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A  Deus, “que sempre nos conduz
vitoriosamente em Cristo € por nosso
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SUMARIO EXECUTIVO

A Multifuncional+ Grafica e Copiadora, como o proprio nome indica, ¢ uma proposta
de um micro empreendimento no nicho de gréaficas e copiadoras que atuard com produtos
basicos, que possuem demanda no local proposto. Ela tera esse nome que ainda ndo tem
registro. O foco da organizacdo ¢ oferecer produtos de boa qualidade, atendendo as demandas
da comunidade e dos negdcios locais € do entorno, que atualmente nao dispdem de um negdcio
formalizado nesta area que possa oferecer toda seguranga juridica e formalidade. O negocio
devera localizar-se em Lerolandia, Santa Rita-PB, distante 20km do centro da cidade. Essa
distancia torna dificil a satisfacdo de parte da demanda por produtos e servigos oriundos desse
ramo de negocio.

A empresa sera formada na modalidade MEI — Micro Empreendedor Individual e tera
como socio administrador o proprio empreendedor que ficard responsavel por todos os setores
da empresa. Os insumos e produtos adquiridos serdo comprados de fornecedores locais nas
cidades de Santa Rita e Jodao Pessoa.

A oportunidade de negocio foi visualizada inicialmente de forma empirica ao ficar
evidente que os poucos negocios identificados no local em sua maioria sequer possuem
formalizagdo, funcionando apenas como fonte de renda extra. Outrossim, muitos produtos ainda
ndo sdo oferecidos e a populagdo precisa se deslocar a lugares distantes para adquirir. Isso torna
o distrito de Lerolandia, em Santa Rita, um espacgo de oportunidade para um empreendimento
dessa natureza.
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1 DESCRICAO DO EMPREENDIMENTO

Neste topico € descrito o negdcio como um todo em uma visdo geral e estratégica,
levando em conta aspectos como filosofia organizacional, tipo de negdcio, area de atuacao,
funcionarios, estrutura organizacional, ambiente de concorréncia e clientes.

1.1 DESCRICAO DO NEGOCIO

A Multifuncional+ Gréfica e Copiadora ¢ um negdcio proposto que deverd efetivar
outro ja existente, porém ainda informal, foi criado com a finalidade de obten¢dao de uma renda
extra € como um passatempo em horas vagas, bem como, no inicio, ser aberto apenas para
pessoas proximas. Funciona sem estratégia de marketing, sem controle fiscal e sem estrutura
definida e sem pretensao de crescimento, mas que, com o decorrer do tempo, apresentou bom
potencial. Esté localizado no distrito de Lerolandia, no municipio de Santa Rita/PB. O negdcio,
quando estiver em plena operagdo, devera oferecer produtos e servicos comuns de graficas e
copiadoras, tais como copias e impressos em papéis de diversas qualidades e gramatura,
impressos em outros materiais como camisas, body infantis e copos, do mesmo modo servigos
como cadastros em plataformas virtuais e similares além de outros que apresentam demanda
pelo mercado consumidor local.

1.2 EMPREENDEDOR

O proprietario ficara responsavel por todas as operagdes do negdcio, desde a compra
dos insumos e mercadorias até a efetivagdo da venda e entrega. Lucas Eugenio da Silva,
graduando em Administracdo, possui experiéncia pratica no setor € conhece o publico alvo
local, seus vicios de consumo e de linguagem como também as sazonalidades do setor para a
referida regido. Também ja possui uma rede de network de fornecedores e staff que servirdo de
apoio para a operacionalizacdo formal do empreendimento.

1.3 RESPONSABILIDADES

O empreendedor sera o responsavel pelo relacionamento com o cliente, controle das
midias sociais, parte fiscal, controle do estoque de insumos e mercadorias, producdo e entrega,
parte administrativa em geral, servigos gerais e financas do negocio. Ademais, sera responsavel
por todo o capital social do negocio.

1.4 EXIGENCIAS LEGAIS

O empreendimento, tendo em vista o porte que sera MEI — Micro Empreendedor
Individual, terd como razao social o nome do proprietario seguido de seu CPF, Lucas Eugenio
da Silva, como ¢ exigido para qualquer razao social enquadrada nesta categoria. E terd como
nome fantasia: Multifuncional+ Grafica e Copiadora.

Para a formalizacdo do negocio, serd necessario um processo de verificagdo das
atividades pretendidas, bem como da abertura do CNPJ, ambas as etapas no Portal do
Empreendedor. Depois disso, ¢ necessario a obtencdo do CCMEI — Certificado de
Microempreendedor Individual para a dispensa de alvara e licenga de funcionamento no sitio
digital do Ministério da Economia, como mostra o Governo Federal (2021).
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Quadro 1 - Locais de Legalizacao

LOCAL OBSERVACAO
Portal do Empreendedor Verificagdo e abertura
Ministério da Economia CCMEI

Fonte: Elaboracdo propria (2022).
1.5 AREA DE ATUACAO

A Multifuncional+ terd como atividade principal (1813-0/99) impressdo de material
para outros usos além das atividades secundarias (8219-9-01) — Fotocdpias, (1813-0/99) —
Impressao de material para outros usos, (5819-1/00) — Edicao de cadastros, listas e de outros
produtos graficos, listas e de outros produtos graficos, (1813-0/01) — Impressao de material para
uso publicitario, (1340-5/01) — Estamparia e texturizagao em fios, tecidos, artefatos téxteis e
pecas do vestudrio.

1.6 CAPITAL SOCIAL

O investimento inicial para abertura de uma grafica e copiadora € relativamente baixo e
quando comparado com outros ramos de atividades o retorno ¢ alto. O capital social a
integralizar terd maior parte proveniente de recursos proprios do empreendedor o qual ja possui
alguns ativos necessario para por o empreendimento em funcionamento. E outro percentual
menor serd oriundo de empréstimo junto a familiares. Alguns moéveis e equipamentos ja
adquiridos sdo prateleira, impressora, notebook e alguns utensilios. A lista completa estd na
Tabela 3 e na Tabela 4 do plano financeiro.

1.7 FILOSOFIA INSTITUCIONAL

A filosofia organizacional busca descrever o caminho que a organiza¢do deverd tomar.
Segundo Machado (2009, p.19), “Filosofia Institucional € o aspecto da gestao estratégica que
estabelece Missdo, Visdo e Valores”. Aqui estdo definidos estrategicamente a missdo, a visao
e os valores organizacionais que dardo o caminho para o empreendimento.

1.7.1 Missdo

A missdo da Multifuncional+ foi criada pensando no que, para quem e como sera
realizado. Dessa forma, ficou definida a missdo como sendo:

Proporcionar bem-estar para quem busca identidade propria através da arte
personalizada e solucdo para problemas casuais.

1.7.2 Visdo

A visdo, para Silva (2020, p.73), “Representa onde os empreendedores desejam que a
empresa chegue em um determinado periodo”. A visdo ¢ o que descreve onde o negocio
pretende chegar a médio e longo prazo. A intensidade das operagdes sera ditada de acordo com
essa ideia de onde se deseja chegar. No que tange aos objetivos de longo prazo do
empreendimento, ficou definido com visao:

Se tornar a grafica presente nos principais bairros da regiio metropolitana de Jodo Pessoa
até 2026.
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1.7.3 Valores

Para que uma equipe siga a passos largos em direcdo a um mesmo objetivo, € necessario
um comportamento uniforme. Para isso, sdo necessarios principios que servirdo de base para
ditar a conduta comportamental coletiva. Esses principios, dentro de uma organizagao, sdo os
valores. Na perspectiva do proprio empreendedor foram criados os valores que deverdo guiar a
cultura organizacional do empreendimento como apresentado no quadro 2.

Quadro 2 — Valores organizacionais da Multifuncional+

VALOR DESCRICAO
Equidade Sempre buscar um algo para uma situacdo especifica de um interessado
Disponibilidade Independente do momento, buscar suprir a demanda do interessado
Capacidade para atender qualquer pessoa independente de situagdo fisica
Acessibilidade ou emocional
Respeito Independente das caracteristicas e atitudes, sempre tratar bem a todos

Fonte: Elaboracao propria (2021).
1.8 INDICADORES FINANCEIROS

Os indicadores de viabilidade financeira buscam prever o comportamento dos
resultados do negbcio. A tabela 1 trds os valores que serdo esmiugados no plano financeiro

posteriormente.

Tabela 1 — Indicadores de viabilidade

VALOR Valor Anual
Ponto de equilibrio R$ 22.594,05
Lucratividade 12,22% a.a
Rentabilidade 48,47% a.a
Prazo de retorno do investimento 2 anos e 13 dias

Fonte: Elaboragdo propria (2022).

Aqui, vale destacar o prazo de retorno de investimento que destaca quanto tempo sera
necessario para que o capital investido seja recuperado. A previsdo € de 2 anos e 13 dias.

1.9 CLASSIFICACAO TRIBUTARIA

Sendo um MEI, a Multifuncional+ devera se encaixar no Simples Nacional, regido pela
Lei Geral das Micro e Pequenas Empresas, a Lei Complementar 123/2006, alterada pela Lei
128/2008. O Simples Nacional para MEI tem como caracteristica especifica o pagamento de
uma guia mensal, onde sdo resumidos os tributos. Trata-se do DAS — Documento de
Arrecadacdo do Simples Nacional.

2 ANALISE DE MERCADO

Apesar de serem vistas popularmente como sendo a mesma coisa, hé algumas diferencas
entre uma grafica e uma copiadora. Uma copiadora € voltada para produtos como copias de
documentos, paginas de livros, trabalhos académicos, atividades escolares, encadernacao,
plastificacdo, laminacdo etc. As cOpias podem ser feitas em diversos tipos de papel nas mais
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diversas gramaturas ou em outros materiais adequados. Se por um lado uma copiadora foca na
transferéncia de informag¢des de um material para outro, a grafica por sua vez tem um maior
aprofundamento, customizando o insumo e transferindo informagdes abstratas de computadores
para materiais fisicos. A grafica também ¢ envolvida com direitos autorais, uma vez que ela
trabalha com a criagdo de elementos graficos, outdoors, banners, panfletos, folhetos, imagem
de uma marca, isotipo, imagotipo, dentre outros. Esses produtos ndo podem se igualar
esteticamente com outros feitos anteriormente, pois medidas de puni¢ao podem ser aplicadas
com base na lei 9.610, de 19 de fevereiro de 1998. Apesar das diferencas, é tradicional uma
mesma empresa oferecer as duas atividades j& que elas costumam andar juntas e o publico alvo
¢ majoritariamente similar.

Os servigos e produtos oferecidos por uma grafica e copiadora tém um publico variado.
Pensando nos servigos e produtos que serdo oferecidos pelo negdcio a ser planejado através
deste plano de negdcio, os potenciais clientes deverdo ser pessoas fisicas e juridicas interessadas
em camisas e copos personalizados, xerox, impressdao em geral nos diversos tipos de papel,
cadastros online, plastificagdo, laminagao, encadernacdo, cadastros, consultas online, adesivos
para produtos etc. O publico-alvo e os produtos e servicos estdo detalhados no posteriormente.

Previamente, foi visto pelo autor uma oportunidade nesse ramo de atividade no distrito
de Lerolandia, pertencente ao municipio de Santa Rita-PB. Essa identificagdo empirica foi feita
através de uma atuacdo prévia e informal nesse ramo apenas como passatempo. Foram
identificadas demandas potenciais e latentes de outros produtos e servigos no local, através de
conversas com clientes e donos de negdcios do género. E comum pessoas procurarem um local
onde possam fazer camisas personalizadas, plastificagdo de documentos, encadernagdo, copos
personalizados, resolugdao de problemas com cadastros em plataformas online, etc. Esses
produtos e servigos ainda ndo sdo oferecidos por tal negocio informal empreendido citado e
apresentam-se como uma oportunidade. Outro ponto, ¢ que no referido bairro ndo foram
identificadas empresas formalizadas nesse ramo de negdcio, com exce¢ao de um fornecedor de
internet que oferece alguns servicos de copiadora. Isso fortalece a afirmacao da existéncia de
oportunidades. Ha outros negdcios informais, mas nao oferecem um servigo completo de acordo
com tudo o que ¢ demandado.

O setor grafico atualmente encontra-se em uma situagao de crise provocada pela Pandemia
da COVID-19 em todo o cenario mundial. No Brasil, o cenario nao é diferente. De acordo com
o Sindgraf — Sindicato das Industrias Graficas (2020), executivos do setor grafico revelaram
que a Pandemia afetou significativamente o ramo dessa atividade. Na Paraiba, o cenario
encontra-se em acordo com o cenario nacional. As medidas de prevencao tomadas através de
decretos estaduais pela maquina publica vém proibindo eventos presenciais como forma de
evitar a disseminagdo da doenca que impera. Essas medidas tém surtido efeitos negativos em
diversos setores na economia, inclusive o setor grafico. Se ndo ha festas e eventos, o
faturamento das gréficas cai porque esses fazem parte do publico alvo do setor.

Esse ¢ um lado negativo que pode ser usado como motivagdo para empreender nesse
negocio, pois o cendrio normal de hoje devera ser o pior do futuro, e o normal do futuro devera
ser o otimista de hoje. Vivemos numa realidade, em que as chances de o otimista ocorrer sdo
maiores. Em meu empreendimento informal, embora tenha sido criado apenas como um %zobby,
foram oferecidos produtos e servigos basicos que ndo apresentam nem metade dos identificados
empiricamente como possuindo demanda latente e, mesmo com esse minimalismo de oferta,
resultados superavitarios foram alcancados e o capital investido recuperado.

Esses resultados devem aumentar uma vez que se apresenta inversamente proporcional aos
numeros de infectados pela COVID-19, que devera continuar caindo nos proximos meses € com
a flexibilizacdo que vem ocorrendo gradualmente na Paraiba para a volta da realizagdo de
eventos. Mais que os resultados visto pelo pré-empreendimento, também foi identificado que
no local ¢ rotineiro pessoas se deslocarem até o centro de Santa Rita-PB, distante 22 km do
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distrito de Lerolandia para adquirir produtos ndo oferecidos no local e quando oferecidos, nao
sdo de alto conhecimento popular. Essa lacuna de promocao do negdcio devera ser preenchida
com o plano de marketing que aqui sera proposto.

2.1 ESTUDO DOS CONSUMIDORES

Antes de uma pesquisa ser aplicada, foi preciso definir seu universo para que, entdo,
fosse possivel uma andlise com um alto grau de confiabilidade. Neto (2002) define o universo
estatistico como o conjunto de elementos que possuem um algo em comum a ser analisado.
Dessa forma, fica entendido a que contexto os resultados de uma pesquisa se aplicam e para
quem as afirmacdes sdo verdadeiras. Foi analisada uma amostra de 42 pessoas. O tipo de
amostragem utilizada foi a bola de neve. Segundo Richardson (2017, p.147) "Em situacdes nas
quais o publico-alvo ¢ de acesso muito dificil, inicia-se a pesquisa com poucas pessoas
conhecidas. Estas conhecem outras pessoas com as mesmas caracteristicas que sao contatadas
e, se concordam, serdo incluidas na amostra". Os usudrios de servicos e produtos de graficas e
copiadoras residentes no distrito de Lerolandia, Santa Rita-PB, e entorno, com um raio de 10km,
constituem o universo de pesquisa do presente trabalho. Este espago geografico contém cerca
de 7.000 habitantes.

A amostragem, segundo apresenta Neto (2002), “[...] implica em um sorteio com regras
bem determinadas, cuja realizagdo so6 sera possivel se a populagdo for finita e totalmente
acessivel”. Com base nesse apanhado literal, a amostra foi bem distribuida em todo o territorio
geografico com demanda de mercado a ser atendida para evitar os vicios de pesquisa.

Para Gil (2002) ha uma gama de meios para a realizacdo da coleta de dados. Para este
estudo foi utilizado um roteiro semiestruturado que foi aplicado via Google Forms, auxiliado
pelo Whatsapp, aplicativo mensageiro do Facebook, para disseminagdo da pesquisa. Para evitar
viés na pesquisa, foi solicitado que os respondentes compartilhassem a pesquisa com seus
contatos para que ela nao fosse aplicada apenas com a rede de contatos do pesquisador, pois
isso poderia provocar um resultado com baixa de fidedignidade com a realidade. O questionario
utilizado encontra-se no Apéndice A deste documento.

Nas palavras de Franco (2008), a andlise de dados trata-se de um processo de pesquisa
constituido por um tragado amplificado da teoria da comunicagdo a partir da mensagem. Essa
mensagem configura-se nos dados coletados. A andlise de dados foi realizada com o uso do
software de Microsoft Excel e Google Sheet.

2.1.1 Analise Dos Resultados

Depois de aplicado e analisado o questionario, verificou-se que 42 pessoas o
responderam. Dentre as perguntas iniciais, foi colocada uma pergunta condicional que,
dependendo da resposta, o respondente seguia para as proximas perguntas ou o questionario era
encerrado. Foi perguntado se o respondente adquiriu algum produto/servico em uma copiadora,
grafica, LAN house ou estabelecimento similar partindo de 2020 até o presente momento de
2021. Esses diferentes estabelecimentos foram citados porque os servicos e produtos
pretendidos para o negdcio planejado podem ser encontrados em um desses tipos de negocio.
Em uma copiadora podem ser encontrados xerox, plastificacdo, encaderna¢do. Em uma LAN
house, podem ser encontrados produtos ou servigos como cadastro e extracdo de dados em
plataformas digitais, xerox e impressao. E em graficas podem ser encontrados camisas € copos
personalizados, logos e adesivos. Outrossim, foi inserido o termo similar porque no mercado
local, outros estabelecimentos que nao tem foco nesses produtos e servicos os oferecem, como
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negocios de manutengdo de celulares e computadores. Se a resposta foi sim, ele foi direcionado
para as proximas questdes. Se a resposta foi ndo, seu questiondrio foi encerrado.

Do total de 42 respondentes, 92,9% informaram ter adquirido pelo menos um
servigo/produto em uma grafica ou copiadora ou estabelecimento equivalente partindo de 2020
até o momento da aplica¢do da pesquisa, feita em 2021. Enquanto que 7,1% relataram nao ter
realizado tal manobra. Dos que responderam nao, sua totalidade sdo residentes de Santa Rita e
tém idade abaixo de 15 anos.

Os potenciais clientes sdo em sua maioria residentes de Lerolandia, o equivalente a 88%.
Outro bairro que compde o publico interessado nesse ramo de atividade no futuro local para o
negocio ¢ Estiva do Geraldo, em Lucena, porém proximo a Lerolandia com 4,8% de
participacdo. Fora isso, ha mais trés bairros com potenciais clientes. Isso gera um insight de
onde os projetos, visando o publico, devem ser focados, sem deixar de levar em considera¢ao
a possibilidade de que essa baixa previsao possa ter sido provocada tanto pelo tamanho das
comunidades por serem menores como pela quantidade de pesquisados desses lugares.

Figura 1 — Bairros dos potenciais clientes
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Fonte: Elaboracdo propria (2021)

No que tange a cidade, apenas duas concentram os respondentes que informaram ja ter
adquirido algum produto/servico no local onde sera instalada a Multifuncional+, Santa Rita e
Lucena. Do total de cinco bairros identificados na pesquisa, dois sdo de Santa Rita e trés sdo de
Lucena. No entanto, isso ndo significa que Lucena tem mais potenciais clientes, haja vista que
seu percentual de participagdo total é baixo, quando comparado com a cidade santa-ritense.
Vale ressaltar também a possibilidade de ter ocorrido uma baixa participagao de pessoas deste
lugar na pesquisa por ndo ter chegado com tanta intensidade a tal local.

A frequéncia com que os clientes consomem produtos e servigos do presente ramo de
atividade tem um alto grau de variagdo relativo ao tempo. Quando aplicado o questiondrio,
foram oferecidas cinco opg¢des qualitativas de intervalo de tempo, sendo eles diario, semanal,
mensal, semestral e anual. O destaque foi para o consumo mensal e semestral com 46,2% e
28,2%, respectivamente. Os principais fendmenos que podem explicar esses dois intervalos de
tempo se sobressairam ¢ a adesdo de produtos/servigos para festas de aniversario e para o
consumo semestral de adesivos, convites, copos e camisas personalizadas. Para o consumo
mensal, ha a impressdo de boletos e faturas ja que na referida comunidade é comum imprimir
contas a pagar e realizar o pagamento em locais fisicos, pois ndo existe uma cultura digital.
Também, a impressao de boletos também ¢ um meio amplamente utilizado para fazer depdsito
em contas digitais proprias.
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Outras frequéncias de consumo foram o semanal com 12,8%, o anual com 10,3% ¢ o
diario com 2,6%. Desses, consumo didrio e semanal chamam a atencdo, pois dificilmente
alguém fard um consumo didrio de produtos ou servicos de uma grafica e copiadora. Apesar
das baixas chances dessa ocorréncia, hd uma explicagdo plausivel que sdo os pequenos negocios
que utilizam adesivos personalizados em seus produtos. Alguns estabelecimentos como
acaiterias, lanchonetes e confeiteiros usam adesivo personalizado com sua marca e contato em
seus produtos. Isso provoca a necessidade de recorrer diariamente ou semanalmente a graficas
e copiadoras para a compra deste produto. E valido ressaltar que a quantidade de clientes que
tém essa caracteristica de consumo didrio e semanal ndo reflete no seu volume de compra, pois
por se tratar de estabelecimentos comerciais, a quantidade de produto consumida ¢ alta.

Os respondentes da pesquisa foram questionados se em algum momento ja precisaram
se deslocar a lugares longes como outras cidades, ou até mesmo o centro de Santa Rita distante
25 quilometros do distrito de Lerolandia, para adquirir algum produto e/ou servico de uma
grafica e copiadora. De acordo com os resultados, 62%, sim, ja tiveram que se deslocar a lugares
distantes por ndo encontrarem uma forma de suprir sua demanda nas proximidades. 33%
responderam que ndo e 5% responderam que acham que sim. A op¢do “acho que sim” foi
inserida para que a resposta dos indecisos ndo causasse uma distor¢do nos resultados. O
respondente poderia ficar em dtvida se o produto/servico que lhe veio em pensamento, de fato,
pertence ou ndo ao mix das graficas e copiadoras e, com isso, pdde escolher a op¢ao mais
adequada.

Para Kotler (2000), o marketing tem a responsabilidade de medir o mercado potencial
e desenvolver supridores para essa demanda. Essa medida pode ser feita através da pesquisa de
mercado. Aqui, ¢ definida a estrutura que daré suporte a relagdo direta com o mercado.

2.2 ANALISE SWOT

Para Grewal e Levy (2016, p. 30), “[...] a empresa precisa realizar uma analise
situacional, utilizando a andlise SWOT, que avalia o ambiente interno, considerando suas
Forgas (Strengths) e Fraquezas (Weaknesses), € o ambiente externo, considerando suas
Oportunidades (Opportunities) e Ameacgas (Threats)." Ja para Mccreadie (2008), a Matriz
SWOT trata-se de uma analise estratégica da organizacdao dentro de seu contexto operacional.
Tal andlise € realizada sob a perspectiva de quatro parametros: forcas, fraquezas, oportunidades
e ameacas. Essas sdo distribuidas em quatro quadrantes para uma melhor visualizacdo e
interpretagdo. Na Figura 2, estdo estruturados os pontos destacados em cada parametro para o
contexto organizacional e ambiental no qual a organizagao serd inserida.

Figura 2 — Analise SWOT da Multifuncional+
INTERNO
FORCAS FRAQUEZAS

Experiéncia do empreendedor * Mdo de obra limitada
Conhecimento dos produtos * Espago fisico
Apoio familiar * limitagdo de equipamentos
Qualidade relativa dos produtos * Tempo disponivel
Prego
Meios de comunicagdo
EXTERNO
OPORTUNIDADES

* Quase nenhum negbcio
formalizado na regiGo

+ Otima demanda

* Baixo nivel de confianga

Fonte: Elaboracdo propria (2022)
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2.2.1 Forgas

A experiéncia do empreendedor constitui a principal for¢a para o empenho deste plano
de negocio. O ramo de graficas e copiadoras € caracterizado por minuciosos detalhes
operacionais, como formatacdo de impressora de acordo com cada tipo de papel, interferéncia
de luz solar em determinados materiais, tipos de tintas de acordo com os tipos de insumo. Outros
sdo exemplos técnicos que deveriam ser aprendidos e iriam demandar uma alta quantidade de
tempo para aprendizagem se o empreendedor ndo tivesse experiéncia. Junte a isso o fato de a
aprendizagem ndo ter ocorrido em uma empresa consolidada, mas em um pequeno
empreendimento informal sem acompanhamento o que possibilitou margem para erros e serviu
como um laboratorio. Todo esse processo de aprendizagem ¢ descartado gragas ao
conhecimento dos produtos e servigos adquiridos previamente.

Em outra vertente, ha o apoio familiar. Por se tratar de um negocio em modalidade MEI,
o apoio familiar se torna um fator estratégico para o sucesso do negocio, uma vez que existe
uma cobertura em casos de demanda, em que hé uma disponibilidade de apoio em pequenas
sazonalidades que pode ser contratada como forma de servico e remunerada por pequenas
ofertas de ajuda prestadas.

Quando comparada a qualidade dos produtos préprios com a qualidade dos produtos
concorrentes, hd uma superioridade qualitativa em alguns produtos do mix, haja vista que falta
a concorréncia padronizagdes necessarias o que causa uma limitagao.

O controle rigido financeiro ird possibilitar uma transparéncia total das receitas e
despesas. Isso devera favorecer a precificacao, possibilitando a melhor oferta de preco possivel
sem causar prejuizos financeiros.

Por fim, os meios de comunicagao flexibilizados deverao constituir um fator chave nas
forcas desse empreendimento.

2.2.2 Fraquezas

Uma vez que se trata de um micro negdcio, o empreendimento ndo poderd contar com
uma lista de colaboradores que poderiam existir caso fosse um negocio com um porte maior.
Isso faz com que o know-how fique limitado ao que pertence ao empreendedor.

O espaco disponivel inicialmente para empreender ¢ limitado e tera que ser bem gerido.
Os equipamentos devem ser bem distribuidos no espago para que nao haja desperdicios. Alguns
equipamentos iniciais devem ser limitados. Isso ndo ird prejudicar a qualidade dos produtos,
mas ira gerar uma maior demanda de tempo. Essa op¢do por equipamentos com menor poder
de processamento se dard em funcdo da limitacdo de capital a integralizar. Uma Silhouette ¢
um exemplo de uma maquina semiautomatica para corte de personalizados e folhas e que sera
necessaria. Depois de feita uma pesquisa, foi constatado que uma maquina desse porte possui
o menor preco de R$ 1.926,32. Enquanto isso, um outro equipamento que oferece resultado
similar, um furador com formato de furo personalizado, tem um pre¢o minimo de R$ 56,30. E
nitida a economia realizada e que vale a pena apesar do tempo de processamento demandado
ser maior.

Por se tratar de um negdcio pequeno e familiar, a aten¢do acaba sendo dividida com a
familia, e o tempo disponivel se torna limitado.

2.2.3 Oportunidades

A regido possui diversos concorrentes, mas apenas um deles ¢ formalizado e, apesar
disso, os produtos de grafica e copiadora oferecidos neste estabelecimento ndo constituem a
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totalidade dos produtos fim da organizacao pretendida. Vale se atentar para a probabilidade
dessa caracteristica ocorrer pelo mercado ndo ser chamativo em termos de resultado financeiro.
Outra oportunidade identificada ¢ a 6tima demanda para o setor. No entanto, a evasdo para
outras localidades para a realizacdo da compra ¢ grande como mostrado nos resultados da
pesquisa de mercado. Por fim, o baixo nivel de confianca do mercado consumidor local,
provocado pela informalidade e falta de padronizagdo por parte dos negocios, se torna uma
oportunidade. Se os produtos e servigos oferecidos mostrarem baixas variagdes de qualidade, a
confianga dos clientes sera convertida em uma vantagem competitiva de sucesso.

2.2.4 Ameacgas

Um nego6cio possui obrigacdes fiscais e tributarias, e isso gera gastos financeiros e de
tempo que, por sua vez, aumentam o repasse de precos. Empreendimentos que atuam na
informalidade, ndo possuem essas obrigacdes e isso 0s d4 vantagem sobre negdcios formais.

Como o distrito de Lerolandia fica no minimo a mais de 20 quilometros dos grandes
centros, o fornecimento de insumos fica distante e se torna uma ameaga para o negdcio, pois
dificulta os processos nos momentos de emergéncia e tomadas de decisdo reparadoras.

A sazonalidade acentuada e de dificil previsdo gera riscos para esse ramo de negdcio na
localidade e demanda valores altos em caixa para contingéncias, os quais poderiam estar sendo
aplicados e gerando crescimento organizacional. Ademais, essa sazonalidade também provoca
uma desconfianca no momento de adquirir eventuais financiamentos junto a bancos e
cooperativas, pois em cendarios que parecem ser de crescimento e que demandam investimentos
podem ser vistos depois como sendo uma sazonalidade prolongada.

2.3 CONCORRENCIA

Para um melhor posicionamento de mercado, foram analisados os concorrentes diretos.
Durante a pesquisa de mercado, os respondentes foram questionados sobre negdcios do ramo
que eram de seu conhecimento. Com isso, foi feita uma comparacdo com os que ja eram de
conhecimento do empreendedor. Houve uma coincidéncia de 100%. Isso ja era esperado porque
a comunidade € pequena. Os concorrentes identificados na Figura 3 serdo nomeados por siglas
para preservar identidade e evitar a divulga¢ao alheia que pode, posteriormente, contribuir para
o proprio crescimento desta concorréncia.

Figura 3 — Concorrentes citados na pesquisa de campo
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Fonte: Elaboragao propria (2021)

O concorrente I.L foi o mais citado durante a pesquisa, o que déa a entender que ele € o
que domina o mercado local. No entanto, depois de feita uma pesquisa no local, verificou-se
que este ndo oferece alguns itens que deverao ser os principais responsaveis pela receita. Este
empreendimento ¢ o formalizado citado no desenvolvimento da andlise SWOT e isso explica
sua disparidade na lista de negocios conhecidos do mercado local, no entanto seu ramo de
atuacdo ¢ no fornecimento de internet. P.X devera ser um concorrente direto para a
Multifuncional+, uma vez que este negdcio oferece adesivos personalizados, fotografias,
cadastro e atualizacdo em plataformas digitais e outros produtos pouco encontrados no local.
P.O ¢ um negdcio com estrutura e operagdes muito similares a P.X e também devera concorrer
diretamente. C.C ndo ¢ um negécio focado em grafica e copiadora, mas oferece alguns produtos
e servigos do ramo e isso o transforma em um concorrente. Por fim, o M.K tem pouca aderéncia
e conhecimento do publico por estar localizado distante, mas ndo deixa de ter uma participagao
no mercado local.

Outro aspecto analisado foi a relacdo produto-concorrente para fazer uma comparagao
entre a presenca de mercado de cada um deles. Com esta anélise, verificou-se que nenhum deles
oferece o total de produtos propostos para a Multifuncional+.

Quadro 3 — Produto x concorrente

Concorrente P.O L.L P.X C.C M.K
Produto

Impressao N S S S N
Xerox N S S S N
Convite festa/evento/casamento S - S N -
Adesivo/Enfeite p/eventos S N S N -
Plastificagdo - N S N N
Curriculo N S S - N
Capacitacdo digital pontual N S S N N
Post/Logo/Convite digital/Banner S - S N -
trabalho escolar/académico N S S S N
CD N N S N N
Fotografia S S S N S
Copo personalizado N N N N S
CTPS, Seg. desemprego e similares N S S - N
Cartdo de visita/fidelidade S - S N N
Laminagao N N S N N
Camisa/Body infantil personalizado - N N N S
Encadernagio - N S N N
Outros - - - -
Refil para impressoras N N N N N

Fonte: Elaboracdo propria (2021).
Como mostrado acima, o P.X devera ser o maior concorrente. No entanto, dois produtos
estratégicos ndo sdo oferecidos por esse negocio, copos € camisas personalizados, que sdo os

maiores responsaveis pela evasdo de consumidores para outras cidades.

2.4 FORNECEDORES
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Os fornecedores dos materiais necessarios para as operagdes, com exce¢ao de Magazine
Luiza, ndo trabalham com entrega e isso ird provocar a necessidade de estoques para minimizar
os custos com transporte do negdcio. No Quadro 4, estdo listados os fornecedores e o tipo de
material fornecido: matéria-prima e/ou material de expediente.

Quadro 4 — Fornecedor x tipo de material fornecido
Fornecedores Matéria-prima Expediente

Dani Magazine S S

Lins Miudezas

Atacaddo dos presentes

Adriana Tecidos

Ferreira importados

Magazine Luiza

Nl |l wnn Ll Xn Y

Informania
Sudipel distribuidora S

Fonte: Elaboragao Propria (2022).
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Os fornecedores que estdo listados no Quadro 4 t€m liquidez didria, com exce¢do da
Magazine Luiza, onde as compras t€ém prazo de entrega, em média, de duas semanas, uma vez
que as compras junto a esse fornecedor serdo realizadas através de E-commerce.

2.5 PUBLICO ALVO

A faixa etaria do mercado consumidor identificado tem grande variagdo. A idade vai de
11 a 40 anos. O consumo estd concentrado em pessoas de 23 a 28 anos de idade que corresponde
a 28,2% do total. Também ha um destaque para consumidores na faixa de 17 até 22 anos que
corresponde a 25,6%. Juntas, essas duas faixas de idade respondem por mais da metade do
publico alvo. O publico de 29 a 34 anos representa 20,5%. Ja os consumidores de 11 a 16 e 35
a 40 anos de idade representam 10,3% e 15,4% respectivamente.

2.6 AREA DE ABRANGENCIA

O negocio devera atender todo o distrito de Lerolandia, além de viajantes e turistas que
passam diariamente pela regido em direcdo as praias de Lucena. O distrito fica as margens da
rodovia estadual PB-025 que liga a cidade de Lucena, um dos principais polos turisticos
paraibanos, a BR 101. Isso faz com que haja um fluxo continuo de pessoas.

2.7 COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

Depois de feita uma analise dos produtos e servigos mais consumidos mostrados pela
pesquisa de campo, ficou constatado que o ticket médio diario por cliente fica numa faixa entre
R$4,00 e R$7,00.
3 PLANO DE MARKETING

O plano de Marketing ¢ importante para a agregacdo de valor ao negocio e isso o torna
indispensavel. Para Wood (2015, p. 31), “o planejamento de marketing ¢ um processo
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estruturado que visa determinar como gerar valor para os clientes, para a organizagao e para os
principais stakeholders”.

3.1 MARCA

A imagem do negocio foi criada com cores pensadas de acordo com o que a comunidade
local esta habituada. Para este ramo, ¢ tradicional a predominancia das cores azul e branco mais
alguma variavel. O imagotipo, jun¢do do simbolo com o nome do negdcio estd na Figura 4 a

seguir.

Figura 4 — Imagotipo da Multifuncional+

Fonte: Elaboragdo propria (2021)

Para uso em midias sociais, foi criado o Isologo que se trata de um fragmento do
Imagotipo e que representa uma marca exclusivamente simbodlica como mostra na Figura 5.

Figura 5 — Isologo da Multifuncional+

Fonte: Elaboracao propria (2021)
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3.2 ESTRATEGIAS DO MIX DE MARKETING
3.2.1 Estratégias de Produtos e Preco

A Multifuncional+ devera oferecer uma variedade de produtos e servigos pensando na
estratégia do basico em um s6 lugar e nas necessidades locais, colocando em pratica o que diz
Wood (2015, p. 127), “o valor de um produto ¢ fornecido pelos beneficios entregues por suas
caracteristicas e por servicos complementares, pela qualidade e pelo design, pela embalagem e
pelo rétulo e pela construgcdo de marca.”. Como visto na analise de concorrentes, nenhum
oferece 100% dos produtos e servigos basicos. Isso provoca um comportamento de consumo
desgastante, em que, muitas vezes, o cliente precisa ir em dois ou trés estabelecimentos
diferentes para adquirir todos produtos e servigos demandados. Aqui, sdo considerados basicos
os produtos e servigos citados na pesquisa de mercado.

Os produtos e servigos serdo oferecidos pelos pregos de grandes redes ou o mais
proximo possivel a isso para que os consumidores tenham acesso ao mesmo produto com o
mesmo custo de quando saiam a outros locais em busca de suprir suas demandas. Abaixo, esta
a lista com precos detalhados de cada produto de acordo com os custos esperados e,

principalmente, com os valores de mercado identificados.

Tabela 2 — Lista de produtos/servigos X preco

# Produto Modelo Qtde/Lote Valor

1 Adesivo Mini 3cm 54 R$5,00
2 Adesivo Padrio 4cm 35 R$4,00
3 Adesivo Big Boy 6,50cm 12 R$4,00
4 Adesivo Gran Scm 20 R$4,00
5 Adesivo Super 7cm 8 R$4,00
6 Adesivo Hiper 9cm 6 R$4,00
7 Adesivo Mega 10cm 4 R$4,00
8 Adesivo Planeta 14,30cm 2 R$4,00
9 Adesivo Astro 20,00cm 1 R$5,00
10 Designer Personalizado 1 R$6,00
11 Xerox PB A4 1 R$0,30
12 Xerox Cor A4 1 R$0,40
13 Impressido PB A4 1 R$1,50
14 Impressdo Cor Ad 1 R$1,75
15 Curriculo A4 1 R$4,00
16 Pulseira VIP 245 x 20 9 R$7,00
17 CD Personalizado 1 R$5,50
18 Foto 3cm x 4cm 5 R$5,00
19 Letra Musica A4 1 R$2.50
20 Foto 10cm x 15¢m 1 R$3,00
21 Cartdo Fidelidade 8cm x 4cm 17 R$5,00
22 Carteira Trabalho Digital Personalizado 1 R$15,00
23 Seguro Desemprego Personalizado 1 R$20,00
24 Enviar curriculo Personalizado 1 R$4,00
25 Topo de Bolo Personalizado 1 R$7,00
26 Cartdo Visita 5cm x 8,5¢cm 12 R$4,25
27 Convite Festa Default 13,5cm x 9,56cm 3 R$3.,00
28 Copo personalizado Personalizado 5 R$14,50
29 Blusa/Body personalizado Personalizado 1 R$25,00
30 Plastificagao RG Personalizado 1 R$3,50
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31 Plastificacdo A4 A4 1 R$6,00
32 Laminagdo Personalizado 1 R$3,00
33 Encadernagao Personalizado 1 R$6,50
34 Exame médico A4 1 R$8,00
35 Recuperagdo de senhas Personalizado 1 R$8,00
36 2° Via Documentos A4 1 R$5,00
37 Fatura no site A4 1 R$2,00
38 Doc de Veiculos A4 1 R$5,00
39 Envelope A4 A4 1 R$1,00
40 Refil Tinta Universal Cor 1 R$20,00
41 Banner A2 A2 1 R$30,00
42 Banner Al Al 1 R$40,00
43 Painel de festa Personalizado 1 R$25,00

Fonte: Elaboracdo propria (2022).
3.2.2 Estratégia de promog¢ao

Para o atendimento do publico alvo, serdo utilizados meios de comunicagdo
diversificados. Estes podem ser atualizados, removidos e/ou novos poderdo ser adicionados de
acordo com a resposta do mercado. Whatsapp Messenger, Instagram (Direct) e atendimento
presencial serdo os meios inicialmente utilizados uma vez que esses possuem maior aceitagao
pelo mercado local.

3.3 LOCALIZACAO DO EMPREENDIMENTO

A Multifuncional+ ficara localizada na Rua Governador Milton Cabral, casa de nimero
157, no bairro de Lerolandia, pertencente ao municipio de Santa Rita-PB. Essa localizagao fica
préxima a outros empreendimentos o que contribui para uma maior movimentagdo no local. E
facilmente encontrada justamente por possuir diversos pontos de referéncia.

3.4 POLITICA DE CAPTACAO E MANUTENCAO DE CLIENTES

Pensando nesse objetivo, haverd foco em interesses intrinsecos de todos. Sera possivel
abordar os desejos internos de todos através de datas comemorativas nacionais, estaduais e
municipais. Cada data comemorativa terd abordagem nas redes sociais do negocio além de um
banner A4 na fachada do local de operagdo. Assim, a cada data, um novo publico sera abordado
e acolhido, gerando o sentimento de pertencimento.

Outro ponto, para a manutengdo dos clientes conquistados, sera utilizado o cartdo
fidelidade, através do qual o cliente recebera um desconto a cada dez compras com um valor
minimo estipulado. Isso fard com que o cliente volte a comprar, pensando no desconto futuro,
ao invés de ir a outros estabelecimentos.

4. PLANO OPERACIONAL

O plano operacional busca desenvolver as previsoes de capacidade comercial, onde sera
evidenciada a capacidade produtiva e de prestacao de servico da Multifuncional+, os processos
de producgdo e prestagdo de servigo e o layout do espacgo fisico de atendimento.

4.1 PLANEJAMENTO DE CAPACIDADE COMERCIAL
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A Multifuncional+ estd focada em produtos e servigos que, em sua maior parte, nao
exigem um grande espago fisico, ja que os pedidos podem ser realizados por meios digitais € o
cliente passa no estabelecimento apenas para pagamento, caso seja em espécie, e retirada do
produto. Diante disso, o espaco fisico demandado ¢ pequeno e isso possibilita que seja
estruturado com foco no desenvolvimento do produto e prestagdo dos servigos oferecidos. A
expectativa € de 30 a 35 vendas e/ou prestacdo de servico por dia e de 550 a 660 por més.

4.2 ATENDIMENTO, PRODUCAO E PRESTACAO DE SERVICO

Nesta organizacdo, existirdo os processos administrativos, almoxarifados, produtivos,
atendimento ao cliente e prestacdo de servico. Para Rocha et al (2017, p. 7), “Um processo
organizacional ¢ o conjunto de atividades que evoluem de forma interdependente, envolvendo
recursos humanos, materiais e financeiros, procedimentos e informagdes.”. O administrativo
refere-se ao processo de gerenciamento de papéis, registros e financeiro, bem como o
relacionamento com fornecedores. O processo de almoxarifado estard ligado as compras,
conferéncia e estocagem de materiais de expediente e matéria-prima. Alguns insumos requerem
estoque especial como, por exemplo, o estoque de papéis fotograficos de qualidade economica
que precisam ser armazenados longe de raios solares. O mesmo vale para os produtos a base
desse insumo. O processo produtivo ¢ onde serdo feitos os produtos a serem vendidos para os
clientes. Vale ressaltar que, mesmo uma grafica e copiadora possuindo processos de baixa
escala, ndo deixa de ter atividades similares as industriais, uma vez que ha transformagao de
matéria-prima em produtos. Junto a este, ha o processo de prestacdo de servigo, onde serdo
realizados os servicos. O atendimento aos clientes estd diretamente ligado aos dois Ultimos
processos citados.

Logo ap6s a solicitagao do cliente, o produto devera ser produzido imediatamente. Para
alguns produtos especiais que necessitam de um maior tempo de producao, serdo permitidas até
48 horas para que o produto esteja pronto para retirada pelo cliente. Isso vale para produtos e
servicos. O mapeamento dos processos possibilita uma compreensao sintética e visual. Para
Rocha et al (2017, p. 77), “no mapeamento, devemos esmiucar um processo ja existente:
compreender toda a sua logica e seu contexto, obter informagdes sobre as entradas e saidas
esperadas, bem como sobre as ferramentas e técnicas a serem utilizadas.”. O mapeamento do
processo de comercializagdo completo esta logo abaixo na Figura 6.



Figura 6 — processo de comercializagao
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Fonte: Elaboragao propria (2021)

4.3 PLANEJAMENTO E DESENHO DO LAYOUT
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Para Silva et al (2020, p.134), “o objetivo do layout operacional é otimizar as condi¢des
de trabalho e racionalizar os fluxos, minimizando a movimentacao de produtos e aproveitando
espacos.”. Abaixo estd evidenciado como os equipamentos serao dispostos no ambiente fisico
de atendimento e de produ¢do da Multifuncional+.



28

Figura 7 — Estrutura fisica
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Fonte: Elaboracao propria (2021)

5. PLANO DE GESTAO DA INFORMACAO

A Multifuncional+ ira gerenciar suas informagdes com o uso do Sofiware Marketup,
recomendado pelo SEBRAE. Em sua versao atual de 2021, conta com moddulos suficientes para
atender as necessidades de uma organizagdo desse porte. Esse ERP — Enterprise Resource
Planning conta com mddulos de estoque, financeiro, PDV — Ponto de Venda que funciona
offline, pedido de venda, pedido de compra, emissdo de notas fiscais, cadastro de funcionarios,
cadastro de clientes, gerenciamento de fornecedores dentre outros modulos. Para decisdes
gerenciais, 0 Marketup ainda conta com emissdo de relatorio de quaisquer dados de quaisquer
de seus modulos. Este ERP ¢é gratuito, ndo por ser de baixa qualidade, mas por ter um modelo
de monetizagdo inovador e que ¢ tendéncia na atualidade. O ERP conta com propagandas que
¢ de onde surgem os recursos para manutencao deste sistema. Ele também faz emissdo de notas
fiscais com o uso de certificado A1 ou A3. As notas fiscais serdo necessarias para vendas a
pessoas juridicas, pois para essas, o Microempreendedor Individual tem obrigagcdo de emitir
nota fiscal de venda. Em suma, este sistema ird automatizar e facilitar diversos processos, além
de contribuir com o corte de uma despesa fixa que seria o aluguel mensal de um sistema. Apesar
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de toda modernidade do sistema, sera feito diariamente uma cépia de seguranca das entradas e
saidas financeiras realizadas, para o caso de imprevistos futuros.

6. PLANO FINANCEIRO

Para Sousa ef al (2018, p. 2), “a proposta do planejamento financeiro ¢ auxiliar para que
tomemos nossas decisdes de forma mais consciente e organizada.”. No plano financeiro serdo
descritos, do ponto de vista de valores monetarios, os investimentos fisicos, capital de giro,
investimentos pré-operacionais, investimento total, estimativa de faturamento mensal, custo de
comercializagdo, custo de mao de obra e indicadores que buscam prever a viabilidade deste
empreendimento.

6.1 ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS

A estimativa de investimento fixo prevé um investimento Unico, que devera ocorrer
apenas uma vez para que o negocio comece a funcionar.

6.1.1 Maquinas ¢ Equipamentos

As maquinas e equipamentos sdo a conta gerencial onde serdo registrados os ativos
utilizados para a operacao dos processos. No caso das maquinas tem-se para este negdcio como
exemplo impressora A4, computador e prensas que serdo utilizadas para a producao dos itens
para venda. A Tabela 3 mostra todas as maquinas e equipamentos iniciais necessarios para o
inicio das operagoes.

Tabela 3 — Maquinas e equipamentos

# Miaquina/Equip Qt | Valor UN | Valor Total | Pgto Parcela T.
d RS) (RS) Integralizar
1 Impressora A4 1 R$0,00 R$0,00 - - R$0,00
(adquirida)
2 | Computador (adquirido) 1 R$0,00 R$0,00 - - R$0,00
3 Silhouette 1 | R$2.193,40 | R$2.193,40 A - R$2.193,40
vista
4 Base de corte 90x60 1 R$149,24 R$149,24 A - R$149,24
vista
5 Furador 38mm 2 R$0,00 R$0,00 - - R$0,00
(adquiridos)
6 Prensa copo 1 R$599,99 R$599,99 A - R$599,99
vista
7 Prensa tecido 1 | R$2.099,99 | R$2.099,99 12 R$175,00 R$175,00
8 Guilhotina (adquirida) 1 R$0,00 R$0,00 - - R$0,00
9 | Plastificadora (adquirida) 1 R$0,00 R$0,00 - - R$0,00
1 Impressora Térmica 1 R$0,00 R$0,00 - - R$0,00
0 (adquirida)
1 Encadernadora 1 R$492,74 R$492,74 A - R$492,74
1 vista
Total R$3.610,37

Fonte: Elaboragdo propria (2022).
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6.1.2 Moveis e Utensilios

Moveis e utensilios sdo os ativos que servirdo de apoio para o negocio. Sao itens que
contribuem para a melhoria dos processos, mas ndo sdo totalmente essenciais para que tudo
continue funcionando. Apesar disso, a auséncia desses ativos deteriorava os procedimentos
operacionais. Isso significa que, se na teoria, eles ndo sdo essenciais, na pratica, ndo da para
operar sem eles. A Tabela 4 mostra a lista de moveis e utensilios iniciais para o negocio.

Tabela 4 — Moveis e utensilios

# Moéveis/Utensilios Qtd Valor UN (RS$) Valor Total (R$)

1 Mesa (ja adquiridas) 3 R$0,00 R$0,00

2 Prateleira (adquiridas) 2 R$0,00 R$0,00

3 Tesoura 1 R$7,60 R$7,60

4 Caneta (adquirido) 5 R$0,00 R$0,00

5 Régua (adquirido) 2 R$0,00 R$0,00

6 Balcio Atendimento 1 R$850,00 R$850,00

7 Estilete 2 R$13,63 R$27,26

8 Extens@o 5m (adquirido) 2 R$0,00 R$0,00

9 Grampeador 2 R$17,37 R$34,74

10 Pacote Grampo 1000U 3 R$4,90 R$14,70

11 Lapis 3 R$0,67 R$2,01

12 Clip Papel 1000U 2 R$2,75 R$5,50

13 Caderno 1 R$7,50 R$7,50

14 Porta lapis (Adquirido) 1 R$0,00 R$0,00
Total RS 949,31

Fonte: Elaboracdo propria (2022).
6.1.3 Resumo da Estimativa dos Investimentos Fixos

Tabela 5 — Resumo da Estimativa dos investimentos fixos

# Conta Valor

1 Maéquinas e Equipamentos R$3.610,37

2 Moveis e Utensilios R$ 949,31
Total R$4.559,68

Fonte: Elaboracdo propria (2022).
6.2 CAPITAL DE GIRO

Para Roll et al (2015, p.32), "O capital circulante liquido (CCL) ¢ definido como o ativo
circulante menos o passivo circulante". Aqui, ele serd dividido em duas contas: Estimativa do
Estoque Inicial e Caixa Minimo

6.2.1 Estimativa do Estoque Inicial

A estimativa do estoque inicial mostra o quanto de material devera ter disponivel em
estoque proprio para o inicio das operagdes. No decorrer do tempo, este estoque serd atualizado
de acordo com o volume demandado para cada periodo vigente. Ela foi elaborada de acordo
com a pesquisa de campo realizada, levando em considerag@o o percentual de citacdo de cada
produto por parte dos respondentes. A quantidade de cada e insumo e mercadoria esta detalhado
na Tabela 6.
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Tabela 6 — Estimativa do estoque inicial

# Matéria-Prima Qtde Valor UN (RS$) Valor Total (RS)
1 Papel A4 500U 2 RS 20,00 RS 34,50
2 Papel Fot Ad Glossy 20U 1 RS 14,00 RS 20,04
3 Papel Fotografico 20U 1 RS 11,50 RS 15,11
4 Papel Fot Ad Mate 20U 1 RS 17,00 RS 17,00
5 Papel Contact Transparente 1 RS 18,43 RS 18,43
6 Plastificacdo A4 9 R$ 1,60 R$ 15,09
7 Plastificagdo Carteira 24 R$ 1,00 RS 24,00
8 Copo Acrilico Long Drink 18 RS 1,32 RS 23,94
9 Camisa Sublimacéo 6 RS 14,00 RS 84,62
10 Papel Fot Kodak 50U 1 R$ 54,69 R$ 68,57
11 Sacola 30x40 5KG 1 RS 67,34 RS 67,34
12 Sacola 25x35 100U 3 RS 6,90 RS 20,70
13 CD 50U 1 RS 60,00 RS 86,11
14 Sacola CD 50U 1 RS 9,00 R$ 9,00

15 Papel A4 130G 50U 2 RS 19,90 RS 36,74
16 Arame Encadernacdo 50U 1 R$ 11,50 R$ 12,89
17 Envelope A4 25 R$ 0,50 R$ 12,32
18 Refil Tinta Universal 4 RS 15,00 RS 60,00

Total 102 RS 626,40

6.2.2 Caixa Minimo

Fonte: Elaboracdo propria (2022).

Inicialmente, ndo existird a necessidade de caixa minimo, ja que o calculo da
necessidade liquida de capital em dias teve um resultado negativo como mostra a Tabela 7, 0
que significa que o dinheiro das vendas entrara antes do tempo de quitar as obrigagdes.

Tabela 7 — Necessidade liquida de capital em dias

Recursos fora do Caixa N° em dias
Prazo médio de vendas 0
Prazo médio de estocagem 5
Subtotal 1 5
De terceiros no caixa 10
Sub total 2 10
Necessidade liquida de capital de giro em dias -5

Fonte: Elaboracdo propria (2022).

Apesar da situagdo, sera deixado um valor contingencial de R$243,91, que é equivalente
ao restante do capital subscrito, depois de descontado o total gasto com excecdo do proprio

caixa minimo.

Tabela 8 - Necessidade de caixa

# Descricao Valor (RS)
1 Caixa para contingéncia R$ 24391
Total RS 24391

Fonte: Elaboracdo propria (2022).
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6.2.3 Capital de Giro Total

Tabela 9 - Capital de giro total

Descricio Valor
A - Estoque Inicial R$ 626,40
B - Caixa Minimo R$ 24391
Total R$ 870,31

Fonte: Elaboragdo propria (2022).
6.3 INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS

Nem sempre o espago fisico que servira de estabelecimento empresarial tem a estrutura
em sua totalidade adequada para o negocio e isso cria a necessidade de realizar algumas
manutengdes no local. Outro destaque ¢ que ha também taxas de abertura e regularizagao junto
ao corpo de bombeiro e outros Orgdos. Esses gastos constituem os investimentos pré-
operacionais. Abaixo, na Tabela 10 estdo detalhados os investimentos pré-operacionais.

Tabela 10 - Investimentos pré-operacionais

# Descri¢ao Valor Total (RS)
1 Despesa Com Legalizagdo RS 370,00
2 Reforma e Adequagdo do Prédio RS 900,00
3 Divulgagdo Inicial R$ 300,00
Total RS 1.570,00
Fonte: Elaboragdo propria (2022).
6.4 INVESTIMENTO TOTAL

Este investimento total refere-se ao somatdrio da estimativa de investimentos fixos,
capital de giro e investimentos pré-operacionais. Como mostra a Tabela 11.

Tabela 11 - Investimento total

# Descri¢ao Valor

1 Estimativa dos Investimentos Fixos R$ 4.559,68

2 Capital de Giro RS 870,31

3 Investimentos Pré-Operacionais RS 1.570,00
Total R$ 7.000,00

Fonte: Elaboragdo propria (2022).

A fonte de recursos sera propria. A estratégia deste plano é abrir o negocio com R$7.000,00 que
o elaborador tem disponivel. Os detalhes estdo na Tabela 12.

Tabela 12 - Fonte de recursos

# Fonte de Recursos Valor (RS)
1 Recursos Proprios RS 7.000,00
Total R$ 7.000,00

Fonte: Elaboragdo propria (2022).

6.5 ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL
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Levando em consideracdo os produtos e servicos a serem oferecidos ¢ a demanda
projetada para cada um deles com base na pesquisa de campo, abaixo, na Tabela 13, esta
detalhada a receita esperada de cada produto e servico e o faturamento total mensal previsto.

Tabela 13 - Estimativa de faturamento mensal

# Produto/Servico Preco de venda Un Qtde. Faturamento
1 Adesivo Mini R$ 5,00 PCT 4 R$ 18,86
2 Adesivo Padrio R$ 4,00 PCT 13 R$ 50,29
3 Adesivo Big Boy RS 4,00 PCT 3 RS 12,57
4 Adesivo Gran RS 4,00 PCT 3 R$ 12,57
5 Adesivo Super R$ 4,00 PCT 1 R$ 4,00
6 Adesivo Hiper RS 4,00 PCT 1 R$ 4,00
7 Adesivo Mega RS 4,00 PCT 1 RS 4,00
8 Adesivo Planeta R$ 4,00 PCT 1 R$ 4,00
9 Adesivo Astro RS 5,00 PCT 1 RS 5,00
10 Designer R$ 6,00 SvC 3 R$ 16,32
11 Xerox PB R$ 0,30 UN 39 R$ 11,75
12 Xerox Cor RS 0,40 UN 26 RS 10,44
13 Impressdo PB RS 1,50 UN 35 RS 52,22
14 Impressao Cor RS 1,75 UN 26 R$ 45,70
15 Curriculo R$ 4,00 UN 24 R$ 94,53
16 Pulseira VIP R$ 7,00 UN 1 R$ 7,00
17 CD RS 5,50 UN 22 R$ 119,68
18 Foto 3X4 R$ 5,00 UN 13 R$ 63,47
19 Letra Musica R$ 2,50 UN 1 R$ 2,50
20 Foto 10X15 RS 3,00 UN 5 RS 16,32
21 Cartdo Fidelidade R$ 5,00 PCT 5 RS 24,18
22 Carteira Trabalho Digital RS 15,00 SVC 5 RS 72,53
23 Seguro Desemprego RS 20,00 SVC 5 RS 96,71
24 Enviar curriculo RS 4,00 UN 4 RS 16,68
25 Topo de Bolo RS 7,00 UN 6 RS 44,00
26 Cartao Visita R$ 4,25 UN 5 R$ 20,55
27 Convite Festa Default RS 3,00 PCT 37 R$ 112,42
28 Copo personalizado RS 14,50 UN 18 RS 262,93
29 Blusa/Body personalizado RS 25,00 UN 6 RS 151,11
30 Plastificagdo RG RS 3,50 UN 19 RS 66,00
31 Plastificagdo A4 RS 6,00 UN 9 RS 56,57
32 Laminag¢io RS 3,00 UN 1 R$ 3,00
33 Encadernagéo RS 6,50 UN 6 RS 39,29
34 Exame médico RS 8,00 UN 1 RS 8,00
35 Recuperagio de senhas R$ 8,00 SvC 1 R$ 8,00
36 2° via de DOCs R$ 5,00 UN 1 R$ 5,00
37 Fatura no Site RS 2,00 UN 26 R$ 52,22
38 DOC veiculos R$ 5,00 UN 1 R$ 5,00
39 Envelope A4 RS 1,00 UN 1 R$ 1,00
40 Refil tinta Universal R$ 22,00 UN 1 RS 22,00
41 Banner A2 R$ 30,00 UN 7 R$ 195,84
42 Banner A1 R$ 40,00 UN 5 R$ 217,60
43 Painel de Festa R$ 25,00 UN 7 R$ 176,80
TOTAL RS 2.212,65

Fonte: Elaboracdo propria (2022).
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Segue abaixo a projec¢ao de faturamento do primeiro ano considerando um crescimento
de 9,1%, escolhido com base na lucratividade do primeiro més, ja que foi um valor proximo a
10% que € um percentual de crescimento comumente utilizado em varios mercados.

Tabela 14 - Faturamento mensal

Més Receita
Jan R$ 2.212,65
Fev R$ 2.230,96
Mar RS 2.249,27
Abr RS 2.267,57
Mai R$ 2.285,88
Jun R$ 2.304,19
Jul R$ 2.322,49
Ago RS 2.340,80
Set R$ 2.359,10
Out R$ 2.37741
Nov R$ 2.395,72
Dez RS 2.414,02
Total RS 27.760,06

Fonte: Elaboragdo propria (2022).
6.6 CUSTO DE COMERCIALIZACAO

Tabela 15 - Custo de comercializacao

# Descricio Custo Total

1 1. Imposto

2 DAS RS 66,60
3 Subtotal R$ 66,60
4 2. Gastos com vendas

5 Propaganda RS 80,00
6 Subtotal RS 80,00
7 Total RS 146,60

Fonte: Elaboragdo propria (2022).
6.7 CUSTOS FIXOS OPERACIONAIS MENSAIS

Para o primeiro més de operacao, o custo fixo operacional total devera ser de
R$1.580,00 como mostra detalhadamente a Tabela 16.
Tabela 16 — Custos fixos operacional mensal

# Descricao Valor

1 Energia Elétrica RS 140,00

2 Internet R$ 60,00

3 Material P/Limpeza RS 50,00

4 Pré-labore RS 1.300,00

5 Material Escritorio RS 30,00
TOTAL R$ 1.580,00

Fonte: Elaboragao propria (2022).



6.8 CUSTO DE MERCADORIA VENDIDA E SERVICO PRESTADO

Tabela 17, onde mostra um CMYV total de R$284,68.

Tabela 17 — CMV — Custo de Mercadoria Vendida
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No més inicial de operagdes, o custo de cada mercadoria vendida estd detalhado na

# Produto/Servico Custo Unitario Un Qtde. Custo Total
1 Adesivo Mini R$ 0,75 PCT 4 R$ 2,83
2 Adesivo Padrio R$ 0,75 PCT 13 RS 9,43
3 Adesivo Big Boy RS 0,75 PCT 3 RS 2,36
4 Adesivo Gran RS 0,75 PCT 3 RS 2,36
5 Adesivo Super RS 0,75 PCT 1 RS 0,75
6 Adesivo Hiper RS 0,75 PCT 1 RS 0,75
7 Adesivo Mega R$ 0,75 PCT 1 R$ 0,75
8 Adesivo Planeta RS 0,75 PCT 1 RS 0,75
9 Adesivo Astro R$ 0,75 PCT 1 R$ 0,75
10 Designer RS 0,00 SvC 3 RS 0,00
11 Xerox PB R$ 0,04 UN 39 R$ 1,57
12 Xerox Cor R$ 0,04 UN 26 R$ 1,04
13 Impressdo PB RS 0,04 UN 35 RS 1,39
14 Impressdo Cor R$ 0,04 UN 26 R$ 1,04
15 Curriculo R$ 0,04 UN 24 R$ 0,95
16 Pulseira VIP RS 0,75 UN 1 R$ 0,75
17 CD R$ 1,38 UN 22 R$ 30,03
18 Foto 3X4 RS 1,09 UN 13 R$ 13,88
19 Letra Musica R$ 0,04 UN 1 RS 0,04
20 Foto 10X15 R$ 1,09 UN 5 R$ 5,95
21 Cartao Fidelidade R$ 0,40 PCT 5 R$ 1,93
22 Carteira Trabalho Digital RS 0,00 SVC 5 RS 0,00
23 Seguro Desemprego RS 0,00 SVC 5 RS 0,00
24 Enviar curriculo RS 4,00 UN 4 RS 16,68
25 Topo de Bolo R$ 0,40 UN 6 R$ 2,51
26 Cartdo Visita RS 0,40 UN 5 RS 1,93
27 Convite Festa Default R$ 0,40 PCT 37 R$ 14,99
28 Copo personalizado RS 1,32 UN 18 RS 23,94
29 Blusa/Body personalizado RS 14,00 UN 6 RS 84,62
30 Plastificacio RG R$ 1,00 UN 19 R$ 18,86
31 Plastificacdo A4 RS 1,60 UN 9 RS 15,09
32 Laminacg3o R$ 0,74 UN 1 R$ 0,74
33 Encadernagéo RS 0,63 UN 6 RS 3,81
34 Exame médico RS 0,04 UN 1 RS 0,04
35 Recuperagdo de senhas RS 0,00 SvC 1 R$ 0,00
36 2° via de DOCs R$ 0,04 UN 1 RS 0,04
37 Fatura no Site R$ 0,04 UN 26 RS 1,04
38 DOC veiculos R$ 0,04 UN 1 R$ 0,04
39 Envelope A4 R$ 0,50 UN 1 RS 0,50
40 Refil tinta Universal R$ 15,00 UN 1 R$ 15,00
41 Banner A2 R$ 0,16 UN 7 RS 1,04
42 Banner Al R$ 0,36 UN 5 R$ 1,96
43 Painel de Festa R$ 0,36 UN 7 RS 2,55
TOTAL RS 284,68

Fonte: Elaboracdo propria (2022).
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6.9 DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO

Neste topico estd desenvolvida a DRE — Demonstracao do Resultado do Exercicio, onde
estd verificado se o negdcio ira operar em lucro ou prejuizo, com base nas previsoes de receitas
e despesas realizadas nos topicos anteriores para o referido negocio. A Tabela 18 mostra a DRE
considerando o faturamento médio mensal em relagdo ao faturamento anual previsto e o proprio
faturamento anual.

Tabela 18 - Demonstragao do resultado do exercicio

Descricao Valor Médio Mensal Valor Anual
RECEITA BRUTA (=) =) RS 2.313,34 R$ 27.760,06
DEDUCOES E ABATIMENTOS (-) ) RS 66,60 RS 799,20
1 RECEITA LiQUIDA (=) =) RS 2.246,74 RS 26.960,86
CMV (-) ) RS 297,64 RS 3.571,65
2. LUCRO BRUTO =) RS 1.949,10 RS 23.389,21
DESPESAS TOTAIS ) RS 1.666,38 R$ 19.996,59
3 RESULTADO LIiQUIDO (@) R$ 282,72 RS  3.392,62

Fonte: Elaboragdo propria (2022).
6.10 INDICADORES DE VIABILIDADE

Os indicadores de viabilidade sdo importantes dados para verificar se o negocio ¢ viavel
ou ndo. Para Roll et a/ (2015, p.51), "Tais indicadores permitem comparar ¢ investigar as
relagdes entre as diferentes partes das informagdes financeiras". Aqui serdo mostrados os
indicadores de lucratividade, rentabilidade, ponto de equilibrio e PRI — Prazo de Retorno de
Investimento.

6.10.1 Ponto de Equilibrio

Para Roll el al (2015, p. 214), “Como seu nome sugere, essa abordagem determina as
vendas necessarias para chegar ao equilibrio.”. O ponto de equilibrio ¢ o indicador que mostra
o valor minimo de receita bruta permitida para que ndo haja prejuizo no negdcio ao mesmo
tempo que nao tera lucro. Com esse valor, mesmo que o empreendedor ndo tenha um retorno,
os custos fixos serdo pagos.

PE = RS 19.036,59/0,8425 = R$22.594,05

O negocio precisa faturar, no minimo, R$22.594,05 para que nado haja prejuizo. Ao
mesmo tempo, se a receita atingir esse valor, o negdcio ndo obtera lucro.

6.10.2 Lucratividade

Para Bazzi (2016, p.178), "Os indices de lucratividade ou de rentabilidade sdo aqueles
que nos mostram o quanto renderam todos os investimentos realizados, demonstrando,
indiretamente, o grau de éxito da empresa.". O indicador de lucratividade indica qual o
percentual da receita total se transformara em lucro liquido, depois de descontadas todas as
obrigagdes.
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Lucratividade = R$ 3.392,62/ RS 27.760,06 *100=12,22%

A lucratividade ¢ de 12,22%. Isso significa que boa parte da receita € convertida em
lucro liquido. Com esse valor, o empreendedor podera escolher o que fazer. Se tira um
percentual para si além do pro-labore, se reinveste no negocio ou como melhor entender.

6.10.3 Rentabilidade

A rentabilidade ¢ o indicador que mostra o quanto o investidor terd de retorno pelo
dinheiro total aplicado no negoécio.

Rentabilidade = R$ 3.392,62/ R$ 7.000,00 = 48,47% a.a

O valor total previsto para investimento ¢ de R$7.000,00 e o lucro liquido anual previsto
¢ de R$3.392,62 por ano. Isso resulta numa rentabilidade prevista em um valor em torno de
48,47 % a.a. Esse valor pode parecer alto, mas isso ¢ explicado pelo fato de parte dos
equipamentos ja terem sido adquiridos e estes irdo gerar um custo financeiro de R$0,00 para o
plano de negocio. Isso faz com que o investimento total seja menor do que seria se todas as
maquinas, equipamentos, moveis e utensilios fossem comprados.

6.10.4 Prazo de Retorno de Investimento

O PRI — Prazo de Retorno de Investimento, também conhecido como payback, € o
indicador que mostra o tempo necessario para que todo o valor investido seja recuperado pelo
investidor. Cornett et al (2013, p. 299) define o payback como "Técnica de orcamento de capital
que gera regras de decisdo e métricas associadas para escolher projetos com base em quao
rapidamente eles retornam seu investimento inicial."

PRI =R$7.000,00 / R$3.392,62 = 2 anos e 13 dias

O PRI previsto para esta organizagao pretendida ¢ de 2 ano e 13 dias. Isso significa que
neste tempo os R$7.000,00 serdo recuperados em forma de lucro.

7. CONSTRUCAO DE CENARIOS

A constru¢ao de cenarios demonstra duas realidades extremas e opostas ao normal
previsto: uma prevé um cendrio otimista e a outra, pessimista. Essa projecao ¢ necessaria, uma
vez que o crescimento pode sofrer um aumento ou uma diminui¢do provocada por variaveis
tanto internas como externas, mas principalmente externas. Como nao héa dados historicos para
analises, alguns parametros tém mais confiabilidade quando pegos no mercado ou na literatura.
Ross et al (2015, p.212) em sua analise de risco utiliza, para o cendrio otimista, uma variagao
positiva de 66,66% em relagdo ao cenario esperado e, para o pessimista, um percentual
equivalente a 66,66% do cendrio esperado. Portanto, esses serdo os valores utilizados para os
cenarios otimista e pessimista da Multifuncional+.

7.1 CENARIO OTIMISTA E PESSIMISTA



38

Para o cendrio otimista sera previsto um crescimento anual de 15,16%. Com base nisso,
os relatorios financeiros serdo atualizados. J4 o cendrio pessimista prevé um crescimento de
6,06% ao ano, como mostra a Tabela 19.

Tabela 19 — Receita para cendrio otimista
Cenario Otimista (15,16% a.a.)

Receita R$28.565,46
Gastos R$24.471,06
Lucro Liquido R$4.094,40
PE R$22.572,30
Lucratividade 14,33% a.a
Rentabilidade 58,49% a.a
PRI 1 ano e 9 meses
Cenario Normal Previsto (9,10% a.a)
Receita R$27.760,06
Gastos R$24.367,44
Lucro Liquido R$3.392,62
PE R$22.594,05
Lucratividade 12,22% a.a
Rentabilidade 48,47% a.a
PRI 2 anos e 13 dias
Cenario Pessimista (6,06% a.a)
Receita R$27.357,24
Gastos R$24.315,61
L. Liqui. R$3.041,63
PE R$22.605,42
Lucratividade 11,12% a.a
Rentabilidade 43,45% a.a
PRI 2 anos e 4 meses

Fonte: Elaboracdo propria (2022).

No cenario otimista, a previsao de receita bruta anual de vendas é de R$28.565,46. Isso
corresponde a um valor nominal de R$805,40 maior na receita bruta em relagao ao valor do
cenario normal previsto. O CMV devera sofrer um aumento, haja vista ser proporcionalmente
direto ao volume de vendas. Também, ¢ considerado que o gasto com energia ird aumentar em
decorréncia do aumento do uso dos equipamentos eletronicos.

Por se tratar de um Microempreendedor Individual, o valor do DAS continua o mesmo:
R$66,60. O imposto apenas se modificaria se o teto de faturamento anual para esse porte fosse
ultrapassado. Houve um aumento de R$701,78 no resultado operacional liquido em comparagao
com ao cenario normal previsto, o que representa um aumento de 20,68%% em relacdo ao lucro
liquido inicialmente previsto.

Para o cenario pessimista, foi considerada uma receita de vendas no valor de
R$27.357,24 que corresponde a um valor 14,51% menor que o previsto no cendrio normal,
como mostra a Tabela 19.

Ao final, o cenério pessimista prevé um lucro liquido anual de R$3.041,63. E um valor
relativamente abaixo do previsto para o cendrio normal, com uma diferenca de R$350,99.
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8 DECISAO GERENCIAL

Diante do presente plano, fica prevista a viabilidade do negdcio, porém com um baixo
retorno em valores nominais e baixo espaco para crescimento se considerado apenas o mercado
local. Apesar do sucesso previsto, os valores totais liquidos sdo baixos e para que haja uma
continuidade no sucesso do negocio, € preciso considerar alguns pré-requisitos para este cenario
inicial:

Experiéncia de mercado;

N3do contratar funcionario;

Nao recolher todo o lucro liquido como pré-labore;
Manter uma reserva de emergéncia;

Buscar expandir a0 maximo o negdcio;

Explorar novas oportunidades no mercado;

Busca continua pela diminui¢do dos custos.

E preciso que haja um conhecimento de mercado para poder atuar no contexto da
realidade estudada. Isso ¢ necessario porque a falta de experiéncia provocara uma baixa
produtividade e, consequentemente, ira provocar a necessidade de contratar um funcionario
para que haja um auxilio nas rotinas. O lucro operacional liquido ndo d4 margem suficiente
para cumprir com obrigagdes trabalhistas, sacar um pro-labore e ainda reinvestir um valor para
o crescimento do negdcio.

A previsdo de cenario pessimista teve uma relativa queda do resultado operacional. Isso
torna necessiria uma contingéncia para uma eventual concretizacio desse cendrio. E
recomendado que esse valor nao fique em uma conta interna como um cofre ou no caixa, pois
podera ocorrer uma perda de valor provocada pela inflagdo. Para que isso ndo ocorra, ¢é
aconselhavel que esse dinheiro fique em uma aplicacao de liquidez imediata como em bancos
digitais protegidos pelo FGC - Fundo Garantidor de Crédito, com rendimentos que compensam,
no minimo, a inflacao.

O foco inicial precisa ser o crescimento para que a maturidade seja alcancada mais
rapido, os resultados sejam mais satisfatorios e a possibilidade de contratacdo de funcionario
possa ser cogitada, o que atualmente € previsto com inviavel.

O ramo de grafica e copiadora possui produtos e servigos em queda e previsao de
mitigagdo. Para esta situacdo podemos citar os servigos de cadastro, extracao de informagdes
em plataformas digitais e manutencdo de midias sociais, sofiwares e aplicagdes mobile. Boa
parte desses servigos sdo prestados a parcela da populagdo que tem como caracteristica um
elevado grau de analfabetismo digital. Essa comunidade tende a diminuir com o tempo. Dessa
forma, a tendéncia ¢ que apenas a parcela do mercado que recebe esse servigo por falta de tempo
ou motivagao para realizar tais operagdes continuem consumindo esses servigos. Por outro lado,
ha produtos e servigos que tendem a crescer e ja demonstram crescimento no referido mercado
local. Um exemplo sdo os adesivos personalizados para produtos. Esse produto vem crescendo
para a regido pretendida e ainda possui uma grande parcela de potenciais clientes na modalidade
B2B — Business to Business. Sorveterias, lanchonetes, acaiterias, casas de festas dentre outros
negocios tém comecado a aderir a esse produto e ainda ha muitos negdcios que ndo aderiram.

Por fim, como em qualquer negocio, faz-se necessaria a busca continua pela diminuicao
dos custos para que o percentual da receita convertido em lucro liquido seja maior sem a
necessidade de aumentar o preco para o consumidor final e, consequentemente, ndo haver uma
diminui¢do nas vendas. Se levados em consideragdo esses pré-requisitos, o negocio tera
sucesso. Em suma, a decisdo do elaborador do presente trabalho ¢ de ndo empreender neste
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plano de negdcio motivado pela previsdo de comportamento neste mercado para futuro, apesar
de o plano ter apresentado viabilidade.

9 CONSIDERACOES FINAIS

Majoritariamente, as organizagdes brasileiras sdo micro e pequenos negdcios € um
plano de negdcio de uma empresa desse porte traz uma contribuicao relevante para a literatura
académica e para o mercado. O presente trabalho trouxe uma analise geral do mercado de
graficas e copiadoras na realidade do distrito de Lerolandia e regido, pertencentes a cidade de
Santa Rita-PB. Ademais, foi realizado um planejamento para verificar a viabilidade da
Multifuncional+ que teve um resultado positivo, evidenciando que o negocio € viavel com
algumas observacdes.

O presente plano de negdcio possui limitacdes que podem ser exploradas em futuros
trabalhos académicos e que devem ser adaptados se este for tomado como base para aplicacao
no mercado. A populagdo analisada ¢ de zona rural, tem um consideravel grau de analfabetismo
digital e, consequentemente, possui demandas especificas em funcdo de suas caracteristicas.
Essas variaveis podem nao existir em outros cenarios geograficos. Com isso, outros produtos e
servigos podem ser levados em conta na analise, de acordo com o mercado consumidor local.
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APENDICES 1 - QUESTIONARIO

SESSAO 1 ’

PESQUISA RAPIDA - UFPB

Esse questionario destina-se a uma pesquisa académica da Universidade Federal da
Paraiba

1. Nome (use um nome aleatério, caso ndo queira se identificar):
2. Cidade:
3. Bairro:

4. Idade:

5. Em 2020/2021, vocé adquiriu ou pretende adquirir pelo menos um desses
produtos/servicos a seguir em algum estabelecimento localizado em Lerolandia
ou regido? (Impressao, Xerox, Adesivos Personalizados, Curriculo, Enfeites de
Festa, Copos Personalizados, Camisas Personalizadas, Fatura, Logomarca,
Banner, Tira-Dlvidas em geral, Cadastro em sites e plataformas online, Trabalhos
Escolares, encadernagdo, laminagao, plastificagdo, segunda via de documentos,
cartao fidelidade, cartdao de visita, refil, CD, ou similares)

e Sim
e Nao
e Outro

SESSAO 2

PESQUISA RAPIDA

6. Marque os produtos/servigos que vocé ja adquiriu pelo menos uma vez em algum
estabelecimento localizado em Lerolandia ou nas proximidades.

Impressao/Fatura/Boleto

Xerox

Adesivos ou outros enfeites para festas, produtos ou outras finalidades
Fotografias

Curriculo ou envio de curriculo em sites

Criagao de Carteira de Trabalho, seguro-desemprego ou cadastro em sites
Consultas para tirar duvidas sobre tecnologia, sites ou equipamentos ou similares
Camisas ou body infantil personalizados

Copos personalizados

Criagdo de posts, logomarcas, convite digital ou banners

Cartao de visita ou cartdo fidelidade

Convite de festa ou casamento

Trabalhos escolares ou académicos

Encadernacao

Plastificagao

Laminagao

Refil para impressoras

CD
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7. Alguma vez vocé precisou ir a outro lugar como o centro de Santa Rita para adquirir algum
dos produtos/servicos ja citados anteriormente por ndo encontra-lo em Lerolandia ou nas
proximidades?

e Sim
e Nio
e Acho que sim

8. Com que frequéncia vocé frequenta lan houses, xerox, graficas ou ateli€s para
adquirir produtos/servigos?

Diariamente
Semanalmente
Mensalmente
Semestralmente
anualmente

9. Cite nomes de estabelecimentos e pessoas que oferecem esses produtos/servigos que vocé
ja frequentou em Lerolandia e regido. (Exemplo: grafica do José, Xerox do Arnaldo).



