. Os Ambientes Virtuais
de Ensino e Aprendizagem (AVEA), surgidos como ferramentas da sociedade da informagao, tém
sido incorporados por organizacdes visando a administracio e capacitagdo de pessoal,
proporcionando diversos beneficios e resultados positivos".

As plataformas de ensino a distancia desempenham papel essencial na promocdo da
educacdo continuada e da qualificacdo profissional dos publicos de interesse das organizagdes.
Kotler, Kartajaya e Setiawan (2021, p. 156) afirmam que “o conteudo ¢ considerado menos
intrusivo do que anuncios. Ele utiliza uma combinagdo de entretenimento, educacdo e inspiragao

para captar a atencao, sem o foco no modelo de venda agressiva (hard sell)”.
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Fortini (2021, como citado por Fernandes et al., 2024, p. 10) afirma que "as Tecnologias
Digitais na Educacdo Corporativa tém se tornado cada vez mais relevantes devido ao avango da
tecnologia e a necessidade de atualizacao constante dos profissionais. Essas tecnologias abrangem
uma ampla gama de ferramentas, como plataformas de e-learning, realidade virtual, podcasts,
aplicativos moveis e redes sociais corporativas, entre outras".

As plataformas EAD sdo utilizadas como recurso para integrar a estratégia de estreitar o
relacionamento com o cliente, permitindo que as empresas se posicionem como lideres ou que
sejam reconhecidos com notoriedade em seus segmentos.

Kotler, Kartajaya e Setiawan (2021, p. 230) afirmam que “as empresas t€ém de construir
ndo s6 uma interface digital para os clientes, mas também uma plataforma que atenda necessidades
também de seus funcionarios”.

Ao disponibilizar cursos e contetidos especializados, as organizagdes niao apenas
promovem o engajamento do publico, mas também fomentam um ciclo continuo de aprendizagem
que gera valor mutuo. Kotler, Kartajaya e Setiawan (2024, p. 51) explicam que “os conteudos
direcionados aos clientes podem assumir a forma de material escrito, como mensagens breves,
comunicados de imprensa, artigos, newsletters, documentos técnicos, estudos de caso e até livros.
Também podem ter caracteristicas mais visuais, como imagens, infografias, banda desenhada,
graficos interativos, slides para apresentagdes, jogos, videos, curtas-metragens ¢ mesmo longa-
metragens”.

Segundo Kotler, Kartajaya & Setiawan (2021, p.213), ¢ através do marketing interativo
que os profissionais de marketing criam uma interface composta por um canal de comunicacao
bidirecional, “interagindo de forma inteligente com os clientes. E através do Marketing Imersivo,

envolvem profundamente os clientes em experi€ncias sensoriais” (p. 213).
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E o sistema EAD de ensino vem crescendo e se fortalecendo perante os novos
consumidores. As empresas ja estdo comecando a aproveitar a nova tecnologia de modo a unir a
tendéncia do sistema on-line de aprendizagem, a valoriza¢do do relacionamento com o cliente e
uma forma de agregar valor ao consumidor certamente trardo beneficios.

Passos (2018, como citado por Silva e Simdes, 2023) destaca que o desenvolvimento do
ensino a distancia atende simultaneamente as demandas governamentais e privadas, ampliando o
acesso a educacao e a capacitagdo técnica.

A criacdo de uma plataforma de educacdo corporativa gratuita para o cliente est4 alinhada
com "as tarefas necessdrias para uma administragdo de marketing eficaz", incluindo o
"desenvolvimento de estratégias e planos de marketing, a captacdo de novas oportunidades de
marketing, a conexdo com os clientes, a construcdo de marcas fortes, a criagdo, entrega e
comunicagdo de valor e a obten¢do de um crescimento de longo prazo" (Kotler & Keller, 2019, p.
32).

O uso de ferramentas digitais, como plataformas de ensino a distdncia, com foco na qualificacao
do cliente, configura-se como uma estratégia relevante para empresas que buscam se destacar em

um mercado competitivo.
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4. Quadro de Referéncia do Projeto

Este projeto fundamenta-se em um conjunto estruturado de referenciais tedricos que
permitem andlise, aplicagdo metodologica e estratégica para a criagdo da plataforma TrayTech
Academy. Os fundamentos conceituais baseiam-se em quatro eixos principais: a transformagao
digital, o marketing de relacionamento, a educacdo corporativa ofertada através de tecnologias e o
branding no ambiente B2B. Estes pilares teéricos orientam a compreensdo do problema, a
formulagdo da solugdo e a proposta de implementagao.

4.1. Transformacao Digital e Inovacao

A transformacdo digital ndo se limita a adog¢do de ferramentas tecnologicas, mas implica
uma reconfiguracgao estratégica das organizagdes no sentido de gerar valor através dos ambientes
digitais. Westerman, Bonnet e McAfee (2014) definem a transformagao digital como um processo
profundo de revisdo de modelos de negocios, enquanto Adner, Puranam e Zhu (2019) ressaltam
sua importancia na criagdo de novos ecossistemas digitais. No setor de AVAC, essa mudanga ¢
marcada pela incorporacdo de solu¢des como Internet das Coisas (IoT), automacao e plataformas
de aprendizagem digital, o que redefine as relagdes com clientes e parceiros, além de uma demanda
as novas competéncias profissionais.

4.2. Marketing de Relacionamento e Experiéncia do Cliente

O marketing de relacionamento, segundo Gronroos (2004) e Gummesson (2017), valoriza
a construgdo de vinculos duradouros com os clientes a partir de confianga, comprometimento e
valor percebido. Pine e Gilmore (1999) acrescentam que a experiéncia do cliente se torna fator
essencial para diferenciacdo e fidelizacdo, enquanto Kotler, Kartajaya e Setiawan (2021, 2024)
propdem a integracdo entre canais fisicos e digitais no marketing 6.0, criando experiéncias

omnicanal relevantes e personalizadas. A proposta da TrayTech Academy incorpora essas
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dimensdes ao propor uma relagdo continua com o publico técnico por meio da oferta de contetidos
relevantes e qualificadores.
4.3. Ensino a Distancia como Estratégia de Valor
A educacdo a distancia (EAD) consolidou-se como ferramenta estratégica de
desenvolvimento no contexto corporativo. Grossi e Ribeiro (2024) e Fortini (2021) destacam a
capacidade das plataformas digitais de viabilizarem processos formativos flexiveis, personalizados
e escalaveis. O EAD, nesse sentido, ultrapassa a funcdo pedagodgica, posicionando-se também
como instrumento de marketing de conteudo (Kotler et al., 2021), agregando valor a marca e
fortalecendo o relacionamento com stakeholders. No caso do setor de AVAC, essa estratégia ¢
particularmente relevante para alcangar profissionais que operam em campo e carecem de tempo
e acesso a formagdes presenciais.
4.4. Fidelizacao, Valor e Branding no Ambiente B2B
A fidelizagdo no ambiente B2B, conforme Berry (1983) e Reichheld (2003), demanda
estratégias baseadas em valor percebido e relagcdes de longo prazo. Kotler e Keller (2019)
enfatizam o papel do branding na criacdo de conexdes simbdlicas com os clientes, indo além da
mera transa¢do comercial. A TrayTech Academy visa posicionar a Traydus como referéncia em
conhecimento técnico, agregando valor @ marca e aumentando a lealdade dos clientes a partir da
oferta continua de contetido educativo relevante.
4.5. Articulagdo Conceitual da Pesquisa
Dessa forma, o presente estudo parte da premissa do desenvolvimento e criacdo de uma
plataforma de EAD estruturada e de qualidade, integrada a uma estratégia de marketing relacional,
sendo capaz de gerar fidelizagdo, ampliar o valor percebido da marca e contribuir para a

diferenciagdo competitiva da Traydus no setor de AVAC. A investigagdo orienta-se pela analise da
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relacdo entre os pilares da transformacdo digital e a eficacia das a¢des educacionais enquanto
ferramenta de marketing, sendo o modelo empirico desenvolvido a partir de inquéritos com
profissionais do mercado, benchmarking de plataformas concorrentes e mapeamento das melhores
praticas de EAD corporativo.

As informagdes obtidas guiaram o passo a passo do projeto da proposta da TrayTech
Academy, promovendo uma solucdo diretamente conectada as demandas, preferéncias e lacunas
apontadas através de respostas por parte do mercado. Assim, as decisdes tomadas para a estrutura
da plataforma, os formatos de curso, os temas atuais e amplamente discutidos e as funcionalidades
propostas tétm como fundamento empirico os dados recolhidos ao longo da investigagdo,
permitindo um alinhamento preciso entre teoria, diagndstico e acdo estratégica.

Com base nesse percurso metodologico, a estrutura do trabalho segue os fundamentos das
informagdes recolhidas na investigagdo aplicada: parte-se da identificacdo de uma situagdo-
problema (auséncia de uma plataforma de qualificagdo técnica robusta no setor AVAC, contendo
assuntos atuais e relevantes, visando qualificagao profissional e valor agregado ao mercado. Uma
recolha de dados junto ao publico-alvo e andlise de mercado, e, com base nesses insumos, cria-se
uma solucdo tecnicamente fundamentada — a TrayTech Academy — cuja implementacdo ¢
detalhada nos capitulos seguintes.

No que se refere a analise comparativa com empresas do setor, foi adotada a metodologia
de benchmarking competitivo, que se caracteriza pela analise e comparagdo direta com os
principais concorrentes que atuam no segmento de AVAC. A investigacdo concentrou-se em
mapear e analisar as praticas adotadas por plataformas de EAD da Tosi, Trox e Trane, empresas
consideradas referéncias no setor. As informagdes foram obtidas por meio de analise documental

e observacao direta dos contetidos publicos disponiveis em suas respectivas plataformas de ensino
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online. Foram considerados critérios como: nimero de temas abordados, diversidade de cursos
ofertados, formatos de entrega (presencial, online ou hibrido), presenca de certificagao, linguagem
utilizada, foco técnico e experiéncia do usudrio. A andlise minuciosa e levantamento desses dados
permitiu identificar boas praticas e oportunidades estratégicas para a constru¢do de uma proposta
educacional alinhada ao posicionamento técnico e de marca desejado para a TrayTech Academy.
O objetivo geral deste projeto ¢ contribuir para a qualificagdo técnica continua e
valorizagdo profissional dos engenheiros, projetistas e técnicos atuantes no setor de AVAC,
fortalecendo seu desempenho no mercado e aprofundando sua relagdo com a marca Traydus. Como
meio para alcangar esse proposito, propode-se a criacdo da TrayTech Academy, uma plataforma de
ensino a distancia estruturada para suprir lacunas formativas e consolidar a empresa como

referéncia em conhecimento técnico aplicado.
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5. Metodologia

A presente investigacdo segue uma abordagem orientada pela resolucdo de problemas, com
o objetivo de propor uma solug¢do concreta e tecnicamente fundamentada para a necessidade de
atualizagdo dos profissionais do setor, identificada de diferentes maneiras, durante o projeto. A
estrutura metodoldgica do estudo contempla a identificagdo do problema, a recolha e analise de
dados, a formula¢@o da solugdo e a sua proposta de implementacgao pratica.

5.1. Tipo de Investigacao

O estudo caracteriza-se como uma investigagdo qualitativa, de natureza aplicada, adotada
em funcdo da complexidade do fendmeno em andlise e da necessidade de compreender as
percepgdes, expectativas e experiéncias valorizadas por profissionais do setor. O processo
estudado foi orientado pela inteng¢do de construir uma proposta concreta — a TrayTech Academy
— fundamentada empiricamente e alinhada as praticas do marketing relacional e da educagdo
corporativa digital.

5.2. Técnicas de Recolha de Dados

Foram utilizados trés métodos principais de recolha de dados: inquéritos qualitativos com
stakeholders do setor AVAC, benchmarking competitivo de plataformas educacionais e andlise
documental interna.

Os dados primarios foram recolhidos através de um inquérito estruturado online, aplicado
por meio da ferramenta Google Forms. Embora o instrumento tenha formato de questionario, ao
longo do trabalho, os participantes poderdo ser referidos como 'entrevistados' para facilitar a
leitura, considerando o carater reflexivo das respostas obtidas em questdes abertas.

O guido do inquérito foi construido com base em quatro blocos temadticos: lacunas de

conhecimento técnico, expectativas quanto a qualificacdo profissional, experiéncias com
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plataformas EAD e necessidade de conhecimento e atualizacdo desejados pelo mercado. Os
participantes foram previamente informados sobre os objetivos da investiga¢do e forneceram
consentimento livre e esclarecido para a utilizagdo das suas respostas para fins académicos.

Em paralelo, foi conduzido um benchmarking competitivo em cinco plataformas de EAD
atuantes no setor de climatizacdo e engenharia: Trane University, TROX Academy, Industrias Tosi,
Sindratar ¢ ABRAVA. A analise concentrou-se em critérios como estrutura curricular,
navegabilidade, recursos multimidia, estratégias de engajamento, temas correlatos a atualidade e
comunica¢do com usuarios. As informagdes foram obtidas por meio de analise documental e
observacdo direta das plataformas.

Por fim, a analise documental abrangeu relatorios internos da Traydus, historicos de
atendimento técnico, registros de eventos e feedbacks comerciais, permitindo mapear as principais
demandas do publico-alvo e o posicionamento atual da empresa.

5.3. Publico e Amostragem

Participaram do inquérito qualitativo 13 profissionais estratégicos do setor, incluindo
engenheiros de produto, projetistas, instaladores e parceiros. A selecdo dos participantes baseou-
se em critérios de relevancia profissional, experiéncia de mercado, diversidade de atuacdo e
envolvimento direto com as praticas técnicas e formativas do setor de AVAC.

5.4. Tratamento e Analise de Dados

As respostas obtidas por meio do inquérito foram submetidas a técnica de analise de
contetido, conforme Bardin (2011). A categorizacdo tematica permitiu a identificacdo de padrdes,
lacunas e sugestdes recorrentes, que serviram de base para a formatacdo da TrayTech Academy.

A analise dos dados do benchmarking foi realizada de forma qualitativa e comparativa,

destacando boas praticas e elementos diferenciais das plataformas concorrentes. Essa etapa foi
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essencial para orientar decisdes sobre estrutura pedagogica, formatos de curso e funcionalidades a
serem implementadas na plataforma proposta.
5.5. Etica na Investigacio
A investigacdo respeitou os principios éticos da pesquisa cientifica, assegurando a
confidencialidade dos dados, a preservacdo da identidade dos participantes e a utilizacdo das
informagdes exclusivamente para fins académicos. O consentimento informado foi obtido de
maneira clara, tanto verbalmente quanto por meio das instrugdes apresentadas no inicio do
formulario.
5.6. Triangulacio e Validacido dos Resultados
A triangulacdo metodolégica, articulando inquéritos, benchmarking e anélise documental,
permitiu validar as evidéncias recolhidas e conferir robustez a proposta desenvolvida. A solucao
proposta — a TrayTech Academy — foi delineada com base nos dados empiricos e validada junto
a especialistas da area. As decisdes relativas a arquitetura da plataforma, conteudos formativos e

as estratégias de comunicacao refletem diretamente os insights obtidos durante a investigagao.
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6. Analise do Meio Envolvente

A andlise do meio permite compreender os fatores externos que influenciam direta ou
indiretamente as decisOes estratégicas da companhia. No contexto da Traydus Climatizagdo e da
proposta de desenvolvimento da plataforma TrayTech Academy, a observagao criteriosa dessas
variaveis torna-se particularmente relevante, considerando-se o ambiente dindmico e regulado do
setor de AVAC.

Para esse fim, serd adotada a metodologia PESTEL, que contempla e levanta dados em seis
dimensdes principais — politica, econdmica, sociocultural, tecnoldgica, ecoldgica e legal — e
permite uma visdo sistémica das varidveis ambientais externas que representam potenciais
oportunidades ou ameagas ao projeto. Segundo Johnson, Scholes e Whittington (2017), a matriz
PESTEL ¢ uma ferramenta essencial para compreender a complexidade do ambiente externo e
orientar o posicionamento estratégico organizacional.

Ao mapear essas dimensdes, torna-se possivel alinhar as decisdes da empresa as tendéncias
e restricoes do mercado, antecipar riscos, identificar movimentos emergentes e fortalecer sua
capacidade de adaptacdo as mudangas. Nesse sentido, esta analise ndo apenas embasa a formulacao
da proposta da TrayTech Academy, mas também contribui para o refor¢o da vantagem competitiva
da Traydus, tanto no ambiente digital, quanto no ecossistema industrial no qual esta inserida.

6.1. Analise PESTEL

A anélise PESTEL visa identificar os fatores macroambientais que influenciam o setor de
AVAC (Aquecimento, Ventilagdao e Ar Condicionado) no Brasil, com o objetivo de contextualizar
as oportunidades e ameagas que impactam diretamente o desenvolvimento do projeto TrayTech

Academy.
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6.1.1.  Fatores Politicos

O desempenho do setor de AVAC no Brasil estd fortemente condicionado a estabilidade
politica do Pais, especialmente no que se refere a previsibilidade de investimentos em construcao
civil — segmento que representa o principal consumidor do segmento de atuacdo ao qual a Traydus
estd inserida. A confianga dos empresarios, especialmente no setor privado, tende a aumentar em
contextos de governanca estavel, o que favorece a aprovagdo de novos empreendimentos e
ampliagdes estruturais.

No ambito publico, a execucao de projetos depende, além da estabilidade institucional, da
disponibilidade or¢amentaria e da capacidade técnica dos gestores publicos. A instabilidade
politica compromete a continuidade de obras e programas governamentais, dificultando a
implementagdo de iniciativas de infraestrutura que demandem sistemas de climatizacao.

Em novembro de 2024, dados veiculados pela imprensa e por 6rgdos oficiais do governo
indicaram uma retomada de obras e investimentos publicos em determinados estados, sugerindo
um movimento de reaquecimento pontual da atividade econémica no setor da construgdo civil.
Esses avancgos regionais, embora ainda incipientes, representam oportunidades estratégicas para a
Traydus expandir sua atuag@o no fornecimento de solug¢des de climatizagdo para obras publicas,
especialmente aquelas vinculadas a programas de infraestrutura estadual e federal.

Portanto, apesar do cendrio nacional ainda apresentar instabilidades politicas que
dificultam a previsibilidade de investimentos, o surgimento de iniciativas regionais bem-sucedidas
pode abrir espacos significativos para o posicionamento da empresa, desde que haja atengdo as

dindmicas locais e capacidade de resposta estratégica.
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6.1.2.  Fatores Economicos

O ambiente macroeconomico brasileiro exerce influéncia direta sobre o setor de AVAC,
particularmente no que se refere aos investimentos em construgdo civil, reformas estruturais e
adocdo de tecnologias voltadas a eficiéncia energética. De acordo com a Camara Brasileira da
Industria da Construgdo (CBIC), o setor apresentou sinais de recupera¢do em 2024, com previsao
de crescimento de 2,6%. Esse dado configura-se como um indicativo positivo, considerando que
grande parte da demanda por sistemas de climatizacdo estd atrelada a expansao e modernizagado de
edificagoes.

Outro aspecto relevante refere-se aos incentivos financeiros e normativos voltados a
adocdo de solugdes sustentaveis. Projetos que promovem a eficiéncia energética e a qualidade do
ar interior vém recebendo maior atengdo por parte de financiadores, tanto publicos quanto
privados, o que amplia as oportunidades para empresas que operam com tecnologias
ambientalmente responsaveis.

Por outro lado, a politica monetéria restritiva — representada pela manuten¢ao da taxa
SELIC em patamares elevados — impde obstaculos ao setor. Em novembro de 2024, o Banco
Central do Brasil anunciou a SELIC em 11,25%, indice considerado alto e desestimulante para
investimentos em médio e longo prazos. Essa conjuntura resulta em maior cautela por parte de
investidores e compromete a viabilidade de novos empreendimentos e reformas.

A taxa de inflagdo, medida pelo Indice Nacional de Pregos ao Consumidor Amplo (IPCA),
registrou 4,62% no mesmo periodo, levemente acima da meta oficial de 4,5%, mas ainda dentro
de um intervalo de controle aceitavel. No entanto, a desvalorizacdo da moeda brasileira em relacao

ao dolar — com perdas acumuladas de 14,6% entre janeiro e julho de 2024 — encarece a
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importagdo de componentes tecnologicos, afetando diretamente o custo de producao de
equipamentos de climatizagdo com tecnologia embarcada.

Adicionalmente, a Instituicdo Fiscal Independente (IFI), por meio do Relatorio de
Acompanhamento Fiscal (RAF), alertou que a divida publica brasileira devera atingir 80% do
Produto Interno Bruto (PIB) ainda em 2024. Esse cenario amplia a percepcao de risco e tende a
reduzir a capacidade do Estado de estimular a economia por meio de investimentos diretos.

Em sintese, embora existam sinais positivos de recuperagao no setor da construgao civil e
avancos em politicas de incentivo a sustentabilidade, os fatores macroecondémicos — como a
elevada taxa de juros, a desvalorizacdo cambial e o comprometimento das contas publicas —
configuram ameagas ao crescimento do setor de AVAC. A Traydus, contudo, pode reposicionar-se
estrategicamente ao oferecer solugdes de climatizacdo com melhor custo-beneficio e tecnologias
que atendam as exigé€ncias energéticas e ambientais, consolidando sua presenga em nichos
resilientes e orientados a inovagao.

6.1.3. Fatores Socio-Culturais

As transformagdes socioculturais recentes, especialmente apos a pandemia da COVID-19,
intensificaram a consciéncia coletiva sobre a importancia da qualidade do ar, do conforto térmico
e da eficiéncia energética nos ambientes construidos. Esse novo padrao de exigéncia tem gerado
um impacto direto sobre o setor de AVAC, ao estimular tanto a modernizagdo de sistemas quanto
a busca por capacitacdo técnica mais aprofundada.

Segundo dados da Associagdo Brasileira de Refrigeragdo, Ar Condicionado, Ventilagdo e
Aquecimento (ABRAVA), em 2024, aproximadamente 78% dos compradores de sistemas de
climatiza¢do consideraram a sustentabilidade como fator decisivo em suas escolhas. Esse dado

reflete ndo apenas uma mudanca de valores por parte dos consumidores, mas também o
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fortalecimento de uma cultura orientada a responsabilidade ambiental, que vem sendo
impulsionada por campanhas educativas e diretrizes de politicas publicas.

Além disso, a vigéncia de normativas mais rigorosas — como a NBR 7256, aplicavel a
ambientes hospitalares e laboratoriais — tem exigido atualiza¢des constantes em equipamentos e
praticas de instalagdo e manutengdo. Esse cendrio impde desafios técnicos aos profissionais do
setor, a0 mesmo tempo em que abre espaco para solugdes educacionais voltadas a atualizacdo e ao
cumprimento das exigéncias legais. A crescente demanda por profissionais qualificados reforca a
relevancia de programas continuos de formagao e certificacao.

Outro fator sociocultural de destaque ¢ a valorizacdo crescente da educacdo técnica.
Observa-se uma maior procura por cursos de curta e média duragdo, com foco em competéncias
praticas e aplicacdo imediata no ambiente de trabalho. Essa tendéncia tem sido corroborada por
diferentes segmentos da populacdo, incluindo gestores de manutencao, instaladores, projetistas e
estudantes de engenharia, que reconhecem a formacao continua como diferencial competitivo.

A digitalizacdo da vida cotidiana também trouxe implicacdes importantes. O aumento
expressivo da geragdo e armazenamento de dados, sobretudo no meio corporativo, impulsionou a
demanda por sistemas de climatizacdo mais precisos e tecnologicamente avangados, como os
utilizados em data centers. A cultura digital, portanto, reforca a necessidade de solucdes que
combinem alta performance com controle ambiental rigoroso.

Adicionalmente, a saude publica passou a ser um valor socialmente central. Escolas,

universidades e ambientes de trabalho reestruturaram suas prioridades, destinando recursos a

o~

melhoria da qualidade do ar interior, de forma a garantir ambientes seguros ¢ adequados
permanéncia prolongada de pessoas. Essa reconfiguragao sociocultural posiciona o setor de AVAC

como estratégico e evidencia a urgéncia de capacitagdo técnica para atender a tais demandas.
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Em sintese, o cenario sociocultural atual favorece a emergéncia de solu¢des educacionais
voltadas ao setor de climatizag@o. A proposta da TrayTech Academy alinha-se a esse contexto, ao
oferecer conteudos que respondem as exigéncias sanitarias, ambientais e técnicas do mercado,
contribuindo para a qualificagdo continua dos profissionais e para o fortalecimento do
posicionamento institucional da Traydus.

6.1.4. Fatores Tecnologicos

O setor de AVAC encontra-se em plena transformacdo tecnologica, impulsionado pela
convergéncia entre digitalizacdo, automacdo e eficiéncia energética. Essa evolugdo tem sido
marcada por uma crescente incorporagdo de tecnologias como Internet das Coisas (IoT),
inteligéncia artificial (IA) e sistemas de controle remoto, capazes de promover melhorias
substanciais em monitoramento, operagao e manutengao preditiva dos equipamentos.

Os avancos tecnologicos tém possibilitado a criagdo de sistemas de climatizacdo mais
inteligentes e responsivos, com capacidade de ajustar, em tempo real, pardmetros como
temperatura, umidade e qualidade do ar. Tais recursos elevam a eficiéncia energética e reduzem
falhas operacionais, contribuindo para a sustentabilidade e a seguranga em ambientes criticos,
como data centers, hospitais e industrias. De acordo com a ABRAVA (2024), o uso de automagao
em Unidades de Tratamento de Ar (UTAs) vem crescendo a uma taxa média de 15% ao ano no
Brasil, refletindo a adesdo crescente a sistemas com tecnologias embarcadas.

A modernizac¢do tecnoldgica também transformou os requisitos profissionais do setor. O
dominio de softwares de automagao, a familiaridade com protocolos de comunicagao digital (como
BACnet e Modbus), além da capacidade de interpretar dados de desempenho em dashboards,

tornou-se essencial para técnicos, engenheiros e projetistas. Essa exigéncia, por sua vez,
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evidenciou uma lacuna de capacitagdo técnica, que dificulta a adog¢ao plena de tecnologias mais
complexas por parte de algumas empresas e profissionais.

Adicionalmente, a expansdo da infraestrutura digital no Brasil — incluindo o aumento de
data centers e a digitalizacdo de processos empresariais — tem impulsionado a demanda por
solucdes de climatizagdo de alta precisdo. O crescimento exponencial na geracdo de dados requer
ambientes controlados e estaveis, o que torna os sistemas de AVAC elementos estratégicos para
garantir a continuidade operacional de servidores e equipamentos sensiveis.

Diante desse cenario, observa-se uma oportunidade significativa para instituicdes e
empresas que promovem a capacita¢do técnica voltada a aplicagdo pratica dessas tecnologias. A
proposta da TrayTech Academy insere-se nesse contexto, ao oferecer cursos e contetidos alinhados
as exigeéncias tecnologicas contemporaneas do setor. A plataforma visa formar profissionais aptos
a operar, programar ¢ manter sistemas avangados, garantindo ndo apenas a conformidade
normativa, mas também a exceléncia operacional das solugdes de climatizagao.

A rapida evolucdo tecnologica, embora apresente desafios de atualizacdo constante,
representa um vetor essencial de inovagao e competitividade para o setor de AVAC. Empresas que
investem em qualificagcdo técnica e tecnologica de seus publicos estratégicos posicionam-se de
forma diferenciada no mercado — tanto pela capacidade de inovar quanto pelo compromisso com
a exceléncia técnica.

6.1.5. Fatores Ecoldgicos

As questdes ambientais assumem, atualmente, um papel central nas estratégias

empresariais, sobretudo em setores intensivos em consumo energético, como o de AVAC

(Aquecimento, Ventilagdo e Ar Condicionado). As crescentes pressdes sociais, regulatorias e
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mercadologicas impdem as organizacdes a adocdo de praticas sustentdveis, tanto em seus
processos fabris quanto na operacdo dos equipamentos comercializados.

No Brasil, diretrizes como o Plano Nacional de Energia 2050 e os compromissos firmados
no ambito do Acordo de Paris orientam politicas puiblicas que estimulam a transi¢do para modelos
produtivos de baixo carbono. Tais normativas incidem diretamente sobre o setor de climatizagao,
exigindo a redu¢do do consumo energético e a substituicio de insumos de elevado impacto
ambiental.

A Traydus, ciente dessas transformagdes, tem buscado integrar a sustentabilidade a sua
proposta de valor. Ao longo da tltima década, a empresa passou a priorizar o desenvolvimento de
equipamentos com maior eficiéncia energética, bem como a adoc¢do de praticas sustentaveis no
processo de fabricagdo. Um exemplo concreto dessa orientagdo ¢ a utilizagdo de fluidos
refrigerantes ecoldgicos — como 0 R32 — que apresentam menor potencial de aquecimento global
(GWP) em comparagdo a substincias tradicionalmente empregadas.

A crescente adogdo de refrigerantes alternativos reflete ndo apenas o cumprimento de
exigéncias legais, mas também a adaptacdo as expectativas de um mercado cada vez mais sensivel
as pautas ambientais. Clientes institucionais, especialmente nos segmentos hospitalar, educacional
e corporativo, tém valorizado fornecedores que demonstram compromisso ambiental, o que
posiciona a Traydus de forma estratégica frente a concorréncia.

Paralelamente, observa-se um movimento de substitui¢do tecnoldgica em larga escala.
Muitos sistemas antigos de climatizacdo precisam ser modernizados para atender aos novos
padrdes ambientais e de eficiéncia. Esse contexto amplia a demanda por capacitacdo técnica
especializada, uma vez que a instala¢do, operagdo e manutencao de sistemas com novos fluidos e

tecnologias exigem conhecimento especifico.
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Nesse sentido, a proposta da TrayTech Academy alinha-se as exigéncias ecologicas
contemporaneas, ao oferecer conteudos formativos voltados para a sustentabilidade em
climatizag¢do. Ao capacitar profissionais sobre boas praticas ambientais, regulamentacdes vigentes
e tecnologias sustentdveis, a plataforma refor¢a o posicionamento da Traydus como referéncia no
setor e contribui para a construcdo de uma cultura organizacional orientada a responsabilidade
socioambiental.

Assim, os fatores ecologicos, longe de representarem apenas restrigdes regulatorias,
configuram-se como oportunidades para inovacdo, diferenciagdo e fortalecimento da imagem
institucional. A Traydus, ao investir em conhecimento técnico com viés sustentdvel, potencializa
sua competitividade em um mercado em plena transi¢ao ecoldgica.

6.1.6. Fatores Legais

O setor de AVAC ¢ regido por um conjunto robusto de normas e regulamentagdes que visam
garantir a seguranca, a eficiéncia energética, a qualidade do ar interior e a sustentabilidade
ambiental. Esses dispositivos legais influenciam diretamente as praticas do mercado, impactando
o desenvolvimento de produtos, a prestacao de servicos e a capacitacdo técnica dos profissionais
envolvidos.

No contexto brasileiro, destacam-se como marcos regulatorios relevantes a norma ABNT
NBR 16401, que estabelece os pardmetros para o projeto de sistemas de ar-condicionado de
conforto; a NBR 7256, voltada a climatizacdo em ambientes hospitalares; e a Portaria n.® 234/2020
do Instituto Nacional de Metrologia, Qualidade e Tecnologia (INMETRO), que define critérios
para a avaliacdo da eficiéncia energética de equipamentos. Tais normativas impdem padroes
técnicos exigentes, que requerem atualizagdo constante por parte dos fabricantes e dos

profissionais do setor.
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o

Além das normas especificas do setor, a Lei Geral de Prote¢ao de Dados (LGPD — Lei n.
13.709/2018) introduziu exigéncias adicionais a operacdo de sistemas de climatizacdo em
ambientes corporativos e institucionais. A legislagdo determina que o tratamento de dados
sensiveis ocorra em condigdes que garantam sua integridade e confidencialidade, o que implica,
entre outros aspectos, o controle rigoroso de temperatura, umidade e pressdo em ambientes de data
centers e escritorios. Dessa forma, sistemas de AVAC adequados passam a ser um elemento critico
para a conformidade legal no que tange a seguranga da informacao.

O constante aperfeicoamento das normas técnicas, aliado a crescente judicializacdo das
relacdes de consumo, reforca a necessidade de capacitagdo continua dos agentes do setor. O
desconhecimento ou o descumprimento das regulamentagdes pode acarretar sangoes legais, perdas
contratuais e comprometimento da imagem institucional, tornando a atualizag¢do profissional nao
apenas um diferencial, mas uma obrigacao estratégica.

Nesse cenario, a criagdo da TrayTech Academy configura-se como uma resposta concreta
a complexidade normativa do setor. A proposta de formacdo técnica especializada permite que
engenheiros, projetistas, instaladores e demais profissionais acompanhem as mudangas legislativas
e dominem as exigé€ncias impostas pelos orgdos reguladores, garantindo conformidade e
exceléncia nas solugdes oferecidas.

Assim, os fatores legais ndo apenas delimitam o campo de atuagdo das empresas de
climatizacdo, mas também abrem espago para iniciativas educativas que agreguem valor a cadeia
produtiva. Ao posicionar-se como agente disseminador de conhecimento regulatério, a Traydus

fortalece sua reputagdo institucional e contribui para a profissionalizacdo do setor.
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6.2. Conclusiao da Analise PESTEL

A andlise PESTEL revelou um cenario multifacetado para o setor de Aquecimento,
Ventilagdo e Ar Condicionado (AVAC) no Brasil, evidenciando tanto fatores restritivos quanto
promotores de oportunidades. Os aspectos politicos e econdomicos indicam instabilidades que
podem afetar o ritmo de investimentos em infraestrutura, especialmente em grandes obras publicas
e privadas. A alta da taxa de juros (SELIC), a desvalorizag¢do do real e o crescimento da divida
publica compdem um ambiente macroecondmico que demanda cautela por parte dos agentes do
setor.

Em contrapartida, os fatores socioculturais, tecnoldgicos, ecoldgicos e legais despontam
como vetores de transformacao e estimulo a inovacao. A crescente valorizagdo da qualidade do ar
interior, intensificada no periodo pds-pandemia, aliada as exigéncias normativas e a
conscientizacdo ambiental, tem impulsionado a demanda por solugdes mais eficientes, sustentaveis
e tecnoldgicas. O avancgo da transformacdo digital — com destaque para a automacao e o uso de
recursos como Internet das Coisas (IoT) — contribui para o aumento da complexidade técnica dos
sistemas de climatizagdo, exigindo mao de obra cada vez mais qualificada e atualizada.

Nesse contexto, a Traydus encontra uma oportunidade estratégica de posicionar-se como
referéncia em formagao técnica especializada no setor de AVAC, por meio da criagdo da TrayTech
Academy. A plataforma proposta surge em resposta direta as pressoes e as lacunas identificadas na
andlise ambiental, permitindo alinhar a organizagdo as exigéncias externas e contribuir ativamente
para a profissionaliza¢do do mercado.

Ao promover capacitacdo continua, disseminar conhecimento técnico atualizado e
responder as tendéncias de sustentabilidade e digitalizagdo, a TrayTech Academy ndo apenas

reforgca o posicionamento institucional da Traydus, como também fortalece sua vantagem
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competitiva em um setor em evolucdo constante. A convergéncia entre ameacas regulatorias e
oportunidades formativas destaca a relevancia da proposta, validando sua inser¢cdo no plano
estratégico da organizagao.

6.3. Analise dos Inquéritos por Formularios On-Line e Sondagem do Mercado

Como parte do processo de investigagdo, foi conduzida uma sondagem de mercado voltada
exclusivamente a profissionais atuantes no setor de AVAC. O objetivo principal desta etapa foi
identificar necessidades, expectativas e percepgdes sobre capacitagdo técnica na area, bem como
avaliar a receptividade a uma nova plataforma de Ensino a Distancia (EAD) promovida por um
fabricante do setor. As respostas coletadas serviram como subsidio para a formula¢do de uma
proposta educacional alinhada as demandas reais do publico-alvo.

A andlise dos dados baseou-se nos principios da andlise de conteudo conforme Bardin
(2011), permitindo a categorizagdo temadtica das respostas obtidas. As contribuicdes foram
organizadas em torno de eixos centrais, tais como: atualiza¢do profissional, formatos de ensino
preferidos, lacunas existentes nos cursos atualmente disponiveis no mercado e sugestdes para uma
plataforma ideal.

6.3.1.  Perfil dos Profissionais Abordados

A amostra foi composta por 14 profissionais do setor de AVAC, com tempo de experiéncia
variando entre 4 meses e 42 anos. Os participantes atuam em diversas fungdes técnicas e
estratégicas, incluindo engenheiros mecanicos, projetistas, técnicos instaladores, representantes
comerciais, estudantes de engenharia e gestores de manutencdo. Trata-se de um publico que
representa distintos niveis de maturidade profissional, abrangendo tanto iniciantes quanto

especialistas com vasta experiéncia.
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Mais de 90% dos respondentes reconheceram a importancia da atualizagdo continua no
setor, mencionando a preferéncia por treinamentos com periodicidade semestral ou anual. No
entanto, obstaculos como a falta de tempo, conflitos de agenda e os custos elevados de alguns
cursos foram apontados como barreiras a participacdo frequente em programas de formagao.

Quanto ao formato preferido para os cursos, os participantes destacaram vantagens e
desvantagens nos modelos presencial, hibrido e online. A flexibilidade dos cursos EAD foi
amplamente valorizada, embora a interacdo presencial ainda seja considerada relevante para
aprofundamento técnico e networking. As cargas hordrias sugeridas variaram entre 8 e 80 horas,
de acordo com a complexidade dos conteudos a serem abordados.

Foi identificada uma demanda significativa por temas pouco explorados no mercado, tais
como automacdo de sistemas, monitoramento remoto, sustentabilidade e eficiéncia energética,
climatiza¢do geotérmica e atualizagdo sobre normas técnicas, especialmente a NBR 7256. Essa
caréncia tematica sinaliza a existéncia de um nicho formativo ainda ndo plenamente atendido pelas
iniciativas existentes.

Em relagdo as caracteristicas desejadas para uma plataforma de cursos ideal, os
entrevistados mencionaram a necessidade de uma interface intuitiva, emissdao de certificados
reconhecidos, atualizagdo periddica de contetidos, suporte técnico ao usudrio, uso de recursos
multimidia e parcerias com especialistas e fabricantes do setor. Houve ainda a sugestdo da oferta
de cursos gratuitos, visando democratizar o acesso a formagao técnica.

De forma geral, os profissionais consultados demonstraram elevado interesse na proposta
da TrayTech Academy, acreditando que a iniciativa podera preencher lacunas existentes no

mercado e contribuir para o desenvolvimento técnico do setor. A triangulagdo dos dados dessa
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sondagem com as demais fontes de informacao utilizadas no projeto reforca a pertinéncia e a
viabilidade da proposta educacional.

O guido do inquérito encontra-se disponivel no Anexo 3, tendo sido elaborado para
explorar, de forma estruturada, os principais temas relevantes ao escopo do projeto.

6.4. Benchmarking

O benchmarking ¢ uma ferramenta estratégica fundamental para a identificagdo de boas
praticas e para a analise comparativa do posicionamento de concorrentes em relacdo a uma
determinada proposta de valor. Neste projeto, a pratica foi aplicada com o objetivo de mapear e
avaliar plataformas de ensino a distancia ja existentes no setor de AVAC, tanto de empresas
fabricantes de sistemas de climatizagdo central (concorréncia direta), quanto de entidades
representativas do setor (concorréncia indireta).

A analise incluiu aspectos estruturais, funcionais e comunicacionais das plataformas
digitais, bem como seus contetdos, formatos de ensino, acessibilidade, niveis de atualizacao,
certificagdes oferecidas, estratégias de engajamento e usabilidade. Os dados foram coletados por
meio de observacdes em campo, consultas publicas nos sites institucionais e inquérito estruturado
com profissionais atuantes no mercado.

6.4.1. Concorréncias Direta e Indireta

A Traydus Climatizagdo, ao langar a TrayTech Academy, propde-se a oferecer formagao
técnica especializada como uma extensao de sua proposta de valor. Nesse sentido, os concorrentes
diretos sdo identificados como empresas fabricantes de ar-condicionado central, que ja
disponibilizam cursos EAD, voltados ao seu publico técnico. Entre elas destacam-se: TROX do

Brasil, Industrias Tosi e Trane.
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Ja os concorrentes indiretos sao compostos por entidades setoriais, como a ABRAVA
(Associacdo Brasileira de Refrigeracdo, Ar Condicionado, Ventilagdo e Aquecimento), o
SINDRATAR-SP e o SINDRATAR-RJ, que promovem cursos com contetidos abrangentes,
embora nem sempre com foco direto na climatizagdo central. A inclusdo dessa categoria na analise
permitiu uma visdo mais ampla do ecossistema educacional digital voltado ao setor.

6.4.2.  Plataformas Concorrentes: Andlises SWOT

Para cada concorrente direto, foi realizada uma analise SWOT (Strengths, Weaknesses,
Opportunities, Threats), permitindo identificar for¢as e fraquezas internas, bem como
oportunidades e ameacas externas associadas as suas respectivas plataformas educacionais.

As tabelas 1 a 3, incluidas a seguir, apresentam as sinteses de cada analise SWOT,
elaboradas com base em observagdes de mercado, experiéncias de navegagdo e percepcdes dos
profissionais consultados.

A avaliag¢do do contetido das plataformas demonstrou que, em geral, a oferta de cursos ¢
reduzida, desorganizada e, muitas vezes, desatualizada. Aproximadamente 70% dos cursos
anunciados nas plataformas analisadas estavam incompletos, sem previsao de realiza¢do ou com
contetidos meramente comerciais. Os dados detalhados sobre os cursos disponiveis encontram-se
nos Anexos 4, 5 ¢ 6 deste trabalho.

A performance técnica e a experiéncia do usuério sdo fatores criticos de sucesso para
qualquer ambiente digital de aprendizagem. Para mensurar esses aspectos, foram utilizadas
ferramentas especializadas, como o Teste de Performance e o SimilarWeb.

Na ferramenta Teste de Performance, as plataformas da TROX, Tosi e Trane apresentaram

baixo desempenho em velocidade de carregamento, usabilidade e atratividade digital. A
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navegabilidade ¢, em muitos casos, limitada por falhas técnicas recorrentes e ma organizagao de
contetidos.

Ja na Similarweb, dados revelam baixo volume de acessos, tempo reduzido de permanéncia
nas paginas e escassa presenca nos mecanismos de busca, o que indica falhas nas estratégias de
SEO e marketing digital dessas empresas.

Esses resultados reforgam a importancia de que a TrayTech Academy seja concebida com
atencdo especial a performance técnica e a usabilidade, de modo a proporcionar uma experiéncia
eficiente, agradavel e confidvel aos usuarios.

Com a analise dos relatérios e, sobretudo, das informacoes recolhidas nos sites, foram
identificados pontos importantes e que nortearam o projeto.

Apesar da TROX do Brasil ser uma empresa reconhecida no setor, sua plataforma digital
apresenta limitagdes significativas em termos de contetido atualizado, experiéncia do usuério e
interatividade. A falta de clareza na navegacao e a escassez de cursos disponiveis comprometem a
efetividade da proposta educacional. A certificacdo automatizada, sem critérios de qualidade
avaliativa, também reduz o valor percebido pelos profissionais.

Jé& as Industrias Tosi, embora possua uma plataforma de facil acesso, seu portfélio de cursos
¢ extremamente limitado e desatualizado. A auséncia de renovacdo de conteudos, somada a baixa
qualidade técnica dos materiais oferecidos, sinaliza um projeto sem planejamento educacional
estruturado. A imagem da empresa também ¢ fragilizada pela sua atual situagdo financeira
(recuperacgao judicial), o que pode impactar negativamente a confianga do publico.

A Trane ¢ a industria do segmento que possui a plataforma melhor estreuturada, sendo
robusta e tendo reconhecimento global. A ferramenta possui vantagens competitivas, mas sua

plataforma apresenta restricoes importantes para o mercado brasileiro, como a auséncia de
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traducdo dos cursos (todos em inglés), baixa interatividade, lentiddo na navegacdo e

predominancia de cursos presenciais. A falta de atualiza¢do de contetidos também compromete sua

efetividade em um setor dindmico e altamente regulado.

6.4.2.1.

Tabela 1

Analise SWOT da TROX do Brasil

Analise SWOT da Plataforma de Cursos da concorrente TROX do Brasil

Forcas

Fraquezas

Possui uma plataforma de cursos on-line, que aproveita
a boa imagem e marca forte da empresa, mesmo sem a
Plataforma ter qualidade adequada a que se propoe.

Os cursos sdo on-line e oferecem certa flexibilidade.
Plataformas com cursos gratuitos, o que gera maior
atratividade.

A maioria dos contetudos estdo em portugués.
Facilidade de cadastro e acesso. Basta inserir um e-mail
e telefone.

Em meio a inimeros textos, ha a informagdo de que
existe uma nova plataforma da TROX, o que leva muito
tempo e dificuldade do usudrio encontrar o local dos
cursos e saber por onde comegar 0 acesso.

Os cursos da plataforma da TROX séo apresentados em
apenas dois formatos, sendo lives ou palestras,
limitando a forma de interagir com o publico e
reduzindo a possibilidade de dinamismo no ensino.

A marca da plataforma ndo foi disseminada e nem
divulgada no mercado de forma adequada.

Pouco se explora a plataforma por ndo ter informagao
periodicas a se comunicar.

Baixo acesso ao site da plataforma.

Login reconhecido somente até 20 dias de uso, tendo de
refazer cadastro num periodo curto de tempo de acesso.
Curso com a apresentacdo do professor e sem material
de apoio. Apenas gravagdo do rosto do profissional.

A plataforma divulga que ministra cursos em portugués,
inglés e espanhol, mas somente disponibiliza cursos em
portugués e em espanhol.

A maioria dos cursos publicados na plataforma ndo
foram iniciados e ndo possuem contetido e sem previsdo
de realizagdo.

A plataforma foi ao ar com pouco conteudo.

Muito tempo sem atualizag@o.

Qualquer pessoa tira a certificacdo, ao terminar o curso,
tornando a certificac¢do e o curso ndo valiosos.

Falta de informacbes sobre o funcionamento da
plataforma.

Nao ha espaco para feedback dos usuarios e local para
que o usuario tire dividas sobre o contetdo.

Limitagdo na experiéncia do usuario (quebra de
expectativa).

Conteudo voltado muito mais aos produtos da empresa,
com cunho mais comercial e ndo educativo.

Oportunidades

Ameacas

Se forem focar no projeto, podem gerar uma grandiosa
plataforma de cursos por serem uma empresa
multinacional, com departamento de desenvolvimento
de produtos ¢ alto budget em marketing.

Ser uma empresa de credibilidade, lancar e propagar
informagdes sobre uma plataforma completa de
aprendizagem, podendo gerar expectativa no publico,
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Facilidade em fechar parcerias para divulgar os cursos, pela for¢a da marca, mas acaba ndo entregando um valor
pois a empresa patrocina praticamente todos os eventos real em qualificagdo profissional e ensino.
do setor. Muita concorréncia, sendo que a empresa nao esta se
preocupando com a qualidade e sim somente ter o
projeto porque outras empresas apresentaram.
Nota. Fonte: analise SWOT elaborada com base em informacoes publicas da empresa
TROX do Brasil, observacoes de mercado e inquérito online estruturado com profissionais

do setor de AVAC (2025).

6.4.2.2. Cursos Disponiveis na Plataforma da TROX

Houve pesquisa e analise de todos os cursos inseridos na TROX Academy. Os dados
colhidos sobre os cursos encontram-se no Anexo 4 deste trabalho.

Embora os temas e suas respectivas descricdes estejam apresentados na plataforma,
aproximadamente 70% dos cursos encontram-se sem conteudo desenvolvido.

Entre os materiais disponiveis, observa-se que uma parte ¢ oriunda de contetidos
produzidos na Espanha, estando, portanto, em outro idioma, o que pode dificultar o acesso pleno
ao conhecimento por parte dos usuarios brasileiros. Além disso, parte do contetido existente limita-
se a apresentacdo de informagdes especificas sobre produtos e servigos da Traydus, sem, contudo,
configurar materiais de aprendizagem estruturados com foco na capacitacdo técnica ou
desenvolvimento de competéncias profissionais no setor de AVAC.

6.4.3.  Plataforma das Industrias Tosi (Concorrente Direto)

A andlise comparativa entre plataformas de cursos no setor de AVAC requer uma avaliagao
criteriosa dos principais concorrentes que atuam com iniciativas educacionais digitais. Nesse
sentido, as Industrias Tosi também se inserem no cenario como uma empresa tradicional que busca
acompanhar a transformacdo digital do setor. A seguir, apresenta-se uma analise SWOT da

plataforma de cursos das Industrias Tosi, com base em observagdes de mercado e nas
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caracteristicas identificadas no ambiente digital da empresa, a fim de compreender seus pontos

fortes, limitagdes, oportunidades de desenvolvimento e riscos concorrenciais.

6.4.3.1.

Tabela 2

Analise SWOT das Industrias Tosi

Analise SWOT da Plataforma de Cursos das Industrias Tosi

Forcas

Fraquezas

Ampliou o site para a abertura de uma plataforma de
cursos, igualando seu potencial as outras duas grandes
empresas do mercado.

Cursos Gratuitos.

Facilidade no cadastro, bastando apenas um e-mail e
telefone de contato.

Acesso ilimitado.

Empresa com 70 anos de mercado, o que pode ajudar na
potencializacdo da divulgacdo e apelos comerciais e
publicitarios para chamar os clientes a plataforma.

Apenas dois cursos disponibilizados (variedade limitada
de cursos), em 3 anos.

Sem atualizacdo da plataforma.

Baixa qualidade de gravagao.

Instrutor despreparado e que ministra a aula lendo
contetidos impressos.

Interatividade reduzida.

Contetido sem profundidade.

Oportunidades

Ameacas

Se houver esfor¢o, pode expandir temas e alcance maior
dos cursos.

Rede social forte que possibilita a divulgagdo dos
CUISOS.

Parcerias fortes com entidades do mercado por ser uma
empresa de 70 anos.

Imagem negativa por estar em recuperacdo judicial.

Concorréncia no mercado.

Diminui¢do do interesse e engajamento dos usuarios
devido a desatualizagdo e conteudo de baixa qualidade.
Falta de credibilidade perante seu publico por ndo
considerar sério e frequente o trabalho da plataforma.
A empresa esta passando por um processo de
recuperacdo judicial e isso descredibiliza a forca da
empresa em qualquer projeto.

Nota. Fonte: analise SWOT elaborada com base em informacdes publicas das Industrias
Tosi, observacoes de mercado e inquérito estruturado online com profissionais do setor de

AVAC (2025).

6.4.3.2.

Cursos Disponiveis na Plataforma das Industrias Tosi

A avaliagdo da plataforma de cursos das Industrias Tosi evidencia limitagdes significativas

em sua efetividade como ferramenta voltada a qualificagdo profissional. Desde seu lancamento,

ha mais de um ano, foram disponibilizados apenas dois cursos, conforme detalhado na planilha

constante no Anexo 05. Desde entdo, nao se observou qualquer atualizagao ou inser¢ao de novos

conteudos.
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Essa constatacdo sugere que a criagdo da plataforma atendeu, principalmente, a uma
exigéncia formal de presenca digital na area educacional, sem que houvesse, contudo, uma
estratégia consistente de gestdo de conteido, atualizacdo periddica ou compromisso com o
desenvolvimento técnico dos profissionais do setor. Tal postura contraria os principios
fundamentais do marketing relacional e da educacdo corporativa, ao deixar de promover valor real
ao publico-alvo.

Adicionalmente, a plataforma apresenta sérias restricdes técnicas de acesso, o que
compromete a experiéncia do usudrio e limita a funcionalidade do ambiente enquanto espaco de
aprendizagem. Nao ha evidéncias de investimento em manutenc¢ao, modernizagao ou expansao dos
recursos oferecidos.

A auséncia de conteudos atualizados e relevantes compromete a credibilidade da marca
junto ao mercado e demonstra um desalinhamento com as demandas crescentes por qualificagao
técnica continua — especialmente em um cenario de acelerada transformacao digital.

De forma geral, a plataforma das Industrias Tosi revela-se como uma iniciativa pontual,
sem planejamento estratégico robusto ou visdo de longo prazo, resultando em baixo impacto na
capacita¢do de profissionais, pouca geragdo de valor para os stakeholders e uma presenga fragil no
ecossistema educacional do setor.

6.4.4.  Plataforma da Trane (Concorrente Direto)

A Trane, reconhecida por sua atuacdo internacional no setor de AVAC, também
desenvolveu uma plataforma de cursos com o intuito de qualificar profissionais e ampliar sua
presenga institucional no meio técnico. Em razdo de sua estrutura global e historico de inovagao,
torna-se relevante compreender o posicionamento estratégico dessa empresa no contexto

educacional digital. A seguir, apresenta-se a andlise SWOT da plataforma de cursos da Trane,
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construida a partir de informagdes publicas, observagdes de mercado e questionario online com

profissionais do setor, a fim de identificar os principais fatores que impactam seu desempenho e

competitividade.
6.4.4.1.

Tabela 3

Analise S.W.0O.T da Trane

Andlise S.W.O.T da Plataforma de Cursos da empresa concorrente Trane.

Forcas

Fraquezas

Contetdo especializado (A plataforma oferece uma
ampla gama de cursos focados em AVAC, abrangendo
desde fundamentos basicos até tdpicos avangados,
atendendo a diversos niveis de conhecimento).
Flexibilidade de Aprendizado: Disponibiliza cursos
auto-guiados e treinamentos conduzidos por instrutores,
permitindo que os usuarios escolham o formato que
melhor se adapta as suas necessidades e horarios.
Certificagdo  Profissional: ~ Oferece  certificados
reconhecidos no setor, valorizando o curriculo dos
profissionais e comprovando a aquisicio de
competéncias especificas.

Acesso global, sendo uma plataforma online, permite
que profissionais de diferentes regides acessem o
conteido, promovendo a  dissemina¢do  do
conhecimento sem barreiras geograficas.
Reconhecimento no mercado devido ao tamanho da
empresa multinacional.

Foi a primeira empresa a criar cursos via internet e criou
a Universidade Trane.

Os contetidos s@ao mais bem elaborados e ha alguns
cursos disponiveis no site.

A maioria das paginas estdo com erro ha mais de um
més.

O fato de oferecer os cursos somente em inglés
demonstra uma falta de interesse e cuidado com o
publico brasileiro.

Interatividade limitada, pois alguns cursos ndo possuem
elementos interativos, ndo ha foérum e local para
perguntas.

Pouca atualizagdo no conteudo.

Plataforma de dificil navegagao e pouca organizagdo nos
temas.

A maior parte dos cursos ¢ presencial.

Muitos cursos sdo pagos.

Muitos cursos estdo desatualizados.

A periodicidade de insergdo de cursos ¢ muito pequena.
Os cursos on-line sdo ministrados na lingua inglesa.

Oportunidades

Ameacas

Expansdo dos temas de cursos.
Parcerias com entidades do setor devido a tantos anos no
mercado.

Concorréncia com um mercado altamente competitivo.
A falta de interatividade e falta de contetido levara os
usudrios ao desinteresse.

Contetidos somente em inglés afasta parte do publico-
alvo.

Nota. Fonte: analise SWOT elaborada com base em informacdes publicas da empresa
Trane, observac¢oes de mercado e inquérito estruturado online com profissionais do setor de

AVAC (2025).
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6.4.4.2. Cursos Disponiveis na Plataforma da Trane

Apesar de se apresentar como uma plataforma robusta e abrangente, inclusive nomeada
como Trane University, a oferta de cursos, conforme detalhado no Anexo 6, revela limitagdes
significativas, especialmente no que se refere a sua aplicabilidade ao mercado brasileiro. Diversas
fragilidades comprometem sua eficdcia como ferramenta de capacitacdo técnica voltada aos
profissionais do setor de AVAC no pais.

Observa-se que grande parte das paginas da plataforma apresenta falhas de funcionamento,
situacdo que se mantém hd mais de trés meses, conforme acompanhamento continuo. Essa
instabilidade ndo apenas prejudica a experiéncia do usuario, como também evidencia fragilidades
no compromisso institucional com a manutengao e atualiza¢do dos seus canais de aprendizagem.

Outro ponto critico refere-se a barreira linguistica: todos os cursos estdo disponiveis
exclusivamente em inglés, desconsiderando a realidade linguistica da maior parte dos profissionais
brasileiros. A auséncia de versdes em portugués compromete a acessibilidade e sugere uma
estratégia pouco inclusiva, limitando o alcance da plataforma entre os ptblicos locais.

A interatividade dos cursos também se mostra reduzida. A maioria dos contetidos carece
de elementos didaticos dindmicos, como quizzes, simulac¢des praticas ou foruns de discussdo. Essa
limitagdo enfraquece a aprendizagem colaborativa e restringe a construcdo de conhecimento em
rede — aspectos essenciais em programas educacionais contemporaneos.

Além disso, diversos cursos permanecem desatualizados em relagdo as novas tecnologias,
regulamentacdes técnicas e melhores praticas do setor. Tal defasagem compromete a credibilidade

da plataforma como fonte confidvel de formagao continuada.
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Em termos de usabilidade, a navegabilidade ¢ limitada e a organizagdo dos contetidos
apresenta deficiéncias. A auséncia de uma categorizagao clara e de uma arquitetura de informagao
intuitiva dificulta a localizacdo dos cursos e prejudica o engajamento dos usuarios.

Outro fator limitante ¢ a priorizagdo de cursos presenciais, em detrimento de alternativas
on-line mais acessiveis e flexiveis. Essa abordagem ignora as mudancas de comportamento dos
profissionais, que valorizam cada vez mais a autonomia no processo de aprendizagem. Soma-se a
isso o fato de que a maior parte dos cursos € paga, o que pode afastar estudantes e profissionais
que buscam qualificagdo, sobretudo diante da existéncia de op¢des gratuitas e de qualidade ja
disponiveis no mercado.

Por fim, a baixa frequéncia de atualizacdo de conteudo e a escassa inclusdo de novos cursos
dificultam a consolidagcdo de um ecossistema de aprendizagem continua e alinhado as exigéncias
de um setor em constante transformacdo. Diante desse conjunto de fragilidades, a proposta
educacional da Trane University revela-se limitada, pouco responsiva as necessidades do mercado
brasileiro e desalinhada as boas praticas atuais de ensino a distancia.

6.4.5. Anadlise de Informacoes de Acesso e Usabilidade das Plataformas de Cursos da
Concorréncia

Para além da analise qualitativa das plataformas educacionais concorrentes, torna-se
fundamental considerar aspectos técnicos relacionados ao acesso e a usabilidade desses ambientes
digitais. A experiéncia do usudrio, a performance de carregamento das paginas e a visibilidade em
mecanismos de busca sdo fatores determinantes para o engajamento do publico com as solugdes
de ensino a distancia. Assim, a presente se¢do apresenta os principais dados obtidos por meio de

ferramentas especificas de medi¢do, com o objetivo de identificar fragilidades e oportunidades de
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melhoria nas plataformas de cursos das empresas analisadas, bem como estabelecer parametros de
comparagdo para o desenvolvimento da plataforma da Traydus.
6.4.5.1. Dados da Ferramenta Teste de Performance

A andlise de ferramentas voltadas a medi¢ao de indicadores de usabilidade e acesso nos
sites de fabricantes concorrentes evidenciou uma baixa atratividade das plataformas de cursos
atualmente disponiveis. Entre os principais pontos observados estdo o nimero reduzido de
visitantes, o baixo tempo médio de permanéncia, a lentiddo no carregamento das paginas e a
escassa atencdo dedicada a otimizagdo para mecanismos de busca (SEO — Search Engine
Optimization). Além disso, o volume modesto de acessos e o breve tempo de navegacdo indicam
um envolvimento limitado do publico com essas solu¢des educacionais.

As plataformas TROX, Tosi e Trane apresentaram diversos indicadores que demandam
aprimoramento, tanto em termos de desempenho técnico, quanto de visibilidade digital, caso
queiram ampliar sua efetividade como canais de qualificagdo profissional. O relatorio detalhado
das plataformas, retirado do Teste de Performance segue no Anexo 16.

Como a TrayTech Academy ainda ndo foi oficialmente langada, ndo foi possivel mensurar
seu desempenho direto em termos de acesso. No entanto, com o objetivo de estabelecer pardmetros
comparativos e subsidiar as equipes de Tecnologia da Informagao e Marketing, na identificagdo de
oportunidades de melhoria, foi realizada uma analise dos acessos ao site institucional da Traydus,
local onde a plataforma sera hospedada.

Os dados obtidos revelaram um desempenho considerado satisfatério quanto ao volume de
visitantes, embora tenham sido identificados pontos especificos que merecem atencao e

otimizagdo. Essa avaliagdo preliminar demonstrou-se estratégica para antecipar ajustes,
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contribuindo para uma preparacao mais sélida e coerente com as exigéncias de um ambiente digital
competitivo e orientado a experiéncia do usuario.
6.4.5.2. Dados da Ferramenta Similarweb

Além das andlises j4 realizadas, foi utilizada uma segunda ferramenta para ampliar a
precisao dos dados sobre o acesso as plataformas existentes no mercado. A Similarweb,
reconhecida por sua credibilidade em medic¢des digitais, contribuiu com informagdes relevantes
que trouxeram ainda mais clareza ao cendrio competitivo, permitindo uma avalia¢do mais fiel do
desempenho das plataformas das empresas concorrentes. Os relatorios detalhados das empresas
seguem no Anexo 17.

6.4.6. Anadlise da Concorréncia Indireta

As entidades representativas do setor de AVAC, embora ndo concorram diretamente com a
proposta da TrayTech Academy, exercem papel relevante na formagdo técnica do mercado. A
ABRAVA, por exemplo, apresenta um portfolio extenso de cursos de curta e longa duragdo, com
contetido técnico relevante, ministrado por profissionais reconhecidos.

Contudo, observam-se limita¢des significativas na adesao as plataformas digitais por parte
dessas institui¢des, sobretudo devido a baixa proficiéncia tecnoldgica de parte dos docentes e a
preferéncia histdrica por cursos presenciais. O engajamento em ambientes virtuais ainda € restrito,
0 que representa uma lacuna que pode ser estrategicamente explorada pela Traydus.

As Tabelas 4 e 5 detalham os cursos oferecidos por essas entidades e os principais fatores

que influenciam seu desempenho no ambiente educacional digital.
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Anadlise SWOT das Entidades Representativas do Setor, vistos como concorrentes indiretos.

Forcas

Fraquezas

Sdo organizagdes com acesso a muitos dados oficiais do
mercado e muitos bancos de dados para contatos e
divulgacdo de todas as acdes realizadas.

Formato on-line permite alcangar profissionais de todo
o Brasil.

Entidades como a ABRAVA sdo reconhecidas como
referéncias no setor, o que fortalece a confianga dos
alunos na qualidade do contetdo oferecido.

O ensino & distdncia permite economia
infraestrutura fisica, deslocamento ¢ logistica.

com

Barreira tecnologica de parte dos membros das
entidades, pois nota-se que alguns profissionais
apresentam inumeras dificuldades ao uso de plataformas
digitais e a maioria dos cursos acabam sendo
apresentados em formatos presenciais, limitando o
numero de aderentes.

Engajamento limitado em ambientes virtuais como um
todo.

Oportunidades

Ameacas

Crescimento da digitalizagdo no setor técnico.
Ampliagdo de parcerias e facilidade de conquista das
mesmas.

Concorréncia com Plataformas de Ensino Generalistas.
Plataformas como Udemy, Coursera e até escolas
técnicas oferecem cursos com pregos competitivos e
alcance massivo.

Regulamentacdes ¢ Mudangas nas Normas Técnicas.

Nota. Fonte: analise SWOT elaborada com base em informac6es publicas da empresa
Trane, observac¢oes de mercado e inquérito estruturado online com profissionais do setor de

AVAC (2025).

Tabela 5

Programacdo de cursos oferecidos aos profissionais do mercado de AVAC por Entidades
Representativas do Setor, vistos como concorrentes indiretos.

CURSOS: ABRAVA, SMACNA, SINDRATAR RJ E SINDRATAR SP

CURSOS DE CURTA DURACAO (Carga horéria até

CURSOS DE LONGA DURACAO (Com duragio de

oito horas)

mais de 6 meses)

ABRAVA:

Formato hibrido: presencial na sede da ABRAVA ou
online (ao vivo)

Programacdo e Opcoes:

09 turmas — pmoc

02 turmas — basico de vrf

02 turmas — diagnosticos e falhas vrf/vrv

02 turmas — distribuicdo de ar

03 turmas — renovagao de ar

03 turmas — refrigerag@o por absor¢do

02 turmas — fluidos refrigerantes

02 turmas — técnicas avancadas de vendas na era digital
02 turmas — carga térmica em condicionamento de ar
03 turmas — workshop de analise de custos para
instaladores

01 turma — camaras frigoriferas

01 turma — empreendedorismo

01 turma — PNL em vendas

ABRAVA:

Curso de Refrigeracdo Comercial

150 horas

Mais de 30 anos de tradigdo

Publico-alvo: iniciantes e profissionais experientes
Opgoes de Cursos /Temas:

Ventilagdo e Distribuigdo de Ar

Automagao e Elétrica para Sistemas de AVACR
Programa de Capacitagdo — Qualidade do Ar de
Interiores

SMACNA:

Curso de Educagao Continuada — Pos Graduagdao em
Sistemas de Climatizagdo (Smacna)
SINDRATAR-RJ:

Curso de Educacao Continuada — Pés Graduagdo em Ar
Condicionado e Refrigeragdo do SINDRATAR - RJ

Nota. Fonte: dados organizados pelo proprio autor, com base em informacdes piblicas dos
sites da ABRAVA, SMACNA e SINDRATAR- RJ (2025).
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7. Analise da Organizacio com Desenvolvimento do Modelo de Negdcios

A Traydus Climatizacdo ¢ uma industria consolidada no setor de AVAC (Aquecimento,
Ventilacdo e Ar Condicionado), reconhecida por sua elevada capacidade técnica e de engenharia,
aliada a entrega de produtos com alto padrdo de qualidade, atendimento personalizado e
diferenciag@o em solugdes e servigos. Fundada em 1989, na cidade de Sao Paulo, Brasil, a empresa
consolidou-se no mercado nacional ao integrar inovagdo, conformidade normativa, compromisso
ambiental e sustentabilidade em sua proposta de valor.

Embora disponibilize produtos de linha padronizada, a notoriedade da Traydus foi
impulsionada principalmente pela oferta de solugdes customizadas. A empresa especializou-se na
producgdo e comercializacdo de equipamentos sob medida, desenvolvidos para atender demandas
especificas de obras complexas — um diferencial reconhecido e valorizado por projetistas e
instaladores em todo o pais. A aplicagdo de engenharia especializada e o foco continuo na
exceléncia técnica contribuiram para a reputacdo sdlida e respeitavel da marca no mercado
brasileiro.

O crescimento da organizacdo ocorreu de maneira gradual, porém sustentada,
demonstrando resiliéncia mesmo em periodos de instabilidade economica no Brasil. Atualmente,
a Traydus conta com aproximadamente 135 colaboradores e uma planta industrial superior a 5 mil
metros quadrados de 4rea construida. Possui ainda escritdrios nas regides metropolitanas e
interioranas de Sao Paulo, além de representantes comerciais exclusivos em regides estratégicas
como o Distrito Federal, Nordeste € Rio de Janeiro.

Dando continuidade a sua trajetoria de inovagdo e lideranga setorial, a empresa propde a
expansdo de sua atuacdo por meio da criagdo de uma plataforma digital de cursos on-line. Essa

iniciativa visa preencher uma lacuna identificada no mercado: a escassez de agdes estruturadas e
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acessiveis voltadas a qualificagdo continua dos profissionais de AVAC. O projeto da TrayTech
Academy foi avaliado como viavel sob a oOtica técnica, estratégica e mercadologica. Além das
oportunidades identificadas se mostrarem promissoras, as ameacas foram cuidadosamente
mapeadas e tratadas por meio de um plano estratégico que visa mitigar riscos e fortalecer os pilares
do projeto.

A proposta se destaca ndo apenas pela inovagdo, mas também pelo compromisso com a
qualidade e com a valorizagdo do publico técnico. Diferentemente de outras iniciativas similares
que falharam por falta de consisténcia ou visdo estratégica, a Traydus compromete-se com a
manuteng¢do frequente de contetidos, a atualiza¢do permanente dos cursos e a entrega de valor real
aos profissionais do setor — indo além da mera promogao de produtos. A credibilidade da empresa,
associada a uma proposta educacional séria, coloca a TrayTech Academy em posigdo estratégica
para liderar a transformacao digital na formagao técnica do setor de climatizagao.

7.1. Plano de Negocios

O plano de negocios adotado para o projeto da Traydus Climatizagao, estruturado com base
no modelo Business Model Canvas e apresentado no Anexo 7 deste trabalho, tem como objetivos
centrais a capacitagdo técnica no setor de AVAC (Aquecimento, Ventilagdo e Ar Condicionado) e
o fortalecimento do relacionamento institucional com clientes e parceiros estratégicos.

Entre os principais parceiros envolvidos no projeto, destacam-se engenheiros
especializados da propria Traydus, fornecedores de tecnologia responsaveis pelo desenvolvimento
e manutencdo da plataforma, bem como institui¢gdes relevantes do setor, como a ABRAVA
(Associacdo Brasileira de Refrigeragao, Ar Condicionado, Ventilagdo e Aquecimento), a ASHRAE
(American Society of Heating, Refrigerating and Air-Conditioning Engineers), o SENAI (Servigo

Nacional de Aprendizagem Industrial) e o SEBRAE (Servi¢o Brasileiro de Apoio as Micro e
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Pequenas Empresas). Essas parcerias visam nao apenas ampliar a visibilidade e a credibilidade da
plataforma, como também atribuir legitimidade aos cursos oferecidos e, futuramente, as
certificacOes emitidas.

As atividades-chave do modelo incluem o desenvolvimento continuo da plataforma digital,
a curadoria e producdo de conteudos técnicos especializados, a implementacdo de estratégias de
marketing digital e a gestdo de relacionamento com o usuério, incorporando feedbacks como
mecanismo essencial de melhoria. A participagdo em feiras, congressos e eventos técnicos do setor
também integra o escopo de agdes estratégicas voltadas a promocao e difusdo do projeto.

Em relagdo aos recursos-chave, o projeto depende da expertise técnica da equipa interna,
de ferramentas digitais avancadas para gestdo de conteudos e de uma estrutura de suporte eficiente,
que assegure estabilidade tecnoldgica e atendimento de qualidade ao publico-alvo.

A proposta de valor da TrayTech Academy fundamenta-se na oferta de contetidos alinhados
as necessidades emergentes do setor, abordando temas como eficiéncia energética, automacao,
inovacdo tecnoldgica e sustentabilidade. Como diferencial competitivo, o projeto prevé a
disponibilizagdo de certificagdes reconhecidas pelo mercado, atualmente em fase de estruturacao,
com previsao de implementacdo apds a capacitagao dos 100 primeiros usudrios e a conclusio dos
tramites junto a drgaos certificadores.

O publico-alvo da plataforma inclui engenheiros de manutengdo, projetistas, instaladores,
técnicos, empresas da cadeia AVAC e colaboradores internos da Traydus. O relacionamento com
esses publicos serd sustentado por meio de atendimento técnico especializado, pesquisas de
satisfagdo, acompanhamento pds-curso e comunicag@o personalizada, com foco na construgdo de

vinculos de confianca ¢ fidelizagao.
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Os canais de distribuicdo compreendem a propria plataforma digital, redes sociais
corporativas, o site institucional da Traydus, campanhas de e-mail marketing e agdes presenciais
em eventos do setor. A utilizagdo combinada desses canais visa maximizar o alcance e o
engajamento do publico-alvo, promovendo acessibilidade e visibilidade ao projeto.

Em termos de monetizacdo, o modelo de negbcio prevé receitas derivadas da oferta de
cursos avangados e personalizados, programas de certificagdo premium, treinamentos corporativos
e solugdes educacionais desenvolvidas sob demanda para empresas do setor.

A estrutura de custos do projeto contempla investimentos em desenvolvimento tecnologico,
producdo de contetdos, acdes de marketing, gestdo de parcerias e suporte técnico. Esse desenho
estratégico estd alinhado a visdo da Traydus de promover a inovagdo, impulsionar a qualificagdo
técnica do mercado e reforcar sua lideranga por meio de uma abordagem educacional diferenciada.

Embora a Traydus possua solida reputacdo, know-how técnico e cultura organizacional
voltada a inovagdo, a execugdo do projeto exigird a superacao de desafios importantes, tais como
a auséncia de experiéncia prévia em educacgdo digital e a construcdo de uma estrutura escalavel,
sustentavel e adaptavel a evolugdo das demandas do setor.

A integracdo da TrayTech Academy ao modelo de negdcios da empresa contribuird nao
apenas para a valorizacdo institucional da marca e o fortalecimento dos vinculos com os
stakeholders, mas também para a diversificagdo das operagdes, ampliando a atuagdo da Traydus
como referéncia em inovagdo e qualificacdo no segmento de climatizagdo. Tal estratégia revela-se
particularmente relevante no atual cenario de transformacdo digital e crescente valorizagdao do

conhecimento técnico como vetor de competitividade organizacional.
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7.2. Légica de Desenvolvimento do Projeto

A proposta da TrayTech Academy foi concebida com base em um processo investigativo
estruturado de forma légica e progressiva. A etapa inicial consistiu na identificagdo de uma lacuna
significativa no setor AVAC, relacionada a escassez de iniciativas de capacitagdo técnica oferecidas
por fabricantes. Essa problemadtica foi aprofundada por meio da revisao de literatura, aplicacao de
inquéritos a profissionais da area, andlise de plataformas concorrentes e realizagdo de um estudo
de benchmarking, o que permitiu a formula¢do de um diagndstico preciso sobre as necessidades,
barreiras e expectativas do publico-alvo.

Com base nas evidéncias recolhidas, delineou-se uma solugao estratégica orientada para o
desenvolvimento de uma plataforma educacional robusta, tecnicamente consistente e alinhada as
exigéncias atuais do setor. O desenho da proposta incorporou os principais achados da investigacao
empirica, bem como as oportunidades identificadas na andlise do contexto setorial. A resposta
apresentada, portanto, configura-se como uma proposta contextualizada e fundamentada, cuja

implementagdo est4 detalhada nas se¢des subsequentes deste trabalho.
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8. Analise Estratégica do Projeto
Com o objetivo de avaliar o potencial estratégico da proposta de desenvolvimento da
plataforma TrayTech Academy, foi realizada uma andlise SWOT (Strengths, Weaknesses,
Opportunities, Threats). Essa ferramenta permitiu identificar fatores internos (forcas e fraquezas)
e externos (oportunidades e ameacas) que influenciam o sucesso do projeto, proporcionando uma
visdo abrangente e estruturada da sua viabilidade.
8.1. Analise SWOT da Traydus

Tabela 6
Analise SWOT da Traydus para o projeto da TrayTech Academy.

Forcas

Fraquezas

Reconhecimento no setor AVAC pela qualidade
técnica e inovagdo em produtos e servigos.
Corpo técnico qualificado e com expertise em
engenharia aplicada.

Capacidade de producdo de contetidos
educacionais com apoio de especialistas
internos.

Plataforma gratuita e acessivel, com estrutura
escalavel e periodicidade definida para
langamento de novos cursos.

Possibilidade de engajamento por meio de
contetdos em portugués, alinhados a realidade
nacional.

Ampla cobertura geografica, com atuagdo em

todo o territorio brasileiro.

Baixo engajamento nas redes sociais devido a
recente reformulag@o de identidade digital.
Necessidade de parcerias externas para a
certificacdo de cursos.
Concorrentes com  maior  capacidade
orcamentaria ¢ agilidade nas respostas ao
mercado.

Dependéncia de consolidacdo da plataforma

para posterior emissdo de certificagdes

reconhecidas.
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Experiéncia consolidada em eventos do setor e
participagdo ativa em entidades
representativas.

Diferenciacdo por meio de temas estratégicos

como automacdo ¢ eficiéncia energética.

Oportunidades

Ameacas

Potencial para gerac¢ao de valor ao cliente por
meio da capacitagdo continua.

Refor¢co da imagem institucional da Traydus
como referéncia técnica e inovadora.
Ampliagdo do relacionamento com o mercado
e atracdo de novos publicos.

Expansdo de canais de comunicagdo e
fortalecimento da estratégia digital.

Criagdo de um repositorio de conhecimento

aplicavel também ao publico interno.

Ambiente competitivo, com presenca de
empresas multinacionais e  associacdes
técnicas.

Frequentes atualiza¢cdes normativas que podem
tornar os contetidos obsoletos.

Resisténcia inicial a adesdo, especialmente em
um mercado tradicional.

Possibilidade de comparagdo com outras
plataformas cujo foco esta na autopromogao de

produtos.

Nota. Fonte: Elaboracao propria com base em informacées da Traydus, inquérito com
stakeholders e analise de mercado (2025).

8.2. Temas para Primeiros Cursos da TrayTech Academy

Com base em inquéritos, benchmarking e reunides com a equipa técnica da Traydus,

foram definidos temas prioritarios para os cursos iniciais da TrayTech Academy. A escolha dos

conteudos considerou lacunas formativas identificadas no setor e a disponibilidade de

especialistas internos aptos a ministrar as formagdes. A listagem completa encontra-se no Anexo
8 deste trabalho.

8.3. Analise de Cenario da Traydus
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A Traydus apresenta-se como uma organizacao solida e com posicionamento estratégico
no setor AVAC, fundamentado em inovagao, customizagao de solugdes e exceléncia técnica. A
iniciativa de implementacdo da TrayTech Academy representa uma oportunidade de expansao dos
canais de relacionamento e de diversificagdo das atividades da empresa. O projeto apoia-se em
parcerias estratégicas e em ativos internos, como infraestrutura tecnologica e capital humano
qualificado, o que confere robustez ao modelo de negdcios proposto.

Estudos preliminares evidenciam a existéncia de lacunas operacionais e estratégicas que
deverdo ser monitoradas, possibilitando agdes corretivas. A andlise continua do ambiente externo,
incluindo movimentos de concorréncia e alteragdes regulatdrias, serd essencial para garantir a
adaptacdo e o sucesso da plataforma. Diante de um planeamento estruturado e alinhado as
exigéncias do setor, estima-se que a TrayTech Academy podera consolidar-se como um diferencial
competitivo, refor¢ando o posicionamento da marca e ampliando a sua relevancia no mercado.

8.4. Ameacas Identificadas para a Traydus

As principais ameagas a iniciativa derivam da concorréncia direta e indireta, composta por
outras fabricantes e entidades de classe que atuam com propostas formativas. Empresas como
Trane, TROX e Industrias Tosi possuem potencial de investimento superior, mas, conforme a
andlise realizada, ndo apresentam consisténcia em suas plataformas educacionais. J& associa¢des
como ABRAVA e ASHRAE ofertam cursos técnicos com enfoque distinto e estruturas mais
formais, geralmente com custos associados.

Além da concorréncia, a resisténcia a ado¢ao do formato online ¢ uma preocupagdo
legitima, especialmente em setores mais conservadores. Para mitigar esse risco, estdo previstas

estratégias de sensibilizacdo do publico-alvo, com campanhas educativas sobre os diferenciais da
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TrayTech Academy, como a gratuidade, a qualificacdo técnica dos formadores, a certificacdo e a
diversidade de temas abordados.

A Traydus também utilizara sua rede de relacionamentos institucionais para fomentar a
adesdo a plataforma, aproveitando a credibilidade construida ao longo de décadas de atuagdo no
setor e o envolvimento de seus diretores em entidades de referéncia. A difusdo dos cursos sera
promovida de forma continua, com investimentos escalonados e aproveitamento de recursos ja
disponiveis internamente, respeitando o cronograma e as capacidades operacionais da empresa.

8.5. Oportunidades Identificadas para a Traydus

O setor AVAC carece de programas estruturados de capacitacao técnica, como demonstrado
em foruns, eventos e inquéritos aplicados. Profissionais que atuam no dimensionamento e
instalacdo de sistemas frequentemente relatam deficiéncias de formacao, o que reforca a demanda
por cursos acessiveis e atualizados.

A tendéncia crescente de digitalizagdo, o amadurecimento do publico quanto ao uso de
plataformas virtuais e a valorizacdo do conhecimento técnico posicionam a TrayTech Academy
como uma iniciativa oportuna. A Traydus, reconhecida pela inovagdo e pelo relacionamento
institucional, retine condi¢des para assumir protagonismo neste cenario, oferecendo contetidos de
elevada qualidade técnica.

A expansdo da plataforma podera ocorrer de forma progressiva, iniciando pelos mercados
onde a empresa ja possui forte presencga, com possibilidade de estender-se para outros territorios
nacionais e internacionais, especialmente na América Latina. A divulgacdo sera reforgada pelas
redes sociais institucionais, por campanhas de midia segmentadas e pela integragdo com outras

iniciativas da empresa.
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8.6. Ameacas e Oportunidades Identificadas para a Traydus

A analise combinada das ameacas e oportunidades revela um cenério desafiador, porém
promissor. Embora a concorréncia seja significativa e o mercado apresente resisténcia inicial, a
alta demanda por qualificacdo técnica representa uma janela estratégica relevante. A adogao
crescente de solucdes digitais, especialmente no contexto pos-pandemia, amplia o potencial de
aceitacao da plataforma.

Riscos associados a regulamentagdes e exigéncias técnicas serdo mitigados por meio de
uma estrutura de atualizacdo continua dos contetdos. A credibilidade institucional da Traydus e
sua expertise técnica constituem ativos estratégicos para garantir a legitimidade e o alcance do
projeto.

Desta forma, a TrayTech Academy posiciona-se como uma iniciativa inovadora e
estratégica, cuja implementacdo poderd ampliar significativamente o valor entregue aos
stakeholders da Traydus, fortalecer sua marca e consolidar sua atua¢do como referéncia em
formagao técnica no setor de climatizacdo e refrigeragao.

A analise de todas as ameagas e as oportunidades do projeto permitiu a criacdo de
estratégias planejadas, pois ¢ notavel que as forcas sdo maiores que as fraquezas e as ameagas

poderdo ser contornadas por conta do cenario do setor e conhecimento amplo do mercado.
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9. Objetivos Gerais do Projeto

O presente projeto tem como objetivo geral a criagcdo e implementagdo de uma plataforma
online gratuita de cursos técnicos, desenvolvida e gerida pela Traydus Climatizagdo. A proposta
visa ndo apenas contribuir para a qualificacdo continua de profissionais que atuam no setor de
Aquecimento, Ventilacdo e Ar Condicionado (AVAC), mas também fortalecer os vinculos
institucionais da empresa com seus publicos estratégicos. Ao disponibilizar contetidos técnicos
relevantes, atualizados e acessiveis, a iniciativa pretende ampliar a presenca digital da marca,
consolidar sua reputacdo como referéncia em inovagdo e fomentar um relacionamento duradouro
com o mercado.

9.1. Fundamentacio da Proposta da TrayTech Academy

A concepg¢do da TrayTech Academy resulta de um processo metodologico fundamentado
em evidéncias empiricas e em revisdo tedrica criteriosa. A investiga¢do junto a profissionais do
setor de Aquecimento, Ventilacdo e Ar Condicionado (AVAC) revelou deficiéncias significativas
relacionadas a acessibilidade, a atualizacdo e a aplicabilidade das formagdes técnicas oferecidas
pelas empresas do segmento. Paralelamente, a analise de benchmarking realizada com plataformas
de ensino concorrentes evidenciou limitacdes em aspectos como usabilidade, interatividade,
adequagdo da linguagem e alinhamento com as exigéncias especificas do mercado nacional.

Adicionalmente, o levantamento de dados relativos ao comportamento digital dos
utilizadores do site institucional da Traydus possibilitou uma compreensdo mais precisa do perfil
do publico-alvo, bem como de suas preferéncias tecnologicas e padrdes de acesso.

A partir desses trés eixos — escuta ativa dos profissionais, andlise critica do cenario
concorrencial e observagao de comportamentos digitais — delineou-se uma proposta educacional

que visa responder, de forma estratégica e coerente, as lacunas identificadas ao longo da
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investigacdo. As agdes estruturadas para a plataforma foram concebidas com base nas necessidades
detectadas, assegurando um alinhamento rigoroso entre o diagndstico do problema e a solucao

apresentada.
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10. Enquadramento das Opcdes Estratégicas do Projeto

A criacdo da TrayTech Academy constitui uma iniciativa estratégica da Traydus
Climatizagdo voltada a promocdo da qualificagdo técnica no setor AVAC, a ampliagdo do
relacionamento com stakeholders e ao fortalecimento da imagem institucional da marca. Para
assegurar a concretizacdo dos objetivos delineados, o projeto foi estruturado com base em opgdes
estratégicas bem definidas, acompanhadas de um plano de implementagdo detalhado.

Esta etapa contempla a defini¢do das estratégias funcionais, abrangendo os departamentos
de Marketing, Engenharia, Operag¢des e Organizagdo, assim como a calendariza¢do das acdes
previstas. Tais elementos foram organizados de modo a garantir o alinhamento entre as metas
gerais e especificas do projeto, conforme estabelecido ao longo deste trabalho. O cronograma das
atividades encontra-se discriminado no Anexo 9.

10.1. Estratégias Funcionais

A gestdo global do projeto ficara a cargo do Departamento de Marketing, desde a defini¢ao
dos objetivos e metas até as etapas de execucao, divulgacao e acompanhamento de resultados. Este
departamento desempenha papel central na articulacdo das frentes envolvidas, promovendo a
integracao das agdes e assegurando a sua coeréncia com os resultados esperados.

Com vistas a preparagdo da equipe interna e a consolidac¢ao do alinhamento estratégico, foi
elaborado um plano de capacitagdo destinado aos profissionais diretamente envolvidos com a
TrayTech Academy, cujo conteudo se encontra descrito no Anexo 11. O objetivo é garantir
consisténcia na comunicagao institucional e na postura técnica dos colaboradores diante do publico
externo.

As agdes de marketing digital terdo especial relevancia no langamento e manutencao da

plataforma, com destaque para a atragcdo de participantes qualificados e para a consolidagdao da
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Traydus como referéncia em formacao técnica no setor. A campanha de lancamento inicial ja foi
estruturada e estd apresentada no Anexo 10.
10.2. Segmentacio de Publico-Alvo

A segmentagdo da audiéncia da TrayTech Academy foi realizada de forma precisa,
contemplando profissionais-chave do setor AVAC, tais como engenheiros de manutengao, técnicos
de compras de construtoras, projetistas de sistemas de climatizacdo, instaladores especializados e
estudantes de engenharia com interesse na area. A estratégia de contetido serd moldada conforme
os perfis identificados, com vistas a personalizacdo das experiéncias formativas.

O conhecimento aprofundado dos publicos de interesse permitird a equipe do projeto
desenvolver temas relevantes e adaptados as suas realidades profissionais. Algumas acgdes de
comunicagdo ja foram delineadas e encontram-se no Anexo 12, refor¢ando o compromisso com a
proximidade e a escuta ativa do mercado.

10.3. Canais de Comunicacao

A TrayTech Academy serd hospedada no site institucional da Traydus, o qual passaré por
uma reformulacdo com foco em experiéncia do usudrio (UX), usabilidade e contetido orientado a
conversdo. A navegacao serd planejada de forma a guiar o visitante desde o primeiro acesso até a
inscri¢do nos cursos oferecidos.

Além do website, os canais digitais da Traydus — especialmente Instagram, LinkedIn,
Facebook e YouTube — serdo utilizados para ampliar o alcance da plataforma e divulgar os
diferenciais competitivos da proposta. A produc¢ao de lives, webinars e conteudos audiovisuais sera
intensificada, contando com a colaboragdo de formadores de opinido e especialistas do setor, que

atuardo como parceiros estratégicos na atra¢ao de publico.
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O mercado AVAC possui influenciadores digitais especializados, previamente mapeados
(cf. Anexo 13), que serdo convidados a colaborar com a divulgacdo da plataforma. A atuacdo em
redes sociais serda complementada por campanhas de e-mail marketing, utilizando as bases de
dados do Departamento Comercial da Traydus, segmentadas por regido e perfil profissional.

Serdo valorizados, nas campanhas institucionais, os atributos centrais da TrayTech
Academy: gratuidade, acessibilidade, conteudo técnico atualizado e a participacdo de formadores
reconhecidos pela comunidade profissional. As parcerias com entidades setoriais também serdao
exploradas, tanto para amplificar a divulgacdo quanto para desenvolver programas formativos
conjuntos, o que poderd acelerar a adesdo do publico-alvo a plataforma.

10.4. Estratégias de Operacoes

A eficiéncia operacional constitui um dos pilares fundamentais para a implementacdo e a
manuten¢do continua da TrayTech Academy. As estratégias de operagdo incluem o
desenvolvimento da plataforma educacional, a integracdo de tecnologias de gestdo de
aprendizagem (Learning Management Systems — LMS), a compatibilidade com dispositivos
diversos e a produgdo de contetidos técnicos de qualidade, que contribuam de forma eficaz para a
constru¢do do conhecimento no setor AVAC.

A selecdo e capacitagdo dos profissionais responsaveis pela condu¢do dos cursos, a
defini¢do da dinamica pedagdgica da plataforma e dos critérios de curadoria dos contetidos, bem
como a formulag¢do das politicas institucionais do projeto, sdo etapas cruciais para garantir a
consisténcia metodoldgica e o valor pratico dos cursos ofertados. A escolha criteriosa dos temas e
sua organiza¢do em niveis progressivos — basico, intermediario e avancado — respondem as
preferéncias evidenciadas nos inquéritos realizados com profissionais do setor, os quais

manifestaram a necessidade de percursos formativos flexiveis e modulares.
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A decisao de disponibilizar os contetidos em portugués, com abordagem técnica acessivel,
reflete uma lacuna observada no benchmarking realizado com plataformas concorrentes, como a
Trane University, que opera exclusivamente em inglés (vide secdo 6.4.4.2). Essa barreira
linguistica compromete o acesso pleno dos profissionais brasileiros, o que justifica a escolha da
Traydus por uma proposta mais inclusiva.

A interatividade também desponta como elemento central da experiéncia de aprendizagem.
A auséncia de recursos interativos foi uma critica recorrente nas plataformas analisadas e, portanto,
a TrayTech Academy incorporara foruns, quizzes e materiais complementares para estimular o
engajamento dos participantes. Temas como eficiéncia energética, sustentabilidade e manutengao
preventiva serdo tratados de forma transversal, distribuidos ao longo dos cursos modulares.

O acompanhamento continuo dos resultados, aliado a gestdo estruturada dos dados dos
usudrios, permitird a formulagdo de estratégias de aprimoramento e divulgagdo baseadas em
evidéncias. A implementacao de indicadores-chave de desempenho possibilitard o monitoramento
da satisfagdo dos participantes, tanto em nivel individual quanto coletivo, promovendo um
processo de melhoria continua.

Para garantir a agilidade nas respostas e a manuten¢ao da qualidade nos servigos prestados,
a plataforma contarda com uma equipa de suporte técnico especializada e com formadores
disponiveis para esclarecer dividas. Essa estrutura contribuird para o estabelecimento de uma
cadeia de feedbacks eficaz e uma cultura institucional orientada a inovacao e a escuta ativa.

A protecdo de dados dos usuarios serd assegurada por meio da conformidade com as
exigéncias legais estabelecidas pela Lei Geral de Protecdo de Dados (LGPD), conferindo maior

seguranga e transparéncia ao processo.
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Com base nos diagndsticos realizados, identificaram-se falhas recorrentes em outras
plataformas, sobretudo quanto a auséncia de politicas institucionais claras. Em resposta, foram
desenvolvidos documentos estratégicos que compdem a Politica Educacional da TrayTech
Academy, disponiveis no Anexo 14 deste trabalho.

10.4.1. Plano Estratégico de Marketing para o Lancamento da Plataforma

Os principais objetivos da campanha de lancamento da TrayTech Academy consistem em
acOes de divulgagdo digital voltadas a geracdo de visibilidade, atragdo de leads qualificados e
engajamento do publico-alvo. O plano estratégico detalhado encontra-se no Anexo 10 deste
documento.

O marketing digital assume papel central na consolidagdo da TrayTech Academy como
uma plataforma educacional inovadora e estratégica no setor AVAC. A proposta prevé a
combinagdo de técnicas de inbound marketing, automagao de marketing, marketing de influéncia
e campanhas segmentadas por perfil profissional e localizagdo geografica.

A integra¢do entre os dados de mercado (levantados por inquéritos e andlise de
comportamento digital — Anexo 2), as boas praticas mapeadas no benchmarking (Anexos 5 e 6) e
os canais de comunicacdo permitird alinhar a proposta de valor da plataforma as reais expectativas
dos profissionais do setor. Dessa forma, pretende-se construir uma autoridade institucional e
técnica duradoura, ancorada em contetido relevante, relacionamento proximo e solucdes
educacionais atualizadas.

As agdes de marketing também visam reforcar os pilares do marketing relacional da
Traydus, promovendo fidelizacdo por meio da entrega consistente de conhecimento técnico. A

viabilidade e o impacto das estratégias adotadas dependerdo da execucgdo sistemdtica das
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campanhas, do acompanhamento continuo de indicadores-chave e da adaptacao dinamica frente
as transformacdes tecnoldgicas e comportamentais do mercado.

Dentre os canais selecionados para a campanha de langamento, destacam-se os perfis de
influenciadores especializados como Ricardo Viana, Laura Ar Condicionado, Fala Refrigerista e
Bless Climatizagdo, que se notabilizam pela produgdo de contetdo técnico voltado ao publico
B2B. A descri¢cdo completa desses canais encontra-se no Anexo 13 deste trabalho.

10.4.1.1. Ac¢oes Digitais Complementares para Consolidacio da Plataforma

Complementando a campanha de langamento descrita no item anterior, propde-se um
conjunto de agdes digitais continuas com foco na construcao de autoridade, geracdo de trafego
qualificado e conversdo de leads. As estratégias previstas sdo:

Inbound Marketing: Produgao e disseminag@o de contetidos técnicos — artigos, e-books e
videos — para nutrir o publico-alvo ao longo da jornada de decisdo. Os materiais serdo
disponibilizados no blog da plataforma e enviados por e-mail marketing segmentado.

SEO e Presen¢a Organica: Otimizag¢do da plataforma e de seus contetidos com foco em
palavras-chave relevantes do setor AVAC, visando o aprimoramento do ranqueamento nos
mecanismos de busca e atragdo de trafego recorrente.

Social Media Marketing: Gestdo ativa das redes sociais institucionais da Traydus e da
TrayTech Academy (LinkedIn, Instagram, YouTube e Facebook), com postagens regulares,
estimulo a interacdo com seguidores e campanhas de engajamento direcionadas.

Campanhas de Antncios Patrocinados: Investimentos em midia paga no Google Ads,
Instagram e Facebook, com segmentagdo por localizacdo, interesses técnicos e perfis profissionais

especificos.
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Webinars e Lives Técnicas: Promog¢do de eventos online com especialistas internos e
convidados, com o objetivo de fortalecer o relacionamento com stakeholders e ampliar o repertdrio
técnico dos participantes.

Automagdo de Marketing e CRM: Implementagdo de fluxos automatizados de e-mails,
estruturados a partir do comportamento dos usuarios e da segmentacao por interesses, otimizando
a conversdo e fideliza¢do dos participantes.

A eficacia dessas agdes serd monitorada por meio de indicadores como taxa de conversao,
crescimento da base de leads, trafego da plataforma, taxas de abertura e cliques em campanhas de
e-mail, tempo médio de permanéncia na plataforma, entre outros. O acompanhamento analitico
continuo permitird a realizacdo de ajustes taticos em tempo habil, contribuindo para a
escalabilidade e consolidagdo da TrayTech Academy.

10.4.2. Valor Acrescentado a Campanha

A TrayTech Academy configura-se como uma alavanca estratégica para o fortalecimento
institucional da Traydus, promovendo uma mudanga qualitativa na forma como a empresa se
posiciona perante o mercado AVAC. Ao oferecer uma solu¢do educacional gratuita, atualizada e
tecnicamente robusta, a empresa atende diretamente as caréncias identificadas em seu publico-
alvo e amplia sua influéncia como agente de transformagao no setor.

O valor acrescentado reside, essencialmente, na geragdo de conhecimento aplicado, na
capacitacdo continua e na constru¢do de vinculos de confianga entre a marca e seus diversos
publicos estratégicos. A qualificacdo técnica promovida pela plataforma ndo apenas beneficia os
profissionais, como também repercute positivamente na performance dos sistemas instalados,

aumentando a vida 1til dos equipamentos e reduzindo falhas operacionais.
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Temas prioritarios como sustentabilidade, inovacdo tecnologica e manutengao preventiva
foram selecionados com base em dados empiricos obtidos por meio dos inquéritos qualitativos,
refletindo os interesses e necessidades mais latentes dos profissionais do setor. A proposta modular
e escalavel permite a adesdo de publicos com diferentes niveis de maturidade técnica, favorecendo
trajetorias formativas personalizadas.

A atualizacdo periddica dos cursos, com revisdes bimestrais, garante aderéncia as
mudangas tecnoldgicas e normativas, posicionando a plataforma como referéncia de credibilidade
e atualidade. A abordagem pedagogica adotada foca na aplicabilidade pratica e na comunicacao
clara, superando as barreiras impostas por materiais excessivamente técnicos ou
descontextualizados.

Em complemento, a plataforma funciona como um guia técnico para tomada de decisdo
em campo, auxiliando os engenheiros na selecdo das melhores solugdes para cada projeto. Este
suporte se torna ainda mais valioso em contextos criticos, como casas de maquinas, ambientes
hospitalares ou instalagdes industriais, nos quais a exceléncia técnica ¢ indispensavel.

Por meio de uma estrutura pedagogica solida e de um compromisso com a qualidade, a
TrayTech Academy insere-se no mercado como uma alternativa inovadora, segura e alinhada as
reais demandas dos profissionais. Ao mesmo tempo, posiciona a Traydus como uma empresa
educadora, comprometida com a evolucao técnica do setor, fortalecendo sua reputacdo e criando
novas possibilidades de atuagdo institucional.

10.5. Estratégias Organizacionais

A estrutura organizacional proposta para a TrayTech Academy visa garantir a

implementagdo eficaz do projeto, bem como a sua manuten¢ao continua com elevados padrdes de

qualidade. Para tal, o Departamento de Marketing coordenard a criagdo de dois comités
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especializados: um comité técnico-pedagogico, responsavel pela validagdo e atualizagcdo dos
conteudos educacionais; e um comité de tecnologia, encarregado da gestao da infraestrutura digital
da plataforma e do suporte aos usudrios.

Sob a lideranca da Diretora de Marketing, serdo mobilizados profissionais de diferentes
areas, incluindo engenheiros da Traydus, especialistas em tecnologia da informacao, produtores
de conteudo e parceiros externos estratégicos. A colaboracao interdisciplinar permitird a integracao
entre conhecimento técnico, inovagao tecnoldgica e comunicagao eficaz.

Serdo instituidas rotinas organizadas de trabalho, incluindo reunides quinzenais para
brainstorming estratégico, reunides mensais para definicdo de pautas e cronogramas de gravagao
de contetidos, bem como encontros bimestrais destinados a aprovacao e revisao pedagogica dos
cursos. Essas instancias de planejamento e controle asseguram a coeréncia do processo educativo
e o alinhamento com os objetivos da plataforma.

A equipe de formadores passara por treinamentos perioddicos e participard de sessoes de
feedback sistemadticas, que considerardo tanto a avaliacdo interna quanto os resultados das
pesquisas de satisfagdo aplicadas aos usudrios. Essa pratica contribuird para a melhoria continua
do corpo docente e para a valorizagdo da experiéncia de aprendizagem.

Além disso, a promogao de transmissdes ao vivo (lives), foruns e eventos online fortalecera
a presenga institucional da plataforma, ampliando sua visibilidade e engajamento com os publicos
estratégicos. Tais agdes colaborativas refor¢am o posicionamento da TrayTech Academy como um

ecossistema de aprendizagem técnico-profissional integrado e dindmico.
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10.5.1. Estrutura da Campanha

A campanha de comunica¢do da TrayTech Academy serd estruturada em trés fases
principais: conscientiza¢do, consideracdo e decisdo, com acdes especificas em cada etapa da
jornada do usuério.

Na fase de conscientizagdo, o foco serd gerar visibilidade para o langamento da plataforma,
destacando seu carater inovador, gratuito e alinhado as necessidades do setor AVAC. Serdo
produzidos contetdos educativos sobre tendéncias e tecnologias emergentes, langados videos
informativos e realizados esfor¢os de otimizagdo para mecanismos de busca (SEO) nos sites da
Traydus e da TrayTech Academy. Banners atrativos e informacdes atualizadas serdo inseridos no
site institucional para atrair o publico-alvo.

A fase de consideracdo buscard aprofundar o interesse do publico. Serdo organizados
webinars ao vivo com instrutores, permitindo interagdo direta com os especialistas e apresentagdo
de amostras dos cursos. Estudos de caso e depoimentos de profissionais serdo utilizados como
provas sociais da relevancia do conteido. Uma série de campanhas de e-mail marketing
sequenciais, com informagdes detalhadas e contetidos complementares, serd ativada para nutrir os
leads. Também serdo utilizadas estratégias de retargeting para reconectar visitantes que nao
realizaram a inscri¢ao.

Na fase de decisdo, o objetivo sera converter os interessados em participantes ativos da
plataforma. Serdo criadas landing pages otimizadas com foco na conversdo, destacando os
principais beneficios dos cursos, sua aplicabilidade pratica e diferenciais competitivos. A
utilizacdo de chamadas para acdo (CTAs) e o langamento de campanhas pagas por clique (PPC)
no Google Ads e redes sociais serdo agdes centrais para gerar senso de urgéncia e facilitar o

processo de inscrigao.
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Essas estratégias, integradas a uma abordagem pedagogica centrada no usuario, visam

assegurar o €xito do projeto em suas dimensdes educativa, comunicacional e institucional.

10.5.2. Mensagem Macro a Comunicar

Tabela 7
Apelos e Mensagens principais a serem utilizadas e padronizadas nas comunicagoes e
treinamentos.
Capacitacao e Expertise e Compromisso Flexibilidade e | Construcio de Material
avanco credibilidade com a acessibilidade uma periddico e
profissional atualizacio, comunidade qualificado
qualificaciio e profissional
inovacio
Evolua sua | Aprenda com os | Impulsionando a | Capacitacdo Junte-se a uma | Na TrayTech
Carreira com a melhores: inovagdo no setor | técnica ao seu | comunidade de | Academy, os
TrayTech instrutores de alcance, no seu | profissionais cursos sdo
Academy: cursos | experientes e | AVAC: a | ritmo: cursos | lideres do setor | periodicos,
que antecipam | contetidos TrayTech totalmente  on- | e formadores de | com
profissionais do | validados  por | Academy line, com acesso | opinido. conteudos
setor, além de | engenheiros combina de qualquer lugar | Interaja, completos e
ampliar seu | Especializado tecnologia de | e a qualquer hora. | colabore e | atualizados.
conhecimento. em AVAC. ponta com ensino cresga com
aplicado, visando outros
preparar vocé profissionais
para os desafios dentro da
do futuro. plataforma.

Nota. Fonte: elaborac¢ao da autora com base nas diretrizes estratégicas de comunicac¢io da
TrayTech Academy (2025).

10.6.

Calendarizacio e Avaliacdo do Projeto

O cronograma detalhado das fases do projeto encontra-se apresentado no Anexo 9 deste

documento. As agdes foram organizadas em etapas sequenciais e complementares, abrangendo:
planejamento, capacitacao das equipes envolvidas, distribui¢do de tarefas e responsabilidades,
gestao e estruturacao dos cursos, execucao das atividades operacionais, langamento da plataforma,
acdes de comunicacdo e monitoramento continuo do cenario e do desempenho do projeto.

O langamento oficial da TrayTech Academy esta previsto para o més de dezembro de 2025,
sendo este um marco estratégico no posicionamento digital e institucional da Traydus

Climatizagdo. A proposta da plataforma demonstra plena aderéncia aos desafios e oportunidades
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emergentes no setor AVAC, destacando-se pela oferta de contetidos técnicos com elevado grau de
aplicabilidade, acessibilidade e atualizagdo continua.

A andlise desenvolvida ao longo deste trabalho evidenciou uma lacuna significativa na
oferta de solucdes educacionais voltadas a qualificagdo técnica de profissionais do setor,
especialmente no que se refere a adequacdo as normas, a linguagem pratica e a flexibilidade de
acesso. Ao ocupar esse espaco com uma proposta soélida e orientada por dados, a Traydus
transforma um diferencial técnico — historicamente reconhecido pela sua engenharia aplicada —
em um ativo estratégico de longo prazo.

Embora o projeto demande investimentos iniciais relevantes nas areas de tecnologia,
producdo de conteido e reestruturacdo organizacional, os beneficios potenciais superam
amplamente os desafios. Espera-se que a TrayTech Academy contribua para o aumento da
visibilidade institucional da marca, o fortalecimento das relacdes com stakeholders e a geracdo de
valor no ecossistema em que a Traydus esta inserida.

A andlise comparativa com concorrentes diretos e indiretos revelou fragilidades recorrentes
nas plataformas ja existentes, como a baixa frequéncia de atualizagdo dos contetdos, limitagdes
na experiéncia do usudrio e auséncia de compromisso com o desenvolvimento técnico continuo.
Ao evitar tais deficiéncias e fundamentar sua proposta em critérios de qualidade, atualidade e
alinhamento com as necessidades do setor, a Traydus tem a oportunidade de consolidar-se como
referéncia em capacitagdo técnica no mercado nacional.

Por fim, a integragcdo da plataforma ao modelo de negdcios da empresa representa uma
ampliacdo estratégica de escopo, diversificando os canais de relacionamento com o mercado,
reforgando o posicionamento institucional da marca e contribuindo diretamente para a sua

valorizacdo. Com um planejamento robusto, acompanhamento sistematico e capacidade de
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adaptagao estratégica, a TrayTech Academy tem o potencial de se tornar uma ferramenta de
transformagdo com impacto real e sustentavel no setor AVAC.
10.7. Mecanismos de Avaliacdo e Controle

A TrayTech Academy contard com um sistema estruturado de avaliagdo e controle, com o
objetivo de assegurar a eficdcia da plataforma e promover melhorias continuas. Estdo previstas
reunides internas mensais, com a participacao das equipes responsaveis pelo projeto, para andlise
de indicadores-chave de desempenho (KPIs). Serdo discutidos os acessos a plataforma, a evolucao
do numero de inscritos, a taxa de conclusao dos cursos, os temas de maior interesse € os resultados
das pesquisas de satisfagao.

Essas reunides, previamente agendadas para todo o primeiro ano de funcionamento,
também incluirdo a analise dos dados dos usuarios inscritos € a integragdo dessas informagdes ao
calendario de disparo de newsletters e outras acdes de comunicacdo. Os cursos serdo avaliados de
forma continua com base em uma pontuacao atribuida pelos participantes a cada mddulo e curso
concluido.

Apos a finalizagcdo de cada curso, os usudrios receberdo, por e-mail, uma pesquisa de
satisfacdo baseada na metodologia Net Promoter Score (NPS). A emissdo do certificado ficara
condicionada a resposta dessa pesquisa, assegurando a coleta sistematica de feedbacks.

O controle do fluxo de trabalho — desde a elaboracao do contetdo até a sua publicagdo —
sera realizado por meio de uma automagdo desenvolvida no Trello, sob responsabilidade do
Departamento de Marketing, conforme descrito no Anexo 11, Parte 2.

Em um setor dinamico e altamente competitivo como o AVAC, ¢ essencial manter a

plataforma constantemente atualizada. O monitoramento regular permitird a deteccdo de
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oportunidades de melhoria, adocdo de novas tecnologias e ajustes estratégicos conforme as
necessidades dos usudrios e tendéncias do mercado.
10.7.1. Pesquisa Net Promoter Score (NPS)

Ao término de cada curso, serd aplicada uma pesquisa NPS diretamente na plataforma. Os
participantes atribuirdo notas de 0 a 10 a uma série de critérios, sendo 0 a menor e 10 a maior
avaliacdo possivel. Os aspectos avaliados incluirdo:

10.7.1.1. Inquérito do Google Forms: Qual a probabilidade de vocé recomendar
este curso para um colega do setor?

O quanto vocé gostou do curso?

O quanto vocé avalia a qualidade do conteudo técnico do curso?

Quanto avalia o grau de clareza nas explicagdes e ou formato do contetido transmitido?

Qual a sua avaliagdo para a construgdo das aulas e divisdo dos modulos?

O quanto vocé avalia que este contetido tem aplicabilidade pratica?

O quanto avalia a dura¢do de cada aula?

O quanto vocé avalia a duragdo total do curso?

O quanto vocé avalia a imparcialidade na transmissao do conteudo?

O quanto considera que o curso agregou a sua carreira?

O quanto vocé se interessou pelos temas dos cursos da TrayAcademy?

Qual sua avaliagdo sobre usabilidade da plataforma (facilidade de uso)?

Qual sua avaliagdo sobre Relevancia do curso?

Qual sua avaliag@o do quao atualizado est4 o tema abordado?

Qual sua avaliagdo para a facilidade de contato com a plataforma?

Qual a sua avaliagdo para suporte da plataforma?
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10.7.1.2. Perguntas Abertas: O que mais gostou no curso?
O que poderia ser melhorado neste curso?
Quais temas vocé sugeriria para proximos cursos?
10.7.1.3. Métricas e Monitoramento por Relatorios

A equipe de Marketing sera responsavel por compilar e analisar os dados provenientes da
plataforma e dos cursos. Serdo elaborados relatorios periddicos, incluindo relatorios de
engajamento e aderéncia, avaliagdo da participagdo por tematica e analise de perfil dos usuarios,
considerando nome, idade, localidade, empresa, tipo de empresa, formacao e cargo.

Esses dados alimentardo a estratégia de aprimoramento continuo, promovendo decisdes
baseadas em evidéncias e contribuindo para a exceléncia da TrayTech Academy.

10.8. Avaliacdo Econémica e Financeira do Projeto

O projeto TrayTech Academy contara com um investimento inicial de R$ 132.700,00
(cento e trinta e dois mil e setecentos reais), valor ja disponivel em caixa. Adicionalmente, serd
destinado um montante mensal estimado em R$ 11.700,00, durante um periodo que varia entre
seis meses € um ano. O total de despesas previstas para o primeiro ano, aproximadamente R$
144.000,00, sera absorvido pelo orgamento anual de marketing, provisionado conforme o ciclo
orcamentdrio da Traydus. Este orgcamento ¢ definido com base no historico de vendas dos ultimos
cinco anos e na projecdo de receitas do exercicio seguinte, representando, em média, 3% do
faturamento da empresa.

O investimento inicial contempla itens essenciais a implantacdo da plataforma, como
infraestrutura de hospedagem, desenvolvimento técnico por profissionais de TI, campanha de

langamento, aquisicdo e manutencdo de equipamentos audiovisuais, sistemas de backup,
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certificacdes de seguranca (SSL), além de custos operacionais do evento de lancamento e
mobilizagao da equipe interna do Comité da TrayTech Academy.

Ao longo do projeto, serdo considerados custos recorrentes, incluindo: manutencao técnica
da plataforma, licenciamento de softwares, armazenamento em nuvem, ferramentas de automacao
e analise de dados, remuneragdo de especialistas para producdo de conteudo, suporte técnico,
servicos de monitoramento de trafego e engajamento, e parcerias com influenciadores e
formadores de opinido do setor.

E importante destacar que parte dos recursos técnicos ¢ humanos ja esta incorporada a
estrutura da empresa, o que contribui para a eficiéncia na alocagdo de recursos. A previsdao de
depreciagdo dos equipamentos sera considerada na composi¢ao do custo mensal, garantindo um
planejamento financeiro mais acurado.

A estrutura orcamentdria visa assegurar a viabilidade do projeto no curto prazo e sua
sustentabilidade ao longo do tempo, com margem para expansdo, atualizacdo tecnologica e
escalabilidade da plataforma. Esse planejamento permitird que a TrayTech Academy evolua de

forma estruturada, mantendo a qualidade e a relevancia do seu contetido educacional.

Tabela 8
Projegdo de investimento inicial e mensal para a implanta¢do da TrayTech Academy.

Referéncia Investimento tinico e inicial Investimento

mensal
Plataforma de LMS R$ 30.000,00
Profissional/ empresa de geragdo de Contetido Interno Interno
inicial
Campanhas de Marketing Geral - Langamento R$ 50.000,00
Campanha de Marketing - Mensais
Eventos para divulgacdo (ano) RS 15.000,00 (Ja temos o

espago na Febrava). Langamento
Oficial.
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Infra Estrutura Digital de Armazenamento e RS 3.000,00

Backup) Plataforma estara vinculada ao
Youtube.

Operacao e Suporte (Licencas, suporte técnico/ RS 4.000,00

Ferramentas de monitoramento de desempenho)

Equipe e Equipamentos para filmagens de cursos A empresa j& possui equipamentos de R$ 500,00
iniciais alta qualidade
Licenca anual de LMS RS 12.000,00
Hospedagem e servidores em nuvem RS 200,00
Dominio Uso do departamento- ja contém.
Recursos Humanos Internos Uso de recursos ja absorvidos pela
empresa.
Agéncia de Publicidade R$ 4.000,00
Seguranga da Plataforma RS 5.000,00
Compliance com LGPD/ GDPR RS 7.000,00
Licenca de software para edi¢do RS 5.000,00
Ferramenta de email mkt R$ 850,00
Parcerias com Professores e formadores de opinido RS
do mercado 1.000,00
Softwares de monitoramento de dados RS
2.000,00
Certificagdes R$ 500,00
Desenvolvimento do site Equipe interna
Manutencdo do site Equipe ¢ T.I. internos
Identidade visual do site Equipe Interna
Segurang¢a de dados SSL R$ 350,00
Selos e Auditorias de Credibilidade de Educagio 1.000,00
Operagdo da Webinars Uso interno Uso interno
Ferramenta de Anélise de Trafego e Engajamento Incluso na coluna
de Software de
acompanhamento
Software para gestdo de dados (Google Data Incluso na coluna
Studio) de Software de
acompanhamento
Formadores de Opinido parceiros para cursos 1.500,00
Plataformas de Testes de Usabilidade R$ 1.500,00
TOTAIS Unico: R$ 132.700,00 Mensal RS
11.700,00

Nota. Fonte: elaborac¢ao da autora com base em estimativas do plano de implementac¢ao da
TrayTech Academy e pesquisas de mercado (benchmarking) de plataformas similares

(2025).

]
Marketing
Leads
Business




91

10.9. Planejamento e Metas Concretas

O planejamento estratégico da TrayTech Academy contempla metas quantitativas e
qualitativas que norteardo sua implementa¢do e monitoramento de desempenho nos primeiros anos
de operacao.

Inicialmente, projeta-se que cada curso langado alcance, em média, 40 inscritos por més.
Espera-se que, desse total, ao menos 70% conclua integralmente as formacdes e obtenha o
certificado. A meta de satisfagdo minima ¢ que 60% dos participantes avaliem positivamente a
experiéncia educacional vivenciada na plataforma, com foco em usabilidade, aplicabilidade e
qualidade do contetido técnico.

A taxa de evasdo serd monitorada desde o inicio do projeto, com o objetivo de reduzi-la
em, pelo menos, 30% ao final do primeiro ano de funcionamento. Essa métrica serd acompanhada
por meio de relatdrios periodicos e pesquisas de satisfacdo, permitindo agdes corretivas baseadas
em dados.

No que diz respeito a oferta de contetido, esta prevista a disponibilizacdo de trés cursos
técnicos iniciais, organizados em macrotemas e estruturados sob a forma de playlists. Novos cursos
serdo lancados mensalmente, com uma programa¢do continua a disposicdo dos usudrios. Os
contetidos passardo por andlise bimestral, visando atualiza¢des técnicas, inclusdo de novas
tecnologias e alinhamento com as tendéncias do setor AVAC.

A meta de exceléncia em satisfagdo ¢ ambiciosa: pretende-se alcancar pelo menos 90% de
avaliacdes positivas nas pesquisas NPS, classificando os cursos como "muito relevantes" ou

"relevantes" para a carreira dos participantes.
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Além disso, a plataforma compromete-se a resolver 100% das solicitacdes de suporte
técnico e das diividas relacionadas ao contetido educacional, garantindo confiabilidade e eficiéncia
no atendimento ao usudrio.

No plano de comunicacdo e crescimento digital, a equipe de marketing tem como meta
aumentar em 30% o trafego mensal da plataforma a cada semestre, durante os trés primeiros anos
de operacdo. Esse esfor¢o estard vinculado a estratégias de SEO, campanhas pagas, parcerias e
acoes de marketing de conteudo.

A médio prazo, pretende-se expandir a atuacdo da plataforma para paises de lingua
portuguesa, como Angola e Mogambique, até o segundo ano de operagdo. J4 a internacionalizagdo
com cursos traduzidos para inglés e espanhol esta prevista para ser iniciada até o quinto ano, com
o lancamento de versdes da TrayTech Academy adaptadas a publicos internacionais.

Em termos de infraestrutura, a meta ¢ que a plataforma suporte, até o terceiro ano de
operac¢do, no minimo 200 usudrios simultaneos, assegurando estabilidade e boa experiéncia ao
usudrio.

As pesquisas de satisfagdo serdo aplicadas sistematicamente apds a conclusdo de cada
curso, contribuindo para o alinhamento continuo da plataforma com as expectativas dos usuarios

e com as exigéncias técnicas do setor.
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11. Conclusoes e Recomendacoes

Este projeto teve como objetivo central o desenvolvimento de uma proposta estratégica de
marketing relacional por meio da criacdo da TrayTech Academy, uma plataforma digital de ensino
a distancia (EAD) voltada a capacitacdo técnica de profissionais do setor de Aquecimento,
Ventilagdo e Ar Condicionado (AVAC). A iniciativa surgiu da identificagdo de uma lacuna
significativa na oferta de conteudos especializados, atualizados e acessiveis a publicos técnicos,
especialmente projetistas, instaladores e engenheiros.

A metodologia adotada baseou-se em abordagem qualitativa, com a aplicacdo de inquéritos
on-line semiestruturados, associados a uma andlise de benchmarking de plataformas educacionais
similares. Tais métodos permitiram a constru¢do de uma solu¢do aderente as reais necessidades
dos stakeholders do setor, aliando dados empiricos a literatura sobre marketing relacional,
transformagao digital e educacdo corporativa.

A proposta foi estruturada com base em trés pilares fundamentais: a transformacao digital
como catalisadora de novas préaticas de relacionamento no ambiente B2B; a fidelizagdo de clientes
por meio de experiéncias significativas; e a geragdo de valor via oferta educacional de qualidade.
Verificou-se que, em contextos de alta competitividade e digitalizagdo crescente, iniciativas como
a TrayTech Academy podem representar diferenciais estratégicos relevantes no fortalecimento de
vinculos comerciais € no posicionamento institucional da marca.

Do ponto de vista tedrico, o projeto reforca a perspectiva de que a educacdo digital
configura-se como ferramenta eficaz de marketing relacional, contribuindo para o aprofundamento
das discussdes sobre branding e lealdade em mercados industriais. No plano metodolégico,

destaca-se a utilidade dos inquéritos como instrumento de captagdo de percepcdes e expectativas
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do publico-alvo, bem como o valor do benchmarking para o alinhamento com as melhores praticas
do setor.

Quanto ao impacto no modelo de negodcios da Traydus Climatizacdo, a implementacdo da
TrayTech Academy representa a abertura de um novo canal estratégico de relacionamento com o
mercado, capaz de gerar valor continuo. Além de fomentar a capacitacao profissional, a plataforma
permitird a coleta estruturada de dados sobre preferéncias, comportamentos e padrdes de consumo
técnico, possibilitando a formulagdo de estratégias comerciais mais precisas, 0 aprimoramento de
produtos e o desenvolvimento de solu¢des personalizadas. A plataforma consolida, assim, um
modelo de servigo educacional que complementa e amplia a atuagdo tradicional da empresa,
reforcando sua autoridade técnica e sua diferenciagdo competitiva no setor AVAC.

Para garantir a sustentabilidade do projeto, recomenda-se a ado¢do de uma politica
sistematica de atualizacdo de conteudos, a defini¢cdo de indicadores-chave de desempenho (KPIs)
especificos e a implementacdo de mecanismos continuos de escuta ativa, como pesquisas de
satisfacdo e andlises de feedback. Essas praticas serdo essenciais para manter o alinhamento da
plataforma as dindmicas do mercado e as exigéncias técnicas dos publicos estratégicos.

Como possibilidades de investigagao futura, sugere-se a analise do impacto da plataforma
sobre métricas comerciais e relacionais, como o Net Promoter Score (NPS), a taxa de retencdo de
clientes e o engajamento digital. A replicagdo do modelo em outros segmentos industriais ou em
mercados internacionais de lingua portuguesa podera constituir uma extensao natural do projeto,
com potencial para enriquecer o debate académico sobre educagdo corporativa, marketing

relacional e inovagdo digital no contexto B2B.
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13.  Anexos
Anexo 1
Guiio de Inquérito por Questionario On-Line

O contetdo deste guido estd estruturado em duas partes: Etapa 1 — Abordagem por
questionario on-line e Etapa 2 — Questdes qualitativas abertas. A estrutura foi elaborada com o
objetivo de garantir clareza, ética na condugdo do inquérito e alinhamento com os objetivos

investigativos do presente estudo.

Etapa 1 : Capacitacio técnica e lacunas no setor

1. Na sua visao, quais sdo as principais dificuldades enfrentadas pelos profissionais
do setor AVAC em termos de qualificagdo técnica?
2. Voce percebe lacunas no acesso a conteudos técnicos atualizados?

Etapa 2 : Expectativas sobre qualificaciao profissional

3. Que tipo de formacdo técnica acredita ser mais relevante atualmente para seu
desempenho profissional?

4. De que forma a Traydus poderia contribuir com a qualifica¢do dos seus parceiros?

Etapa 3 : Experiéncias com plataformas EAD

5. Ja utilizou alguma plataforma de ensino a distancia voltada ao setor AVAC? Qual foi sua
experiéncia?

6. Que caracteristicas vocé considera essenciais para uma plataforma técnica ser eficaz?

Etapa 4 : Sugestoes e funcionalidades desejadas

7. Quais conteudos, formatos ou funcionalidades vocé gostaria de encontrar em uma
plataforma desenvolvida pela Traydus?

8. Como uma plataforma educacional poderia fortalecer o seu relacionamento com a

marca?

Nota: As respostas completas foram transcritas e codificadas conforme andlise de conteudo, respeitando o
anonimato dos participantes. Os dados encontram-se em anexo reservado (Anexo 2).
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Anexo 2
Transcri¢cao e Analise dos Questionarios On-Line

Os inquéritos realizados permitiram identificar padrdes, percepgoes e sugestoes relevantes
para o desenvolvimento da plataforma TrayTech Academy. Abaixo, seguem excertos
representativos das respostas, organizados por categorias tematicas emergentes da analise de
conteudo:

Categoria 1: Lacunas de conhecimento técnico no setor

"Falta atualizagdo constante, principalmente sobre novas normas e tecnologias. Muitas
vezes, aprendemos mais na pratica do que em cursos estruturados."

"O setor AVAC evolui rapido, e os cursos presenciais sao escassos. Isso cria uma defasagem
entre a pratica e a teoria."

Categoria 2: Expectativas de qualificacdo profissional

"O 1ideal seria ter uma plataforma que aborde desde fundamentos basicos até conteudos
mais avancados, como automacao e eficiéncia energética."

"Os profissionais precisam de conteudos rapidos, objetivos e voltados para a aplicacdo
pratica."

Categoria 3: Expectativas de qualificacao profissional

"O ideal seria ter uma plataforma que aborde desde fundamentos basicos até conteudos
mais avancados, como automacao e eficiéncia energética."

"Os profissionais precisam de conteudos rapidos, objetivos e voltados para a aplicagdo
pratica."

Categoria 4: Sugestoes para a TrayTech Academy
"Seria interessante ter foruns, tutoriais em video e um canal para tirar diividas técnicas."

"Gostaria que houvesse certificagdo € um cronograma de cursos para seguir uma trilha de
aprendizagem."

Categoria 5: Relacdo com a Marca
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"Uma plataforma como essa mostra que a empresa se importa com 0 nosso crescimento.
Isso aproxima e fideliza."

"Ao investir na nossa formacao, a Traydus se posiciona como referéncia. Isso valoriza a
marca."

Essas respostas foram analisadas conforme o método de categorizagdo de Bardin (2011), e
permitiram extrair insumos fundamentais para a estruturagdo da proposta final da TrayTech
Academy. Todas as citagdes foram mantidas de forma andnima, garantindo o sigilo e o respeito
aos principios é€ticos da pesquisa. As transcri¢des completas encontram-se sob custdodia da

pesquisadora, disponiveis para consulta mediante autorizagao.

(Estruturagdo e agrupamento das respostas emitidas pelos profissionais consultados, de

forma mais padronizada e facil de entender e analisar o cenario geral).

Imagem 1 — Agrupamento de Respostas

Nome Vocé se atualiza com | Qual meio | Tempo Cargo/Area Preferéncia de
regularidade? vocé se | em que tempo do curso
atualiza: on | atua 0
line ou | setor
presencial?
Participante | Sempre que possivel. Pelo Presencial Engenheiro 40 horas
1 menos a cada evento Mecéanico
corporativo do setor (Ex: 15 anos
Febrava, Conbrava, etc)
Participante | Sim, atualmente buscando Tanto faz Faculdade de 1 dia, 8h
2 palestras no setor hospitalar 16 anos Engenharia
e manutengao HVAC Mecénica e
Mestrado em
Ciéncia dos
Materiais
Participante | Semanalmente/mensalmente | A distancia Engenheiro A depender da
3 18 meses | Mecanico complexidade, em
media 30 horas
Participante | Sim, ocasionalmente Presencial Engenharia 4-8h
4 1,5 ano mecanica
Participante | Anualmente Presencial Engenharia 16 horas
5 42 anos Mecanica
Participante | Néo Presencial 1 | Engenheiro 80 horas
6 ano e 6 Mecatronico
meses
Participante | Sim. De uma ou duas vezes | Presencial e 3 | Engenheiro 40 horas.
7 por ano. on line. anos Mecanico
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Participante | No momento ndo, tendo em | Online Estudante de 40h
8 vista a rotina puxada de anos Engenharia
trabalho e estudo na Mecanica
faculdade
Participante | Sim, pelo menos duas vezes | Presencial Sou técnica Cerca de 04 horas
9 ao ano. Ha 02 em por dia
anos refrigeracdo e
climatizacdo e
estudante de
engenharia
mecanica
Participante | Sim, entre 3 a 6 meses Presenciais 28 anos Engenheiro Minimo 8 e
10 procura fazer cursos de Mecanico maxima 24 horas
curta duracdo Pleno de carga horaria
Participante | Néao. Presencial. 4 Meses. Cursando 30 Hrs.
11 Engenharia
Mecanica
Participante | Sempre que possivel e on- On-Line 32 anos Engenheiro Maximo 40 horas
12 line
Participante | O tempo Todo On-line 3 anos Engenheira 1 més, 3 meses ou
13 6 meses

Imagem 2 — Agrupamento de Respostas

Vocé acredita

Ha algum tema que

Vocé sente que

Vocé acha

que o mercado de | vocé julgue importante e | vocé e a maioria dos | importante atualizar-se
AVAC ofereca uma | que sabe que ndo ¢ | profissionais do | na sua carreira? Por
vasta gama de cursos | facilmente ofertado pelo | mercado possuem | que?
qualificados para | mercado para que os | excelente acesso a
atualizacio profissionais possam | cursos técnicos para
profissional? Por que? | atualizar-se? melhoria continua e
atualizacio?
Sim. Acredito que Com a internet, Sim. Sempre!

Principalmente apoés a
pandemia.

sistemas geotérmicos e de teto
/ vigas frias seriam os que ndo
sdo muito explorados.

sim. Basta procurar.

Nem sempre temos essa
disponibilidade devido aos
compromissos didrios. O
mercado exige sempre o
melhor nivel técnico dos

Nem tantos. Ha
cursos focados na parte
técnica, mas ndo ha
cursos voltados para
gestdo no setor.

Gestdo de
(manutencao,
Obras) e formacdo de
profissionais mais
qualificados, ¢ ndo somente
projetistas ou técnicos

Deptos
Projetos,

sim, e as
empresas também
divulgam os cursos.

seus profissionais.

Sim. A
atualizagdo em  novas
tecnologias abre portas
para oferecer produtos
diferenciados e com
solugdes melhores para os
nossos clientes.
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Sim, mas no Compressores de Nqo, sao caros Com certeza, o
geral  procuro  pela | mancal magnético e | e muitas vezes requerem | mercado se atualizando
literatura tradicional Resfriamento a presenca em horarios | gera sempre necessidsde

evaporativo(Drycoolers) de trabalho de profissionais mais
capacitados

Sim, porque ¢ Nao Sim Sim, porque o
um nicho amplo e mercado constantemente
concorrido melhora e se atualiza.

Portanto, ¢ importante se
manter atualizado na
carreira

Sim, ha muita Automagido Nao Nao Sim, avango
demanda. tecnologico.

Sim, pois Nao Nao, pois o Sim, pois caso
sempre ha novas acesso se torna limitado | contrario ficaremos
tecnologias por falta de tempo distante e nao

conseguiremos
acompanhar novas
demandas

Nao.  Porque Sim. Datas Centers Nao. o Sim. Se faz
algumas escolas técnicas | (Projetos, Instalagao e | melhores cursos sdo | necessario para
ainda estdo ultrapassadas | Manutenc¢do), Or¢amentista e | muito caros, o que faz | acompanhar as novas
em seu conteudo | Softwares de Carga Térmica. | com que a grande | tendéncias e tecnologias
programatico e maioria dos | em projetos, instalagdes e
equipamentos. profissionais fiquem de | manuteng@o.

fora.

Uma vasta gama acredito Automagdo no setor Nao sinto, pois Sim, porque abre
que ndo, pois o pouco | de HVAC. durante esses 2 anos no | um leque de novas
que ougo falar, estando setor ouvi falar pouco a | oportunidades e
inserido neste meio, respeito de cursos conhecimentos seja dentro
sempre  trata-se  do da empresa ou até mesmo
mesmo assunto fora dela

Sim, acredito que o Acredito que Nao Sim, atualizar-se
mercado oferece uma | programagio de | totalmente, pois existem | na carreira ¢ fundamental
gama crescente de cursos | controladores, automagao | cursos muito bons, mas | para  acompanhar  as
aprimorados para | predial e monitoramento | estdo concentrados | mudancas do mercado,
atualizacdo profissional, | remoto s@o cruciais e nem | principalmente nas | dominar novas tecnologias
mas ainda ha espago para | sempre sdo abordados em | capitais. Isso  cria | e se manter competitivo.
melhorias. Embora ja | cursos. algumas  dificuldades | Isso aumenta a
existam cursos para profissionais que | empregabilidade, melhora
especializados em ndo vivem nessas | a eficiéncia no trabalho,
eficiéncia energética, regioes. credibilidade e abre portas
manuten¢do de sistemas para promogdes e
HVAC e novas transi¢des de carreira.

tecnologias, a oferta pode
variar dependendo da
regido. Em  alguns
lugares, os cursos sdo
bem estruturados, com
boas  parcerias com
fabricantes e institui¢oes
de ensino. Em outros, a
formagdo pode ser mais
limitada, principalmente
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em areas mais remotas ou
para os profissionais que
nao tém acesso a cursos

avancados ou
especificos.
Sim, temos Os principais devem Sim, porém o Sim, pois em

cursos dos fabricantes,

ser voltados a tecnologia de

que nos prejudica ¢

minha opinido alguém que

entidades tais como | sistemas sustentaveis, | conciliar o treinamento | deixe de se atualizar ficara
Abrava, SBCC, Smacna, | economia de energia e | com as rotinas de | obsoleto na carreira em
Ashrae etc e as escolas | preservagdo ao meio | trabalho pouco tempo, entre 2 a 3
técnicas, tais como | ambiente anos.

Senai, Fatec,

Nao. Nao me Nao. Nao. Sim, ¢é sempre
deparei com um curso de bom se atualizar no
HVAC bom. mercado  pois  sempre

surgirdo atualizagdes nos
equipamentos.

Sim, porque o Automagao e Sim Muito
mercado possui otimos | comissionamento importante. Temos
profissionais, e um leque evolugdo de processos ¢
de conhecimento muito exigéncias  globais  do
vasto. mercado impoem  essa

necessidade.

Nao. Estamos Ciclo Frigorigeno, Sinto que Acho
limitados a  poucas | diagnosticos de manutengdo | podemos e temos que | importantissimo. O avango
instituicdes de ensino | de ar condicionado e | melhorar a relevancia | tecnoldgico e de eficiéncia
qualificadas, ainda mais | orientagdo aos arquitetos | dos cursos e | energética acelera cada vez
para curso de | sobre ar consicionado. atualizagdes. mais, isso precisa refletir
atualizacdo. no setor de AVAC, junto

com empresas,
profissionais e mercado.

Imagem 3 — Agrupamento Respostas

Existem lacunas Como vocé Vocé ja foi Qual foi sua
especificas, em termos de | avalia o numero de | aluno de algum curso | dltima experiéncia em
conhecimento técnico ou | ofertas de cursos que | oferecido por | atualizacio profissional no
praticas do setor que | existem no mercado e | fabricante? Qual curso | mercado de AVAC? Foi um

vocé acredite que precise
melhorar?

que possam fazer parte
de sua escolha para
uma boa atualizagao

e o0 que achou?

curso pago ou gratuito? De
quanto tempo? Foi eficaz e
atingiu suas expectativas?

mercadologica? Por que?

Sim.  Exemplo Sim. quero Pelos Foi pago. dois dias.
citado acima com relacdo | participar mas nem | Fabricantes, ainda ndo. | 16hs. Ainda colocando em
aos sistemas geotérmicos , | sempre consigo devido | Vou comegar | pratica para atingir os meus
por exemplo. aos horarios / | efetivamente a participar | objetivos.

COmMpromissos. de alguns desses no
proximo ano.

Talvez na parte de Nao.  Apenas Nao.  Apenas Gratuito, palestra
gestdo, como disse na | cursos gravados no | palestras. no Hospital Sirio Libanes.
resposta acima nos cursos | Youtube. Foi bom, muito network e

que existem no mercado.

conhecimento agregado.

Ipam
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empresas que oferecem
cursos, porém nao sei
cita-las

Por conta da Sim , conehcia, Curso ABB Acredito ter sido
formacao , area | no entanto sé participei | sobre compontentes de | gratuito, ¢ se foi pago a
eletrica/eletronicz de cursos presenciais poténcia empresa pagou... Atingiu sim

as expectativas

Nao Sei que ha Sim, um curso Curso gratuito, 6h,

interno da fabricante de
trocadores de calor
SWEP. Foi um curso
excelente.

atingiu as  expectativas
porque foi ensinado o
prometido

gelada e automacao.

deveriam dar mais énfase
para aparelhos de dagua

dos sites dos proprios
fabricantes conhego
apenas o Universidad
HVAC

Sim, eletronica. Sim, Midea, Midea, Curso on line,
Trox. treinamento superficial. | gratuito, dura¢do de 2 horas,
superficial em relagdo a

contetdo.

Sim, praticas Sim, SKA Sim, Atualmente  estou
mais voltadas a aplicagdo SolidWorks pela SKA empregado e esta 6timo para
em campo aprendizado

Sim. Formar Sim. Software Sim, Smacna. 2024. Foi um curso
melhor o pessoal da parte | de selegdo de | Foi um curso riquissimo | pago de Pos Graduagdo em
comercial tecnicamente, e | equipamentos. em conhecimentos | Eficiéncia com 18 meses de
também incentivar  o0s técnicos. Pena que os | duragdo. Esse curso ndo
colaboradores da linha de professores e | encheu os meus olhos ao
frente de instalacdo (obras) organizadores nao | final, pois ficou a desejar no
a ter acesso do dominam a tecnologia | conteudo programatico.
conhecimento técnico. EAD de forma a preparar

materiais e plataforma de
estudo. Seria melhor e
mais produtivo se tivesse
sido presencial.
Sim Sim. Conhecia Aindando tive a Nao fiz nenhum.
somente da TOSI oportunidade e
disponibilidade
Acredito que Sim, mas além Sim, fui aluna Minha ultima

de um curso sobre
trocadores de calor.
Achei muito bom, os
palestrantes  possuiam
uma boa didatica e
conhecimento  técnico

experiéncia foi em um curso
gratuito  oferecido  pelo
SENAI, ha 06 meses, com
uma duracao de 2 meses. Foi
muito bom, pois conheci
tecnologias novas e ja as

geralmente  plataforma
Team ou similar

qualificado. aplico em meu dia a dia.
Néao que me Sim, tenho Sim, todo ano Foi um seminario
recorde no momento conhecimento, participo, atualmente | de [AQ promovido pela

vou mais em encontros
comerciais (langamentos
de produtos), os técnicos
deixo para a equipe de
projeto ou de campo

Ashrae; foi pago e foi 1 dia,
porém  atingiu  minhas
expectativas pois houve uma
melhora na minha percep¢ao
técnica em relacdo a
qualidade do ar, filtragem,
normas, etc..

Sim.

Sim, Udemy.

Nao.

Naio tive.
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Sim. Automacao, Entendo que Sim, foi Curso de
comissionamento tem boas opgdes da | enriquecedor. especializagdo comercial em
principalmente para areas | ABRAVA, ASHARE e VRF, na LGE, gratuito.
industriais. fabricantes. Foram dois dias, com carga

de 16 horas.

A parte de Eu procuraria Sim, da Trox Smacna, Fapro e
conhecimento de | algo relacionado com a | Academi e Midea. alguns da Abrava.
manuten¢do  preventiva, | ABRAVA, entidades do
para ja na instalacdo ser | setor e fabricantes.
pensado em como sera
feita a manutengio
preventiva.

Imagem 4 — Agrupamento Respostas

Prefere cursos on- Para vocé, o que Vocé julga Vocé tem
line, presenciais ou | faz um curso técnico ser | importante que wum | preferéncia por tipo de
hibridos? Por que? magnifico e agregador? curso de qualificacio | certificacio? Qual?

apresente certificacio?
Por que?

Prefiro sempre Agregar Sempre ¢ bom Nao tenho
presenciais, por gerar a | conhecimento adquirido no | ter esse certificado. | preferéncia.
obrigatériedade da ida ao | dia a dia da profissdo, | Valoriza.
local vivenciar o momento. | melhorando as etapas de
Mas reconhego a | desenvolvimento dos
importancia dos demais e, se | servigos.
forem de curta duragio,
acho valido.

Presenciais sdo Mostrar novas Pelo menos um Digital para
bons para networking. tecnologias e tendencias de | certificado de | salvar ou postar nas redes

mercado para estarmos | participagdo seria | (Linkedin, por exemplo).
sempre atualizados. interessante.

On line, pela Experiencia em Com certeza, Nao, se
flexibilidade de  local, | casos reais, equipamentos | para inclusao no | certificar ta bom
extinguindo a necessidade | reais curriculo/horas
de deslicamento até o local complementares

Presenciais, pois ha Ser diferente de Sim, pois Nao
mais interagdo com o | outros cursos ofertados garante que a passagem
publico do  conhecimento ¢

veridica

Hibridos, Teoria e aplicagdo Sim, o mercado Sim,
flexibilidade de horério ¢ | na prética. exige. profissional.
importante.

Presenciais, pois Saber que durante Sim, pois Nao sei
torna-se mais facil a | o curso poder ter a | agregano curriculo
comunicagio com o | capacidade de aplicar o
professor conhecimento  aprendido

em qualquer lugar

Presencial. Me Teoria mais a Sim. Porque o Sim.

prende mais atengao. pratica. mercado exige | Certificados de
comprovagao no | instituigdes, escolas,
curriculo. faculdades e
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universidades
renomadas.
Hibridos Um curso Sim, considero Nao tenho
magnifico e agregador ¢é | importante que um curso | preferéncia

aquele que combina teoria e

pratica de forma
equilibrada, apresentando
conteido atualizado e

relevante para o mercado
de trabalho. Além disso, é
essencial que os instrutores

sejam

qualificados,

experientes

€

trazendo

exemplos reais e aplicdveis

de qualifica¢do oferega
certificacdo, pois ela
serve como uma
comprovagdo formal do
conhecimento adquirido
e agrega valor ao
curriculo.

Tenho preferéncia
a cursos presenciais, pois
acredito que desta forma ha

Quando

apresentam de forma clara
todo o conteudo tedrico e

Sim, pois dessa
forma, vocé comprova
sua presenga no evento €

Nao, acho que
todas sdo importantes.

maior interagdo entre alunos | proporcionam aulas | se sente incentivado a
e  palestrantes, maior | praticas conquistar cada vez mais
absor¢do do contetido e ¢é certificados como
uma forma legal de se fazer aquele, ou seja, acaba
um bom networking buscando mais
qualificacdes.

Depende, Fundamento Sim, a Nao tenho
seminarios, prefiro | teérico e pratico sobre o | Certificagdo  promove | preferencia
presencial, cursos e | assunto, com "cases" de | uma garantia da
treinamentos de fabricantes | projetos e instalagdes que | qualidade do curso
on line na minha opinido | atingiram seu objetivo a
consegue atingir os | qual foram concebidos
objetivos. Quando estou no
seminario, estou desligado
das outras atividades da
empresa, quando estou on
line, abrimos excec¢les e
acabamos perdendo o foco
acabamos fazendo gaps para
resolver assunto da empresa.

Presenciais, mais Um curso com Sim. Nao.
facil de prestar atencao e | atividades , onde os temas
absorver conhecimento . foram abordados com

delicadesa e paciencia.
Presencial. Sim. Sim porque Nao
pode aferir o nivel de
aprendizado, desde que
aplicado algum teste
para aferimento.

On-Line Sim. Sim com Nao tenho.

certeza

]
Marketing
Leads
Business




Imagem 5 — Agrupamento Respostas

109

De quanto em quanto
tempo vocé acredita que os
profissionais do setor deveriam se
atualizar?

Se houvesse
uma plataforma
séria, com cursos

gratuitos e temas
importantes, vocé

Quais temas
vocé considera mais
relevantes para quem
queira se atualizar
atualmente?

Quais 0s
principais atributos
que lhe chamaria a
atencio em uma
plataforma de cursos

participaria? Com adequada?
qual periodicidade
vocé voltaria a
explorar outros
temas?
pelo menos a cada ano. Sim.  Pelo temas voltados Corpo
menos diretamente para as | docente, Tempo,
semestralmente. atividades do | reputacdo do mercado,
profissional, seja qual | custos.
for a sua formacgdo.
semestralmente Sim, Todos no Facilidade de
mensalmente HVAC (equipamentos, | uso, interface
procuraria saber | tecnologias, automacdo, | amigavel, e até o uso
sobre as novidades da | instrumentagdo) de plataformas ja
plataforma. conhecidas para
postagem dos videos
(Youtube, por
exemplo).
Semestralmente/anualmente Claro, Na maioria das Flexibilidade
trimestralmente areas de atuacao , a parte | de horarios
ambiental estd em alta
Semestralmente Participaria, Refrigeragao Pagina
periodicidade evaporativa, gases | funcional e com layout
semestral refrigerantes de baixo | adequado, sem falhas
GWP grotescas
Com o surgimento de novas Sim, Eletronica e Teoria e
tecnologias. bimestralmente. automacao. aplicacdo pratica.
Pelo menos 1 ao dia Sim, Gestao de Gamificagdo
aprender algo diferente relacionado a | mensalmente projetos
area, pois sempre temos novas
mudangas acontecendo
Ano a ano. Sim.  Pelo Introdu¢do ao Praticidade,
menos uma vez por | AVAC-R, Orcamentos e | tecnologia e geragdo
semana. Projetos. de dados importantes
para selecionamento.
Anualmente. Sim. Automagdo no Conteudo

Voltaria a explorar
outros temas
trimestralmente

setor de HVAC e nova
NBR 7256

atualizado e relevante
para o mercado de
trabalho, interface
intuitiva e facil de
navegar, presenca de
recursos multimidia,
como videos,
exercicios praticos e
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simulagdes
interativas,
flexibilidade no
acesso, permitindo o
aluno a possibilidade
de estudar em seu
proprio ritmo.

Nao sei dizer uma Sim, faria No mercado de Variedade de
frequéncia especifica, mas acredito | todos os cursos que | HVAC, acredito que | cursos, certificagdo
que quanto mais vezes fizessem isso | considero eficiéncia energética e | reconhecida, custo e
ao ano, melhor seria. importantes para o | sustentabilidade, acessibilidade

meu crescimento | automa¢do e controle
profissional. inteligente, novos
Retornaria para | fluidos refrigerantes e

buscar novos cursos | manutengdo preditiva.
assim que concluisse

0 anterior.
Anualmente, usando pelo Sim, Eficiéncia Grade de
menos 5% do seu tempo para isso participaria, com | energética, Filtragem do | disciplinas ou
periodicidade de 3 | Ar, Sustentabilidade e | palestras voltadas as
meses Fluidos Refrigerantes areas de meu interesse
Sempre que possivel e Sim. A cada Funcionamento Atividades
quando for agregador. duas semanas. de um equipamento | com tempo de resposta
VLC , HVAC e mercado | rapida.
de aplicacdo.
Nao acredito que deva haver Sim. ESG, Simplicidade
uma frequencia especifica. automagao, EHS, | e assertividade
certificagdes de
eficiéncia etc.
Acho que sempre por conta sim Atualizagdo de versao
das mudangas rapidas e avango normas recentes, | mobile seria otimo
tecnologico. renovacao de ar,
manutengdo de  ar
condicionado e
conceitos de
termodinamica.
Imagem 6 — Agrupamento Respostas
Vocé pagaria por um curso Quais os meios julga Com a experiéncia que

de atualizacio de qualidade, no | mais adequados para se | tem, qual conselho vocé daria para
mercado, ou acredita que eles | comunicar com vocé e com | uma plataforma adequada que

devessem ser gratuitos? Por que? profissionais do setor de AVAC? | estd nascendo no mercado?

Sim, desde que sejam valores telefone, e-mail, correio Pensar nas  questdes
que venham a agregar mais | eletrOnico técnicas, relagdo custo beneficios,
conhecimento ¢  condigdes de tempo para 0s cursos.
crescimento  profissinal. Sendo

gratuitos, melhor ainda.
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Provavelmente pediria para a Email Ser de facil acesso, ter
empresa bancar para os funcionarios parceria com fabricantes renomados
do meu depto. do mercado para dar visibilidade e

para embasar os conteudos.

Pagaria, profissionais Digital Se ela for focada

capacitados custam caro

profissionais que ja atual na area,
que os cursos possuam modalidades
online, possivelmente uma parcela
das aulas ao vivo e outra assincrona.

Pagaria, pois ¢ justo que

alguns profissionais ou empresas
cobrem por seus conhecimentos
divulgados

Redes sociais

Aconselharia a criar algo
simples e funcional, e que atenda a
todos. Também aconselharia a
buscar parcerias com empresas
grandes e profissionais reconhecidos

Pagaria. Para que melhore
continuamente.

Redes sociais, wattsapp.

Focar em conteudo atual.

Gratuito para poder alcangar
a todos

Email

Deixar o mais didatico
possivel e deixar de forma
gamificada

Deveriam ser gratuitos por
parte dos fabricantes.

Escolas e Instituigdes.
Além claro dos meios formais e
informais como Email, LinkedIn e
Redes Sociais.

Seja pratica e intuitiva.

Pagaria, pois cursos de
qualidade possuem custos devido ao
investimento em professores
qualificados, materiais didaticos e
plataformas, e esses custos podem ser
repassados aos alunos, sem problema
algum.

E-mail e telefone/celular

Meu principal conselho
seria focar na experiéncia do
usuario, criando uma plataforma
intuitiva, facil de navegar e com
conteido relevante e atualizado.
Invistam em qualidade, trazendo
instrutores qualificados e materiais
didaticos praticos e aplicaveis ao
mercado.

Acredito que oferecer mais
cursos gratuitos seria excelente, pois
nem todos os profissionais t€ém um
orcamento elevado para investir em
qualificacdes. E como resultado,
muitos acabam ficando para tras no
mercado, perdendo a oportunidade de
se atualizar e melhorar suas
habilidades.

Acredito que
conferéncias online, workshops,
redes sociais profissionais

(LinkedIn), e-mails profissionais,
feiras de exposi¢do e eventos do
ramo.

Para uma plataforma de

HVAC, ¢ essencial focar em
eficiéncia energética,
sustentabilidade e  manutengdo

preditiva com sensores IoT. A
plataforma deve ser facil de usar,
atender a diferentes sistemas e
garantir conformidade com as
normas do setor. Se o curso for
gratuito, melhor ainda, pois amplia o
alcance e atrai mais consumindores

Sim pagaria, acredito que os
cursos pagos tem que buscar um nivel
de exceléncia para continuarem sendo
ofertados, os gratuitos até tem um bom
proposito porem ndo sei se 0 ndo
pagamento do mesmo engajaria o
ouvinte a acompanhar como se fosse o

pago

e-mail.
redes sociais

WhatsApp, e

Explorar os assuntos do

setor mais amplamente e com
objetivada, com menor cunho
comercial e mais fundamento

técnico. E sem disciplinas repetidas.
Usar sempre CASE para cada
assunto para trazer a pratica mais
proxima da teoria.
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Pagaria se fosse um curso que Meios on-line . Entendam qual sao as dores
me chamasse a atengao . dos seus usuarios.
Sim. Canais On Line in direto, Semear as sementes do
e-mail, whatsapp, linkedin etc. conhecimento nos jovens
Claro Linkedin e WhatsApp Contetidos profundos,

porém, divididos em tempos
menores, trazendo dinamismo ao
conteudo. Materiais
complementares sdo sempre
valiosos e provinhas de assimilagdo
de conteudo.

A transcri¢do das respostas foi organizada de forma tematica, com base nos principais €ixos
da investigagdo. As declaragdes foram anonimizadas e codificadas numericamente, preservando o

nome das empresas apenas quando relevante para analise setorial.

1. Atualizagdo Profissional e Preferéncias Formativas

Participante 1 do Inquérito — Atua ha 15 anos como Engenheiro Mecanico. Afirma
atualizar-se sempre que possivel, preferindo cursos presenciais com carga horaria média de 40
horas. Participa de eventos como Febrava e Conbrava.

Participante 2 do Inquérito — Com 16 anos no setor, Engenheiro Mecanico com mestrado.
Busca atualizag¢do por meio de palestras no setor hospitalar. Prefere cursos de curta duracao (1 dia,
8h), indiferente quanto ao formato presencial ou online.

Participante 3 do Inquérito — Atua hd 18 meses no setor. Atualiza-se semanalmente,
prefere cursos online e com carga horaria média de 30 horas, conforme a complexidade do tema.

Participante 4 do Inquérito — Engenheiro Mecanico com 1,5 ano de experiéncia. Prefere
cursos presenciais com duragdo entre 4 a 8 horas. Atualiza-se ocasionalmente.

Participante 5 do Inquérito — Engenheiro com 42 anos de atuacdo. Realiza atualizagdes
anuais, com preferéncia por cursos presenciais de 16 horas.

Participante 6 do Inquérito — Engenheiro Mecatronico, atua ha cerca de 1 ano e meio.
Nao realiza atualizagdes regulares. Quando o faz, opta por cursos presenciais de até 80 horas.

Participante 7 do Inquérito — Engenheiro Mecanico com 3 anos de experiéncia. Atualiza-
se uma ou duas vezes ao ano por meio de cursos presenciais ¢ online. Prefere cursos com carga de

40 horas.

]
Marketing
Leads
Business




113

Participante 8 do Inquérito — Estudante de Engenharia Mecanica. Atua h4 2 anos no setor.
Dificuldade para atualizar-se por falta de tempo. Prefere formato online e cursos de 40h.

Participante 9 do Inquérito — Técnica em Refrigeracdo e estudante de Engenharia. Com
2 anos de experiéncia, atualiza-se duas vezes ao ano, com preferéncia por cursos presenciais.
Indica carga horaria média de 4h por dia.

Participante 10 do Inquérito — Engenheiro Mecéanico Pleno com 28 anos de experiéncia.
Realiza cursos de 8 a 24 horas a cada 3 a 6 meses, no formato presencial.

Participante 11 do Inquérito — Estudante de Engenharia Mecéanica, com 4 meses de
atuagdo no setor. Ainda ndo se atualiza, mas reconhece importancia. Preferéncia por cursos
presenciais de até 30h.

Participante 12 do Inquérito — Engenheiro com 32 anos de atuacdo. Atualiza-se sempre
que possivel, no formato online, com cursos de até 40 horas.

Participante 13 do Inquérito — Engenheira com 3 anos de experiéncia. Atualiza-se

continuamente, com preferéncia por cursos online de 1 a 6 meses de duragao.
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Anexo 3 — Tabela de Benchmarking das Plataformas de EAD
A seguir, apresenta-se uma sintese comparativa das principais plataformas de ensino a
distancia (EAD) analisadas durante o processo de benchmarking. A selecdo abrange empresas do
setor de climatizacdo e engenharia que oferecem contetdos técnicos semelhantes ao escopo da
TrayTech Academy. Foram considerados critérios como estrutura curricular, recursos interativos,

periodicidade de atualizagdo e mecanismos de relacionamento com o usuario.

Imagem 7 — Benchmarking

Plataforma | Organizacio Principais Recursos Diferenciais Pontos a
Responsavel Identificados Melhorar
Trane Trane Trilhas formativas, videos, | Conteudo técnico | Pouca
University | Technologies avaliacdes, acesso por login | avangado e interface | personalizagdio e
externo intuitiva auséncia de foruns
interativos
TROX TROX Brasil Catalogo aberto, videos | Acesso simplificado e | Plataforma pouco
Academy gravados, materiais em PDF | boa cobertura de temas | responsiva em
normativos dispositivos
moveis
Industrias Tosi Climatizagdo | Cursos gratuitos, videos | Foco na capacitagdo | Escassez de
Tosi curtos, menu técnico | pratica e rapida atualizacdes e falta
intuitivo de trilhas de
aprendizagem
Systherm Systherm Cursos pagos, certificado, | Trilhas tematicas bem | Acesso limitado a
EAD Engenharia forum, tutoriais estruturadas versdo gratuita
ABRAVA Associagdo Cursos modulares, suporte | Reconhecimento Interface  pouco
EAD Brasileira de | técnico, eventos online institucional e parceria | atrativa e
AVAC com especialistas do | burocracia no
setor acesso

Os dados aqui apresentados foram obtidos por meio de analise empirica das plataformas,
com base em navegagdo ativa, observacdo da experiéncia do usuario e levantamento de
funcionalidades ofertadas. Esta andlise permitiu orientar o desenho da proposta da TrayTech
Academy, especialmente no que se refere a experiéncia do usudrio, a modularidade do contetido e

a interacdo continua com os participantes.
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Anexo 4
Benchmarking das Plataformas EAD

Cursos disponibilizados na TROX Academy.

(Concorrente direto da Traydus).

Este anexo apresenta uma andlise de benchmarking de plataformas de Ensino a Distancia
(EAD) utilizadas no setor AVAC, realizada com o intuito de identificar praticas consolidadas e
oportunidades de diferenciacdo para o desenvolvimento da TrayTech Academy. A andlise
contempla aspectos funcionais, pedagégicos e de usabilidade, que subsidiam a proposta
metodoldgica deste projeto.

Os recolhidos foram preponderantes para o desenho da arquitetura da TrayTech Academy,
permitindo alinhar sua estrutura e funcionalidades com as necessidades identificadas nos
inquéritos feitos com profissionais do setor (Anexo 2), além de garantir coeréncia com as melhores
praticas observadas no mercado.

Os dados aqui apresentados foram essenciais para a constru¢ao da arquitetura funcional da
TrayTech Academy. As respostas dos profissionais consultados — organizadas e analisadas neste
anexo — forneceram insumos valiosos sobre preferéncias de formato, temas técnicos mais
relevantes, barreiras de acesso a qualificagdo e expectativas em relacdo a plataformas de ensino.
A partir dessa base, foi possivel desenhar uma proposta que incorpora diretamente as necessidades
e caréncias identificadas entre os profissionais do setor AVAC, garantindo uma solugdo
personalizada, tecnicamente robusta e alinhada as exigéncias do publico-alvo da Traydus.

Ao incorporar integralmente as percepgdes, sugestdes e criticas colhidas, busca-se

assegurar relevancia, aplicabilidade pratica e adesd@o ao modelo educacional proposto.

Nota: Dados colhidos em 2025.
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CURSOS

TROX TREINAMENTO DE PRODUTOS - EM PORTUGUES

CURSOS

TROX TREINAMENTO DE PRODUTOS - EM PORTUGUES

CURSOS

TROX WEBINAR

ipami-
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TROX TREINAMENTO DE PRODUTOS EM ESPANHOL

TROX WEBINAR ESPANHOL

ipami-
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Anexo 5

Cursos disponibilizados na EAD Tosi.

(Concorrente direto da Traydus).

Este anexo apresenta o levantamento empirico dos cursos atualmente disponibilizados na
plataforma de ensino a distancia da empresa Industrias Tosi, concorrente direta da Traydus no setor
de climatizacdo e refrigeracdo. A analise foi conduzida no primeiro semestre de 2025 e teve como
objetivo identificar os temas abordados, o formato dos contetdos oferecidos e a proposta
pedagogica da plataforma, de modo a compreender como a concorréncia estrutura suas iniciativas
de capacitagao técnica.

As informagdes aqui sistematizadas contribuem para o processo de benchmarking
apresentado no Anexo 3, refor¢ando a base comparativa utilizada para o desenvolvimento

estratégico da TrayTech Academy.

Nota: Dados colhidos em 2025.

CURSOS

TOSI

TREINAMENTO TREINAMENTO AGUA
AGUA GELADA 1 GELADA 2
Duragao: 2h
25/05/2023
Duragdo: Th11

25/05/2023
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Cursos disponibilizados na Trane University.
(Concorrente direto da Traydus).

119

Este anexo apresenta a andlise dos contetidos disponibilizados pela Trane University,

plataforma de ensino a distancia mantida pela Trane Technologies, empresa reconhecida

internacionalmente no setor de climatizacdo. A Trane ¢ considerada um concorrente direto da

Traydus, especialmente pela sua atuagao em formagao técnica voltada a instaladores, engenheiros

e especificadores de sistemas AVAC-R.

O levantamento foi realizado com base em consulta publica a plataforma, considerando

estrutura curricular, tipo de conteudo, carga horaria média, publico-alvo e interface de acesso. Os

dados reunidos subsidiam o processo de benchmarking deste estudo e oferecem referéncias para o

aprimoramento estratégico da proposta educacional da TrayTech Academy.

Ipam

Nota: Dados colhidos em 2025.
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8 Aulas Virtuais

« CenTraVac Purge Virtual Module
« HDWA/Agility Chiller - Médulo Virtual de Opgdes de Energia do Chiller (INDISPONIVEL)
3 horas
« HDWA/Agility Chiller - Introduction, Compressor Overview Virtual Module (INDISPONTVEL)
3 horas
« IntelliPak Airside and Transducer Troubleshooting Virtual Module (INDISPONIVEL)
3 horas
« Intellipak I, IT & ITI with Symbio 800 Controls - (DISPONIVEL)
3 dias
« IntelliPak Refrigeration/Meachanical/ Dehmmidification Virtual Module (indisponivel)
3 horas
«+ Tracer TU for Customers - {Disponivel)
3 horas
» Intellipak with Symbio 800 - Airflow, Economizer, Refrigeration and Heat Virtual Module (Nio disponivel)
4 horas
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TRANE

23 salas de aula

Servigo de Ar Condicionado (4 dias)

Controles eletrononicos Centravac (3 dias)

Servigo de Revisdo Mecanica Cenbtravac (3 1/2 dias)
Operagio e Mamutengipo do Sistema Centralvae (3 1/2 dias)
Servigos de sistemas de dgua gelada (3 dias)

Servigo de sistemas comerciais (4 dias)

Solugio de Problemas eletrénicos de HVAC (4 dias)
Intellipak 1, 2 & 3 com controle Symbio (3 dias)

Servigo de controle de telhado legace e telepac 1 e 2 (4 dias)
Mitsubish Trane - Inicializagio e Servigos Essenciais (3 dias)
Mitsubish Trane - Inicializagio e Start-up service Essentials (10 a 12 de dezembro de 2024)
Precedent Vovager Rooftops com ReliaTel (4 dias)
Precedent Vovager com Sybio ( 3 dias)

RTAC Rotary Chillers (3 dias)

Refrigeradores Rotativos (3 dias)

RTAF Rotary Chillers (3 dias)

RTHD Rotary Chillers (3 dias)

RTWD Rotary (3 dias)

Aplicagdes TGF2 (3 dias)

Operagdes e solugdes de problemas do Tracer (2 a 4 horas)
Operagdo Tracer Ensemble (dois dias e meio)

Operagdo avangada Tracer Synchrony (3 dias)

Operacdo de Sincronia de Tracer (2,5 dias)
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TRANE

68 Resultados

Actistica em aplicagdo de HVAC ao ar livre 2016 (60 minutos)

Tecnologias de limpeza do ar para qualidade do ar mterno 2021 (60 minutos)

Curso de Recuperagao Ar 2012 (90 Minutos)

Projeto de Sistema de Bomba de Calor Ar-AGua 2022 (60 minutos)

App-CMCO 20-EN Torres de Resfriamento e Sistema de agua de condensador 2005 (90 minutos)
Aplicagio de VRF para uma solugio de construgio completa 2020 (60 minutos)
Aplicagio de VRF para uma solugio de construgiio completa - Parte IT (2022) APP-CMC080-EN (60 minutos)
ASHRAE 62.1 - 2019 (2021) 60 minutos

Padrio ASHRAE 15-2019 (2021) 60 minutos

Norma ASRAE 15-2022 75 minutos

Controle de Pressdo de edificios 2023 60 minutos

Operagio & manutengio do Centravac - controles de resfriadores - 120 minutos

Operagdo e Manutengdo Centravac - Componentes e Ciclo de Refrigeracio - 180 minutos
Operagdo e Manutengio Centravac - resfriamento de motor (80 minutos)

Operagdo e Manutengio Centravac - Purga (120 minutos)

Operagio & Manutengdo do Centravac - Solugdo de Problemas (2 horas)

Decisdes sobre Sistemas de dgua gelada 2018 - 90 minutos

Tendéncia de Projeto de Sistemas de agua gelada 2015 (90 minutos)

Selegdo e otimizagio de Bobinas 2015 (60 minutos)

COMFORTSITE - Navegagio basica para Clientes (15 minutos)

Controla a tecnologia da comunicagio 2018 (60 minutos)

Controle para Pequenos Sistemas de Telhado 2019 (60 minutos)

Torres de Resfriamento e Sistemas de agua de condensador 2005 (90 minutos)
Descarbonizacio de sistemas HVAC - parte 2 - 2022 (60 minutos)

Descarbonizagio - Eletrificagio de Sistemas HVAC 2020 (60 minutos)
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Oferecendo desempenho com economizadores de ar 2016 (60 minutos)

Resposta a Demanda em Edificios Comerciais 2017 (90 minutos)

Ventilagio controlada por demanda 2018 (60 minutos)

Modelagem de desempenho de planta de resfriamento DIY: Facil e mais Facil 2016 (60 mimitos)
Eletrificagio de Resfriamento e Aquecimento com Armarzenamento de Energia Térmica 2022 (60 minutos)
Estratégias de controle de sistemas de aquecimento eletrificado 2024 (60 minutos)

Estratégias de economia de energia para sistemas de bombas de calor de fonte hidrica e geotérmica 2012 (20 minutos)
Awaliagio de Dados Sonoros 2013 (60 minutos)

Ventiladores em Sistemas de Tratamento de Ar 2010 (90 mnutos)

Sistemas de Ar de alto desempenho 2017 (20 minutos)

« Sist VAV de alto desempenho 2011 (90 minutos)

Mitos e Realidades do HVAC (90 minutos)

Impacto do Ponto de Orvalho DOAS na umidade espacial 2020 (60 minutos)

Consideragdes sobre projeto de sistema de climatizagio agricola interna 2020 (60 minutos)

LEED V4 2014 (90 minutos)

+ Fundamentos do LONTALK (1 hora)

Aplicagdes Modernas de bombas de Calor Unitarias 2024 (55 minutos)

Projeto de Planta de Resfriamento Modular 2023 (60 minutos)

» Novos Regulamentos de Eficiéncia de Ventiladores e Avanpos na Tecnologia de Ventiladores 2016 (60 mimutos)
« Retrofitting Sistemas de Aquecimento Hidrénico 2024 (60 minutos)

Controles do Resfriador RTAA (1 hora)

Componentes Mecanicos RTAA (1 hora)

Sistemas VAV de Zona Unica 2013 (90 minutos)

Recuperacio de Energia Ar-Ar de Ultima Geragio 2023 (75 minutos)

Sistemnas de Agua Gelada de Ultima Geragio 2021 (60 mimmtos)

Controles do Sistema para Aplicagdo da Diretriz ASHRAE 36 (60 minutos)

Curso de fundamentos TGP2 (2 horas)

Curso de E-Learning Tracer TRACER ENSEMBLE para operadores (7 horas)

« Operagio do Sistema Tracer Summit - Explorando a Area (30 mimitos)

TRANE

Operagdo do Sisterna TRacer Summit Introdugdo ao Tracer Summit (20 minutos)
Operagdo do Sistema Tracer Summit: Alarmes e Resposta a Alarmes (30 Minutos)
Operagao do Sistema Tracer Summit: Pontos Analogicos e Bindrios (30 minutos)
Operagdo do Sistema Tracer Summit: Controle da Planta de Resfriamento (30 minutos)
Operagio do Sistema Tracer Summit: Back Up e Restauragio do Banco de Dados (5 minutos)
Operagio do Sistema Tracer Summit: Gerenciando o Log de Eventos (20 minutos)
Operagdo do Sistema Tracer Summit: Relatorios e Tendéncias (35 mmutos)

Operagdo do Sistema Tracer Summit: Trabalhando com GRaficos (30 minutos)
Operagao do Sistema Tracer Summit: Trabalhando com Cronogramas (60 minutos)
Curso de E-learning Tracer Synchrony para Operadores (3 horas)

Tendéncias em Sistemas de Telhados Pequenos 2017 (60 Minutos)

AHUs de Volume Varidvel (VAV) - 12 minutos

Comypressores de Velocidade Variavel em Chillers 2015 (90 minutos)

Descarbomizagio de Efificios (eletrificagiio) para Sistemas Hidronicos 2013 (60 minutos)
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TRANE
WEBINAR GRAVADO

Precedente com Symbio 700 - Seminario Gravagio Key Accounts 2024 (3 horas)

« Precedent/Odyssey com Symbio 700 - Gravagio do Seminario em Setembro de 2024 (3 horas e 20 minutos)
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Anexo 7

Este anexo apresenta a modelagem estratégica do projeto TrayTech Academy por meio da
ferramenta Business Model Canvas, desenvolvida por Osterwalder e Pigneur (2010), a qual
permite representar, de forma visual e sistematica, os principais blocos constitutivos de um modelo
de negocios.

A estrutura aqui proposta tem como finalidade alinhar os elementos essenciais da iniciativa
as necessidades identificadas durante a fase investigativa, que incluiu inquérito qualitativo por
meio de questiondrio estruturado online com profissionais do setor AVAC (Anexo 2) e
benchmarking de plataformas concorrentes (Anexos 5 e 6).

O quadro contempla as propostas de valor da plataforma, os perfis de publico-alvo, os
canais de distribuicdo, os relacionamentos a serem estabelecidos com os usuarios, os fluxos de
receita esperados, os recursos e atividades-chave, as parcerias estratégicas, bem como a estrutura
de custos envolvida.

Dessa forma, o Canvas contribui para consolidar a proposta da TrayTech Academy como
uma iniciativa estratégica, integrada ao modelo de negocio da Traydus, visando a qualificacao
técnica do setor, ao fortalecimento de marca e a amplia¢do do relacionamento com os publicos de

interesse.

Plano de Negocios Canvas para a TrayTech Academy
Nota: Dados da Autora, em 2025.
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PRINCIPAIS PARCEIROS ATIVIDADES-CHAVE RECURSOS CHAVE

Engenheiros da Traydus qualificados e
capacitados para ministrarem  cursos mianutencao:da Platiforiia Digital

Especialistas em contetdo Técnico). T ‘ P

(Dirgloria da Traydus e Lide)res de :";;;?:ssgfvgzmeu'jo qualificado para os Proﬁssi(:jnais tf%cnicl:os e qualiﬁcadoT. tanto na

Departamentos. Estratégia de Marketing r Divulgagio de parte. educaciona’ quanto, fecnoiOgica o
X S i =7 setor de HVAC.

Forpecedores de llecno]ogla que envolvem nOVOS Cursos e ferramentas para diversas Infra-Estrutura Tecnolégica e ferramentas de

os sistemas e equipamentos no mercado de agdes. ’ s manutengio e implantagio do projeto.

ar condicionado. Criagdo de conteiido gravado e escrito

(toda a estrutura de cada curso)

Politica de Atuagdo e Regras da

Plataforma.

A 3 Atividades de captagio e gestio de

plataforma on-line. relacionamento com o cliente.

Instituigoes de ensino que envolvem Formagio de parcerias estratégicas.

conle\lxdo‘s relacionados ao setor. Deseqvplviqmnto de parceirqs para aulas Recursos Financeiros para investir em

Assocnacoes do sglor (Abrava, ASHRAE, especiais, lives e outros formatos de tecnologia, profissionais de ponta e que nio

Sindratar SP, Sindratar RJ e Smacna fransmisdo de conlueudni . sdo necessariamente da Traydus e divulgagio

Brasil. Atualizagdo e inovagdo continua e nos meios fisicos ¢ digitais.

Feiras e eventos do setor (Febrava, periddica da plataforma. Dados de entidades e veiculos sobre o
Gestdo de certificagdes. RRade

Chimabrasile Sarnar Gestdo de cadastros e elaboragdo de
=k : s : St astros 2 o ooy
Agéncia de Marketing Digital, focada nas 0 o @ Estudo de interesses dos profissionais de
> * g mailings e gestdo de comunicagio com o HVAC S secamis sobie-at otasline
agoes continuas da plataforma. cliente i P‘-ql il - B gs -
Sy ifion a5 z Z s O squisadas pelos profissionais do segmento.
Parceiros de Certificacio (Senai, Sebrae e iz pesquisa St 3 i 2 e
MEC ¢d0 (Senz K::le‘igs?::(;;il?;ui:‘edr:aci?mcorréncia Politicas de Certificagio e Participagdo nos
EC. 5 3 = Cursos.
Clientes Levantamento de temas relevantes do
Profissionais do mercado, professores de setor. o )
HVAC Capacitagdo da equipe interna que vai
ministrar os cursos.
Programagdo e  planejamento  de
gravagdes e disponibilizagdes dos cursos

Desenvolvimento e equipe de

Contetdo Téenico e Educacional

Parceiros estratégicos para divulgagio e
propagacio dos cursos

Parceiros estratégicos para ministrar aulas
especiais para a plataforma.

Desenvolvimento de uma marca chamativa
para a plataforma.

Empresas fornecedoras de tecnologias
digitais capazes de atuar no
desenvolvimento e manutengio da

Canais de comunicagdo do HVAC (revistas
e redes sociais)
Influencers na area do ar condicionado

PROPOSTAS DE VALOR SEGMENTOS DE CLIENTES

Capacitagio Técnica de profissionais de
todas as areas que abrangem e tém
relacio ao setor de HVAC.

Conteudo Atualizado e Relevante.
Neutralidade na transmissio de
contetdos, sem fazer propaganda dos
produtos da Traydus.

Propostas de solugdes praticas e
aplicaveis nos cursos (estudo e
discussdes de casos reais do mercado)

Engenheiros de Manutengao
Engenheiros de Ar Condicionado
Instaladores de Ar Condicionado
Projetistas do segmento

Consultores do mercado de ar
condicionado

Empresas e Profissionais Parceiros na
divulgagao dos cursos e também aqueles
que podem ministrar os cursos.
Estudantes de engenharia focados em ar
condicionado.

Influencers do setor.

Profissionais recém formados em cursos
técnicos de ar condicionado e em cursos
de engenharia (voltados ao HVAC)
Formadores de Opinido do mercado
Tomadores de Decisdo sobre os sistemas
de ar condicionado das obras.

Experiéncia educacional personalizada e
monitorada.

Apos o tempo necessario,
reconhecimento da certificagio aplicada
a0S CUrsos.

Promogdo e atuagdo forte nas areas de
sustentabilidade e eficiéncia energética.
Buscar profissionais reconhecidos no
mercado para ministrarem os cursos.
Acoes de fidelizagdo e engajamento.
Acessibilidade.

Flexibilidade no modelo de
aprendizagem.

Inteligéncia de mercado

Inovagio e temas atuais
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CANAIS

. Plataforma Digital de Ensino
WebSite qualificado institucional
Redes sociais
E-mail MKT
Mailing da Equipe comercial da Traydus
. Eventos mais significativos no setor de HVAC
Campanhas Publicitarias On Line
Campanhas Publicitarias nas principais revistas técnicas do
setor
Webinar
Lives
« Youtube ao vivo
Aplicativo de Celular

DATA: NOVEMBRO DE 2024

ESTRUTURA DE CUSTOS
. Desenvolvimento da plataforma de cursos

« Adequagio a plataforma do site

+ SEO no site e plataforma

» Equipe ou empresa de manutengdo da Plataforma.

+ Custo do tempo de profissionais que irdo ministrar os cursos

« Custo com contratagdes de pra nais externos para ministrar cursos ou aulas especiais.

- Agéncia de Marketing para criagdo de materiais de apoio e divulgagio.

.« Ferrs ogicas de auxilio e de métricas que podem medir o sucesso da plataforma.
Empresa responsavel pela certificagdo dos alunos.

Servigos de atendimento ao cliente e dividas sobre o servigo.

Desenvolvimento e manutengio do aplicativo.

Custos operacionais gerais

Licengas e softwares a serem utilizados.

Drive para armazenamento de contetdo.

Departamento de Marketing (Ag¢des iniciais e campanhas periodicas)

Agéncia de Publicidade

on-line).

FONTES DE RECEITA

Certificagdes Especiais (Premium) Complementar.
Cursos avangados e especializados.

Treinamentos Customizados.

Receitas indiretas (aumento das vendas, geracio
de leads qualificados e direcionados, e-commerce
integrado e maior poder de atragdo para as vendas

CUSTOMER RELATIONSHIP

Marketing
Leads
Businpss

Pesquisas Pos Cursos
Relacionamento Educacional
Comunidade Personalizada
Suporte Técnico de alta qualidade

Engajamento
Fidelizagao
Networking continuo
Feedbacks
Confiabilidade

PREENCHIDO POR; JULIANA DESTRO FACURI -
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Anexo 8

Planejamento dos Primeiros Cursos da TrayTech Academy

Este anexo apresenta o planejamento inicial dos cursos a serem oferecidos na plataforma
TrayTech Academy, delineados com base nas lacunas formativas identificadas através de inquérito
com os profissionais do setor AVAC (Anexo 2) e na andlise comparativa das plataformas
concorrentes (Anexos 5, 6 € 3).

Os contetdos programaticos foram estruturados com foco na aplicabilidade prética,
considerando os temas mais relevantes apontados pelos participantes do inquérito, como
automacao, eficiéncia energética, boas praticas de instalagdo, manutengdo preventiva e normativas
técnicas atualizadas.

Além disso, o desenho dos cursos leva em conta diferentes perfis de publico — desde
técnicos em formacdo até engenheiros experientes — e apresenta uma proposta pedagogica
compativel com os objetivos estratégicos da Traydus, com foco em fidelizagdo, posicionamento
institucional e geracdo de valor no ambiente B2B.

O planejamento contempla ainda aspectos como carga horaria sugerida, modalidade de
ensino (online assincrona e hibrida), critérios de avaliagdo, emissao de certificagdo e estrutura

modular dos cursos, visando a flexibilidade e a continuidade do processo de aprendizagem.

Nota: Dados da Autora, em 2025.
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PLANEJAMENTO DE TEMAS DE CURSOS - PLATAFORMA DA TRAYDUS

Conceitos fondamentaizs de aquecimento, ventilagio e ar condicionado.

Climatizagiio Hospitalar NBRT256

Conceitos de expansio direta e dgua gelada

Filtros

Norma:s gue regulamentam o setordo setor

Tecnologias de Tratamento de ar para qualidade do ar interno

Principios Fundamentais: Propriedades do Ar

Eficiencia energetica

Aplicagio para cada tipo de equipamento

Eficiéncia Energética & Operacional: Como a antomagio am UTAS esta redefinindo padrdes no HVAC

Tipos de Sistemas de HVAC e suas Aplicagdes { Central VRF e Split Etc)

Ciclo de Refrigeracio

AOP ar condicionado e a Eficiencia Energatica

Praticas de uma Start-Up Segura e Eficiente

MNormma: gque acompompanham o setor de HVAC

Autcma-;.io & controle

Sizstemas de Ventilagio @ Renovagio de Ar

Ventiladores em zistemas da tratamento de ar
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PLANEJAMENTO DE TEMAS DE CURSOS - PLATAFORMA DA TRAYDUS

Componentes Bazicos do Sistema de Resfriamento

Codigos de erros (Automagio)

Acnstica

Controle de Pressdo

Compressor

Unidade Condensadora

O gue preciso saber apds adguirir um equipamento de ar condicionado central?

Composigio, Principios e foncionalidades do ar condicionado Termodinamica Aplicada: Principios de transferéncia de calor e
mecanica dos Fluidos

Manutengdes de equipamento de ar condicionado central.

Técnicas de dizgnosticos de falhas (uso de maniolos & multmetros)

Ar condicionado central e suas possibilidades de automagio.

Otimiragio de Sistemas para Eficiéncia Energetica

Teécnicas de retrofit @ modernizagdo de sistemas existentes

Sistemas de automagdo e controle (BMS - Building Management Systems)

Técnicas de FWNL para trabalhar o seu cliente final dentro do HVAC

Empresa de HVAC 2 0 MET especializado do B2B

Tendencias Futuras em HVAC

Comissionamento de Sistemas HVAC

Marketing
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PLANEJAMENTO DE TEMAS DE CURSOS - PLATAFORMA DA TRAYDUS

Diagndstico & Solugio de Problemas em HVAC

Sensibilizacio sobre Alergias @ Doengas Respiratorias Relacionadas & Qualidade do Ar

Boas praticas de Projetos

Organizacio de arquivos na reds

Fluidos Refrigerantes — evoluglo e sustentabilidade

Estrategia de atendimento ao cliente

HVAC - Mitos e verdades

Testes periodicos aos equipamentos de ar condicionado e ajustes operacionais.

Jual a diferenga de equipamentos de expansio direta e expansdo indireta?

Limpeza & Restauragio de Sistemas de Climatizacio.

Oz diferantes tipos de filtragem am sen equipamento de ar condicionado central

Tecnologias emergentes no HVAC (IoT e novos materiais e componentes no HY AC)

Vantagens dos sistemas VEF e inverter

Tipos de equipamentos e sua funcionalidade - Série - Parte I: Fancoil...

Sistemas da HVAC Hibridos e Alternativos

(nalidade do ar interior

Lideranga e comunicagio para profissionais de HVAC.
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Anexo 9
Calendarizacio para o projeto da TrayTech Academy

Este anexo apresenta a calendarizacdo detalhada das etapas previstas para a concepcao,
desenvolvimento, lancamento e acompanhamento da TrayTech Academy. A estrutura temporal foi
definida com base nas diretrizes estratégicas delineadas ao longo do projeto e nas melhores praticas
de gestao de projetos educacionais em ambientes digitais.

A calendarizagdo estd organizada em marcos sequenciais que contemplam desde o
planejamento inicial e a curadoria de conteudos, passando pela produgdo audiovisual e testes de
usabilidade, até o langamento da plataforma e sua fase de monitoramento e melhoria continua.
Esta organizagdo permite garantir coeréncia entre as metas tragadas e a capacidade operacional da

empresa, assegurando viabilidade técnica e eficiéncia na execugdo do projeto.

Nota: Dados da Autora, em 2025.

JUNHO/25
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Este anexo apresenta a proposta da campanha de langamento da TrayTech Academy,

concebida com base nas diretrizes estratégicas de marketing digital e relacional discutidas ao longo

do presente projeto. A campanha foi elaborada para promover o reconhecimento da nova

plataforma de ensino a distancia no mercado de climatizagdo, com foco na valorizagdo da marca

Traydus, no engajamento de stakeholders e na captacdo dos primeiros participantes dos cursos.

O plano contempla acdes integradas em canais online e offline, incluindo redes sociais, e-

mail marketing, materiais institucionais e relacionamento com influenciadores técnicos do setor

AVAC. A estrutura da campanha visa garantir uma comunicacao coerente, segmentada e alinhada

com os objetivos da TrayTech Academy, contribuindo para sua inser¢do competitiva e

consolidagdo no mercado B2B.

ipa

Campanha de Lancamento da TrayTech Academy
Nota: Dados da Autora, em 2025.

Figura 1

0 APRESENTA(}AO DO PROJETO DE
LANCAMENTO DA TRAYTECH

1.2 TRAYTECH ACADEMY

@ traytech

Este projeto visa o lancamento de uma plataforma ondine de cursos gratuitos, incorporada ao site da Traydus Climatizaclo, para clientes e potenciais consumidores da
mmeab’emodopm’e(oe ) da com os seus clientes e conhecer mais detalhadamente os anseios do mercado, criar malor
da marcae, vender mais e servicos

Os cursos abordardo diversos temas, visando QL 0 de de ar Qque atuam no setor, instaladores, projetistas ¢ os
plooﬂos funciondrios da empresa, Embora exBlun sigumas cursos virtusis, 0 projeto da Traydus diferencia-se pelo formato,
de atuaco, C cos estuaclioem nivess técnicos.

Mais do que oferecer , @ nova visa icar o e gerar, além de networking, possibilidades de troca de informacdes em aito nivel entre
profissionais da drea. A TrayTech dispondiizard conteddos que trardo fundamentos desde 08 mais basicos, até 08 mals ° Além ce 2
capacitacso técnica, o iniciativa reforca © compromisso da Troydus em contribulr para o woluc.\o do seotor de AVAC, respondendo & caréncia de formacso acessivel e
especializada. Haverd cursos com 3 de de ar setores,

& muitos outros. Todososmsmumlshpang&mm&mnmuwmmmmomepﬁmuaﬁnﬂmmmﬁm

Entre os resultados conquistados, espera-se também um aumento na valorizag8o da marca em todo o Brasil, maior e por parte dos
stakholders do segmento. Espera-se que a TrayTech possa trazer valor continuo & 3 P entre do setor junto &
marca. Entretanto, O projeto swrge Como uma L) , com o de £ criando malor notoredade & marca e trazendo
beneticios 3 empresa, 30s seus clientes ativos ¢ 205 de opinido do
.
Figura 2
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0 ] APRESENTAQI\O DO PROJETO

1.3 PRINCIPAIS OBJETIVOS DA CAMPANHA

() traytech

8 8 8

Aumento da

Consciéncia da Marca Geragdo de Leads Engajamento

Figura 3

02 VALOR ACRESCENTADO

A TrayTech repr uma que fol criada para a da como de AVAC, além de qualificar o mercado, nos seus
mmmmm»mwmm oratuita @ 8 TrayToch uma série de o Que o
valor screscentado pela Traydus, tanto pars seus clientes, QUanto para seus fUNCIONSNoS & para © Mercado em geral.
Capacitacho Técnica Avancada
A plataforma destina-se a efevar o nivel técnico dos do setor, cursos que gem desde basicos até Opicos avancados em
gias de Este que Ny a gnon < ndo 56 frente 3
mas seu sobre solugd: Mmmlm-wm.fnmnﬂom-mo
padrdo do setor, mas faliza a apl mammwmr L uma e que sio
na per L acos de
Preparacio dos Profissionais na Busca pelas Melhores Solug6es em cada Setor
Comoo do ar atende mmmmmmma— lucden o Desta forma, o projeto
visa preparar melhor 0s engenheiros na escolha da meihor soluco, levando em conta 0 o do ar e cutros
de o 3 @ espaco em casa de maiquina.
Acesso facll a
O mercado ndo dispde de cursos de me(‘dwmtnnmomamMmmmoYmﬂu
chegs e que w08 ¢ do com quem do e quem
pr par i etiposde
Paraa a TrayTech valor 30 seu por , Sendo um i para o técnico, ganha malor e

mais fortalecidas. A consequéncia do projeto nio apenas impulsiona as vendas, mas também engrandece 0 papel da Traydus como uma influéncia positiva e essencial no
sotor de AVAC

Figura 4
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2 VALOR ACRESCENTADO

Capacitacho Técnica Avancsda

Preparacho doa Profissionsls na Busca pelss Melhores Solugtes em cada Setor

Acesso 1kcil & nfor © troin

Figura §

3 ANALISE S.W.O.T.

3.1FORCAS
+ Qualidade & Expertise Técnica, o que auxilia na confiabilidade dos clientes e eleva o interesse nos cursos
« Proi allamant [DAFA MINISITATEM 08 CUMos
+ B [por deservolver & inovar no selor de AVAC

Miﬂoﬁwmﬁm#-ﬁ#n todos o8 tipos de clentes terdo maior acessibilidade

= Diato de ser uma plataforma on-line, ndo hd Uimites de participac3o reglonal, podendo atral clientes de qualquer local.

» D% Cunsos Serlo mink &m & oF i s & vontade.

N W atual, com per definida para a enirada de NOVOS CUFSOS.

« Serdo sheangidos temas mais simples a0s mais complaxos, Waando stender as necessidades de qualquer tipo  nivel técnico de profissionals.

+ Contar com infra-sstrutura interna & total capacidade de suporte tacnico.

* Oz temas serdo dversos @ variados, alcancando inclusive sutomaclo e economia energética e outros temas atuass e relevantes

& A smpresa atua em todos o5 mercados, podendo ministrar Ccursos mais COMO POl os que abordam temas de salas impas e sistemas de ar
condickonado em plataformas de petrolec.

« Ter virios engonheiros qualificados, qui podem ser formadonss.

« Os cursos serdo acompanhados de maleriais de apoio

« As filmagens serdo realizadas no mais olta rescluclo, L li bsgr &

* Aempresa tem alta copacidade de gerar conteldos de qualidade visual e Iecnica, pos | trabalha o sew marketng de forma diderenciada.

& A empresa tem credibilidade no mercado devido as suas grandes contribuicles a0 setor de AVAC,

= A empresa possul bom relacionamento com o mercado para atrair parcerias.

» As oulras empresss possuem muitas falhas em suas platalormas de Cursos.

= A5 plataformas da concoméncia nlo 530 kevadas 3 sério pelo mercads por conta da falts de menutenclo e stualzaco perioficos.

Figura 6

Mazﬂﬂlhg

Buginess




ipam

143

3 ANALISE S.W.O.T.

3.2 FRAQUEZAS

= O fato de ter mudado de rede social @ comecado do 2ero e com oulro nome hd cerca de dois anos, as redes socisis da Traydus ndo possuem allo engajamento @ volume
de pdblicos de [HET TN b mais

= A Traydus possul concomentes dietos com lucros multo Makores & Makr expresso no mercado. S50 empresss multo BANGas & com viras filisis em todo o Mundo,

= A express3o da Traydus nos eveniios do setor ndo € tlo grande: guanto das concorrentes. privilegiando os concorrentes no momento de fechamento de parcerias.

-0 da [para o peok com recurso proprio, o que limita o crescimento muito ripkio @ agdes mais assertivas e grandiosas.

= A empresa sinda nSo estd 00% digitalizada. O projeto estd sendo o precursor desta nova fase. N3o ha ainda o E-Commence e outros mecanismos estratégicos para atrair
PE55023 00 mecado para 2 platatorma

» As cert " i pelo s ser oferecidas apds ter mais de 100 cadastros e alunos inscritos na platafonrma.

Figura 7

3 ANALISE S.W.O.T.

3.3 AMEACAS

+ Grandes fabricantes de equipamentos formam concorréncia direta ¢ indireta, num mercado altamente competitve,

+ As mudancas regulaidrias podem tomar os conteddos desatualizados com malor rapider

= Barmreiras tecnoldgicas devido a falta de de grandes e rapidez na volucSo tecnoldgica e transfommaclo digital [mercado em constante
transformacio

« B sdeslo inicial por screditar que serd maks uma plataforma no setor que ndo terd stuslizacbo de conteddos.

Figura 8
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03 ANALISE S.W.O.T.

3.4 OPORTUNIDADES

= Possibilidade de oferecer valiosa oferta
+ Methoras a expersincia do cliente

« Ganhas sinda mals notoriedade RO Mercado de AVAC

= Ampliar o seu numerno de clientes

= Conquistar mais seguidores & parceiros.

» Consolidar-se em dversos mercados de atuaclo.

= Tef mats um canal & ponto de contalo com o cliente

& Possibiidade de atrair novos profissionais do setor que ndo experiéncias ¢ conceitos mais diversificados.
= Plataforma digital de ensino com recursos interativos e acessiveis em diferentes dispositives.

= Formacho de alisncas @ parcerias para o divaigacio dos cursos

» Possiblicsse OF DIEpars Mothar © METCHao Par Wma Comprd mas qualificads & consciente.

+ Desenvolvimento continuo de conteddos Mcnicos

= Contato e conhecimento minucioso das necessidades e anseios dos cllentes

Proximidade com os & meihor do mercado

= Dar malor visibilldade a0s engenheiros, que serlo formadones & serSo sinda maks reconhecidos pelo mercado.

Figura 9

04 PUBLICO-ALVO

Engenheiros de Manutenclo de AVAC
Inslaladores & Técnicos de AVAC

Propetistas de Sistemas de Climatizaco
[Estudantes de Engenharia & Técnicos de AVAC

Gestores de Manutenclio e infraestrutura

ulululula

Figura 10
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05 MARKETING DE FUNIL

5.1 ESTRUTURA E OBJETIVOS

CriacBo de L sobre a exi @ ) da

plataforma TrayTech, mostrando a diferenca do projeto para

outros i e sobre 3 i D &
e om HVAC.

Criacdo de potenciais usudrios e mostrar como o TrayTech

== ot gpdbetone b .

setor, ou estes p do

CONSIDERAGAO mercado. Evidencisr 0 por que ests ¢ a methor opclo em
plataf virtuat

Figura 11

05 MARKETING DE FUNIL

5.2 ACOES DE TOPO DE FUNIL (CONSCIENCIA)

= futigos e Blog Posts: Criar conleddo educativo scbre tenddncias e fecnologias em HVAC,
destacando o importincia da atuslizacio profiasional por conta do dinaméiamo da drea & evoluglo
ripida da tecnologia e mnovaclo.

* Wideos Informativos: Videos curlos explicando © que @ & TrayTech, seus beneficios e como os
Cursos 580 estrulursdos pars atender s necessidades do Mercads.

+ Posts nas Redes Sociss: Posts nos redes sociais da empresa, inlroduzindo a TrayTech, com énlase
‘&m sua missio de transformas o setor de HVAC através da educacio continuada

» SEO: Otimizacio de conleddo pars melhoras © ranking em pesgquisas relacionadas o cursos de
HVAL, educacio em dimatizacio e certificacdes profissionats.

+ Site- Trazer banners para o site da Traydus, introduzindo o objetive & o lancamento da plataforma,
&m espacisl explorar 35 Sreas Mok acessadas (locsis de Dowloads de catslogos)

Figura 12
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05 MARKETING DE FUNIL

5.3 ACOES DE MEIO DE FUNIL (CONSIDERACAQ)

« Webinars a0 Vive: Sessbes interativas onde 08 | 8 podem parte dos Cursos @
responder pergunias em lempo real sobre assuntos & temas que j estardo na agends de cursos
1]

= Estudos de Caso e Testermunhos: Apresentar histdrias de sucesso de slunos que melhoraram suas
CONSIDERA(;AO caimeinas através dos cursos da TrayTech
E-mails de Contato Continuo: Sequéncios de e-mod formecendo mals informacBes sobre os curson,

INClung0 SEpOIMEntos ¢ C30% 08 SUCESS0 Bars Constrir credibilicade,

« Andncios de Retargeting: Anuncios especilicos pama usudios que visitaram o site mas ndo se
inscreveram, lembrando-os dos beneficios @ mostrando novos incentivos, principalmente
trabalhando viros teman don Cursoa.

Figura 13

05 MARKETING DE FUNIL

5.4 ACOES DE FUNDO DE FUNIL (DECISAQ)

. « CTAs Fortes: Calls-to-actions claros e L em todas as os
usudrios para a pdging de inscricdo.
* Landing Pages Otimizadas: Piginas de destino pr para os
dos cursos ¢ opt de

*» Camp de PPC: Campar pagas no Google Ads e redes sociais, com mensagens focadas na
da 30 € nos de longo prazo dos Cursos.

Figura 14
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Capacitacdo e
Avanco Profissional

Aprenda com os
Evolua sua Carreira com a methores: instrtores
TrayTech cursos que experientes e conteddos
antecipam o padtdo do validados por
setor engenheiros
especialistas

Compromisso com

a Atualizacdo,
qualidade e
Inovacgao

Impusionando 3
Novacso no setor de
HVAC: a TrayTech
combina tecnoiogia de
ponts com ensino
2plicado para preparar
voc para 08 desafios
do futwro.

Flexibilidade
e
Acessibilidade

Capacitacio técnica a0
seu picance, no seu
fitmo: cursos
totaimente online para
vocé acessa de
qualquer lugar, a
Quatquer hora

6 MENSAGENS MACRO A COMUNICAR

Construcdo de
uma comunidade
profissional

hnte-se a uma
comunidade de lideres
do setor: interaja,
colabore e cresca com
outros profissionals
dentro da plataforma
TrayTech

Material periédico

e
Qualificado

Na TrayTech, os
cursos s3o
frequontes, com
conteddos completos
e atualzados

Figura 15

Capacitacdo e
Avanco Profissional

Expertise e
Credibilidade

Aprenda com os

Evolua sua Carreira com a methores: instrutores

TrayTech cursos que experientes e conteddos
antecipam o padtdo do validados por
setor engenheiros
especialistas

Compromisso com

a Atualizacao,
qualidade e
Inovagao

Imputsionando a
novacso no setor de
HVAC: a TrayTech
combina tecnoiogia de
ponta com ensino
plicado para preparar
voC@ para 08 desafios
oo futwro.

Flexibilidade
e
Acessibilidade

Capacitacio técnica a0
seu alcance, no seu
fitma: cursos
totaimente online para
vocé acessa de
qualquer luga, a
Quatquer hora

6 MENSAGENS MACRO A COMUNICAR

Construcdo de
uma comunidade
profissional

Junte-se 2 uma
comunidade de lideres
do setor: interajs,
colabore e cresca com
outros profissionals
dentro da

Material periédico

e
Qualificado

Na TrayTech, os
cursos s3o0
frequontes, com
conteddos completos

e at

TrayTech

Figura 16
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0 ESTRATEGIA DE MARKETING
DIGITAL, MOBILE & SEARCH

7.2 Estratégias de Mobile
OTIMIZAGAO PARA MOBILE PUBLICIDADE MOBILE WHATSAPP

Figura 17

0 ESTRATEGIA DE MARKETING
DIGITAL, MOBILE & SEARCH

7.3 Estratégias de Search Marketing

SEARCH ENGINE SEARCH ENGINE RETARGETING /
OPTIMIZATION MARKETING REMARKETING

Figura 18
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0

DEFINIQI\O DA CAMPANHA MOBILE MKT -
FORMATOS E SEGMENTAGAO

8.1 CAMPANHA DE MOBILE MKT

Objetivo: o al ea da TrayTech
entre profissionals do setor AVAC utilizando dispositivos
méveis, que sdo uma ferramenta principal de acesso
para esse piblico devido 3 natureza muitas vezes
itinerante de seu trabatho.

Actes

* OtimizacSo Mobile: Garantir que todo o conteddo,
incluindo o site da TrayTech, landing pages, ©

cge R pora
moveis, uma L ce
usudrio fluida e acessivel.

notificactes, lembretes de curso € promocdes
i i < o

informados.

Figura 19

0

DEFINIQi\O DA CAMPANHA MOBILE MKT -
FORMATOS E SEGMENTAGAO

8.2 FORMATOS DE MOBILE MKT

meﬂomom-mnqnuob-m
videos curtos, imagens
os e

Que
cum dos cursos da TrayTech,
Bublicidade via Aops

8 om video dentro de
splicativos populares que sao frequentemente  USad0S Por
profissionais do setor AVAC.

SelecSo de Apps: Apps de noticlas, ferramentas de trabalho e
aplicativos especificos de AVAC.

SMS ¢ Mensaoens WhatsAoo
Formatos: Mensagens de texto curtas e diretas com CTAs claros

Utitizacdo: Enviar de i de inicio
de cursos, & feeddack pos-Curso,

Figura 20

Mumﬂlhg

Buginess
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08

DEFINIQﬁO DA CAMPANHA MOBILE MKT -
FORMATOSE SEGMENTAQIKO

8.3 SEGMENTACAO DE CAMPANHA DE MOBILE MKT

« Demogrifica Profissionsis d& AVAC entre 25 & 55 anos.

= Geogrifica: Focar em regiles com aita concentraclo de
industrias, como Sio Paulo, Rio de Janeio e outras copitais
industriais no BrasiL

Seomentacio por Comportamento

+ Comportamenio Online: Usudrics que pesquisam  sobre
cursos de AVAC. cerificocdes profissionais cu tulorisis de
Insialacio & manutenclo de sistemas de o condclonado.

Anterior: Usudsios que j4 visitaram o site da

com

.
TrayTech ou

Ssomentacdo cor interesses

*  Interesses Profissionais: Focar em usudrios que mostram

Figura 21

0

DEFINIQI\O DA CAMPANHA MOBILE MKT -
FORMATOSE SEGMENTAQAO

8.4 IMPLEMENTACAO E MONITORAMENTO

Realizar testes A/E com de para

determinar Quais geram maior engajamento & convers3o,
Ansze de Dados;

Monitorsr  meticulosamente o5 dados de engajamento e

conversdo através de ferramentas como Google Analytics e
ajustar a campanha com base em insights em tempo real.

Figura 22
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09 DEFINIQf\O DE CAMPANHA DE SEARCH (COPIES,
KEYWORDS E ANUNCIOS)

9.1 DEFINICAO DA CAMPANHA DE SEARCH

Aumentar a visiblidade da TrayTech nas pesquisas relacionadas
& cursos de AVAC e treimamentos técnicos, convertendo

Figura 23

09 DEFINIQI\O DE CAMPANHA DE SEARCH (COPIES,

KEYWORDS E ANUNCIOS)
9.2 COPIES
TOPO DO FUNIL MEIO DO FUNIL FUNDO DE FUNIL

Figura 24
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09 DEFINICAO DE CAMPANHA DE SEARCH (COPIES,
KEYWORDS E ANUNCIOS)

9.2 COPIES

Figura 25

09 DEFINIGAO DE CAMPANHA DE SEARCH (COPIES,
KEYWORDS E ANUNCIOS)

9.3 KEYWORDS

CONSCIENCIA CONSIDERACAO DECISAO

Figura 26
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09 DEFINIQI"\O DE CAMPANHA DE SEARCH (COPIES,
KEYWORDS E ANUNCIOS)
———— 9.4 ANUNCIOS
CONSCIENCIA CONSIDERACAO DECISAO
FORMATOS

Figura 27

-I 0 ALOCAGAO DE BUDGET POR SOLUGAO

10.1 BUDGET

Search Engine Marketing (SEM)

Figura 28
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0 ALOCAGAO DE BUDGET POR SOLUCAO

10.1 CONCEITO E ESCOLHA

Search Engine
Marketing (SEM)

Como 3 pesquisa é uma
dIS PrNCIDIS MANCH IS
pelas quais 03
profissionais procuram
informacdes sobre Cursos
e capacitaglo, investr em
SEM ajudars a garantir que
2 TrayTech apareca nas
pesquisas relevantes. Este
orcamento incluird Google
Ads e Bing Ads, com foco
em palavras-chave que
abrangem desde
conscientizaco até
considerac3o e decis3o

Social Media
Marketing

As plataformas de redes
socials, como Linkedin,
Facebook e instagram,

80150 USOAas Pars
construir a marca ¢
engajar com o pdblico-
aivo. 1830 inclul a criagso
de contendo orgdnico &
pago, visando aumentar o
reconhecimento da marca
€ 3 interac3o com o3
potencials chentes

Content Marketing

O desenvolvimento de
conteudo valioso como
artigos de blog, o
bocks, e

Email Marketin,

Desenvolvimento de
P, de emal

videos que podem ser
usados tanto no site
quanto em plataformas
de mikia social para
atrair e engajar o8
usudrios. Este conteddo
também apolars o SEO

para nutre leads ¢
converté-os em slunos
matricutados. inciuird
automagdes e
segmentacOes para
personalizar as
mensagens,

e a
TrayTech como uma
Uder de pensamento no
setor

o7 ) 3ssim as
taxas de convers3o,

Retargeting/
Remarketing

Reconectar com
visitantes que nio
. >

Analytics e
Ferramentas de
Medicio

Investimento em

medatamente. SerSo

e
tecnologias para

pl
como Google Ads e

Facebook para exibe

NUNCIOS drecionados
qQue incentivem o
retomo so site e 3

conclusdo da
Inacricso

°
desempenho das
campanhas, medr 0
ROI & fazer djustes
em tempo real para
otimizar as
estratégias

Marketing
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Businpss
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Anexo 11

Este anexo apresenta as diretrizes e contetidos essenciais para o processo de capacitagio
interna dos colaboradores da Traydus envolvidos diretamente na implementagcdo da TrayTech
Academy. Considerando que o sucesso da plataforma depende ndo apenas da sua arquitetura
tecnologica, mas também da preparacdo adequada da equipa envolvida, este plano de formacao
visa garantir alinhamento estratégico, consisténcia na comunica¢do, dominio dos processos
operacionais e exceléncia no atendimento aos utilizadores da plataforma.

As informagdes aqui organizadas contemplam desde orientagdes sobre a proposta e os
objetivos da TrayTech Academy, até aspectos técnicos e funcionais relacionados a operagdo da
plataforma, gestdo de conteudos, atendimento ao cliente e acompanhamento de indicadores de
desempenho. A proposta de formacao interna baseia-se em principios de aprendizagem continua,
foco no cliente e integragdo interdepartamental, reforcando o compromisso da Traydus com a

inovac¢ao educacional e a exceléncia no relacionamento B2B.

Informacoes para Treinamento Interno de Colaboradores envolvidos no projeto
Nota: Dados da Autora, em 2025.

Slide 1
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Juliana Destro Facuri
Departamento de Marketing

) traytech

Slide 2

OBJETIVOS DO TREINAMENTO

Preparar a equipe interna da Traydus envolvida no Projeto Tray Academy, abrangendo temas correlatos ao Projeto, com o objetivo que todos estejam
integrados de forma correta ao desafio da empresa.

DESENVOLVIMENTO
DE
COMPETENCIAS

ALINHAMENTO
ESTRATEGICO

ENGAJAMENTO COM
OS OBJETIVOS DE
MERCADO

INTEGRAGAO
DE EQUIPE

PROMOGAO DA
EXCELENCIA
OPERACIONAL

PREPARACAO
PRATICA

Slide 3
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FIDELIZAR CLIENTES

RECONHECIMENTO
DA
MARCA

QUEMEA

traytech

Academy

FORTALECER O
RELACIONAMENTO
COM O MERCADO

GERAGAO DE INSIGHTS
ATRAVES DO CONTATO
COM O MERCADO

| JrAyousg

E uma plataforma on-line e gratuita de cursos, atrelada ao nosso web-site, criada com os principais objetivo de:

QUALIFICACAO
DE PROFISSIONAIS

IMPACTO COMERCIAL
E MAIOR VISIBILIDADE
DE NOSSAS SOLUGOES

Slide 4

ESTRUTURA MACRO DO

PROJETO

LEVANTAMENTO
DE TEMAS / ROTEIRO GRAVAGAO
PAUTA
& L 2 L 2 ° 2

PLANEJAMENTO LEVANTAMENTO EDIGAO

Do DE IMAGENS

CURSO E GERAGAO E RECURSOS

DE CONTEUDO VISUAIS

APROVACAO

DIVULGAGAO

* ® ® -
PUBLICACAO  ACOMPANHAMENTO

/ J=Ayous4

Slide 5
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LEVANTAMENTO PLANEJDA:ENTO LE\;QT;I;Z::;O
. ROTEIRO RAVACA
ool CURSO E GERAGAO e E RECURSOS e
DE CONTEUDO VISUAIS
o - - ¢ Responsdavel g * Responsavel por e Ricardo Tavares
¢ RICaroo racun ¢ Responsavel por ministrar ¢ ministrar o curs
o Juliana Facur ministrar o cur ¢ Ricardo Facur ¢ Ricardo Facur
J iy (Suporte e avaliacd * Juliana Facuri
¢ KiCarco ravares Técnica) * Ricardo Tavares
o Cristian o juliana F
(Verific
conteud
x =z = = ACOMPANHAMENTO
EDICAO APROVACAO PUBLICACAO DIVULGACAO E SUPORTE
* Ricard 1'.»‘.|'--. * Ricardo Facur ¢ Ricardo Tavare * Juliana Facur * Juliana Facuri
¢ JUNana Facur ¢ Juliana Facur ¢ Cristian * Ricardo Tavares * Ricardo Tavares
* Rica 1€ o Cristian o Cristian
e ( ]

Slide 6
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A IMPORTANCIA DE
SER UM INSTRUTOR
NESTE PROJETO

\"'

\"'

\"'

\"'
24\N 20\ 20N
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TIPOS DE CURSO QUE SERAO OFERECIDOS NA

PLATAFORMA

MINI-CAPSULA METooo

* ConteGdo que vou criar de maneira
fracionada. Escolher um Gnico assunto,
que é especifico e que consegue fazer um
Unico curso e explorar todo o tema do
comego ao final. Por exempio: Uma
psicologa da um curso de Depressao. Um
tema apenas e de aulas bem especificas.

* Média de 3 a 4 horas e curso, incluindo
bonus.

* Prego mais baixo, quando cobrados

* Corga horéria mais avangada e curso
mais aprofundado dos assuntos, dentro de
um tema.

* Média de 8 a 12 horas.

* Prego normalmente mais alto

« Plblico mais exclusivo e especifico

/ JrAyous

Slide 8

e b
! !
— ]
Nome

Definir e criar Criar os
uma promessa entregaveis
* Titulo * O que vende... Nele te ensino: * Conteddo ensinado
« Subtitulo: a promessa XPTO * Deve ser claro informagdes,
* Pesquise se |G existe o nome do * Promessa nada mais é do que a Titulo... Ter entreguaveis bem
CUrso que vc quer criar em: transformagdao gerada apés a claros
« - Gogaggy realizag@o do curso. * Entregaveis divididos por
* - Registro.com « Ganho | Resultado Final: uma modulos e 0s modulos em
ou duas linhas oulas.

| Jr=Ayous4

Slide 9
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Brainstorming com
Ideias que vc tem

Crie um nome para o
curso com sindnimos
da transformagdo
que vocé val gerar

COMO CRIAR
UM NOME

Pesquisar na internet Anotar todos os existentes
cursos parecidos com o para insights
meu ¢ seus modulos e
formatos
Nomes objetivos, Tem que fazer sentido e ter
obvios, simples e relagdo coma
que vao direto ao transformagdo que vc vai
ponto. gerar,

| JrAyous

Pesquisa de mercado de
cursos similares e
concorrentes, analisar os
conteddos, abordagens
et

Slide 10

Slide 11
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DIVIDA SEU NICHO EM

SUB-NICHOS

N\
\¢

E quem consome o nicho e os subnichos?

[ [rAyousg

Slide 12

PREPARO

Slide 13
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TECNICAS DE COMUNICAGAO VISUAL

> Mantenha uma identidade visual coesa que reflita a marca ao longo de todos os videos. Use cores, logotipos e elementos gréficos
consistentes que se alinhem com a estética da empresa,

>> Infograficos e animagdes podem ajudar a explicar conceitos complexos de forma mais digestivel e atraente. Eles também servemn
para quebrar a monotonia do video e manter o publico engajado,
> Preste atengdo ao enquadramento das cenas. Use regras de composicdo, como a regra dos tergos, para criar imagens equilibradas e
agradiveis visualmente. Certifique-se de que o orador estd bem posicionado e que nada no fundo distraia o espectador,
> Invista em boa lluminagdo e equipamento de alta qualidade para garantir que os videos tenham uma aparéndia profissional. Uma
boa iluminagdo é essencial para evitar sombras indesejadas e para destacar o orador,

>> Use legendas para aumentar a acessibilidade e refor¢ar pontos-chave. Textos na tela devem ser claros e legivels, com fontes que
reflitam a marca

Slide 14

TECNICAS DE COMUNICAGAO VERBAL

> Roteiro Claro e Conciso:
. Desenvolva um roteiro que seja informativo e direto. Mantenha a linguagem simples e evite jargdes, a menos que sejam
comuns para o pablico-alvo. Cada video deve ter uma mensagem clara e objetivos definidos.

Treinamento em Fala Pablica:
>> * O orador deve praticar a fala para ser claro e confiante. Treine prontincia, ritmo e entona¢do para melhorar a entrega e tornar
0 discurso mals envolvente.

Uso de Historias e Exemplos Reais:
> * Incorporar histérias ou estudos de caso pode tornar o contetdo mals relativo e memoravel, Isso também ajuda a llustrar pontos-
chave de forma prética e tangivel.

* Utilize pausas para dar énfase e permitir que o pablico absorva informagdes importantes. A énfase pode ser usada para destacar

>> Pausas Estratégicas e Enfase:
pontos cruciais e manter o publico envolvido

Feedback e Ajuste:
>> o Apébs a gravagdo iniclal, peca feedback a colegas ou um grupo de foco. Use este feedback para fazer ajustes na apresentacdo ou
no conteddo, garantindo que a mensagem seja recebida como pretendido,

Interatividade:

>> . Incentive a interagdo com perguntas retdricas ou diretas, e convide o pablico a participar através de comentdrios ou agdes
especificas. 1sso pode aumentar o envolvimento e a retengdo de informagdes.

Slide 15
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videos e aparigdes piblicas

Evite brincar com canetas, tocar no cabelo, ou outros tiques
nervosos. Esses gestos podem distrair o publico e subtrair da

O contato visual é fundamental para construir
autoridade e da seriedade da mensagem,

confianga e conexdo com o publico. Em videos,
olhe diretamente para a cdmera como se
estivesse olhando nos olhos do pdblico. Em Montenho
aparigdes publicas, faga um esforgo para incluir Contato
diferentes partes da audiéncia. visual
Firme

Assegure-se de que seus gestos estejam
alinhados com o que estd sendo dito. Por
exemplo, abrir as mados pode indicar
honestidade e disponibilidade, enquanto
apontar pode ser visto como agressivo.

Use gestos para enfatizar pontos,
mas certifique-se de que eles sdo
naturais e ndo excessivos. Gestos
muito amplos ou rapidos podem
parecer for¢ados ou nervosos,

Evite fixar o olhar em uma dUnica
pessoa ou ponto, © que pode ser
desconfortavel ou intimidador. Em vez
disso, mova seu olhar de maneira
suave e inclusiva através da audiéncia,

Gestos
Nao Fixar Naturais e
o Olhar Controlad

os

Ao falar em pablico ou em videos, use o

Uma postura ereta transmite confianga e Postura Utilize o espaco ao seu redor de maneira sutil
autoridade. Evite inclinar-se para frente ou Ereta §590C0 ao Movimentar-se com propdsito pode
para trds, Manter os ombros relaxados e Posicao Seu Redor ajudar a manter a atengdo do pablico e a
alinhados ajuda a projetar uma imagem de dos P'(AH. enfatizar pontos importantes.

acessibilidade e comando. Pernas

Mantenha os pés firmemente plantados no chdo, geraimente na
largura dos ombros, para garantir estabilidade e equilibrio. Evite
cruzar as pernas ou balangar de um lado para o outro, pois isso
pode transmitir nervosismo,

Slide 16

videos e aparigdes pablicas

Brincos enormes, correntes e reldgios brilhantes

- . : chamam mais atengdo do que o contetdo.
Use o contato visual para reengajar a aten¢do ade

do publico, especialmente durante pontos chomathv
importantes da apresentacdo. Isso pode ser
especialmente eficaz apés uma pausa ou ao
mudar de topico,

Engojor

Praticar sua apresentagdo  com
antecedéncia pode ajudar a refinar sua
postura, gestos e contato visual. Gravar a
si mesmo pode oferecer insights sobre
areas que precisam de methoria.

Adapte sua linguagem corporal e estilo de
apresentacdo ao contexto e ao publico. O que
funciona em um ambiente casual pode ndo ser
apropriado em um contexto mais formal

Crie conexdo entre o que vocé fala € uma imagem
importante

Slide 17
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FALA

Pronuncia clara das palavras, evitando engolir silabas ou murmurar, Exercicios de dicgdo podem
incluir leituras em voz alta, trabalhando especiaimente em palavras e frases que sdo dificeis de
pronunciar.

Inicie com exercicios de aquecimento vocal antes da palestra. Exercicios como escalas musicais,
trabalhar com trava-linguas e repetir vogais ajudam a aumentar a clareza da fala.

Use uma linguagem simples e acessivel para garantir que todos no publico possam entender a
mensagem sem confusdo

Nem todos entendem de maneira facil e com uma explicagdo dada rapidamente,

TOM

Uso Consciente do Tom de Vo Consisténcia e Adequagdo:

O tom deve ser adaptado a0 conteGdo da O tom deve ser consistente com a imagem

Spresentacdo, INSIrua O executivo & usar um tom mais
sério para assuntos importantes e um tom mais leve
para criar uma atmosfera amigdvel ou para contar

profissional do executivo € com a marca que ele
ll'p'(%c"hL gavanundo Que reforce a mensagem

historias a0 invés de distrair.

Slide 18

Variacdo na Entonagdo:

Enfatize a importancia de ndo falar
em um tom mondétono, A modulagdo
da voz, alterando a altura e o
volume, pode ajudar a manter o
interesse do pablico. Isso pode ser
praticado lendo textos em diferentes
“personagens” para explorar
variados padrdes de entonagdo.

MODULAGAO

ARV

Pausas Estratégicas:
Feedback Visual do Pdblico:
Ensine 0 executivo a usar pausas para
enfatizar pontos, dar ao piblico tempo
para absorver informagbes e gerar
expectativa sobre 0 que vird a seguir.

Incentive o executivo a observar as reagbes
do pablico para ajustar a modulacdo. Se o
publico parecer desinteressado ou
confuso, pode ser um sinal para alterar a
abordagem vocal.

Slide 19
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PRATICAS GERAIS DE COMUNICAGAO
VOCAL

Slide 20

Storyboard

PLANEJAMENTYO E PRE PRODUGAO

Desenvolver um roteiro detathado é fundamental. Ele deve
induir o didlogo, instrucbes de cena, e quaiquer outro
elemento narrativo ou téenico necessdrio para gular a
producgado,

Criar um storyboard ajuda a visualizar cada cena e facilita a
comunicacdo entre todos os envolvidos na produgdo. Ele
funciona como um mapa visual para a filmagem,

Organizar locagtes, hordrios, equipamentos € recursos
humanos necessdrios para a filmagem. Uma logistica bem
planejada evita contratempos e otimiza o tempo de
produgdo.

Slide 21
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- Equipamentos
de lluminagao

PLANEJAMENTYO E PRE PRODUGAO

A lluminagdo pode alterar drasticamente a qualidade do
video. Uma boa Hluminagdo garante que o sujeito seja visto
claramente e que a atmosfera desejada seja criada.

Utilizar equipamentos adequados, como softboxes,
refletores e luzes LED, para controlar sombras e realgar
caracteristicas.

Conhecimento de técnicas como lluminagdo de trés pontos
(chave. preenchimento e contraluz) para modelar o sujeito
de forma eficaz.

Slide 22

~do
‘Som

PLANEJAMENTYO E PRE PRODUGAO

Usar microfones adequados para cada tpo de cena.
Microfones de lapela s3o Otimos para entrevistas, enquanto
microfones shotgun sdo melhores para captar sons de
ambiente.

Monitorar o dudio durante a gravaglo para garantir
qualidade e detectar problemas de som imedi e,

Limpar e editar 0 dudio na pés-produgdo, removendo ruidos
indesejados e ajustando os niveis para garantir clareza.

Slide 23
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PLANEJAMENTYO E PRE PRODUGAO

Selecionar a cdmera adequada baseada nas necessidades
do projeto. Diferentes cameras oferecem diferentes
qualidades de imagem, funcionalidades e opcdes de lente.,

Técnicasde Aplicar regras de composigao, como a regra dos tergos, para
AT criar uma imagem visualmente agradavel.
Composicao

Usar movimentos de cadmera (como panoramicas, tilts e
travellings) de forma criativa, mas com propésito, para
adicionar interesse visual e dinamismo & narrativa

Slide 24

PLANEJAMENTYO E PRE PRODUGAO

Dominar software de edigdo como Adobe Premiere, Final
Cut Pro ou DaVinci Resolve para cortar, organizar, efeitos
especiais, corregdo de cor e finalizagdo do video,

DBF Gontlnuldade Garantir que a edicdo promova uma narrativa coesa e
e ritmo pés mantenha um ritmo que engaje o espectador

‘edicio

Integrar gréficos, textos e efeitos especiais para realcar a
mensagem e o visual do video.

Slide 25
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POSTURA CORPORAL

IMPORTANCIA

Transmissao de Confianga Percepgao Profissional

Slide 26

POSTURA

g

-
s
¢

CABECA E PESCOCO -

Manter a cabega
erguida e o pescogo
em posigdo neutra,

As maos podem ficar
soltas ao lado do corpo
ou serem usadas
gestualmente para
enfatizar pontos, mas
evitar cruzé-las
constantemente ou
escondé-las nos bolsos,

UMBRBS LT pois isso pode

Deixar os ombros Os pés devem estar transmitir inseguranga
relaxados, mas cusTAs firmemente apoiados ou defensividade
alinhados, sem no chéo,
tensionar ou elevar * Manter as costas aproximadamente na
demais. retas, evitando largura dos ombros,

curvar-se ou para garantir

arquear demais a estabilidade e

lombar. Uma leve equilibrio.

curvatura natural

da espinha deve ser

mantida

evitando inclinar-se

777774

para frente ou para os
lados. SN

o
]
%
7
?
L7777

]
s

Slide 27
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Ipam

Movimento versu

DICA PARA
MOVIMENTO Prética frente ao
NATURAL SUpeho

Exerciciode
Relaxamento

Slide 28

INTRODUGAO AOS GESTOS

Reforco da Mensagem:

Gestos podem reforcar o que €

verbalizado, tornando a
mensagem mais clara e
memoravel.

Slide 29
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Engajamento

Movimentos ajudam a manter o
publico interessado e envolvido,
especialmente em formatos de
video onde a linguagem corporal
desempenha um papel crucial
para manter a atengdo dos
espectadores.
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TIPOS DE GESTOS EFICAZES

Enumerativos: Levantar um
dedo para cada ponto que esta
sendo feito, ajudando na
organizacao da apresentacgao e
na retencao de informacao pelo
publico.

llustrativos: Usar as Expressivos: Abrir os bragos
maos para desenhar para expressar inclusao,
formas ou demonstrar acolhimento ou importéncia
tamanhos e dire¢Ges de um ponto; usar gestos de
pode ajudar a explicar palma aberta para mostrar
conceitos complexos de honestidade e transparéncia.
forma visual,

Slide 30

TECNICAS PARA USAR GESTOS

Planejamento e Pratica:

Encoraje o executivo a
planejar e praticar os

Ipam

gestos durante a
preparacdo do discurso
1550 ajuda a integrar o5
gestos de forma mais

natural e menos forada.

Espelthamento de Gestos:
Use videos de oradores
eficazes como referéncia
para mostrar como eles
utilizam gestos para

reforcar suas mensagens,

Slide 31
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GESTOS AEVITAR

Gestos Distrativos: Evite

brincar com canetas,
ajustar roupas ou tocar
no cabelo, pois esses
gestos podem desviar a
atengdo do conteldo
importante.

Gestos Fechados: Cruzar
05 bragos ou as pernas
pode transmitir uma
mensagem de
fechamento ou
defensividade,
contradizendo a
mensagem que deseja
passar.

Slide 32
CONTROLE E MODERAGAO
Ndo Exagerar: Gestos N
demais podem ser tdo J
distrativos quanto a falta .
de gestos. A moderacdo ¢ Sincronia com a Fala: Os
chave. gestos devem estar em
sincronia com as
palavras, aparecendo no
momento certo para
enfatizar 0 que estd
sendo dito, sem atrasos
ou antecipagdes.
Slide 33
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FSs<v; DICAS PARA VIDEOS

2 Normalmente curtos e objetit por

Quanto mais humanizados, mais atraentes
o Comunicar de acordo com a linguagem do receptor
Comunique com compromisso, planejamento e antecedéncia
Deve-se alinhas: Formato / Energia / Linguagem / Mensagem correta
Vocé deve estar elegante? O que é a elegancia nos dias de hoje? Como saber o que fazer?
Misturar formatos gera personalidade naquele trabalho.
Quando os lideres colocam suas faces nos videos, que tipo de impacto e efeitos vocés acham que eles transmitem?
Como impactar a pessoa a comprar um produto, através de um video, sem que ela conhega sequer a empresa?
Que tipos de videos de fato vendem e conquistam novos clientes?
Qual o cendrio ideal do video
Transmita empatia, intimidade e verdade
Crie historias que se assemelham a de seus pUblicos alvos

Transmita um conceito através de sua organizagéo

Dé ibili ao video, A empi e ao produto

Slide 34

TIPOS DE VIDEOS

Slide 35
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EXEMPLO DE Estruturagdo do Curso On Line
Desenho dos modulos e sub modulos

Slide 36

DEFINIGOES PREVIAS

Tipo de Video:

Objetiva:

Tempo aproximado:

Tema

Sub-temas

Apelos e diferenciais do assunto

Quals personagens terdo?

Narrativa em primelira ou terceina pessca

Pablico alve

O gue voch gquer Informar

O que a pessoa gostaria de receber como informagdo
Tamos produtos?

Elermentos?

Humor

Linguagem

Promove rellexdo?

O que preciso infarmar & de que forma o farel? HE depoimentos?
Tem emogdo? Como & quando?

P I T S T I I

Slid

e 37
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QUEM GRAVA PODE SER TIMIDO?

Perfil: iIntrovertido ou extrovertido

Quem & vocé e quais sbo suas caracteristicas?

$Se comunica melhor na

5 Gostom de falor em
escrita plblico
Qintrovertido consegue
dar um curso on line sem
aparecer.. ndo & o ideal,
mas & possival.
Coda instrutor deve
respeitar seu perfil. Se
entenda e crie um curso
aliodo com seus principlos
@ valores.
Slide 38
CONVERTER 1 P 4 SONEERCER
Ny 4
5 7 MOSTRAR
DIFERENCIAIS
FIDELIZAR gy < U M —> B COMPARATIVOS
’
V| DEO CRIAR UMA
RESPONDER NARRATIVA
DOVIDAS, ¢ D E v E S PARA
ANSEIOS, 3 6 DETERMINADA
RECEIOS E EMPRESA OU
SITUACOES PESSOA
Slide 39
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PASSAR ENSINAR
CREDIBILIDADE « >
N/, >
PASSAR UMA < /P non‘ch‘uoum

MENSAGEM 'U M
VIDEO
DIVULGAR UM ¢ D E v E

EVENTO

Slide 40

7

CRIE UM OU MAIS
CTAS - CALLTO
ACTIONS
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Escolha o contelido baseado em uma dor ou uma transformagéo [ Solugéio

Slide 42

O00o0oO0OO0ODODODOODOOOOD

Check List para Filmagem
Nome do Curso, baseado no tema principal [0 aquoises de opolo g P
Apelo Principal [ Slogan do Curso O AS DE G A EQUIP, OSE
POR QUE FAZER O CURSO [ DOR A SER SANADA | SOLUGAD D PROFISSIONAIS DE APOIO
PUBLICO ALVO | PERSONA DETALHADA PARA O CURSO [0 rovero DETAHADO
TIPO DE CURSO [0 resquisa of SATISFAGAO POS CURSO
PROFISSIONAL RESPONSAVEL PELA FORMAGAO £ SEU CURRICULO [J remeo méio oe Curso
MODULOS [[J REGRASDE COMUNICAGOES COM ALUNO DURANTE O CURSO
AULAS QUE POMPOEM, CADA MODULO []  VINWETA DE ABERTURA
DIFERENCIAIS COMPETITIVOS DO CURSO [ MELHORES PRATICAS DE CONVIDAR PESSOAS PARA O CURSO
OBJETIVO PRINCIPAL DO CURSO [] CURSOGRATUITO PARA TODOS OU SOMENTE PARA CLEINTES
CURSOS CONCORRENTES £ AS DIFERENGAS POARA ESSE CURSO [] MANEIRA DE SUPORTE AO ESTUDANTE
TEMAS E CURSOS QUE PODERIAM SER COMPLEMENTARES A ESSE [] FOTO CORPORATIVA DO PALESTRANTE - PROFISSIONAL TRAYDUS
MANEIRA QUE O CURSO SERA MINISTRADO [  cONVITE € PLANO DE DIVULGAGAO PARA O CURSO
QUAIS OS RECURSOS NECESSARIOS PARA A ELABORAGAO DO CURSO [[]  VIDEO CURTO PARA DIVULGAGAO DO CURSO
HAVERA DEPOIMENTO OU ENTREVISTADOS = | E-MARL MKT DE DIVULGAGAO DO CURSO

Slide 43
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Check List para Filmagem -

FALE EM UMA FRASE O QUE £ O CURSO
CTA § DO CURSO

0 QUE DIVULGAREMOS NO MEID E NO DECORRER DO CURSO?

PERGUNTA | PROBLEMA OU SOLUGAO DO CURSO PARA UMA
DOR = QUAL A TRANSFORMAGAO QUE O CURSO PROMETE?

OBJETIVOS DE APRENDIZADO AD ALUNOD

ODDODODODO

ALGUM EFEITO ESPECIAL

[ERIE UM CURSO COM VARIOS VIDEOS PEQUENOS

Slide 44

ANTES DE INICIAR - CHEQUE W

Slide 45
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PEQUENAS DIRETRIZES PARA O VIDEO

Slide 46

PEQUENAS DIRETRIZES PARA O VIDEO

Slide 47
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P
PRIMEIRO VIDEO
Primeiro Video:
+ Apresentagao [ Boas Vindas
= Exp g0 de Como Funch af @ 0 ACes50 00 Curso

* Overview do que a pessoa encontrard no Curso

= Aulos Curtas, mesmo que com muitos médulos

« Criar registro do nome do curso (opcional, mas podem ser copiados)

= Crie um mapa mental do seu curso e disponibilize aos usudrios

» Foque em uma dificuldade, um tema, um nicho... separar para focar

= Foque sempre em perguntas e agdes para chamar a interagdo com seu plblice.

« O que vocé precisa para comegar: Wifi [ Celular com gravagao em 4K | tripe | parede de fundo branco e claridade.

* Nem todos os p is que irdo © curso precisam ter o mesmo perfil

Slide 48

lHFORMAQéES IMPORTANTES A SEREM PASSADAS
INICIALMENTE

Suporte ¢ Dividos durante o Curso
Como @ a forma de contato com o Suporte | Tempo de resposta a ser dada
Como funciona a Plataforma
O que o Pessoo encontra ou pode esperar do Curso
Pariodo de Acesso 0o Curso o quem pode fazer as aulas
Garantia | Direito do Consumidor
Imponancia de ndo assistir em modo ocelerado
P ia do comp i para fazrer os cursos.
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Slide 49

FERRAMENTAS - SUGESTAO

Comera Logitec
Microfone Rode Il ou o microfone da Logitec
Programa: OBS Studio
Slides emn PPT no padr&o (passar para o MKT para aprovago)
Maodulos de até 8 minutos
Divida procura MKT

Slide 50

orGANIZAGAO  traytech

cademy

Ferramenta: Trello
Aplicativo e Site

Parte 2
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Plataforma de Cursos

Mecanismo de Organizacao
e Conferéncia - Cursos

Ferramenta: Trello

Juliana Destro Facuri

2025

181

Marketing
Leads
Business




182

L]
Marketing
Leads
Businpss




ipam

Marketing
Leads
Business

@ Trello Awasdeuababo ~  Hacente v Marcado como favorito ~  Templates v | Crle A

Dados do Curso - Entrogas (Datas) e Profissional Responsivet: 4+ Tera do Curso - Foto o Mini Curriculo . Gravagio "
Nome d 4o Conteddo Mostradk + Adicionsr um cartao ) oscrich d + Adicionar um cartio ) f

[ Trello Amasdetabaho v  Recente v Marcado como favorito v Templates v Criae

Maodutos e Autas itens entragavels/ Material Cenificagio Apeios de Lancamento Agbes e trabathos do Sequencia de Informacio e ++

de apoio Marketing para Pontos de Contato com o
Adsciona um ca + Adicionar um cartio + Adicionar um cartio Langamento Aluno
+ Adiclonar um cartd

+ Adicionar um cartic

183



184

M Trello Areasdetabalho v  Recente v  Marcado como favorito v Templates v Criar

@ 2 compartinar

Forma de tirar as davidas e Call To Action Ferramentas a serem Cursos concorrentes Pedidos Especiais
om formador utilizadas para ministrar o
Torae + Adicionar um cartio

+ Adicionar um cartio curso:

Dados a serem recolhidos ¢
do aluno

+ Adicionar um cartao + Adicionar um cartao
+ Adicionar um cartio Entidsdes
s usados

Apelos usados

+ Adicionar um cartio
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Anexo 12
Comunicacoes e Tom a ser utilizado com o Publico-Alvo da Plataforma (Via e-mail)

Este anexo apresenta os principios e exemplos de comunicagao institucional por e-mail que
serdo adotados pela TrayTech Academy na relagdo com seus publicos de interesse. Considerando
o perfil técnico dos usudrios da plataforma e a necessidade de promover um relacionamento
continuo e profissional, foram definidos critérios de linguagem, tom e estrutura das mensagens
com foco na clareza, objetividade e valorizacdo do contetido educacional.

As mensagens aqui delineadas incluem abordagens para captagdo, nutricao e fidelizagao
dos usuarios, respeitando boas praticas do marketing de conteitdo B2B e os principios da
comunicacao digital humanizada. O modelo proposto visa reforgar o posicionamento da TrayTech
Academy como referéncia no setor AVAC, estimulando o engajamento por meio de interagdes

relevantes e personalizadas.

Nota: Dados da Autora, em 2025.

E-mails Plataforma

. Boas Vindas a Plataforma

o Quando ficar sem entrar no curso por trés dias consecutivos (a cada trés dias, um
lembrete)

. Ao término de cada curso

. Divulgacao de novos cursos

E-mail de Boas-Vindas na Plataforma

Assunto: Bem-vindo a Traytech! Vamos comegar sua jornada de aprendizado?
Corpo do E-mail:
Ola [Nome do Cliente],
E um prazer ter vocé conosco na Traytech, uma plataforma criada especialmente para capacitar
profissionais do setor HVAC. Estamos animados em fazer parte da sua jornada de crescimento
profissional!
Para comegar, basta acessar sua conta em [link da plataforma] e escolher o curso que deseja
explorar. Aqui vocé encontra conteudos técnicos de alta qualidade, desenvolvidos para atender as
demandas do mercado, além de certificagcdes que vao valorizar ainda mais o seu curriculo.
Se precisar de ajuda ou tiver dividas, nossa equipe estd pronta para ajuda-lo. Entre em contato
pelo e-mail [ suporte @traytech .com ].
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Estamos confiantes de que essa sera uma experiéncia enriquecedora. Bons estudos!
Abragos,
Equipe Traytech

E-mail de Reativacio (3 Dias Sem Acessar o Curso)

Assunto: Volte para o seu curso e continue avangando!
Corpo do E-mail:
Ola [Nome do Cliente],
Notamos que voce esta ha alguns dias sem acessar o curso "[Nome do Curso]". Sabemos que uma
rotina pode ser corrida, mas queremos lembrar que estamos aqui para ajuda-lo a alcangar seus
objetivos de aprendizado.
Que tal dedicar alguns minutos hoje para retomar o conteudo? Cada passo que vocé da agora é um
investimento no seu crescimento profissional.
Acesse o curso diretamente neste link: [link do curso]
Se precisar de suporte ou ajuda com qualquer coisa, ndo hesite em nos procurar pelo e-mail [
suporte @traytech .com ].
Estamos torcendo por vocé!
Abragos,
Equipe Traytech

E-mail de Conclusao do Curso

Assunto: Parabéns! Vocé concluiu o curso com sucesso &=
Corpo do E-mail:
Oléa [Nome do Cliente],

Parabéns por concluir o curso "[Nome do Curso]"! Seu esfor¢o e dedicacdo sdo inspiradores, e
estamos muito felizes em fazer parte dessa conquista.
Sua certificagdo ja estd disponivel e pronta para download na sua area de aluno. Nao deixe de
adicionar seu curriculo ou perfil no LinkedIn para destacar suas competéncias profissionais!
Acesse sua certificacdo aqui: [link para a certificacao]
Continue acompanhando a Traytech! Temos outros cursos e contetidos incriveis para ajuda-lo a
seguir evoluindo em sua carreira.
Qualquer duvida, estamos a disposi¢do pelo e-mail [ suporte @traytech .com ].
Mais uma vez, parabéns pela conquista!
Abragos,
Equipe Traytech

E-mail de Divulgaciao de Novos Cursos

Assunto: Novos cursos disponiveis na Traytech! Confira as novidades %’
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Corpo do E-mail:
Ol4 [Nome do Cliente],
Temos novidades incriveis para vocé! Acabamos de langar novos cursos na Traytech,
desenvolvidos para atender as tendéncias e demandas do setor HVAC.
Aqui estdo alguns dos novos cursos disponiveis:

. [Nome do Curso 1]: [breve descrigdo do tema].
. [Nome do Curso 2]: [breve descrigdo do tema].
. [Nome do Curso 3]: [breve descrigdao do tema].

Nao perca a oportunidade de atualizar e aprimorar suas habilidades. Acesse agora mesmo a
plataforma e explore os novos conteudos: [link para a plataforma]

Se precisar de ajuda ou mais informagdes, conte com a gente pelo e-mail [ suporte @traytech .com
].

Estamos animados para vocé ver explorando essas novidades!

Abragos,

Equipe Traytech
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Anexo 13

Levantamento de Influenciadores do Setor de AVAC
Nota: Dados da Autora, em 2025.

Com o objetivo de desenvolver estratégias de divulgacdo alinhadas as praticas
contemporaneas de marketing digital, especialmente no segmento B2B, a autora realizou um
mapeamento dos principais influenciadores do setor de AVAC no Brasil. Este levantamento visa
identificar perfis ativos nas redes sociais, em especial no Instagram, que possam colaborar com a
disseminagdo da TrayTech Academy junto ao publico-alvo técnico e corporativo da Traydus.

Os perfis analisados sdo reconhecidos por compartilharem conteudos sobre climatizagao,
refrigeracdo, praticas técnicas, experiéncias com fabricantes e tendéncias do mercado. A escolha
dos nomes considerou critérios como frequéncia de publicac¢do, engajamento com o publico-alvo,

relevancia temadtica e alinhamento de valores com a proposta da TrayTech Academy.

Influenciadores do setor de AVAC:

Laura de Vogth - Laura Ar Condicionado
Jo Silva - Bless Climatizagao

Ricardo Viana - Cursos Viana

Adriano Maresia - Maresia AC

Rodrigo Penha Men / Bessa - Fala Refrigerista
Carlos DJones

Marluci Gongalves - Eletrogel
Gabriel Pardo - Mestre Refrigeragao
Helena Bento - Expertise Refrigeracao
Job Ney Palmeira - Café com Job

Paola Freitas - Teclar Climatizagao

Prof Neto

Fabricio Fagundes - Ciclos Refrigeracao

Bruno Noda
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Monica Miniz Master Frio Refrigeragao

Gisele Severo

A seguir, apresenta-se uma breve descri¢do dos principais influenciadores identificados:

. Laura de Vogth — Laura Ar Condicionado: Técnica em refrigeracao, produz
conteudo técnico e educativo voltado a instalacdo e manutencao de equipamentos. Alto
engajamento com instaladores e estudantes da area. Confirmada para parcerias.

. Jo Silva — Bless Climatizagdo: Técnica instaladora com presen¢a marcante
nas redes, focada em projetos residenciais e comerciais. Conteudo voltado ao publico leigo
e técnico. Confirmada.

. Ricardo Viana — Cursos Viana: Educador técnico que promove cursos online
e presenciais. Forte autoridade em capacitagdo profissional no setor. Confirmado.

. Adriano Maresia — Maresia AC: Produz conteudo pratico e técnico com
linguagem acessivel. Forte presenca entre instaladores e pequenos empresarios do setor.
Confirmado.

. Rodrigo Penha Men / Bessa — Fala Refrigerista: Canal técnico de grande
alcance, voltado a profissionais de refrigeracao e climatizagdo. Conteudo didatico com bom
alcance. Confirmados.

. Carlos DJones: Técnico experiente com atuagdo em campo. Conteudo
voltado a manutengdo e boas praticas, ainda com menor alcance institucional.

. Marluci Gongalves — Eletrogel: Referéncia feminina no setor. Produz videos
educativos e tutoriais. Publico segmentado, mas engajado.

. Gabriel Pardo — Mestre Refrigeracdo: Conteudo técnico e com abordagem
pratica. Canal em crescimento entre instaladores.

. Helena Bento — Expertise Refrigeragao: Perfil técnico com foco em gestao

e eficiéncia energética. Relevante para publicos mais estratégicos.

. Job Ney Palmeira — Café com Job: Contetido voltado a debates e abordagens
. técnicas. Canal respeitado no setor.
. Paola Freitas — Teclar Climatizacdo: Engenheira e empresaria no setor.

Aborda temas técnicos e gestdo de projetos. Confirmada.
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. Prof. Neto: Canal educacional com foco em fundamentos e normativas.
Relevancia académica.
. Fabricio Fagundes — Ciclos Refrigera¢do: Influenciador técnico com foco

em manutencao e ensino. Confirmado.

. Bruno Noda: Criador de contetido técnico ainda em crescimento. Perfil
promissor.
. Monica Miniz — Master Frio Refrigeracdo: Contetido técnico com

abordagem feminina. Confirmada.
. Gisele Severo: Técnica em refrigeracdo com foco em educagdo. Canal em
desenvolvimento.

Com base na analise dos perfis, destaca-se que os influenciadores mais alinhados ao

publico-alvo da Traydus sdo Ricardo Viana, Fala Refrigerista, Laura Ar Condicionado, Fabricio

Fagundes e Paola Freitas, uma vez que concentram conteudos voltados a capacitag¢do técnica,

operacdo de sistemas AVAC e relacionamento com fabricantes. Esses nomes poderdo ser

estratégicos para acdes conjuntas de divulgacdo, como lives, videos patrocinados e agdes de

engajamento direto com a plataforma TrayTech Academy.

Proposta de Acoes com Influenciadores do Setor

Considerando o perfil e o potencial de alcance dos influenciadores listados, este estudo

propde a realizacdo de agdes especificas com os profissionais mais alinhados ao publico da

Traydus, especialmente aqueles cuja audiéncia concentra-se em instaladores, projetistas e

engenheiros atuantes nas areas de climatizagdo, refrigeracao e AVAC.

Ipam

As agoes sugeridas incluem:

Lives técnicas e educativas: transmissdoes ao vivo conduzidas em parceria com oS
influenciadores para apresentagcdo da plataforma, dos primeiros cursos ¢ dos diferenciais

técnicos da TrayTech Academy.
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e Videos tutoriais patrocinados: contetidos desenvolvidos pelos influenciadores com foco
na navegacao pela plataforma, temas dos cursos e aplicagdo pratica do conhecimento
oferecido.

o Depoimentos e storytelling: agcdes que envolvam a experiéncia real dos influenciadores
com a TrayTech Academy, refor¢ando a confianca, a reputagdo e a relevancia dos cursos.

e Sorteios e campanhas de incentivo: realizacdo de sorteios de cursos ou acesso premium
a plataforma, ampliando o engajamento e a captacao de leads.

e Séries tematicas em Reels e Stories: publicagdo de videos curtos e objetivos que
apresentem os principais diferenciais da plataforma e convidem os seguidores a se

inscreverem nos cursos.

Dentre os influenciadores mapeados, aqueles com maior sinergia com a proposta da
Traydus e maior capacidade de conversdo sdo: Ricardo Viana, Fala Refrigerista, Laura Ar
Condicionado, Fabricio Fagundes e Paola Freitas. Estes perfis possuem elevada credibilidade
técnica, abordagem educativa, influéncia consolidada no setor e dialogam diretamente com o
publico-alvo da TrayTech Academy.

O planejamento estratégico das campanhas com esses parceiros deve considerar o
calendario de langamentos da plataforma (ver Anexo 9), o tom de comunica¢do proposto (Anexo
12) e a identidade visual do projeto (Anexo 15), assegurando coeréncia e reforgo institucional em
todas as frentes de comunicacao.

Como parte das estratégias de divulgagdo e fortalecimento da marca TrayTech Academy,
foi realizado um levantamento criterioso de influenciadores digitais com atuagdo no setor de
climatizagdo e refrigeragao (AVAC). O objetivo € firmar parcerias estratégicas com profissionais
que ja possuem autoridade técnica, alcance relevante nas redes sociais e credibilidade junto ao
publico-alvo da plataforma.

A selecdo foi feita com base no engajamento dos perfis, adequacdo do conteudo ao
posicionamento da TrayTech Academy, estilo de comunicagao e alinhamento com os valores da

marca. Os canais analisados incluem perfis como:
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e Laura Ar Condicionado (@lauraarcondicionado): Contetido técnico com foco em
manutengdo e boas praticas em climatizacdo residencial. Alta taxa de engajamento e
presenca frequente em eventos do setor.

o Bless Climatizacao (@josilva.bless): Canal voltado a execugao de projetos e bastidores
da rotina de instalagcdo, com forte conex@o com pequenos instaladores.

e Cursos Viana (@ricardoviana.cursos): Especializado em capacitagdo técnica, com vasta
audiéncia no YouTube e Instagram, é reconhecido por sua didatica e atualizacdo constante.

e Maresia AC (@wadrianomaresia): Mistura de conteudo técnico e institucional, alcanga
tanto o publico iniciante quanto experiente no setor de AVAC.

o Fala Refrigerista (@rodrigopenha e @bessaoficial): Perfil colaborativo, com foco em
lives, treinamentos e interagdo com a comunidade de refrigeristas. Muito recomendado
para campanhas com alto poder de viralizagao.

Outros  influenciadores  relevantes  levantados  incluem:  Gabriel  Pardo
(@mestredarefrigeracao), = Helena  Bento  (@expertiserefrigeracao), = Paola  Freitas
(@teclarclimatizacao), Fabricio Fagundes (@ciclosrefrigeracao), Monica Miniz (@masterfrio),
entre outros.

Entre os canais mapeados, destacam-se como mais alinhados ao perfil de cliente da Traydus
os de Ricardo Viana, Laura Ar Condicionado, Fala Refrigerista ¢ Bless Climatizacao, por seu
foco em educacdo técnica e forte vinculo com o publico B2B.

O detalhamento completo dos perfis e validagdo da lista encontra-se no Anexo 13 deste
documento.

14. 6.4 Acodes Digitais Complementares para Consolidacio da Plataforma

Além da campanha de langamento descrita no item 10.4.1 e do plano tatico no Anexo 10,
propoe-se a execu¢dao de um conjunto integrado de ag¢des de marketing digital com foco na
construcdo de autoridade, geracdo de trafego qualificado e conversdo de leads.

As principais frentes estratégicas incluem:

e Inbound Marketing: Criacdo de conteudos técnicos em formato de artigos, e-books e
videos para nutri¢do do publico-alvo ao longo da jornada de decisdo. Esses conteudos serdo

publicados no blog da plataforma e disseminados por e-mail marketing segmentado.
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SEO e Presenca Organica: Otimizacao da plataforma e dos conteudos para mecanismos
de busca, com foco em palavras-chave do setor AVAC. O objetivo € elevar o ranqueamento
organico e atrair trafego recorrente.

Social Media Marketing: Gestao ativa dos perfis institucionais da Traydus e da TrayTech
Academy nas redes sociais (LinkedIn, Instagram, YouTube e Facebook), com publicagdes
regulares, interagdes com seguidores e campanhas de engajamento.

Campanhas de Anuncios Patrocinados: Investimentos em midia paga no Google Ads,
Instagram e Facebook para ampliar o alcance das campanhas, segmentando por
localizagdo, interesse técnico e perfis profissionais especificos do setor.

Webinars e Lives Técnicas: Realizagdo de eventos online com especialistas internos e
convidados do mercado, visando fortalecer o relacionamento com os stakeholders e
fomentar o conhecimento técnico.

Automacio de Marketing e CRM: Implanta¢ao de fluxos automatizados de comunicacao
por e-mail, baseados em comportamento dos usudrios na plataforma e segmentacido de
interesses, otimizando a conversao e retengao de clientes.

Essas acdes deverao ser monitoradas por indicadores como taxa de conversao, crescimento

de base de leads, trafego no site, taxa de abertura e cliques em e-mails, tempo médio na plataforma,

entre outros. A mensura¢do continua permitird ajustes taticos e sustentard a escalabilidade da

TrayTech Academy.

Ipam
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Anexo 14

Politicas da Plataforma
Nota: Dados da Autora, em 2025.

Parte 1
Politicas de Suporte, Atendimento ao Cliente e Seguranca

Politica de Suporte e Atendimento ao Cliente

A Traytech estd comprometida em oferecer suporte eficiente e personalizado para garantir
a melhor experiéncia aos seus usuarios. A politica de suporte ao cliente foi criada para atender as
necessidades de profissionais do setor de AVAC e parceiros corporativos com rapidez e qualidade.
Através da Politica de Suporte e Atendimento ao Cliente, a empresa visa garantir atendimento
acessivel e eficiente para resolver duvidas, problemas técnicos e solicitagdes gerais, além de
promover uma experiéncia positiva durante o uso da plataforma, reforcando a confianga e a
fidelidade do usuério.

Canais de Atendimento Disponiveis:

O suporte estara disponivel pelos seguintes canais:

o Chat online na plataforma, com atendimento em tempo real (disponivel de segunda
a sexta-feira, das 9h as 17h).
E-mail suporte@traytech.com.br : Resposta em até 48 horas uteis.
Base de Conhecimento: Materiais de apoio estardo disponiveis no site para davidas
e como complemento a informacao.
o Telefone: Canal exclusivo para parceiros corporativos e suporte técnico avancado.
Tipos de Suporte Oferecidos:

Técnico: Assisténcia para problemas de acesso a plataforma, funcionalidades ou

certificagdo digital. (em até 24 horas)
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Educacional: Esclarecimento de duvidas sobre o conteudo dos cursos, envio de materiais
adicionais ou suporte aos instrutores. (em até 48 horas)

Acompanhamento e Feedback:
Apos cada solicitagdo, serd enviado um e-mail para o cliente avaliar a qualidade do suporte
recebido. Esse feedback sera utilizado para melhorias continuas.

Treinamento da Equipe:
A equipe de atendimento serd continuamente capacitada para oferecer um suporte empatico,

técnico e eficiente, alinhado aos valores da Traytech.

2. Politica de Seguranc¢a da Plataforma

A Traytech adota praticas rigorosas para proteger os dados e garantir a seguranga de seus
usuarios. Esta politica estabelece as diretrizes para salvaguardar informagdes pessoais, conteudos
técnicos e transagoes realizadas na plataforma.

Objetivos da Politica:

Garantir a privacidade e protecdo dos dados dos usuérios, em conformidade com a Lei
Geral de Prote¢ao de Dados (LGPD) e normas internacionais (como GDPR).

Prevenir acessos ndo autorizados, violagdes de dados e quaisquer riscos relacionados a
seguranca da informagao.

Diretrizes de Seguranca:

Coleta e Armazenamento de Dados:

Apenas informagdes essenciais serdo coletadas dos usuarios, como nome, e-mail e

informagdes de pagamento (quando aplicavel).
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Todos os dados serdo armazenados em servidores seguros, protegidos por criptografia de
alto nivel (SSL/TLS).

Acesso a Conta:

Os usuarios devem criar senhas seguras, com no minimo 8§ caracteres, combinando letras,
nimeros e simbolos.

A autenticagdo em dois fatores (2FA) serd oferecida para aumentar a seguranga do login.

Protecdo contra Ameacas Externas:

A plataforma utiliza firewalls e sistemas de monitoramento continuo para identificar e
mitigar ameagas, como malware e tentativas de acesso indevido.

Atualizagdes regulares do sistema garantem a protecao contra vulnerabilidades conhecidas.

Conformidade com a LGPD/GDPR:

Os usudrios terdo total controle sobre seus dados, podendo solicitar a exclusdo, corregdo
ou exportacdo das informagdes armazenadas.

Nenhum dado sera compartilhado com terceiros sem o consentimento explicito do usudrio.

Gestao de Incidentes de Segurancga:

Em caso de incidente de segurancga (ex.: vazamento de dados), os usudrios serdo notificados
imediatamente, e medidas corretivas serdo tomadas para minimizar impactos.

Um canal exclusivo serd disponibilizado para relatar questdes de segurancga:
[seguranca@traytech.com].

Privacidade dos Conteudos:

Todo o contetido educacional (videos, apostilas, certificados) serd protegido contra copias
ou acessos ndo autorizados.

O acesso sera exclusivo para usuarios cadastrados e autenticados na plataforma.
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Revisao Continua:

A politica de seguranga serd revisada periodicamente para incorporar avangos tecnologicos

e novas regulamentagdes.

ipa

Parte 2

Poera de
unuonamen (o
daTray Tech

Agosto de 2025

Introducdio

A TrayTech foi desenvolvida para oferecer um ambiente de aprendizado sério, gratuito e on-line, de modo a
atender as mais diferentes necessidades de profissionais do mercado. Este documento estabelece diretrizes
de conduta e boas préticas para usudrios, tanto engenheiros da Traydus, quanto profissionais do mercado
que estdo fazendo parte da plataforma.

O objetivo da empresa & garantir que a plataforma seja um espago seguro, produtivo e alinhado com os
valores da Traydus.

Ao participar da plataforma, todos os usuarios devem aderir a esta politica, formando um ambiente de
respeito mutuo, ética e comprometimento com o aprendizado e & exceléncia técnica.
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Missdio da TrayTech

Promover a capacitag@o técnica no setor de AVAC, através de uma plataforma educacional acessivel,
gratuita e de alta qualidade, alinhada aos desafios e inovagdes do mercado. Contribuir para o
desenvolvimento de profissionais e empresas, fortalecendo o compromisso da Traydus com a exceléncia, a
sustentabilidade e a transformagao do setor.

VisGoda TrayTech

Ser reconhecida como a principal referéncia em educagdo técnica no setor HVAC, consolidando-se como
uma plataforma inovadora que transforma conhecimento em resultados. Aspiramos capacitar profissionais
em todo o Brasil e, futuramente, expandir nosso impacto educacional para mercados internacionais,
contribuindo para um setor mais eficiente, sustentavel e competitivo.
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Valores da TrayTech

Entre os valores da TrayTech estGo manter em sua esséncia a exceléncia Técnica, o cuidado na
conscientizag@o da Sustentabilidade e Meio ambiente em nosso setor, Acessibilidade, Inovagdo, Etica e
Respeito pelos participantes e, principalmente o Compromisso com o Cliente.

Os valores da TrayTech refletem os principios fundamentais da Traydus, aplicados ao contexto educacional. A
plataforma EAD evidencia compromisso da empresa em liderar transformagées no setor HVAC, oferecendo
aprendizado técnico de qualidade e fortalecendo a marca como uma parceira estratégica para o
desenvolvimento do mercado.

Regras de Conduta

Todos os usudrios devem interagir de maneira educada e respeitosa, tanto nas aulas quanto nos féruns e
mensagens.

£ proibido qualquer tipo de discurso de 6dio, discriminagao, assédio ou comportamento que possa causar
desconforto a outros usuarios.

Os alunos devem participar dos cursos com seriedade, dedicando-se ds atividades propostas e
respeitando os prazos estabelecidos.

Os Formadores devem garantir a entrega de conteldos atualizados, claros e relevantes, além de estarem
disponiveis de forma off-line e posterior para esclarecer davidas.

£ proibida a reprodugéo, compartiihamento ou comercializagdo dos contelidos da plataforma sem
autorizag@o prévia da Traydus.

Todo material criado para a plataforma, seja por formadores ou equipe administrativa, é propriedade da
Traydus.

Os formadores devem garantir criagGo personalizado de seus cursos, ndo praticando plagio ou copia de
trechos, conteldos e materiais de outros cursos do setor, sejam eles pagou ou ndo.

Os usudrios devem acessar a plataforma exclusivamente para fins de aprendizado e desenvolvimento
técnico.

Nao é permitido o uso da plataforma para atividades alheias aos objetivos educacionais, como
propaganda, spam ou divulgagdo de materiais ndo autorizados.

Marketing
Leads
Business



ipam

200

* Os cursos devem ser planejados com base nas diretrizes da Traydus, com materidis atualizados, claros e
tecnicamente precisos.

* Formadores devem garantir que os contelidos estejom alinhados as necessidades e ao nivel técnico do
plblico-alvo.

* Os cursos devem promover valores de diversidade, inclusao e ética profissional.

* Evite linguagem ou exemplos que possam ser interpretados como preconceituosos, ofensivos ou
discriminatérios.

« Esteja disponivel para responder s dlvidas dos alunos de maneira clara e dentro de prazos razoaveis.

* Avalie as atividades com imparcialidade, fornecendo feedback construtivo.

* Participe ativamente das aulas, complete os médulos e atividades propostas e busque esclarecer davidas,

* Aproveite os foruns de discuss@o para trocar experiéncias e aprender com os demais participantes.

* Realize as avaliagoes de forma honesta, sem colar ou recorrer a meios nao permitidos.

* - Evite compartilhar suas credenciais de acesso a plataforma com terceiros.

* Alunos: Reserve horarios especificos para estudar, garantindo a conclus@o dos cursos no prazo.

* « Formadores: Prepare roteiros detalhados e organize os materiais de apoio para que estejam disponiveis
antes do inicio das aulas.

« Utilize os féruns de forma proativa, contribuindo com ideias e ajudando outros participantes.

* +Use alinguagem clara e evite abreviagées ou girias que possam dificultar a compreensao.

* Alunos: Ao concluir um curso, responda & pesquisa de satisfagdo para contribuir com a melhoria da
plataforma.

* Formadores: Solicite feedback sobre os contelidos e use essas informagdes para aprimorar suas aulas.

* Os dados pessoais dos usudrios s@o coletados apenas para fins de gerenciamento da plataforma e estdo
protegidos em conformidade com a LGPD (Lei Geral de Prote¢éo de Dados).

* Nenhuma informagao serG compartilhada com terceiros sem autorizagao prévia.

* A plataforma utiliza tecnologias avangadas de criptografia para proteger os dados dos usudrios.

* Recomenda-se que cada usudrio crie uma senha segura e ndo compartilhe suas credenciais.
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Violagdes e Punicoes

As seguintes agdes ser@o consideradas violagdes graves desta politica:

» Compartilhar contetdo da plataforma sem autorizagéo.

« Enviar mensagens ofensivas ou assediar outros usudrios.

- Fornecer informagdes falsas durante o cadastro ou uso da plataforma.

Dependendo da gravidade da violagéo, as penalidades podem incluir:

« Adverténcia formal.
« Suspens@o tempordria do acesso a plataforma.
« ExclusGo permanente da conta do usudrio.

Suporte e Contato

Caso tenha davidas sobre esta politica ou precise de suporte, entre em contato com a equipe administrativa
da plataforma através do e-mail: juliana.facuri@traydus.com.br.

O Documento

Para que a TrayTech funcione de acordo com os objetivos @ em conformidade com os valores da Traydus
Climatizagao, foi criado este documento, denominado de Politica de Funcionamento da TrayTech. Ele sera
dividido em Parte |, voltado para as diretrizes aos Colaboradores, Formadores e Diretores do Projeto, e Parte 2,
que ser@ destinada aos alunos, clientes e profissionais do mercado,

Partel Parte 2

[Protasioncis o0 wercoao | [ Chantes ] | ususrios do Plotatormal|

postoesdapotatornd [ Formodores | [ rofissionois da Trayus| L

Padrdes e Diretrizes
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Objetivo da Poltica de Funcionamento da Tray Tech

Partel
PROMOVER
ASSEGURAR UMA
CONSISTENC! PLATAFORMA
A. QUALIDADE m.:""-
AOS ALUNOS \GADORA
E DE RESPEITO
PERMITIR QUE A
PLATAFORMA
< SEIA
PROMOVER UM
TRABALHO
ETICOE
COERENTE

£3t0 documento permite crior todos 08 ProCessos de cada BINGMICO de rabalho executado
O PIojeto, de Moo @ POAIENZAN TOGOS OF CUMOR, POMOVEr O LIGNSPAMNCI, Grbuir 08
asseguror o MNCio nos cursos,

ocodop
garantir que as iNformagoes eSeIOM SegUITS. Promover colaboragao @ ética Ne maedida

corteta e por todos 08 profssionals @ garontic que o TroyTech estejo Glnhoda 6 MissBo, Vis6o
© volores da Troydus Cimatizogso

J—-) PRATICA DOS FORMADORES

APRENDIZADOS TRANSPARENCIA

Pré-atividade Paciéncia s
MUTUOS

Humildade

PLANEJAMENTO

Politica de Funcionamento da Tray Tech
Partel

ipam
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J—-) AVAUAGAOE FEEDBACK

* Haverd possibilidade de avollogao de cada curso (0pos o lInoltzgao), onde 03 GluNos POSerBo avaliar © CUrso Como um todo.
* Os formadores avalarto coda nota dada no plataforma

* Havert avaliogoo personalizada por -mall sobre coda tem do curso, Os 10000 0C0850, © um plano de menorio opds feedbocks.
+0 g tord dos Y ° @it de Mensurar @ PIopor MEINGAGE, CALO SHIGM NICESONas.

Poliica de Funcionamento da Tray Tech
Partel

Objetivo da Politica de Funcionamento da Tray Tech

Parte2
= PERCEPCAO E
COMUNICAGAO £ mggu W
m PLATAFORMA

SABER DA
MISSAO DA
ENTENDER OS PLATAFORMA
VALORES DA ——( missio
PLATAFORMA MTDFO!::A
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J—) PRATICA ESPERADA PELOS ALUNOS

RESPEITO
AOS
PROFESSORES

PERGUNTE COMPARTILHE
SUAS SUAS
DUVIDAS EXPERIENCIAS

ETICAE
RESPEITO

LEVE A SERIO
A TRANSPARENCIA

PLATAFORMA

FINALIZAR
OS CURSOS

DEDICAGAO

RESPONDA
AS
SONDAGENS

SENSO
DE
AJUDA

PLANEJE SEU
ESTUDO

Poiiica de Funcionamento da Tray Tech
Parte2

-I-—) AVAUACAOE FEEDBACK

* Avake 0 curso do UMa forMa geral através do ProPro Sitd @ $0ja SINCEro 0m SUAS reSPOSIas
 ReSPONAT © QUESLIINOTIO GPGS O LEMING GO CLrSa

Politica de Funcionamento da Tray Tech
Parte2
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J—) ENTREGA AO ALUNO

* Cursos de alta gualidade

* Matensal de Apoio

* Possibddode de relirodo de dividas POSIenor 00 Curss.

* Posubddose de avokogos

* Conhecimento preparado e denso para qualificar os profissionais
* Copaciogoo adequada

* Contificogas

= Curso que segue padndes rigorsos de qualidade

- Po dade d na carreira

= Mbdulos curtos @ cursos bom estruturados

= Videos a0 quolicads

* Cursos com tempos diversos de durogso

= Cursos baskcos, intermadiarios o ovangados

* Cursos guogem simples 4

* Recursos visuoks de opolo

* Profissionals do supoee teenico

* Seguiongo dos seus dados

* Postusa dos profssionals dos curses
* Ambiente ético

Politica de Funcionanmento da Tray Tech
Parte2

Conclusdo

A Traydus acredita que a educagao € um caminho para o progresso e a inovagao. Este guia de conduta e
boas praticas foi desenvolvido para assegurar que todos os usudrios da plataforma EAD tenham uma
experiéncia enriquecedora e respeitosa. Juntos, formadores, alunos e equipe administrativa, podemos
transformar o setor HVAC e contribuir para o desenvolvimento técnico de seus profissionais.

Agradecemos por fazer parte dessa jornada de aprendizado e evolugdo. Vamos construir, juntos, um

futuro de exceléncia!
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Anexo 15

Identidade Visual da TrayTech Academy
Nota: Dados da Autora, em 2025.
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Conhecimento
gue transforma
ambientes.
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| Drravteen

ambientes.
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Ensino Transferéncia Tecnologia
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Ktraytech

Academy

/@/ traytech @ traytech

Academy
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Anexo 16

Testes de Performance nas Plataformas Concorrentes
Nota: Dados da Ferramenta Teste de Performance.

Performance da Plataforma de Cursos da TROX do Brasil, mapeada pelo Teste de Performance

arformance.com/result/8ab3ad6ec2293fb9c101af21b3fef2db

tal Estudante @) ChatGPT &7 httpsy//mycampus.pt - IPAM Portal Estudan...  # Estetica (2 Portal do Expositor... .3 MD87 - UC2. Video.. b nhttpsy/t

>_ testedeperformance.com

Resultados do teste de performance para https://academy.troxbrasil.com.br/Ims/#/aprendizagem/catalogo/0

indice de Velocidade

5.28s
“indice de velocidade" mostra a rapidez - )

com que o contedido de uma pagina &
preenchida visivelmente.

Tamanho total

Tamanho do documento e das requisicies (‘ )

(arquivos que compBem a pagina).

Tempo total

5.34s
Tempo para carregar o documento apés — )

todas 25 requisicdes.

Tempo para interagio

0.14 s
“Tempo para interacio da pagina” € o - )

periodo necessario para que ela fique
totalmente interativa.

Documento

5.62 KB
Tamanho do documento HTML da pagina - )

testada

Requisigdes

Nimero de arquivos simultineas ao (‘)

carregar a pagina.

Avaliacio da perfomance

Baseada nos nossos indices de avaliagio

Velocidade do Servidor Tamanho dos arquivos Otimizag&o do site
Critico

Avaliagio da velocidade do servidor. Avaliacio do tamanho dos arquivs. Avaliagio da otimizacdo do site.

Precisa de dicas de otimizacio? Precisa de dicas de otimizac8o? Precisa de dicas de otimizacSio?

Nota. Reproduzido de Teste de Performance (2025),
https://app.testedeperformance.com/result/8ab3a46ec2293fb9c101af21b3fef2db

Performance da Plataforma de Cursos das Industrias Tosi, mapeada pelo Teste de Performance
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formance.com/result/a93486bd8764bb0c795490618b528fbc

IEstudante @) ChatGPT  #1% httpsy//mycampus.pt  ~ IPAM Portal Estudan..  # Estetica (2 Portal do Expositor... . MD87 - UC2. Video..  Ef https://traydus.shar...

>_ testedeperformance.com

Resultados do teste de performance para https://eadindustriastosi.com.br/courses/

Avaliacao da perfomance

Baseada nos nossos indices de avaliagio

Velocidade do Servidor

Critico

Avaliagio da velocidade do servidor,

Precisa de dicas de otimizacao?

indice de Velocidade

3.09s ™~
"indice de velocidade” mostra a rapidez ")

com que @ canteldo de uma pégina &
preenchide visivelmente.

Tamanheo total

1.31 MB ~\
Tamanho do documenta e das requisigies < )

(arquivos que compBem a pagina)

Tempo total

1.72s ™~
Tempo para carregar @ documento apés - )

todas as requisiches.

Tamanho dos arquivos

Boa

Avaliagio do tamanha dos arquivas.

Nota. Reproduzido de Teste de Performance (2025),
https://app.testedeperformance.com/result/a93486bd8764bb0c795490618b528fbc

Tempo para interagéo

1.81s

“Tempo para interag3o da pagina” & o
periodo necessério para que ela fique
totalmente interativa.

Documento

25.04 KB

Tamanho do documento HTML da pégina
testada.

Requisicoes

103

Namero de arquivos simulténeos ao
carregar a pagina.

Otimizagdo do site

Avaliagio da otimizagdo da site.
Precisa de dicas de otimizacio?

Performance da Plataforma de Cursos da Trane, mapeada pelo Teste de Performance
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25 app.testedeperformance.com/result/c5cc399ad4ead1c2a73bdc5b033f1768

w0 Canvas [0 UE Portal Estudante @) ChatGPT 7% httpsy//mycampus.pt - IPAM Portal Estudan...  # Estetica (2 Portal do Expositor.. & MD87 - UC2. Video... b https;//traydus.s

>_ testedeperformance.com

Resultados do teste de performance para https://mylearning.tranetechnologies.com/Imt/clmsBrowseV2.prMain?site=ex
ternal&in_lang=en-us&org=te&in_category_id=28578&in_subcategories=Y

indice de Velocidade Tempo para interagio

115s ~
“indice de velocidade" mostra a rapidez "‘)

com que o conteido de uma pagina &
preenchido visivelmente.

Tamanho total

Tamanho do documenta = das requisighes
(arquivos que compéem a pégina).

4.04 MB (‘_\)

0.22s (\

“Tempo para interag3o da pégina” & o — )
periodo necessério para que ela fique
totalmente interativa.

Documento

4.43 KB (\

Tamanho do documento HTML da pigina  \™ )
testada

Tempe total RequisicBes
0.97 s ( ~ 49 ~
N ) ; X < )
Tempo para carregar o documents apés Nimero de arquives simulténeos ao
todas as requisighes. carregar a pégina.
Avaliacdo da perforance
Baseada nos nossos indices de avaliacio
Velocidade do Servidor Tamanho dos arquivos Qtimizag&o do site
Boa
Avaliagio da velocidade do servidor. #valiagio do tamanho dos arquivos. Avaliagio da otimizagdo do site.
Precisa de dicas de ofimizaio? Precisa de dicas de otimizacio?

Nota. Reproduzido de Teste de Performance (2025),
https://app.testedeperformance.com/result/c5cc399ad4ea91c2a73bdc5b033f1768

Anexo 17

Testes de Performance nas Plataformas Concorrentes
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Nota: Dados da Ferramenta Similar Web
Performance da Plataforma de Cursos da TROX do Brasil, mapeada pela Similarweb

academy.troxbrasilcombr 4

R I R el e e R et

Trattic & Engagement

Yool visits Device derbuton

740 o e

Engagernent cwervew

£

Total vighs Devce dstridyton

TAN
/.'..{'l Mt et

Nota. Reproduzido de SimilarWeb (2025),
https://pro.similarweb.com/#/digitalsuite/websiteanalysis/overview/website-
performance/*/999/1m?webSource=Total&key=academy.troxbrasil.com.br
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Performance da Plataforma de Cursos das Industrias Tosi, mapeada pela Similarweb

i (’ Connect your \I
\ website )

eadindustriastosi.com.br

Traffic & Engagement

Total visits Device distribution
Dec2024 ) Worldwide Dec 2024 § Worldwide Global rank
Country rank
®  Desktop Link in text
3 Mobile Web  100.00°
Industry rank
1-88.03% from last month Link in text
Engagement overview
Dec 2024 Worldwide All Traffic
Monthly visits 3 Deduplicated audience (1) €30 Pages / Visit 1.01
Monthly Unique Visitors N/A Visit Duration N/A Bounce Rate 48.02%

@) See trends over time

Reproduzido de SimilarWeb (2025),
https://pro.similarweb.com/#/digitalsuite/websiteanalysis/overview/website-
performance/*/999/1m?webSource=Total &key=eadindustriastosi.com.br
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Performance da Plataforma de Cursos da Trane, mapeada pela Similarweb

™~

. - —Eonnect—
mylearning.tranetechnologies.com “*( v )

- 404
Traffic & Engagement
Total visits Device distribution
Dec 2024 & Worldwide Dec 2024 © Worldwide Global rank

Country rank
® Desktop 46.29 Link in text
50,530 Mt e 537 e

Industry rank

from last month Link in text

Engagement overview

Dec 2024 Worldwide All Traffic
Monthly visits 50,530 Deduplicated audience () €D m Pages / Visit 7.04
Monthly Unique Visitors N/A Visit Duration 00:05:11 Bounce Rate 37.52%

&) See trends over time

Reproduzido de SimilarWeb (2025),
https://pro.similarweb.com/#/digitalsuite/websiteanalysis/overview/website-
performance/*/999/1m?webSource=Total&key=eadindustriastosi.com.br
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