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EPIGRAFE

O Verdadeiro herd6i ndo alardeia seus feitos.
Pois o fogo arde em siléncio e sem ruido brilha o sol.

MAHABHARATA



RESUMO

SILVEIRA, Marciel P. Plano de negdcios para a implantagdo de nova uma loja Focus
Cartuchos na regido metropolitana de Curitiba Sdo José dos Pinhais. 2012. Trabalho de
Concluséo de Curso (Especializacdo em Marketing Empresarial) - Universidade Federal
do Parand, Curitiba, 2012. Este projeto tem como principal objetivo propor um Plano de
Negdcios para implantacdo de uma nova loja Focus cartuchos na regidao metropolitana de
Curitiba S&o José dos Pinhais. Para tal, foram utilizados alguns conceitos que estruturam
um plano de negoécios, segundo estudiosos. A metodologia se deu através de pesquisas
com os proprios clientes da Focus cartuchos na regido de Sao José dos Pinhais onde se
pode identificar o perfil dos clientes bem como aspectos relacionados aos mesmos.
Foram analisados os pontos fortes e pontos fracos da Focus Cartuchos bem como, de
seus principais concorrentes. Por fim foi feita a analise financeira e constatou-se a
viabilidade do projeto.

Palavras-chave: Plano de negocio; Empreendedorismo.



ABSTRACT

Silveira, Marciel P. Business Plan for the deployment of a new Focus store cartridges in
the metropolitan region of Curitiba Pinhais. 2012. Completion of course work
(Specialization in Marketing Business) - Federal University of Parana, Curitiba, 2012.This
project has as main objective to propose a business plan for implementation of a new
Focus store cartridges in the metropolitan region of Curitiba Pinhais. To this end, we used
some concepts that structure a business plan, according to scholars. The methodology
was through his own research with customers in the region of Focus cartridges Pinhais
where you can identify the customer profile as well as aspects related thereto. We
analyzed the strengths and weaknesses of Focus cartridges as well as its main
competitors. Finally the financial analysis was performed and found to project viability.

Keywords: business plan; Entrepreneurship.



LISTA DE FIGURAS

FIGURA 1 - POSSIVEL LOJA DA FOCUS CARTUCHOS EM SJP I.......coovvviviinnnnnn, 39
FIGURA 2 — POSSIVEL LOJA DA FOCUS CARTUCHOS EM SJP Il........ovvvvveennnnnn. 40
FIGURA 3 — POSSIVEL PLANTA DA LOJA. ... 40
FIGURA 4 — PESQUISA DO USO DE IMPRESSORA EM SJP......ccovviiiiiiiiii, 45
FIGURA 5 — JATO DE TINTA OU LASET JET ... 45
FIGURA 6 — IMPRESSORA PROPRIA OU LOCADA..........ooiii e, 46
FIGURA 7 — FREQUENCIA DE COMPRA DE CARTUCHO........c.cccoveevieeveernee, 46
FIGURA 8 — TIPOS DE CARTUCHO USADOS.........cooiiiiiiiiiiii e, 47
FIGURA 9 — GASTOS COM CARTUCHOS.........coiiiiieieeceee s 47
FIGURA 10 — MARCA DA IMPRESSORA.......ottiiii e 48
FIGURA 11 — ATENDIMENTO.....citiiiiiiiiiirii e 48
FIGURA 12 — SATISFACAO COM O FORNECEDOR........ccccceeeueeeieeeeeeeeeeeeennen, 49

FIGURA 13 — ANALISE BCG.... oo 52



LISTA DE QUADROS

QUADRO 1 — PLANEJAMENTO ESTRATEGICO........cccoveeieeeeieeeeeeee e, 19

QUADRO 2 — SEGMENTACAO DE MERCADO

QUADRO 3 - SISTEMA DE INFORMACAO......



LISTA DE TABELAS

TABELA 1 - COMPOSTO PROMOCIONAL 2012 - FOCUS CARTUCHOS............ 37
TABELA 2 — INVESTIMENTO INICIAL.....cottiiiiiiiiiee e 54
TABELA 3 — EQUIPE PROPRIA. .......coiiitiiieeieeeteeteet ettt 54
TABELA 4 — DESPESAS ADMINISTRATIVAS . ... 55

TABELA 5 — FATURAMENTO MENSAL......ooiiiiiii e 55



SUMARIO

(N RERI0] 516 107:X 0 J ST 13
2 OBJETIVOS. ...t e e e e e et e e et e e e et a e e e aae 15
2.1 OBIETIVO GERAL.....e et 15
2.2 OBJIETIVOS ESPECIFICOS......ooouieeeeeeee ettt 15
G I L S I | (N I 16
4 REFERENCIAL TEORICO.....u et e et e e e e e eaaas 17
4.1 EMPREENDEDORIMO... ..ot e s 17
4.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO......ccioieeeeeeeceeeeeeee et 17
4.3 A MISSAO DO NEGOCIO.....ccuiiiiiiiririitnieirtsesisit it 19
5 A ANALISE SWOT ...ttt sttt en s 20
5.1 Andlise do Ambiente externo (analise de oportunidades e ameacas)................ 20
5.2 Andlise do Ambiente interno (analise de forcas e fraquezas)............ccceceeeeeeeen. 20
6 FORMULAGAO DE METAS. ...ttt ettt eae e eaens 21
6.1 FORMULAGCAO ESTRATEGICA. .......ooiiieieeeeeeeeee e en e, 21
6.2 FORMULAQAO DE PROGRAMAS. ... 22
6.3 IMPLEMENTAGAO......coiiieeeeeeeeee ettt ettt 22
6.4 FEEDBACK E CONTROLE.... .ot e e e 22
7 PLANOS DE NEGOCIOS.......coo it e ettt ve e steaaneenens 23
7.1 ESTRUTURA DE UM PLANO DE NEGOCIO.......ccocoiiiiieiecece e 24
7.1.1 ETAPA 1 - IDENTIFICAR O NEGOCIO.......ccoiiiiieiieeeeeee e 24
7.1.2 ETAPA 2 - ANALISE EXTERNA ... ..coiiiiteeeecteeteeeee et 24
7.1.3 ETAPA 3 - PLANO DE INVESTIMENTO E FINANCIAMENTO.........cccvvnneee. 25
7.1.4 ETAPA 4 - ANALISE DE RISCO....coiiiiiiiiee e 25
7.1.5 ETAPA 5 - PLANO DE EXPLORAC;AO ............................................................. 26

7.1.6 ETAPA 6 - FONTES DE FINANCIAMENTO.....cciiiiiiiiiiiiiiiiiiieei e 26



7.1.7 ETAPA 7 - PLANO DE TESOURARIA. ... 26

7.1.8 ETAPA 8 - RENTABILIDADE DO PROJETO.....ccciiiiiiiiiiiieeeeeee e 27
8 METODOLOGIA. ..ottt e e e e e e e e et e e e e e eerna e aeeennes 32
O PLANO DE NEGOCIHO.. ...ttt e e e e e e eeaaanns 33
9.1 SUMANIO EXECULIVO.......uiiiiiieiiiitie ettt e e eas 33
0.2 A EMP RESA . ..o e 33
S 0t N =l 0T o1 (== 0o [T [0 SRR 33
9.2.2 HiStOria da EMPIESa......ccceeviviiiiiiiiiiiiie e e e e e e e ee e e e eeeeeeeata s s e e s s e e e e e e e aaeeeeaeeensnnnnnes 33
9.3 ViSA0, MISSE0 € VAlOIES.........uvieiiiiiiiiiiieee ettt 34

S R V- T TP PO PP PPPPPPP 34
9.3.2 IMISS@0. ...ttt ettt e e e e e e e et a e e e as 34

0.3.3 VaIOTES. ...t e e e e e e e 34

9.4 ANALISE DE MERCADO........c.ccieieeiteeteee e ee et ee et ate e aesaeareans 34
9.4.1 ANAIISE SELOMIAL ... 34
9.4.2 PUDIICO ANVt 34
e O] g [l ¢ (=] o [ox - F PP P PP PPPPP 35
9.5 O PROTUDO/SERVICO .. ...ttt aa e e e e e e e e e e 35
S 0t I =2 o o T J U 35
9.6 COMPOSTO DE MARKETING.....coutiiiiiiiiiiiie ettt 36
9.6.1 MiX 08 PrOTULOS. ......coiiiiiiiiiit ettt r e e e e e e e eeeeeas 36
9.6.2 SEIVIGO 80 ClIENTE. ... ..uiiiiiiiiiiiieeee e e e e e e e 36
9.6.3 POIItICAS 8 PreGOS. ... ...ttt e e 36
9.7 COMPOSTO PROMOCIONAL. ...t 37
9.8 POSICIONAMENTO MERCADOLOGICO.........ceoveeeeeeeeeeeeeeeee e, 38
9.8.1 Publico Alvo- Critérios de Segmentacao.............uuvvveiiiiieeiiieeeeeeereeeeeeieeiieennnn 38
9.8.2 BENEFICIOS PrINCIP@IS. . uuuueiiieiii e e e e e ee ettt s e s e e e e e e e e e e e e e a e e as 38

9.8.3 DiferenciaisS COMPELILIVOS. .......uuuuuiiiiiiiee e eeeeee ettt s e e e e e e e e e e e aeeeeaeeeeeannnne 38



9.9 OPERAGOES. ...ttt ettt 39

S IR It I o To 12> o - T U 39
9.9.2 Instalagdo da Focus S&o José dos Pinhais (Layout)..........ccccuevvveeeeiiieeeeeeeeennnn. 40
10 FORNECEDORES. ... e e 41
10.1 SISTEMA DE INFORMAQC)ES DE MARKETING (SIM)...cccuuiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee 42
0 I I o= 110 S PUPRPRR 43
F0.1.2 AGDES. ... et e e e e e e e e e e e e e e e e n e 43
10.1.3 RESPONSABILIDADE SOCIAL E MEIO AMBIENTE.........cooiiiiieeeeee 44
11 PESQUISA EM SAQO JOSE DOS PINHAIS.......cciieeeeeeeeceeeeeee e 45
N N 1S =YY@ 1 R 50
11.1.1 AMBIENTE INTERNO. ... .t eaans 50
11.1.2 AMBIENTE EXTERNO.......e et 50
12 ANALISE BCG...uiuiieieieieneeeees ettt ettt 52
12.1 AgBes de ENdomarketing............ooovviriiiiiiiiiiiiie e 53
13 PLANO FINANCEIRO. ...ttt e e s 54
13.2 INVESHMENTO INICIAL.....cciiiiiiiei e 54
RS T2 Lo (V1T o L= o oo T RPN 54
13.3 Despesas AdMINISIIALIVAS. ........u it e e e e e 55

13.4 FAtUrameENnto MENSAL........oou e et 55



13

1 INTRODUCAO

Com a popularizacdo de produtos de informatica e o facil acesso a internet os
consumidores de hoje estdo cada vez mais informados e mais exigentes e ja ndo aceitam
pagar o preco que as empresas OEM cobram pelos cartuchos de impresséo e cada vez

mais opta por produtos alternativos como os cartuchos remanufaturados.

Especialistas afirmam que o consumidor brasileiro prefere ler textos impressos
em detrimento das leituras na tela do computador e que o receio de adquirir cartuchos
nao originais vem diminuindo ao longo do tempo, a medida que os clientes véao
percebendo as vantagens do uso de cartuchos remanufaturados e o progressivo aumento

da tecnologia envolvida no processo, conforme idéias de negocios Sebrae (2008, p.3)

A preocupacdo com a reducdo de custos motivada ainda pelo movimento
sustentavel € um dos principais fatores de decisdo de compra de um cartucho

remanufaturado.

O mercado brasileiro de recarga de cartuchos esta em expansao e acredita-se

gque o seu aumento seja de aproximadamente 30% ao ano, de acordo com o0 Sebrae-Sc.

O Presente trabalho transcreve sobre atividade de servicos de remanufatura de
cartuchos e toners, locacdo de impressoras e multifuncionais bem como a venda de

maquinas e suprimentos para impressao e outros produtos relacionados a impressao.

Fundada em janeiro de 2010 pelos so6cios Marciel de Paula da Silveira e Robert
Renato da Silveira Pereira a Focus esta situada no centro de Curitiba, pois segundo
pesquisas e especulacdes feitas pelos sécios é nesta regido que se encontram o publico

alvo da Focus.

Empresa de pequeno porte e de recursos limitados a Focus encontrou um
grande obstaculo logo de comeco, pois a concorréncia ho segmento era muito grande e
havia muitas empresas ja consolidadas oferecendo os mesmos produtos e servigos por

precos muitas vezes abaixo do mercado. Além disso, a Focus estava localizada em uma
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galeria que ndo possuia um fluxo de pessoas suficiente para que a empresa trabalhasse
com vitrine de exposicao o que dificultava também a captacdo de clientes. Sendo assim,
a Focus decidiu optar por um segmento dentro do mercado que néo era tdo explorado em
Curitiba e comecou a atender modelos de maquinas menos conhecidas como Brother,
Okidata, Kyocera entre outros. Os consumidores que possuem esse tipo de equipamento
em sua grande maioria S80 empresas e escritérios que precisam de maquinas potentes,
rapidas e com qualidade excelente e, na maioria dos casos estes consumidores compram
suprimentos originais. A proposta da Focus era simples, oferecer produtos com a mesma
gualidade dos originais por precos menores e com uma maior comodidade oferecendo
coleta e entrega no local e, para isso precisava também encontrar fornecedores
especificos para estes modelos com qualidade e com precos que dessem uma boa
margem para a empresa e que ainda assim a mesma pudesse praticar um preco atrativo

para este mercado.

ApoOs dois anos no mercado e ja com alguns clientes na regido de Sao José dos
Pinhais a Focus vislumbra uma nova oportunidade no mercado e decide implantar uma
nova loja na regido de S&o José dos Pinhais visto que segundo pesquisas com 0S
préprios clientes da regido ha uma grande demanda de servicos e poucas empresas

dispostas a suprir este mercado.

Portanto se faz necesséario saber com mais clareza quais sao as oportunidades
gue podem ser percebidas neste negdcio bem como as ameacas e barreiras tais como
localizac&o da loja, concorréncia, custos e precos entre outros e, a partir destas questdes
percebe-se a necessidade de um plano de negécios para saber se é viavel ou ndo esta
idéia de negacio.

Para direcionar este estudo definiram-se 0s objetivos que seréo apresentados na

sequéncia.
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2 OBJETIVOS

2.1 Objetivo Geral

Criar um plano de negoécios para abrir uma empresa de remanufatura de
cartuchos para impressora na regido metropolitana de Curitiba Sdo José dos Pinhais.

2.2 Objetivos especificos

e Analisar os possiveis clientes, concorrentes e fornecedores.
e Definir planejamento estratégico.

e Pesquisar o comportamento do consumidor.

e Verificar a viabilidade econ6mica do negdcio.

e Propor o plano de negécio.
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3 JUSTIFICATIVA

Abrir um novo empreendimento néo € tarefa das mais faceis e, para tal é preciso
conhecer muito bem o negocio identificar as oportunidades e ameacas bem como
assumir os riscos. Riscos serdo inevitaveis, porém, é possivel minimiza-los com um
estudo de viabilidade e com um bom planejamento, no entanto, o empreendedor deve ter
coragem e ser ousado para enfrentar todos os riscos. Apds aberto o empreendedor ainda
tem novos tais como vender com boa margem, ter bons fornecedores entre varios outros.
A Focus Cartuchos encontra-se no estagio de crescimento e expansao, pois, ap0s dois
anos a empresa ja possui uma boa clientela e ja se tornou um negécio rentavel. Diante
disto a Focus enfrenta um novo desafio, expandir seu negocio para uma cidade vizinha
em um novo formato de loja sem prejudicar imagem de marca e da loja matriz que esta se
encontra estavel e consolidada no mercado.

O plano de negocios é de suma importancia para tal haja vista que, para
minimizar os riscos e ter mais clareza antes de investir o empreendedor devera consulta-
lo.

Diante da obrigacdo de fazer um trabalho de conclusdo de curso e da pretenséo
do aluno e empresario de abrir uma filial de sua empresa o momento é oportuno para
confeccdo de tal estudo. O projeto € viavel sob a ética do empreendedor que ja fez
algumas especulacfes e ja possui boa experiéncia no negdcio, porém, para confirmar e
até mesmo sanar algumas duvidas por fim julga-se procedente a formulagdo de um plano
de negdécios.
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4 REFERENCIAL TEORICO

4.1 EMPREENDENDORISMO

Hisrich (2007) afirma que empreendedorismo € o processo de criar algo diferente
e com valor, dedicando o tempo e o esforco necessario, assumindo os riscos financeiros,
psicoldgicos e sociais correspondentes e recebendo as consequentes recompensas da
satisfacdo econdmica e pessoal.

Degen (1989, p.9) destaca que, “a riqueza de uma nacdo € medida por sua
capacidade de produzir, em quantidade suficiente, os bens e servicos necessarios ao
bem-estar de populacdo”. Por esse motivo, acredita-se que o melhor recurso que se
dispde para solucionar os graves problemas socioecondémicos pelos quais o Brasil passa
€ a criatividade dos empreendedores, através da livre iniciativa, para produzir esses bens
e Servigos.

Segundo McClelland (1961 apud Olivio et al., 2003, p. 19) o empreendedor bem-
sucedido deve ter ou necessita desenvolver caracteristicas que estdo agrupadas em trés
conjuntos: Realizacdo, Planejamento e Poder. O Conjunto de Realizacdo € composto
pelas caracteristicas e atitudes empreendedoras: Busca de Oportunidades e Iniciativa,
Persisténcia, Comprometimento, Exigéncia de Qualidade e Eficiéncia e Correr Riscos
Calculados. O Conjunto de Planejamento €é composto pelas caracteristicas
comportamentais: Estabelecimento de Metas, Busca de Informacfes e Planejamento e
Monitoramento Sistematico. O Conjunto de Poder é composto pelas caracteristicas

comportamentais: Persuasédo e Rede de Contatos e Independéncia e Autoconfianca.

Segundo Degen (1989, p.5) “todo o negdcio € iniciado explorando-se uma nova
oportunidade identificada pelo empreendedor no mercado. A habilidade em evitar o
rapido esgotamento da oportunidade, promovendo sua ampliagdo até se obter um
negocio estabilizado representa o sucesso neste estagio. A maioria dos negocios comeca
explorando um nicho de mercado, porém, para crescer, devem vencer barreiras do
esgotamento do nicho, isto é, expandir-se para além dos limites dessas barreiras”.

Reis (2008, p. 26) conclui por fim que, “empreendedorismo é hoje muito mais que
uma profissdo, € um modo de vida. Ao entender o comportamento de um empreendedor
e 0S mecanismos que estdo ao seu dispor, futuros empreendedores obterdo mais
controle e sucesso sobre esse modo de vida”.

4.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO
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O Planejamento estratégico € uma importante ferramenta para qualquer tipo de
empreendimento, pois, com esta ferramenta que envolve técnicas e atitudes
administrativas podem-se tracar planos, metas e objetivos de médio e longo prazo
levando sempre em consideragéo as oportunidades e ameacas bem como as forgas e as
fraquezas do negdcio.

Para Rezende (2008, p. 18), “o planejamento estratégico da organizacdo € um
processo dinamico, sistémico, coletivo, participativo e continuo para determinacdao dos
objetivos, estratégias e acdes da organizacao”.

7

Para ele o planejamento estratégico € elaborado por meio de diferentes e
complementares técnicas administrativas com o total envolvimento das pessoas da
organizacdo e eventualmente de pessoas do meio ambiente externo a organizagédo. E
formalizado para articular politicas e estratégias organizacionais visando produzir
resultados proficuos na organizacdo e na sociedade que a cerca. E um projeto
organizacional global que considera os aspectos financeiros, econémicos e sociais da
organizacgéo no presente e no futuro. E uma forma participativa e continua de pensar a
organizacg&o no presente e futuro. E um recurso indispensavel para a tomada de decis&o
na organizacao.

Oliveira (1991, p. 62), afirma que, “planejamento estratégico é um processo
gerencial que possibilita ao executivo estabelecer o rumo a ser seguido pela empresa,
com objetivo de obter um nivel de otimizacao na relacdo da empresa com seu ambiente.
O planejamento pressupde a necessidade de um processo de decisdo, que ocorrera
antes, durante e depois de sua elaboragéo e implementacao pela empresa”.

J& Drucker (1984) diz que, “o planejamento estratégico € o processo continuo de,
sistematicamente e com maior conhecimento possivel do futuro contido, tomar decisdes
atuais que envolvem riscos; organizar sistematicamente as atividades necessarias a
execucdo dessas decisbes e, por meio de uma retroalimentacdo organizada e
sisteméatica, medir o resultado dessas decisdbes em confronto com as expectativas
alimentadas”.
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Segundo Kotler (2000, p. 98), o planejamento estratégico de unidades de
negocios consiste nas oito etapas representadas na figura abaixo.

Analise do Ambiente
externo

4b i
{oportunidades
e ameacas)
Missao Formulacdo
de — inali S, de
Negécio Analise SWOT Metas
Analise do Ambiente
i interno
(Forcas e fraquezas)
Feedback Formulagao Formulaco
e “—| Implementacio |« de -+ de ¢
Controle Programas Estratégias

Quadro 1 - Planejamento Estratégico

Fonte: Kotler (2000, p. 98)

4.3 A MISSAO DO NEGOCIO

Cada unidade de negocios precisa definir sua missdo especifica dentro da
missdo corporativa. Assim, uma empresa produtora de equipamentos para iluminagao de
estudios poderia definir sua missdo como: “A empresa tem como alvo os principais
estudios de televisdo e pretende se tornar a primeira op¢do para o fornecimento de
tecnologias de iluminacdo que representem as solucdes mais avancadas e confiaveis de
iluminacdo de estudios”. Observe que essa missao nao prevé negocios com pequenos
estudios nem a oferta de menores precos de produtos diferentes.
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5 A ANALISE SWOT

A avaliacdo global das forcas, fraguezas, oportunidades e ameacas €
denominada andlise de SWOT (dos termos em inglés, strengths, weaknesses,
opportunities, threats).

5.1 Analise do ambiente externo (analise de oportunidades e ameacas)

v Uma oportunidade de marketing existe quando a empresa pode lucrar ao
atender as necessidades dos consumidores de um determinado segmento.

7

v' Uma ameaca ambiental é um desafio imposto por uma tendéncia ou
desenvolvimento desfavoravel que levaria, na auséncia de uma acdo de marketing
defensiva, a deterioracédo das vendas ou dos lucros.

5.2 Analise do ambiente interno (analise de forcas e fraquezas)

Uma coisa € perceber oportunidades atraentes e outra € ter competéncia para
ser bem-sucedido nessas oportunidades. Cada negdcio precisa avaliar periodicamente
suas forcas e fraquezas internas. O negocio ndo precisa corrigir todos 0s seus pontos
francos, nem deve se vangloriar de todos os seus pontos fortes. A grande pergunta € se 0o
negocio deve se limitar as oportunidades paras as quais tem 0s recursos necessarios ou
se deve examinar melhores oportunidades, para as quais pode precisar adquirir ou
desenvolver maiores forcgas.

Algumas vezes um negoécio tem um desempenho ruim ndo porque faltem aos
seus departamentos as for¢as necessarias, mais porque eles ndo trabalham em conjunto,
com uma equipe.
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6 FORMULACAO DE METAS

A maioria das unidades procura um conjunto de objetivos que inclui lucratividade,
crescimento das vendas, aumento da participacdo do mercado, contencdo de risco,
inovacéao e reputacdo. A unidade de negocios estabelece esses objetivos e entéo pratica
a administracdo por objetivo (APO). Para que um sistema APO funcione, os varios
objetivos da unidade deve atender a quatro critérios.

v" Os Objetivos devem ser organizador hierarquicamente, do mais para 0 menos
importante.

v" Os Objetivos devem ser estabelecidos quantitativamente sempre que
possivel.

v As Metas devem ser realistas. Devem surgir de um analises das
oportunidades e forcas da unidade de negdcios, ndo de anseios.

v' Os Objetivos devem ser consistentes. Ndo é possivel maximizar as vendas e
os lucros simultaneamente.

6.1 FORMULACAO ESTRATEGICA

As metas indicam aquilo que a unidade de negocio deseja alcancar; estratégia €
um plano de como chegar la. Todos os negocios devem preparar estratégias para atingir
suas metas: Estratégia de marketing, estratégia de tecnologia e estratégia de busca de
recursos. Embora acha muitos tipo de estratégias de marketing, Michael Porter os
condensou em trés tipos genéricos que fornecem um bom ponto de partida para o
pensamento estratégico: lideranga total em custos, diferenciagéo ou foco.

6.2 FORMULACAO DE PROGRAMAS

A unidade de negdcios, depois de desenvolver suas principais estratégias, deve
elaborar programas detalhados de apoio. Assim, se a empresa tiver decidido obter a
lideranca tecnolégica, deve planejar programas para reforcar seu departamento de P& D,
reunir dados tecnologicos importantes, desenvolver produtos de ponta, treinar a forca de
vendas técnicas e desenvolver andncios para comunicar sua lideranca tecnoldégica.
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6.3 IMPLEMENTACAO

Uma estratégia clara e programas de apoio bem arquitetados podem ser inGteis
se a empresa nao conseguir implementa-los com cuidado.

6.4 FEEDBACK E CONTROLE

A medida que implementa sua estratégia, a empresa precisa acompanhar 0s
resultados e monitorar os novos acontecimentos nos ambientes interno e externo. Alguns
ambientes permanecem razoavelmente estaveis de ano para ano. Outros evoluem
lentamente, de maneira bastante previsivel. Outros, ainda, mudam rapidamente, de
maneira imprevisivel e por vezes violenta. A empresa, no entanto, pode ter certeza de
uma coisa: o mercado vai mudar. E quando isso acontecer sera necessario analisar e
revisar a implementacéo, os programas, as estratégias ou até mesmo os objetivos.
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7 PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negdcios € uma importante ferramenta que descreve por escrito 0s
objetivos de um negécio. Auxilia 0 empreendedor e o orienta a ndo cometer erros na
pratica, ao invés disso 0 prepara para varios cenarios e diferentes realidades aumentando
assim as chances de o negdécio ser bem sucedido e, para isso precisamos de uma
estrutura estrategicamente planejada.

SALIM (2005, p. 16), afirma que planejamento consiste na concepcao e analise
de cenarios futuros para um empreendimento (pode ser uma empresa, ou uma nova
unidade da empresa), seguido do estabelecimento de caminhos e objetivos (para um
mercado, um territrio), culminando com a definicdo de ac¢des que possibilitem alcancar
tais objetivos e metas para o empreendimento.

Um plano de negoécios muitas vezes pode ser o fator decisivo no sucesso de um
negocio.

Segundo o Sebrae de S&o Paulo (www.sebraesp.com.br), um plano de negdcios
pode ser considerado um registro pelo qual o empreendedor formalizara os estudos a
respeito de suas idéias, transformando-as num negocio. Nele estardo explicitados o
conceito de negdcio, os riscos, 0os concorrentes, o perfil da clientela, as estratégias de
marketing, bem como todo o plano financeiro que viabilizara o empreendimento. Além de
ser um oOtimo instrumento de apresentacdo para o empreendedor que procura sOcio ou
um investidor.

Reis (2008, p. 105), afirma que um plano de negdécios é um documento escrito,
de grande valor, que descreve 0s objetivos de um negdcio e 0s respectivos passos
necessarios para sua realizagao.

Segundo ele um plano de negdcios analisa os pontos fortes e fracos em relacao
a concorréncia e o ambiente de negdcio; avalia com profundidade o mercado e definem-
se estratégias de marketing para os produtos e servigos; analisa o desempenho
financeiro do negocio e a capacidade da empresa de geracdo de riqueza ao longo do
horizonte, estabelecendo no processo através da utilizagcdo de técnicas adequadas,
avaliando alternativas de investimentos e retorno sobre o capital investido.

Hisrich (2004, p. 212), diz que O plano de nego6cio é valioso para o
empreendedor, para potenciais investidores e até para os novos funcionarios, que estado
tentando se familiarizar com o empreendimento, suas metas e objetivos.
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7.1 ETRUTURA DE UM PLANO DE NEGOCIOS

Segundo Hisrich (2004, p. 217), Deve ser abrangente o suficiente para dar ao
investidor em potencial um panorama completo e compreensao do novo empreendimento
e ajudard o empreendedor a esclarecer suas idéias sobre o negécio.

Um plano de negdcios pode ter varias estruturas diferentes, de acordo com o
interesse do empreendedor que pode acabar por enfatizar alguns tépicos e ou restringir
outros.

Segundo Reis (2008, p. 109), em um plano de negdcios existem oito importantes
etapas. Essas importantes etapas dizem respeito ao levantamento das informacdes que
depois serdo formatadas de acordo com o modelo de plano de negdcios. Quanto mais se
subdividirem essas etapas, maior sera o controle e o escalonamento da evolucdo do
projeto.

7.1.1 ETAPA 1 - IDENTIFICAR O NEGOCIO

Nesse passo, € descrito detalhadamente o tipo de negocio, 0os objetivos
pretendidos e motivadores, referindo o que torna o negocio Unico e atrativo, fazendo a
descricdo do produto ou servico fornecido e seus beneficios. Relatar as missées e metas
a serem atingidas também é bastante importante.

7.1.2 ETAPA 2 — ANALISE EXTERNA

Essa fase caracteriza-se pelo estudo do mercado e seus setores. Sera
necessario ter em conta quatro aspectos.

v" Analise da concorréncia: Com o lancamento do negdécio no mercado é muito
importante fazer o estudo da concorréncia. Para tal identificam-se quais os principais
concorrentes, recolhendo as suas caracteristicas, pontos fortes, fracos, estratégias
dominantes e quais 0s pontos em que se diferenciam em relacdo ao nosso negécio. Com
a concorréncia em jogo, torna-se necessario definir quais os pontos fracos e pontos
fortes, com o intuito de sabermos contra-atacar possiveis ataques desta.

v' Anédlise dos Consumidores: E preciso identificar quais os tipos de clientes que
0 negocio quer abranger. Usando, se possiveis, dados estatisticos, é necessario saber
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guais 0s gostos e expectativas esperadas pelos clientes, como o intuito de se construir
uma estratégia de marketing. Nesses dados dos clientes € importante saber quais 0s
seus gostos, zonas de residéncia, seus costumes, seus fatores econdmicos e os fatores
de influéncia.

v' Analise do Mercado: E precisa saber quais os fornecedores que satisfazem as
necessidades do negdcio e estudar a legislagéo sobre o setor. E necessario saber quais
0s recursos disponiveis e se sdo adequados. E necessario e muito importante procurar
oportunidades inexploradas, isto é, novas visdes de negdécios. Um elemento a estudar
nessa fase é Franchise e, para tal, ha que ter em conta a localizacdo do negécio. E
importante estudar a localizacdo do negdcio; qual o melhor meio em que se esquadra, se
localiza junto a fornecedores ou junto de algumas fontes de recursos e se transmite
solidez aos clientes.

v" Analise de Imagem: Um elemento a ser levado em consideracao é a imagem
gue sera transmitida aos clientes e para tal é necessario estudar os meios de publicidade
adequados e gual a sua abrangéncia (ter um bom produto, mas néo fazer publicidade é
como néo ter negdcio). Outro aspecto necessario a ser estudado € o tipo de atendimento
aos clientes, necessério para atender a demanda desejada.

7.1.3 ETAPA 3 - PLANO DE INVESTIMENTO E FINANCIAMENTO

Os principais demonstrativos que devem ser apresentados em um plano de
negocios sdo: balanco patrimonial, demonstrativo de resultados e demonstrativo de caixa.
Através desses, € possivel efetuar uma analise de viabilidade do negocio e retornos
financeiros. Para essas analises, geralmente se usam 0s seguintes métodos: analise do
ponto de equilibrio, prazo payback, Taxa Interna de Retorno (TIR) e Valor Presente
Liquido (VPL).

7.1.4 ETAPA 4 — ANALISE DE RISCO

No final dessa etapa e com os elementos todos estudados torna-se importante
decidir se o projeto ainda é viavel ou se é necessario reformular a idéia de novo. Para tal
h& que avaliar a estrutura de custos do negécio, o possivel crescimento da concorréncia
ou da industria e a viabilidade do modelo escolhido.
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7.1.5 ETAPA 5 — PLANO DE EXPLORACAO

Nessa etapa podera englobar-se o plano de marketing. Para tal, o0 empreendedor
tem de construir uma estratégia de marketing que direcione os esforcos para
sobrevivéncia e a competitividade da empresa no mercado. E ainda necessario definir a
politica de precos e métodos de vendas aplicados, e os métodos de propaganda e de
promocdo. Um erro muito comum a respeito da promocdo de produtos € que muitas
pessoas pensam quem o produto promove a si proprio. Todos os meios de promoc¢ao do
produto devem ter frases elucidativas, simples e atrativas para o publico.

7.1.6 ETAPA 6 — FONTES DE FINANCIAMENTO

Esse ponto podera ser uns dos pilares do negdécio, para tal € necessario saber
guais as fontes de financiamento e quais os tipos de financiamento que o empreendedor
tem a sua disponibilidade: empréstimos bancarios, leasing, capital de risco, ajudas
estatais ao investimento e por meios proprios. O modo preferencial de financiar seria por
conta prépria, mas, suportar essa carga financeira sera muito dificil. Se a opcao for por
subsidios do Estado é necessario ter em conta a demora na liberacdo dos mesmos. Em
relacdo aos bancos o caso pode ser mais dificil, uma vez que banco s6 empresta dinheiro
a quem nao precisa!

7.1.7 ETAPA 7 — PLANO DE TESOURARIA

Conhecidas as receitas e 0s custos, analisam-se os fluxos de entrada e saida de
dinheiro, prevendo os montantes correspondentes a recebimentos e pagamentos. O
orcamento de tesouraria permite a0 empresario saber se a empresa vai gerar meios
financeiros suficientes para liquidar as suas dividas. Nesse ponto é necessario fazer
referencia aos seguintes indicadores econémico-financeiros:

v' Prazo médio de pagamento (PMP): periodo de tempo, em média que decorre
entre a compra e 0 pagamento;

v Prazo médio de recebimento (PMR): periodo de tempo, em media, que
decorre entre a venda e o recebimento;

v Estoque médio: tempo médio de estoque de matérias-primas e/ou mercadorias,
desde o momento da sua compra até o momento em que sao vendidas ao cliente.
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7.1.8 ETAPA 8 — RENTABILIDADE DO PROJETO

O ponto a ser levado em conta para a rentabilidade de um projeto é o pessoal
empregado. Para quem um projeto tenha rentabilidade é necesséario que os empregados
estejam confiantes no negocio, que tenham boas condi¢cdes de trabalho e se sintam uma
peca fundamental do negdcio.

Por vezes, até os proprios empregados poderdo trazer inovacdes ao projeto que
melhorem a sua competitividade.

Em geral, a rentabilidade do projeto poderd ser observada pela riqueza criada
pelo proprio projeto.

Em suma, gerir ou lancar um negdécio de sucesso exige muito mais do que
parece. E necessario dedicaco, persisténcia e agilidade.

Alguns aspectos devem ser cuidadosamente considerados e analisados na
elaboracao de um plano de negdcios, tais como:

v" Identificar uma necessidade;
Provar a vantagem competitiva,
Definir o foco;

Ser realista;

Mapear o0 mercado;

Analisar as conjecturas;

Expor todos os riscos no plano;

Ter um plano B;

SR N N N N N S

Apresentar o negdcio para as pessoas certas.
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Hisrich (2004, p. 218), diz que um esboco de um plano de negécios pode ser da
seguinte forma:

I. Pagina introdutoria

a. Nome e endereco da empresa

b. Nomes e enderecos dos diretores

c. Natureza do negdcio

d. Declaracao do financiamento necessario

e. Declaracao do carater confidencial do relatério

II. Resumo executivo — De trés a quatro paginas sintetizando o plano de negécio
completo

[ll. Andlise industrial

a. Perspectiva e tendéncias futuras

b. Andlise dos concorrentes

c. Segmentacao de mercado

d. Previsdes do setor

IV. Descricdo do empreendimento

a. Produto (s)

b. Servico (s)

c. Dimenséo do negdcio

d. Equipamento pessoal do escritério

e. Historico dos empreendedores

V. Plano de producéo

a. Processo de fabricacdo (quantia subcontratada)
b. Planta fisica

c. Maquinario e equipamento

d. Nomes de fornecedores de matérias-primas

VI. Plano de marketing



a. Precos

b. Distribuicao

c. Promocao

d. Previsdes dos produtos

e. Controles

VII. Plano operacional

a. Forma de propriedade

b. Identificacdo de soOcios e principais acionistas
c. Autoridade dos diretores

d. Historico da equipe administrativa

e. Funcdes e responsabilidades dos membros da organizacao
VIII. Avaliacao de riscos

a. Avaliacdo dos pontos fracos do negocio
b. Novas tecnologias

c. Planos contingentes

IX. Plano financeiro

a. Demonstrativo de resultados pro forma
b. Projecdes de fluxo de caixa

c. Balanco patrimonial pro forma

d. Andlise do ponto de equilibrio

e. Origens e aplicacdes de recursos

X. Apéndice (contém material de consulta)
a. Cartas

b. Dados de pesquisa de mercado

c. Leasings ou contratos

o

. Listas de precos de fornecedores.

29
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Segundo o Sebraesp (www.sebraesp.com.br), um plano de negdcios pode ser
adaptado e modificado conforme a realidade do projeto, mas antes de inicia-lo seria
interessante responder as seguintes perguntas:

v" Qual o meu negécio?

Onde quero chegar?

Qual atividade gostaria de desenvolver?

Qual a minha experiéncia e conhecimento?

O que vendo?

Para quem vendo?

Onde abrir o meu negocio?

Qual o espaco necessario?

Quando iniciarei as atividades?

Qual a documentacéo necessaria (Legislacédo)?
Como conquistarei o mercado?

Quais sao os meus fornecedores?

Quais sdo 0s meus concorrentes?

Que estratégia utilizarei?

Quiais sao os fatores criticos de sucesso do meu negocio?
Quanto vou gastar?

Existe linha de crédito?

Existe algum incentivo (Municipal Estadual e Federal)?

N N N N T N N N N N N N N N N N

Que retorno terei sobre meu investimento?
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Segundo Bangs JR (2002, p. 20-21) a estrutura do plano de negécios deve ser
descrita da seguinte forma:

[ ]
1
2
3
4
5
6
7
8.
9.
[ ]
1
2
3
4
5
6
7
8
[

Capa: nome do empreendedor, nomes dos dirigentes, endereco e telefone.
Definicdo do propdsito ou Sumario executivo.

indice.

Parte | — O negécio

Descricao do negocio

Produto/Servico

Mercado

Localizacdo do Negécio

Concorréncia

Gerenciamento

Pessoal

Aplicacéo e resultados esperados do empréstimo (Se necessario)
Sintese

Parte || — Dados financeiros

Fontes e aplicacdes de capital

Lista dos bens de capital

Balanco

Analise do ponto de equilibrio

Projecéo e receitas

Projecao de fluxo de caixa

Analise dos desvios

Relatorios financeiros histéricos para negécios em funcionamento

Parte Ill — Documentacdo de apoio

Curriculos pessoais, balanco pessoais, orcamento de custo de vida, relatérios de
crédito, cartas de referencias, descricdbes de cargo, cartas de intencdo, cépias dos
arrendamentos, contratos, documentacéo legal e demais documentos relevantes para o

plano.
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8 METODOLOGIA

Foram utilizados livros, revistas, artigos e redes eletronicas para a
fundamentacao teorica deste trabalho a fim de melhor elaborar o plano de negdcios. Além
disso, foram feitas pesquisas de mercado com o publico alvo pretendido a fim de
esclarecer algumas questdes relevantes sobre o negécio.

A estrutura escolhida para este plano de negécios foi a de Hisrich (2004, p. 218),
pois foi a que mais se enquadrou nas necessidades do projeto. No entanto, estruturas de
outros autores nao foram descartadas estando presentes em algumas partes do plano de
negocio.

Como instrumento de coleta foi utilizado um questionario de perguntas fechadas
sendo que estas foram respondidas por telefone por responsaveis de compras de 20
empresas da regido de Sao José dos Pinhais no periodo de 11 de junho de 2012 a 20 de
junho de 2012.

Para a analise concorréncial utilizou-se o método do cliente oculto que, consiste
em passar-se por consumidor dos concorrentes para descobrir dados importantes sobre
0S mesmos e, esses dados apos processados se transformam em informacdo para
tomada de decisfGes e comparativos. Foi utilizado esse método com 3 empresas da regido
de Séo José dos Pinhais e, para tal focou-se em cinco questées de maior relevancia para
identificacdo oportunidades e ameacas.Por fim foi confeccionado um plano financeiro
para verificar a viabilidade econémica do empreendimento e também para mensurar os
custos variaveis, custos fixos, receitas e payback.
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9 PLANO DE NEGOCIOS

9.1 Sumario Executivo

A filial da Focus Cartuchos assim como a matriz serd especializada em
impressoras e multifuncionais, cartuchos e toners, materiais de escritério em geral e
também trabalhara com outsourcing de impresséao.

Todas as analises e informac¢des aqui contidas foram de fundamental importancia
para que se pudesse conhecer o mercado, o publico alvo, os concorrentes, 0s
fornecedores e outras informagdes de suma importancia para maximizar a chance de
sucesso deste novo empreendimento.

A Focus Cartuchos de Séo José dos Pinhais escolheu como principal nicho de
mercado os clientes corporativos da regido de S&o José dos Pinhais e, foram feitas
analises e projecdes baseadas em pesquisas feitas com os possiveis clientes da regiao.

9.2 AEMPRESA

9.2.1 Empreendedor

A Focus Cartuchos de Séo José dos Pinhais serd administrada pelo proprietario
da empresa que, ja possui conhecimento do mercado.

Marciel de Paula da Silveira:

Formado Tecndlogo em Marketing pelo Centro Universitario Franciscano (FAE) e
cursando especializacdo em marketing empresarial pela Universidade Federal do Parana
(UFPR). Atualmente € o proprietario da Focus Cartuchos e trabalha na gerencia da
mesma. Trabalhou na empresa Ink Box por dois anos sendo um ano como vendedor
interno e um ano como auxiliar de producado e atuou na empresa Color Jet como técnico
de informética por dois anos.

9.2.2 Historia da empresa

Vislumbrando uma oportunidade de mercado e uma demanda de servigos e
necessidades ndo atendidas pelas empresas locais o até entdo funcionario de uma
empresa do ramo Marciel resolveu convidar seu primo Robert que até entdo trabalhava
em um banco e cursava economia para ser seu soOcio. A empresa saiu do papel em
janeiro de 2010 e foi alocada no centro de Curitiba onde se encontra até hoje. Em junho
de 2011 a sociedade foi desfeita através de um acordo amigavel e Robert vende suas
cotas da empresa para seu socio Marciel e vai seguir carreira ho mercado financeiro
enquanto Marciel continua administrando a Focus Cartuchos. Em 2012 jA com a empresa
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consolidada no mercado é identificada nova oportunidade de mercado na regido de Séo
José dos Pinhais e Marciel decide fazer um plano de negécios para verificar a viabilidade
de uma nova loja Focus na regiéo.

9.3 VISAO, MISSAO E VALORES.
9.3.1 Visao

Ser reconhecida como a melhor empresa de suprimentos para impressao de
Curitiba.

9.3.2 Misséao
Mudar conceitos e facilitar o ato de imprimir.
9.3.3 Valores

Etica, Profissionalismo, Honestidade, Sustentabilidade e comprometimento.

9.4 ANALISE DE MERCADO

9.4.1 Andlise Setorial

O setor de remanufatura de cartuchos movimentou cerca de R$ 2,5 bilhGes em
2011 e, no Brasil é representado por 10 mil empresas formais e tem um crescimento
médio anual de cerca de 15%. Além disso, o Brasil esta entre os 10 maiores
recondicionadores mundiais de cartuchos para impressoras a laser e jato de tinta, em
volume fisico, ficando atras dos Estados Unidos e alguns paises da Europa e Asia.

Segundo a Abreci (Associacao Brasileira de Recondicionadores de Cartuchos
para impressoras) em 2009 47% do setor de cartuchos estavam nas méaos dos originais,
20% dos compativeis, 8% dos remanufaturados e 25% nas maos dos cartuchos piratas,
hoje se estima que os remanufaturados ja cheguem a cerca de 15% do mercado total de
cartuchos no Brasil.

O mercado de toners para impressoras lasers que em 2009 vendeu
aproximadamente 185 milh&es de unidades deve vender neste ano cerca de 200 milhdes
de unidades em todo o Brasil.

9.4.2 Publico Alvo

Empresas e escritorios de pequeno e médio porte na regido de Sédo José dos
Pinhais em sua grande maioria utilizam impressoras e copiadoras laser e precisam de
agilidade e qualidade quando precisam trocar seus cartuchos. Estas empresas publicas e
privadas buscam preco, prazo, tempo de entrega e rapidez no atendimento sendo que,
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muitas delas preferem trabalhar com um contrato fixo com uma empresa para ter
garantias e conseguir melhores negociacgoes.

A Focus Cartuchos focara seus negdcios nestes clientes porém, sem esquecer a
importante fatia de consumidores que em sua grande maioria utilizam de impressoras a
jato de tinta.

9.4.3 Concorréncia

A concorréncia refere-se a todas as ofertas e substitutos potenciais que pode
considerar um comprador. A empresa deve descobrir o Maximo possivel de informacdes
sobre os seus concorrentes, e comparando constantemente o seu produto e as agfes
mercadoldgicas dos seus concorrentes mais proximos, a fim de descobrir as possiveis
vantagens competitivas de seus concorrentes afirma Kotler (2000, p.36).

Em Sao José dos Pinhais ndo existe nenhuma grande empresa no ramo de
remanufatura de cartuchos e toners e, em funcdo disto a maioria das empresas locais
acabam sendo atendidas por empresas de Curitiba.

Algumas lojas de informatica da regido acabam agregando o servico de recarga
de cartuchos e toners como sub negocio a fim de atender a demanda local, mas estas
lojas em sua grande maioria ndo se especializam e tdo pouco focam em clientes
corporativos.

Existem ainda os quiosques em supermercados que concorrem diretamente na
area de cartuchos de tinta.

No entanto, existem algumas empresas especializadas em suprimentos para
impressdo no mercado de S&o José dos Pinhais e estas podem representar certa ameaca
para a empresa.

Um dos pontos fortes da Focus Cartuchos é oferecer a comodidade de coletar e
entregar sem custos na regido de S&o José dos Pinhais servigco que, a maior parte das
empresas locais ndo oferecem e ou cobram por tal.

9.5 O PRODUTO/SERVICO

9.5.1 Descrigao

A Focus Cartuchos trabalhard com vende de impressoras, cartuchos e toners
novos originais, compativeis e também com a recarga dos mesmos e, além disso,
também contard com alguns materiais de escritérios relacionados a impresséo a fim de
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facilitar o ato de compra dos clientes que encontrara tudo o que precisa para imprimir em
um local so.

A empresa também ir4 prestar o servico de locacdo de impressoras e
multifuncionais. Através de uma analise feita no cliente sem custos para o mesmo a
Focus consegue saber o fluxo mensal de impressao de cada cliente bem como as
funcdes que o mesmo necessita que o aparelho tenha e, assim a Focus consegue
oferecer a alternativa que sane totalmente as necessidades dos clientes.

9.6 COMPOSTO DE MARKETING

9.6.1 Mix de Produtos

Cartuchos remanufaturados, compativeis e originais
Toners remanufaturados, compativeis e originais
Suprimentos para impressdes em geral

Materiais para escritorio

Locacao de Impressoras e Multifuncionais (outsourcing)

NN NN NN

Venda de Impressoras novas

9.6.2 Servico ao Cliente

v' Coleta e entrega na regido do centro de Sao José dos Pinhais

v Servico de consultoria ao cliente

v Instalacdo gratuita para os clientes que adquirem produtos Focus

v Suporte técnico gratuito

9.6.3 Politicas de Precos
Os precos da Focus Cartuchos de Sao José dos Pinhais seguirdo as altas e
baixas da concorréncia, porém possuiremos produtos de entrada que sdo os cartuchos
remanufaturados (cartuchos de tinta) com uma margem mais elastica, o que
proporcionara a empresa estar sempre com valores competitivos e geralmente abaixo do
mercado. Quanto aos produtos de maior valor agregado (cartuchos de toner) o valor é
mais alto do que a concorréncia, pois a intencdo € manter o cliente através da qualidade,

facilitando assim uma maior fidelizac&o, ja que os insumos usados sdo Premium. Além
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disso, a Focus Cartuchos garantira rendimento igual aos cartuchos OEM e oferecera
garantia total até o final do cartucho.

A locacao de impressoras e multifuncionais tera preco variado de cliente para
cliente (geralmente clientes corporativos) uma vez que, sédo efetuadas visitas nos clientes
e feito calculos como quantidade aproximada de impressdes, fun¢cdes da maquina que o
cliente pretende utilizar e quantidade de méaquinas. Outros produtos como cartuchos e
toners originais bem como impressoras e materiais de escritorios terdo precos definidos
de acordo com os precos praticados pelas grandes lojas de Curitiba e Sdo José dos

Pinhais como, por exemplo, a Kalunga e as Livrarias Curitiba.

9.7 COMPOSTO PROMOCIONAL

Na tabela 1 segue a¢des promocionais para o primeiro ano da filial de Sao José

dos Pinhais.

Tabela 1 - Composto Promocional 2012 — Focus Cartuchos

COMPOSTO PROMOCIONAL 2012 - Focus Cartuchos
| 3an | Fev | MAR | ABR | mal | aun | suL | aco | seT | our | Nov | DEz

Publicidade

Distribuir folders de apresentagéo da Focus para empresas
da regiao

Realizar planfletagem na regido central de S&o José dos
Pinhais

Manter contatos telefonicos com empresas (clientes
potenciais) com agendamento de horarios para
apresentagéo da Focus

Propaganda

Enviar e-mail marketing com as principais promogdes da
loja e com orientagdes e dicas técnicas de produtos de
informéatica

Promogdes de Vendas

Trabalhar com programas de fidelidade: a cada 5 recargas
de tonner a 62 é gratuita; no caso de cartuchos apds 10
recargas a 112 é gratuita

Os principais clientes (que gastam a partir de R$ 100 ao
més) ganham um panetone

Promogé&o de Final de Ano: na compra de qualquer produto
ou senvico no valor minimo de R$ 20,00 o cliente concorre
ao sorteio de uma impressora

Venda pessoal (perfil, remunerac&o, aparéncia)

Perfil da for¢a de venda: jovens (entre 18 e 30 anos), com
conhecimento aprofundado dos produtos e o minimo de
conhecimento técnico

Aparéncia: utilizagd@o de camisas de uniforme em tom
azul marinho com a logomarca da Focus

Remuneragéo dos vendedores: salario fixo de R$ 700,00 +
2% de comisséo




9.8 POSICIONAMENTO MERCADOLOGICO
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A Focus de Sao José dos Pinhais se posicionardA como a melhor empresa

especializada em suprimentos para impressao da regido. A Focus segmentara o mercado

conforme tabela abaixo a fim de atender os diferentes tipos de consumidores.

9.8.1 Publico Alvo — critérios de segmentacao

SEGMENTACAO DE MERCADO - Focus Cartuchos

GRUPO DE CRITERIO . ~
CRITERIO UTILIZADO TARGET (PUBLICO ALVO) QUANTIFICACAO
Geografico . N . L

(Dados Objetivos) Cidade Sao José dos Pinhais/PR 270.000

Demografico . .

(Dados Objetivos) Indiferente Indiferente -

Psicoarafico Estilo Pessoas e empresas que necessitem

(Dados Estin?ados) de Vida de servicos de impressao e 140.000

Sd4cio Ambiental preocupadas com o0 meio ambiente
Comportamen Beneficios Preco Qualidade
P Frequéncia Variedade Assisténcia a domicilio

(Dados . - 80.000
. de Entrega gratuita na regido do centro

Estimados)

Consumo Alto Consumo

Quadro 2 - Segmentacédo de mercado

9.8.2 Beneficios Principais

Empresa de recarga e remanufatura de cartuchos e toners, bem como venda

de suprimentos originais e compativeis das principais marcas de impressoras do

mercado.

9.8.3 Diferenciais Competitivos

Foco na exceléncia e no maximo desempenho dos produtos, visando o mais

perfeito resultado final de impressdo dos cartuchos e toners com a marca Focus.
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Corpo técnico altamente qualificado e sempre atualizado com as mais recentes
técnicas de remanufatura, garantindo que até mesmo modelos mais recentes no mercado

possam ser remanufaturados e passem a imprimir cComo novos.

9.9 OPERACOES

9.9.1 Localizagéo

LOJA - Endereco: Rua Baréo do Cerro Azul, Centro - S&o José dos Pinhais

Detalhes do Imével: excelente localizacdo — loja contendo 80 m2 no centro da

cidade, com vaga para estacionamento.
Preco para locagdo: R$ 1.900,00

Abaixo fotos da possivel loja Focus Cartuchos de Séo José dos Pinhais.

Figura 1 - Possivel loja Focus Fonte: www.imaobiliariaventuri.com.br



Figura 2 - possivel loja Focus Fonte: www.imobiliariaventuri.com.br

9.9.2 Instala¢gBes da Focus Sao José dos Pinhais (layout).

Figura 3 — Possivel Planta da loja

40
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10 Fornecedores

Os critérios de escolha utilizados pela Focus Cartuchos de Curitiba para escolha
de fornecedores sao: qualidade, preco compativel com o mercado, agilidade na entrega,
pos venda e suporte técnico e, sendo assim a filial de Sado José devera contar com 0s

mesmos fornecedores da matriz.

O sistema de informacéo implantado pela empresa, precisa necessariamente
fornecer todo o0 suporte aos processos e operacdes do negdcio, trazendo informacdes
capazes de nortear o tomador de decisdes quanto a varios pontos estratégicos da
empresa. Precisa fornecer informacdes quanto ao volume de vendas, volume de
compras, perfis dos clientes, histérico de compras por clientes, controle de estoque, entre
outras funcdes.

Outro aspecto que € de muita importancia no modelo de informacdes da
empresa é a capacidade de identificacdo de problemas no processo, bem como a prépria
analise do problema.

De acordo com as necessidades da empresa, resolveu-se trabalhar com o
software Shop Control 8, que apds analise destacou-se como o software que melhor se
adapta ao que a empresa necessita, tendo como diferenciais 0s seguintes pontos:

v/ Cadastro completo de clientes

v" Processo de vendas agil no balcao, com possibilidade de personalizacédo de
tela inicial.

v Sistema compativel com leitura de cédigos de barras, permitindo um controle
mais efetivo de estoque, realizagdo de inventario, relatério de produtos mais vendidos,
bem como produtos com baixa procura, controle do prazo de validade de produtos.

v Aviso para reposicdo de estoque, para que néo falte produto para venda.

v Célculo do preco de custo e de venda, com atribuicdo da margem de lucro.

v/ Sistema com controle financeiro total, integrando as areas de compras com a
area de vendas.

v" Impressdo de notas fiscais, boletos e carnés, sendo que ao imprimir notas

fiscais, ja armazena informacdes para controle fiscal da empresa.

O sistema de informacao da empresa seguird o seguinte modelo:
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Inpuis Processamenio Ouipuly
Problemas do Megdcio Programas Solupdes:
Dados Peszoas Relatdrios
Informnacio — Equipamento — Graficos
Instragies Armazenamento Calculos
Oportunidades Posicionamento
Taticas
Corntrole ¢ Feedhack

Realimentacio %
Totnadores de decisdo,
Autocontrole dos

PIOCESEQE £
Realimentacin

Quadro 3 - Sistema de Informacao

Entrada ou Inputs: captacdo dos dados através do software.

Processamento: tratamento dos dados para utilizacdo e andlise por parte dos
decisores da empresa.

Saida ou Outputs: Apds o processamento das informacgdes, transferir aos
interessados.

Feedback (Controle de realimentacdo): Nessa parte acontece a saida, onde os
dados séo disponibilizados para a equipe para correcédo dos dados de entrada.

10.1 SISTEMA DE INFORMACOES DE MARKETING (SIM)

Compartilhar as melhores praticas e tecnologias para tornar acessiveis grandes
guantidades de informacdo mercadolégica e a geracdo de novos conhecimentos,
permitindo a identificacdo e o mapeamento dos ativos de marketing e propiciando o

estabelecimento de vantagens competitivas.



10.1.1 Objetivos

Divulgar a empresa Focus seus produtos e servi¢cos
Compreender as tendéncias de mercado
Conseguir mais clientes

Aumentar vendas

Atuar em novos mercados

Langar novos produtos e servigos

Aumentar o relacionamento com seus clientes atuais

10.1.2 Acgles

Utilizacdo da base de conhecimento dos clientes para gerar informacgdes

coerentes para a forca de vendas;

Capacitar e motivar os vendedores para que identifiquem os novos

acontecimentos de interesse e informem sobre eles (como agdes da concorréncia);
Entrevista com equipe de vendas para coleta de informacdes;

Motivar os vendedores, distribuidores e demais intermediarios para que

transmitam as informac¢des mais relevantes;
Adquirir informagdes de provedores externos;
Criar um painel de assessoria aos clientes;

Recorrer a sistemas de feedback online para reunir informagdes dos clientes

sobre a competicao.

43
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10.1.3 RESPONSABILIDADE SOCIAL E MEIO AMBIENTE

O ato de reciclar um cartucho de tinta ou toner por si s6 ja tem um apelo
sustentavel muito grande, o papel da Focus € mostrar aos clientes que com uma atitude
simples como remanufaturar um cartucho ele estara ajudando o meio ambiente.

A empresa devera utilizar-se de panfletos educativos, revistas e dicas com
informagdes para conscientizar o consumidor e desta forma usar este apelo a favor da
Focus. (ex: muitos ndo sabem, mas para fabricar um cartucho de toner novo original sé&o
utilizados aproximadamente 6 litros de petroleo, ou seja, a cada toner remanufaturado
sao 6 litros de petrdleo a menos jogados no meio ambiente).

Empresa preocupada com o0 meio ambiente: visando a sustentabilidade
ambiental a Focus possuira um centro de coleta de embalagens usadas dos seus
produtos vendidos para posterior reciclagem. Além disso, a Focus contara com uma
empresa terceirizada para destinar os residuos a um descarte apropriado longe do meio

ambiente.
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11 PESQUISA

A pesquisa foi aplicada com 20 empresas de varias regides de Sao José dos

Pinhais no més de junho de 2012. Segue resultado abaixo da pesquisa.

Voceé utiliza impressora em seu dia a dia na empresa?

25

20

15

10

Figura 4 — Pesquisa do uso de impressora em SJP.

Esta questdo bastante objetiva buscou-se saber se o principal publico alvo da
Focus (cliente corporativo) utiliza impressoras em seu dia a dia. A resposta afirmativa
para a pergunta foi unanime, o que confirma que a empresa esta focando seus esfor¢os

no publico correto.

Jato de tinta ou laser jet?

18
16
14
12
10

OJato de tinta

mLaser Jet

o N kA O

Figura 5 - Jato de Tinta ou laser jet
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Aqui a intencdo era segmentar ainda mais o publico alvo para saber se a
empresa estava no caminho certo uma vez que, impressoras laser jet utilizam-se de

toners que é o produto que da maior margem de lucro para a empresa.

A impressora é préopria ou locada?

20
18
16
14
12

OPropria

8 BlLocada

oON B~ O

Figura 6 — Impressora Prépria ou Locada

Percebe-se no grafico 6 que cerca de 90% dos entrevistados utilizam maquinas
proprias o que é uma O6tima oportunidade para tentar ganhar a preferéncia destes
clientes. Dois deles tinham contrato de locacdo o que significa que a locacdo ainda

precisa ser muito divulgada.

Qual a frequéncia de compra de cartuchos para impressora?

14

12 —
O Diaria
10 mSemanal
8 oMensal
6 O Trimestral
4 W Semestral
DAnual

SEE
0 - I 40

Figura 7 - Fréquencia de compra de cartuchos

A frequéncia de compra mostrou-se bastante positiva uma vez que

aproximadamente 60% dos clientes compram toners mensalmente.
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Utiliza cartuchos remanufaturados, compativeis ou originais?

16
14
12

10 ORemanufaturados

E—

1

mCompativeis

OCQriginais

o N b O ©

Figura 8 — Tipos de Cartuchos usados

As empresas na sua grande maioria prezam por reduzir seus custos buscando
pelo melhor custo beneficio. O preco é um item de muita importancia na decisdo de
compra de cartuchos para impressoras. 70% das empresas utilizam toners e cartuchos

remanufaturados que, é o principal servico ofertado pela Focus.

Quanto aproximadamente é gasto com cada
compra de cartuchos e suprimentos de
impressao?

OAté R$ 100,00

mDe R$ 101,00a R$
200,00

ODe R$ 201,00 a R$
300,00

o N e O e O

Figura 9 — Gastos com Cartuchos

O ticket médio dos clientes ainda ndo € o esperado pela Focus ja que, 40%
compram menos que R$ 100,00. Porém percebeu-se que os clientes que possuem
maquinas da marca Brother e Okidata costumam gastar mais (em torno de R$ 300,00 a
R$ 400,00) e com a vantagem de ter poucas opcdes para recarregar seus toners ja que
nao sao todas as empresas que trabalham com estas marcas.
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Qual a marca de sua impressora?

OHP
ESamsung
O Xerox
OLexmark
B Brother
OOkidata

B Qutra
I

o MR G 0 O

Figura 10 - Marca da Impressora

Aqui se confirmou que a maioria das empresas ainda vé a HP como a melhor
marca de impressoras para escritorios e empresas ja que aproximadamente 50% do
mercado esta nas maos dela. Porém, se compararmos estes dados com os dados de
alguns anos atras quando a HP detinha cerca de 80% do mercado percebemos que
outras marcas como Samsung e Brother estdo ganhando uma boa participacdo de
mercado e, para a Focus estes produtos ddo uma margem maior.

Sao atendidos por empresas de Curitiba ou Sao José dos
Pinhais?
14
12
10
8 @ Curitiba
6 E Sao José dos Pinhais
4
2
0
1

Figura 11- Atendimento

Esta € uma das questbes mais importantes da pesquisa pois, com ela pudemos
constatar 65% dos clientes de Sao José dos Pinhais sdo atendidas por empresas de fora
(Curitiba) o que demonstra a deficiéncia na publicidade e captacdo de clientes das
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empresas alocadas na regido o que, de certa forma € uma excelente oportunidade para a
filial da Focus Cartuchos ganhar mercado.

Qual seu grau de satisfagcao com seu atual fornecedor?
12
10
8 OInsatisfeito
6 B Regular
4 O Satisfeito
2
0
1

Figura 12 — Satisfagdo como o fornecedor

Percebe-se neste grafico que cerca de 10% dos clientes ndo estao satisfeito, e
35% s&o neutros enquanto que, apenas 55% estao satisfeitos com seu atual fornecedor o
gue, pode significar uma falha na qualidade e execucdo dos servicos prestados.
Oportunidade para a Focus.
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11.1 ANALISE SWOT

11.1.1 Ambiente interno
Forcas

Participagdo de mercado: A Focus matriz conta com uma boa gama de clientes
em Curitiba e alguns em Sao José dos Pinhais.

Empresa Id6nea: Registra seus funcionarios, recolhe encargos e impostos.

Parcerias: A Focus possui parcerias com grandes varejistas que vendem
impressoras e produtos de informatica. Estes por ndo fazerem remanufatura acabam por
indicar a Focus para seus clientes.

Gama de produtos: Atende muitos modelos especificos que poucas empresas
(ou quase nenhuma) da regido atendem. Unica a remanufaturar toners da Kyocera,
Toshiba e Oki colors.

Fraquezas

Efetividade Comercial: Por se tratar de uma micro empresa de recursos limitados
a Focus Séao José dos Pinhais devera abrir com apenas um funcionario comercial, o que
pode fazer com que 0 mesmo nédo consiga prestar um bom atendimento a todos.

Baixo orcamento para publicidade: A empresa possui um orcamento muito
pequeno para publicidade o que acaba impossibilitando da mesma fazer anincios em
outdoors, radios e revistas.

11.1.2 Ambiente externo

Oportunidades

Crescimento do mercado de remanufatura no Brasil: O Brasil esta entre os 10
maiores recondicionadores de cartuchos do mundo e o mercado brasileiro de
remanufatura cresce aproximadamente 15% ao ano.

Baixa concorréncia: Existem poucas empresas especializadas em suprimentos
para impressao na regido de Sao José dos Pinhais.



51

Tendéncias sustentaveis: Cada vez mais 0os consumidores preferem os “produtos
verdes” o que, pode ser uma Otima oportunidade para a venda de suprimentos
reutilizados.

Ameacas

Informalidade: Ainda hoje existem muitas empresas informais no mercado
ficando dificil competir com as mesmas uma vez que, estas nhdo pagam impostos e
encargos e muitas vezes sao sediadas na residéncia do proprietario e, sendo assim 0s
custos ficam muito menores.

Guerra contras as OEM’'s: A cada novo lancamento de impressoras o0s
fabricantes OEM'’s dificultam mais a remanufatura de seus cartuchos e toners
implantando dispositivos como chips de dificil decodificacdo e cartuchos que queimam
apos o primeiro ciclo de uso. Além disso, algumas marcas como a Hp e a Lexmark
lancam campanhas afirmando que seus cartuchos s&do melhores e rendem mais do que
os remanufaturados.
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12 ANALISE BCG

Taxa de Crescimento no Mercado

Participagdo relativa de Mercado
Figura 13 — Analkegh wgp =&~
igura 13 nat*' e

Y 1=

Estrela: O servico de recarga de toners é responsavel 70% do faturamento

da Focus matriz. Na filial em S&o José dos Pinhais ndo deve ser diferente uma vez que, a

empresa investira seus esforgos para captar clientes que necessitem deste servico.

Vaca Leiteira: A locacdo de impressoras e multifuncionais é responsavel pela
seguranca do caixa da empresa uma vez que, geralmente é feito contratos longos (12
meses) com os clientes o0 que garante um valor fixo mensal. Os clientes de locacdo séo
muito disputados entre as empresas do ramo ja que esse tipo de negocio tem uma boa

rentabilidade e traz uma seguranca para a empresa.

Ponto de interrogacao: A venda de cartuchos originais da uma margem muito
pequena para a empresa ja que nesses produtos a Focus compete com grandes
varejistas como Kalunga, Livrarias Curitiba, Lojas americanas entre outras. Para oferecer
um preco competitivo a seus clientes a Focus tem que baixar muito o preco final ao

cliente.
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Abacaxi: Hoje em dia € muito facil encontrar na internet tutoriais ensinando
como carregar seus cartuchos e toners em casa ou na empresa e, inclusive algumas
empresas vendem insumos para remanufatura de cartuchos e toners a consumidores
finais. O Bulk Ink (sistema de alimentacdo continua de tinta) faz com que os clientes nao
comprem mais cartuchos e, ao invés disso apenas comprem a tinta e carreguem seus
préprios cartuchos diminuindo drasticamente a frequéncia de comprar. A Focus nédo

trabalha com nenhuma dessas opc¢des.

12.1 ACOES DE ENDOMARKETING

Para que uma organizacdo consiga satisfazer o cliente externo ela precisa
satisfazer também seu cliente interno: os colaboradores. A Focus objetivara atender as
necessidades e desejos dos funcionarios através de acdes de endomarketing que
auxiliardo as equipes a se envolver e se comprometer para alcancar as metas
estabelecidas.

Buscando a motivagéo dos funcionérios, serdo realizadas as seguintes agoes:

v' Manter os colaboradores informados sobre os valores, missdo e visdo da
empresa,;

v' Manter os colaboradores informados sobre as metas e estratégias;

v Avaliar o desempenho para que o colaborador conhegca seu desempenho e
identifique seus pontos fortes e oportunidades de melhorias;

v' Divulgar informacdes de interesse dos colaboradores por meio de jornal
interno, e-mail e intranet;

v' Desconto para compra dos produtos: os funcionarios terdo desconto na
compra de produtos. Sé sera permitida a compra para uso pessoal;

v’ Metas trimestrais: a empresa ird propor metas trimestrais que se forem
atingidas renderdo prémios aos funcionarios;

v' AcOes relampago: pelo menos um dia por més, serdo estipuladas metas de
vendas e/ou atendimentos que se atingidas, garantem um belo café da manha no dia
seguinte;

v' Confraternizacdes entre os funcionarios em datas especiais como

aniversarios, natal etc.



13 PLANO FINANCEIRO

13.1 Investimento Inicial

Tabela 2 — Investimento Inicial

Descrigdo | Valor
Balcdo de vendas 5 750,00
Bancadas para exposicdo de produtos 5 1.000,00
Cadeiras e zofas s 600,00
Armario para estogue 5 420,00
Prateleiras 5 600,00
Balcdo para area tecnica 3 160,00
Computador para softwre comercial 3 aa0,00
Computador area tecnica 3 00,00
aspirador industrial 3 699 00
Estoque inicial de produtos 3 8.000,00
Eztogue inicial de insumos g 2.000,00
Equipamentos e ferramentas 5 500,00
Impressoras para teste 5 1.000,00
Manutencio/instalacio inicial ] 3.000,00
Abertura loja 3 500,00
Fachada/ Publicidade incial 3 1.000,00
3 2
Totak % 21.639,00
13.2 Equipe Propria
Tabela 3 — Equipe Propria
Equipe Propria Média Mensal Total Ano |
Vendedores 5 300,00 | § 9.500,00
Tecnico 3 81200 | § 9.744 00
Gerente Administrativo 5 200000 | 5 24.000,00
Beneficios 5 76360 | § 922320
[ - 5 -

Encargos socisis sobre eguipe propria:

B.00 %
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13.3 Despesas Administrativas

Tabela 4 — Despresas Administrativas

[tem de Despesa Media Mensal Total Ano |
Manutencac & Conservacio 3 150,00 | § 1.800,00
Seguros 3 anot |5 980,00
ﬁgu a, Luz e Telefone 3 28000 | 5 3.360,00
Aluguéis, Condominios e IPTU 5 2.000,00 | & 24.000,00
Marketing e Publicidade 5 20000 |5 2.400,00
Internet 5 3500 | % 458 00
Material de Escritdrio 3 3000 | & 360,00
Treinamentos e Viagens 5 10000 | 5 1.200,00
B - s E
Totais: $ 2,879,00 34, 543,00
13.4 Faturamento Mensal
Tabela 5 — Faturamento Mensal
Produtos/Servigos Unidade Media Mensal Total Ano |
Recarga Cartucho Preto 35 3 63000 | § 7.550,00
Recarga Cartucho Colorido 20 5 44000 [ 8 5.280,00
Recarga toner preto HP 13 3 84500 | & 10.140,00
Recarga toner Samsung 10 3 990,00 | & 11.880,00
Recarga toner brother 15 ¥ 148500 | % 17.820,00
Recarga toner brother color 16 5 142400 | 5 17.088,00
Recarga Toner Oki 2 5 393,00 | § 4.776,00
Aluguel impressoras e Multifuncionais 1 5 2.80000 (% 33.600 00
Outros servicos (informatica etc) 1 3 30000 | 5 3.5600,00
5 &
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Comissdes e taxas sobre vendas:

Impostos sobre faturamento:

Impostos sobre lucro:

2,00 %

3.00/%

0,00 %
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CONCLUSAO

Apés analise do ambiente, pesquisas de mercado, projecdes e analise financeira
podemos concluir que a filial da Focus Cartuchos em Sao José dos Pinhais € um projeto
viavel.

Porém, é sabido que para o sucesso de um novo empreendimento € necessario
muito mais que um plano de negdcio. E preciso que o empreendedor tenha forca de
vontade, conhecimento do negdcio, esteja aberto a criticas construtivas e nunca desista
no primeiro tropeco.

Segundo o SEBRAEPR a falta de comportamento empreendedor, a falta de
planejamento prévio, a gestdo deficiente do negdécio, a insuficiéncia de politicas de apoio,
as flutuacdes na conjuntura econémica e 0s problemas pessoais dos proprietarios sdo 0s
principais fatores responsaveis pela alta taxa de mortalidade micros e pequenas
empresas no Brasil.

O primeiro passo para o sucesso da filial da Focus Cartuchos foi dado, que € a
confeccdo do plano de negécios e através deste podemos por fim concluir o projeto é
viavel.
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Apéndice A — Questionario enviado a potenciais clientes da filial de Sdo José dos
Pinhais.

Questionario

Roteiro: Ola bom dia/tarde. Meu nome € Marciel Silveira e sou estudante do
curso de especializacdo em Marketing Empresarial pela UFPR e estou fazendo uma
breve pesquisa que faz parte do meu trabalho de conclusdo de curso que tem como
objetivo analisar a demanda sobre os produtos e servicos de uma loja de remanufatura de
cartuchos e suprimentos para impressora na regido de Sao José dos Pinhais.

1. Vocé utiliza impressora em seu dia a dia ha empresa?
()SIM

( ) NAO

2. Jato de tinta ou laser jet?

( ) Jato de tinta

( ) Laser Jet

3. A impressora é propria ou locada? Caso seja locada pule para a questéo 7.
( ) Propria

( ) Locada

4. Qual a frequéncia de compra de cartuchos para impressora?
( ) Diaria

( ) Semanal

( )Mensal

( )Trimestral

( )Semestral

( ) Anual

5. Utiliza cartuchos Remanufaturados, compativeis ou originais?
( ) Remanufaturados

( ) Compativeis

( ) Originais
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6. Quanto aproximadamente é gasto com cada compra de cartuchos e
suprimentos de impressao?

( ) Até R$ 100,00

( ) De R$ 101,00 a R$ 200,00

( ) De R$ 201,00 a R$ 300,00

( ) De R$ 301,00 a R$ 400,00

( ) Outro valor

7. Qual a marca de sua impressora?

( )YHP

( ) Samsung

( ) Xerox

( ) Lexmark

( ) Brother

( ) Okidata

( ) Outra

8. Sao atendidos por empresas de Curitiba ou Sao José dos Pinhais?
( ) Curitiba

( ) Sao José dos Pinhais

9. Qual seu grau de satisfacdo com seu atual fornecedor?
( ) Insatisfeito

( ) Regular

( ) Satisfeito



