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RESUMO

O desenvolvimento do plano de negocios € uma ferramenta vital para
empreendedores e empresas. Explorando as etapas fundamentais, o texto destaca a
elaboragao da visao, missao e objetivos estratégicos, bem como a analise de mercado
e concorréncia. Enfatiza-se a necessidade de uma abordagem detalhada na definigao
de estratégias de marketing, operacionais e financeiras, visando garantir a viabilidade
e sustentabilidade do empreendimento. Além disso, sdo discutidos elementos como
projecdes financeiras e o papel do plano de negdcios como instrumento orientador
para tomada de decis6es. Neste artigo, além de ressaltar que um plano de negdcios
bem elaborado € essencial para maximizar as chances de sucesso e crescimento
sustentavel no mercado, encontra-se o projeto de criagao e desenvolvimento de uma
empresa de comunicagao visual.

Palavras-chave: Plano de Negdcio; mercado; financeiro; estratégias de marketing;
comunicacao visual.



ABSTRACT

Developing a business plan is a vital tool for entrepreneurs and companies.
Exploring the fundamental stages, the text highlights the preparation of the vision,
mission and strategic objectives, as well as the analysis of the market and competition.
It emphasizes the need for a detailed approach to defining marketing, operational and
financial strategies, in order to guarantee the viability and sustainability of the venture.
Elements such as financial projections and the role of the business plan as a guiding
instrument for decision-making are also discussed. In this article, as well as pointing
out that a well-designed business plan is essential to maximize the chances of success
and sustainable growth in the market, the project to create and develop a visual
communication company is presented.

Keywords: Business plan; market; finance; marketing strategies;
visual communication.
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1 INTRODUGAO

1.1. OBJETIVOS

Para a realizagdo desta pesquisa foram definidos o objetivo geral e os objetivos

especificos apresentados a seguir

1.1.1. Objetivo geral
Elaborar um plano de negdcio para a empresa de comunicagéo visual de Aripuana-
MT.

1.1.2. Objetivos especificos

Para se atingir o objetivo geral do presente trabalho, foi necessario estabelecer

0s seguintes objetivos especificos:

1. Definir caracteristicas gerais do negdcio, como publico-alvo, mercado e linha

de produtos;

2. Descrever a estrutura organizacional e legal,

3. Elaborar um plano de marketing;

4. Analisar a viabilidade financeira do negécio.

5. Elaborar uma previsdo orgamentaria com vistas a analise de viabilidade

econdmica/financeira.

1.2.  JUSTIFICATIVA

Uma empresa de comunicagao visual esta envolvida na criacdo de materiais
institucionais, tanto impressos quanto digitais, para uma grande variedade de clientes.
Eles podem fornecer servigos de design grafico, impressao, fotografia, video e web
design.

Apds quase trés anos da pandemia da Covid-19, o mercado de comunicagao
visual volta com tudo ao seu topo, e dentre os seus sub-ramos um dos mais aquecidos

sera o da impressao digital, sendo ela em fachadas, banners, placas etc. Com todo o



privamento forcado para a populagcdo desde marco de 2020 e a retomada da vida
social “normal”, além de todos os grandes eventos que voltaram a acontecer desde
novembro de 2022, como as eleigdes, 0 mercado pede uma comunicacdo mais
proxima, mais cognitiva, e o mercado de comunicagdo visual entra ganhando neste
aspecto.

A abertura de novos negodcios, impulsionada pelos empreendedores,
desempenha um papel fundamental no crescimento econémico de um pais, gerando
emprego e renda para a populagdo. De acordo com dados do Servigo Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE), atualmente, cerca de 99% das
empresas no Brasil sdo classificadas como Micro e Pequenas Empresas (MPEs),
caracterizadas por um faturamento bruto anual inferior a 1.200.000,00 reais, conforme
estabelecido pela Receita Federal. Essas MPEs foram responsaveis por criar 40,01%
dos empregos em todo o pais (SEBRAE, 2011). Contudo, ha um aspecto preocupante
em relagcdo a essas empresas, que € a sua alta taxa de mortalidade. De acordo com
o SEBRAE-RJ, aproximadamente 58% delas fecham suas portas antes de
completarem cinco anos de operacao (SEBRAE, 2011).

Um dos principais motivos para esse cenario € a falta de preparo e
conhecimento dos empreendedores antes de iniciarem suas atividades. E nesse
contexto que entra o Plano de Negdcios, uma ferramenta essencial para mitigar essa
situacdo. Ele permite que o empreendedor faga projecdes de receitas, despesas e
outros aspectos relevantes para o negdécio. Além disso, através de uma analise
SWOT, o empreendedor pode identificar as possiveis fraquezas e ameagas do
mercado, o que reduz consideravelmente o risco de o empreendimento n&o prosperar.

Atrelado a esta falta de conhecimento por grande parte dos empreendedores
iniciantes e com o impacto da pandemia no comércio no Brasil e mundo, os
empreendedores que ja tinham iniciado sua carreira antes deste acontecimento ou no
seu inicio, sofrem além dos ja esperados contratempos a falta de clientes, de acordo
com o presidente da Associacdo Nacional das Industrias Graficas e da Comunicagao
(Andigraf) Raul Fontenelle Filho, a pandemia impactou brutalmente os negécios do
setor. “Hoje cerca de 90% das empresas estao registrando a mesma produtividade de
dois anos atras, mas ainda ha muitos empresarios batalhando para quitar as dividas
adquiridas durante a pandemia e que foram necessarias para nao fecharem as portas

em definitivo”, disse. Portanto, o sucesso duradouro das empresas, especialmente as



MPEs, esta intrinsecamente ligado ao desenvolvimento e implementagdo adequada
de um Plano de Negdcios e a nova era do mercado pos pandemia, para melhor se
preparar para esta nova etapa o empreendedor tem que ter uma visio clara e realista
do negocio atual, para assim permitir uma gestdo mais eficiente e sustentavel no
mercado competitivo.

Para a académica, a realizagdo do plano de negdcios possibilitara adquirir
conhecimento se este empreendimento € viavel ou ndo. Além disso, vale ressaltar a
importancia do empreendimento para o comércio, para a sociedade em geral, e para
o desenvolvimento local e regional. Outro aspecto relevante sera a oportunidade de
colocar em pratica os conhecimentos adquiridos na instituicdo de ensino e aperfei¢coa-

los.

1.3. METODOLOGIA

Examinar detalhadamente o processo de elaboragcéo de um plano de negocios
exige uma compreensao profunda do ambiente organizacional e das nuances do
planejamento estratégico. Nesse contexto, optou-se por realizar uma pesquisa
descritiva exploratéria para proporcionar uma visdo abrangente e aprofundada neste
estudo. A pesquisa descritiva exploratéria permitiu uma analise minuciosa dos
diversos aspectos que compdem a elaboracdo do plano de negdcios, abrangendo
desde a analise de mercado e viabilidade financeira até a definicdo de estratégias de
marketing e posicionamento de marca. Ao adotar essa abordagem, foi possivel obter
uma compreensdo holistica dos desafios e oportunidades inerentes ao processo de
planejamento estratégico, oferecendo insights valiosos para a construgdo de um plano
de negécios robusto e eficaz. A abordagem metodoldgica esta exemplificada na

Figura 1.



Figura 1 - Abordagem metodoldgica

REVISAO DE LITERATURA

ESTRUTURAGAO DO PLANO DE NEGOCIO

CONSTRUGAO DO PLANO DE NEGOCIO

CONCLUSOES

Fonte: Autores (2023).



2 REVISAO DE LITERATURA

O proposito deste capitulo consiste em introduzir os principios tedricos que
serdo aplicados no decorrer deste projeto. Foram delineadas as principais obras
literarias e seus respectivos autores que servirdo como fundamentos para a condugao
e elaboracdo do estudo proposto, além de fornecer as referéncias para a

obtencao dos resultados.

2.1. EMPREENDEDORISMO

Empreendedorismo € o conceito relacionado a atividade de empreender, ou
seja, de criar e desenvolver novos negocios, produtos, servigos ou processos, com o
objetivo de identificar oportunidades, assumir riscos calculados e buscar a inovacgao.
O empreendedorismo envolve a disposi¢ao e a capacidade de transformar ideias em
acgdes concretas, visando obter resultados positivos.

O empreendedorismo desempenha um papel importante na economia, pois a
criacdo de novos negdcios impulsiona o crescimento econdmico, gera empregos e
fomenta a inovacdo em diversos setores da sociedade. Além disso, ©
empreendedorismo € uma forca motriz para a transformacdo social e o
desenvolvimento de comunidades.

Segundo Schumpeter (1988), empreendedorismo € um processo de destruigdo
criativa, através do qual produtos ou métodos de producao existentes sao destruidos
e substituidos por novos. Para Barreto (1998, p. 190) “empreendedorismo € habilidade
de criar e constituir algo a partir de muito pouco ou de quase nada”.
Empreendedorismo € a chave para a evolugao do mercado, € onde podemos evoluir
e ditar as novas tendéncias, € o desenvolver de uma organizagdo em vez de apenas
observa-la, analisa-la ou descrevé-la, é colocar a palavra em pratica.

Mas para que todo empreendimento seja colocado em pratica € necessario a
peca principal, o empreendedor, ele € a figura que assume a responsabilidade de
planejar e implementar a nova empresa por tras de todo plano de negdcios.

De acordo com Hisrich, Peters e Shepherd (2009), o empreendedor € aquele que toma
a iniciativa de transformar mecanismos sociais e econémicos em algo que possa ser

aproveitado, assumindo riscos no processo. Dornelas (2007) ainda complementa que



o empreendedor deve possuir paixao pelo negoécio que pretende criar. Peter Drucker
(2005, p. 36) também afirmou que "o empreendedor considera a mudanga como algo
normal e saudavel. Geralmente, ele ndo € o responsavel direto pela mudanga em si...
Isso define o empreendedor e o empreendimento; o empreendedor estd sempre em

busca de mudanga, reagindo a ela e explorando-a como uma oportunidade”.

2.2. PLANO DE NEGOCIOS

Apos entendermos os conceitos de empreendedorismo e empreendedor, agora
podemos direcionar o foco para o plano de negécios e sua relevancia no inicio de um
novo empreendimento e até mesmo um empreendimento ja em andamento.

Timmons e Spinelli (2004) usam uma metafora ilustrativa para destacar a
relagao entre o desejo de empreender e a necessidade de criar um Plano de Negdcios.
Segundo eles, um Plano de Negdcios pode transformar uma simples ideia, comparada
a uma lagarta, em uma magnifica borboleta.

Para desenvolver o Plano de Negocios, serdo aplicados os conceitos de
Hisrich, Peters e Shepherd, bem como de Dolabela. De acordo com Hisrich, Peters e
Shepherd (2009, p. 219), o Plano de Negdcios € um documento preparado pelo
empreendedor que descreve todos os elementos externos e internos relevantes para
o inicio de um novo empreendimento.

O plano de negdcios € a validagao da ideia do empreendedor, a necessidade
de elabora-lo para que o empreendedor, qualquer que seja ele, tendo amplo
conhecimento ou n&o do assunto conseguir visualizar qual € a prospecg¢éo de futuro
da sua empresa, além disso, ter desenvolvido um plano onde conseguimos tracar as
mais variaveis perspectivas de acertos e erros do negocio diminui as chances do
mesmo em entrar nas altas taxas de "mortalidade" das empresas nos primeiros anos
de sua existéncia. Como ja sabemos, muitos desses novos empreendimentos
enfrentam dificuldades e acabam encerrando suas atividades devido a falta de um
planejamento adequado para avaliar a viabilidade do negdcio, desconhecimento do
segmento em que o empreendedor atuara e caréncia de habilidades gerenciais.

Diante desse cenario, contar com uma ferramenta que permita identificar novas
oportunidades, estabelecer metas e diretrizes para o negdcio, gerenciar a empresa de

forma eficaz, visualizar o dia a dia do empreendimento, facilitar a obtencdo de



empréstimos e financiamentos e estabelecer uma comunicagdo eficiente tanto
internamente quanto com stakeholders externos é de extrema importancia para evitar
que uma nova empresa faca parte das estatisticas de "mortalidade", como
mencionado por Dornelas (2007).

Egon (2012) resume o plano de negdécio como um documento em que o
empreendedor apresenta, objetivamente, o negocio que quer propor as partes
interessadas, expondo-lhes a visdo, missao e os objetivos do empreendimento, bem
como o plano de marketing, plano operacional, plano financeiro e por fim plano

juridico.

221, Estrutura do plano de negdcios

Como ja foi dito, o plano de negdcios a ser realizado neste trabalho ira conter uma
estrutura que combina as propostas de Hisrich, Peters e Shepherd, Dornelas e Egon.
Um plano pode ter varias formas, mas geralmente todos possuem uma formatagao
padrdo. Primeiramente é feita uma parte introdutéria com o nome da empresa, do
empreendedor etc, apos € apresentado um resumo executivo, depois se segue com
analise do ambiente e do setor de atuacgéo, descricdo do empreendimento e em
seguida os varios planos que compreendem as areas da nova empresa. Sao eles o
Plano Operacional, Plano de Marketing, Plano de Recursos Humanos e um Plano
Financeiro, entdo, para o nosso plano de negdcios seguiremos com a seguinte

estrutura:

¢ Plano Executivo
o Empresa
o Plano organizacional
o Plano Operacional
o Analise de Mercado
e Plano de Marketing
e Plano Financeiro

e Plano Juridico



2.2.1.1. Plano Executivo

O inicio de todo plano de negécios é mais focado em detalhar o que a empresa
€, onde esta localizada, quem trabalha nela, possiveis concorrentes, entre outras
questodes, e é o0 que sera apresentado dentro do plano executivo. A partir desse ponto,
vamos o0 Plano de Negdcios se desdobra em varios planos menores que, juntos,
mostrarao ao empreendedor como gerenciar seu negoécio, formar estratégias e avaliar
se 0s riscos envolvidos no empreendimento sdo compativeis com os que ele pretende
assumir.

O sumario executivo, s6 deve ser elaborado apds o Plano de Negdcio completo
estar redigido. O resumo ou sumario executivo tem a fungédo de chamar a atengéo dos
leitores para o plano como um todo. Nele serdo apresentadas informagdes que fazem
com que o leitor se inteire do que sera apresentado no decorrer do plano. Um tépico
importante a ser ressaltado neste momento é que o resumo executivo deve ser
formulado de acordo com o leitor que o empreendedor pretende atingir (Hisrich, Peters
e Shepher, 2009). Por exemplo, se o Plano se propde a encontrar um financiador ele
deve conter dados sobre orcamentos, custos, taxas de rentabilidade etc.

O sumario executivo tem como sua principal fungdo mostrar ao empreendedor
como sera a ideia do seu negdcio, ele é a “venda” da ideia, ja nessa primeira parte
temos uma primeira visdo se compensa seguir com o projeto ou n&o, podemos ter os

primeiros indicios dos fatores que levaram a esta sugestdo de empreendedorismo.

2.21.2. Plano de Marketing

E relevante, inicialmente, entender o que significa ter um plano de marketing
empresarial e depois como iremos conseguir adaptar para um empreendimento em
comunicacao visual. Kotler (2018, p.30) define marketing como "a ciéncia e a arte de
explorar, criar e entregar valor para satisfazer as necessidades de um mercado-alvo
visando o ganho. Marketing identifica necessidades e desejos nao realizados. Ele
define, mede e quantifica o tamanho do mercado identificado e o potencial de lucro."

Em pequenas empresas, a maioria das vezes os profissionais focam apenas
na estratégia criativa e esquecem de pensar em como medir os resultados, entéo,
como nao se tem uma grande quantidade de dinheiro para ser investido e ndo se foi

analisado os seus retornos o marketing pode acabar virando um inimigo, onde sé se



ha despesas e ndo um aliado. Logo, a primeira coisa que vocé deve definir € uma
forma de saber se seus esforgos estao valendo a pena.

De acordo com Wildauer (2012) o plano de marketing deve ser elaborado com
foco de como o produto ou servigo devera atingir o mercado. Segundo o autor o plano
pode seguir duas abordagens, a primeira € o detalhamento do que a empresa ira fazer,
a segunda é o detalhamento do que a empresa esta fazendo, depende de qual
situagao a organizacgao se encontra.

A parte da analise do mercado é fundamental para a estruturagdo de uma
estratégia de Marketing, sera dado todo um enfoque especial para a analise do
mercado em que a empresa estd ambientada e sua regido, pois a partir dessas
informacgdes podera ser construido um Plano de Marketing com melhores resultados.
Para Dornelas (2007, p.139) “(...) € importante que a empresa conhega muito bem o
mercado onde atua ou pretende atuar, pois s6 assim conseguira estabelecer uma
estratégia de marketing vencedora”. Logo, uma empresa com uma estratégia clara e
objetiva no seu setor de atuagao tém mais chances de prosperar.

Kotler (2002) defende que a utilizagdo do plano de marketing torna a empresa
menos vulneravel as crises, pois estas podem ser previstas com antecedéncia.
Tambeém é possivel superar os concorrentes planejando cuidadosamente produtos e
servigcos mais adequados aos desejos e necessidades dos clientes, o que reduz os
problemas da comercializagao e planejamento dos produtos. O planejamento conduz,
informa e determina o rumo a seguir. Solu¢des para problemas como falta de capital,
falta de clientes e poucas vendas também podem surgir de um planejamento coerente
e consistente.

Um fato importante para se ressaltar € que mesmo uma empresa pequena,
informacdes podem ser obtidas por meio de pesquisas antes ou apds o inicio das
operagdes. Talvez nao com o mesmo nivel de detalhamento alcancado pelas
empresas maiores, mas mesmo Sa0 poucosS OS recursos que 0S empresarios nao
podem conter. Dornelas (2001) cita alguns exemplos de pesquisas de baixo custo que
os empreendedores podem ter em maos, como por exemplo, os estudos podem ser
feitos pelo proprietario e seus sécios, proximos as possiveis alvo clientes, amigos,
familia, fornecedores ou contratar uma empresa profissional para ver quais itens sao
importantes para obter, sempre considere as seguintes questdes racionalizagao de

custos, e com isso poder planejar de forma mais coerente com seu ambiente.



2.21.21. Analise SWOT

Para entender em que posicdo do mercado a empresa se encontra €
fundamental que seja realizada uma analise, tanto interna quanto externa. Com a
atencao voltada para o ambiente externo a empresa podera entender quais sao os
recursos necessarios para se posicionar perante o mercado, ja com a atengao voltada
ao ambiente interno a empresa pontuara quais sao as habilidades e competéncias
existentes para poder alcancgar o objetivo do planejamento. Para isso, recomenda-se
a ferramenta de analise SWOT.

A analise SWOT é uma ferramenta vital no processo de planejamento
estratégico de uma empresa, permitindo uma avaliagdo abrangente das forgas,
fraquezas, oportunidades e ameacgas que afetam o negdcio. Sua importancia reside
na capacidade de ajudar os gestores a compreender a posigdo competitiva da
empresa e a desenvolver estratégias adaptadas ao ambiente interno e externo. Ao
identificar fatores internos e externos criticos, a analise SWOT orienta a tomada de
decisdes fundamentada, impulsionando a eficiéncia e o direcionamento estratégico,
segundo Wit e Meyer (2010). Na figura X pode-se encontrar um exemplo de estrutura
da analise SWOT.

Figura 2 - Matriz SWOT

FATORES POSITIVOS FATORES NEGATIVOS
AMBIENTE Strengths Weaknesses
INTERNO
AMBIENTE Opportunities Threats
EXTERNO

Fonte: Autores (2023).



2.2.1.2.2. Estratégia de Produto

Segundo Kotler (2012) uma estratégia de produto eficaz permite que uma
empresa atenda as necessidades e demandas dos clientes de forma proativa, ao
mesmo tempo em que se adapta as mudangas no ambiente de mercado. Ela ajuda a
estabelecer a diregdo do desenvolvimento de produtos, aprimorar a usabilidade e a
qualidade, e garantir que os produtos estejam alinhados com os objetivos gerais de
negocios. Além disso, uma solida estratégia de produto pode impulsionar a inovagao,
promover a fidelidade do cliente e fortalecer a presenga da marca no mercado.

Wildauer (2012) lista que na composicdo de um plano de marketing, o
empreendedor deve abordar como sera feito o gerenciamento dos produtos,
considerando os seguintes aspectos:

e Linhas de Produtos: Grupos de produtos relacionados entre si;

e Composto de Produtos: Relagdo de todos os produtos comercializados pela
organizacao;

o Modificagdo de Produtos: Inclusdo ou exclusao de caracteristicas, embalagens

OU Servicos;

o Descontinuidade de Produtos: Interrupgao da comercializagao do produto;
e Acréscimo de Produtos: Insercdo de novos produtos a um composto de
produtos, podendo ser extensdo de uma linha ou insergdo de um produto

totalmente novo.

2.2.1.2.3. Estratégia de Preco

A precificagao € o processo de determinar o valor monetario de um produto ou
servico com base em varios fatores, incluindo custos de producdo, demanda do
mercado, concorréncia, valor percebido pelo cliente e objetivos de lucro da empresa.
Uma estratégia de precificagao eficaz € essencial para garantir a rentabilidade e a
competitividade de um produto ou servico no mercado. Kotler (2012) pontua as
estratégias de precificagao sendo:

e Precificagdo de Penetracao: Envolve fixar pregos iniciais baixos para conquistar
rapidamente uma parte significativa do mercado. E frequentemente usado para

introduzir novos produtos ou servigos.



Precificagao de Valor: Baseia-se no valor percebido pelo cliente, o que significa
que os pregos sado determinados com base nos beneficios e na utilidade
percebidos do produto ou servigo.

Precificagdo de Prestigio: Envolve estabelecer precos mais altos para
posicionar o produto como exclusivo e de alta qualidade. Isso cria uma
percepcao de status e prestigio entre os consumidores.

Precificagdo Baseada em Custos: Os precos sao determinados considerando
os custos de producao, além de uma margem de lucro desejada. E comumente
usado em industrias com concorréncia acirrada e produtos homogéneos.
Precificagdo Dinamica: Os precos séo ajustados com base em fatores como
demanda, sazonalidade, concorréncia e outros aspectos do mercado em

constante mudanca.

De acordo com Wildauer (2012) alguns fatores devem ser levados em

consideragao na etapa da precificagdo de produtos. Os fatores irdo variar de acordo

com o estagio ou linha de produto, por exemplo, se € um produto novo ou ja existente.

A precificagdo de novos produtos deve considerar o estagio de penetracdo de

produtos no mercado, é recomendado que o prego inicialmente deve ser baixo para

incentivar o consumo. Em relagdo aos produtos ja existentes, a precificacao deve levar

em conta seu estagio do ciclo de vida e a diferenciagdo do seu produto diante a

concorréncia.

2.2.1.2.4. Estratégia de Pracga

Depois da analise ambiental para reconhecer os pontos fortes e fracos da

organizacao, identificar os riscos e oportunidades para o desenvolvimento do negdcio,

definir estratégias de produto e precificagéo € preciso definir onde o produto ou servigo

sera ofertado. Para isso, Wildauer (2012, p.127) pontua que € preciso seguir as

analises dos elementos a seguir :

Segmentacédo de mercado: Foco da abordagem em Massa, Segmento, Nicho,
Individual;
Posicionamento: Geografico, Psicografico, Beneficios percebidos;

Canais de Comercializagao: Direto, Indireto, Multicanal, Omnicanal.



Las Casas (2012) reforga que a estratégia de praga pode se concentrar em
como a distribuicao eficaz pode contribuir para a satisfagao do cliente, garantindo que
os produtos ou servicos estejam prontamente disponiveis e acessiveis para os
consumidores. A disponibilidade consistente € fundamental para a experiéncia do
cliente, sua estratégia pode incluir diretrizes sobre como manter a disponibilidade
constante de produtos evitando interrup¢des na distribuicdo, muito alinhado com os
elementos citados anteriormente por Wildauer (2012), caso as estruturas de
segmentacao, posicionamento e canais ndo forem bem definidas podem acarretar

numa vivéncia negativa do cliente.

2.2.1.25. Estratégia de Promogao

Segundo Kotler (2012) a estratégia de promogao compreende diversas
abordagens de marketing, como publicidade, promog¢ao de vendas, relagdes publicas
e marketing direto, cujo propdsito € transmitir de forma eficaz os beneficios e valores
de um produto ou servigo para o publico-alvo. Além de contribuir para a construgao
da identidade da marca, essa estratégia visa estabelecer vinculos duradouros com os
consumidores e estimular o aumento das vendas. Para alcancgar éxito, € fundamental
considerar o perfil do publico-alvo, identificar os canais de comunicacdo mais
adequados e alinhar as agbes promocionais com os objetivos gerais de marketing da

empresa.

2.2.1.3. Plano Financeiro

O planejamento financeiro € um dos aspectos mais importantes da atividade
empresarial, pois fornece orientagdo para coordenar e controlar as etapas de uma
organizacao realiza para atingir seus objetivos. O planejamento financeiro € util para
0s propositos internos da organizagédo e é exigido por fornecedores e investidores
como ferramenta de anadlise da situacédo financeira da empresa. De acordo com
Wildauer (2012) é fundamental ter claro no planejamento financeiro o investimento
inicial para a criacdo e execugao do negocio. O valor deve ser cuidadosamente
alocado conforme as necessidades e requisitos do negdcio e identificado no inicio do

projeto.



Dentro de um plano de negdcios, as estimativas de custos sdo fundamentais
para avaliar a viabilidade financeira do empreendimento. Elas permitem uma
compreensao abrangente dos recursos financeiros necessarios para iniciar e manter
0 negdcio. Ao considerar os custos de produgdo, operacionais, de marketing, de
pessoal e de tecnologia, os empreendedores conseguem prever Com mais precisao
os investimentos necessarios em diferentes areas. Isso ajuda a evitar surpresas
financeiras desagradaveis e possibilita um planejamento financeiro mais preciso. Ao
abordar esses aspectos de maneira abrangente, os empreendedores podem
estabelecer projecbes financeiras mais precisas e tomar decisdes estratégicas
informadas para o sucesso de seus empreendimentos.

Dentro do planejamento financeiro além da projecao dos custos temos que ter
quantificado e entendido a projegéo de receitas e o andamento do fluxo de caixa. No
processo de projecao de receitas leva em conta dentre os fatores: parcela de mercado
da empresa, capacidade de producgao e distribuigdo, capacidade dos concorrentes,
estratégias de pregos, politicas governamentais, campanhas publicitarias, descontos
promocionais etc. Para a projegéo das receitas (vendas) discriminam-se os produtos
a serem fabricados, as unidades a serem consideradas (quilos, toneladas, pecgas etc.)
e multiplica-se pelo prego unitario projetado, mantendo-se o prego constante para todo
o horizonte do projeto (Waldomiro Piedade Filho, 2014).

Segundo Ross, Westerfield e Jordan (2015), o fluxo de caixa desempenha um
papel crucial em um plano de negdcios, oferecendo uma visédo clara das entradas e
saidas financeiras ao longo de um periodo especifico. Ele fornece uma analise
detalhada das receitas e despesas operacionais, permitindo que os empreendedores
avaliem a saude financeira de seus negocios, identifiquem possiveis deficiéncias de
caixa e tomem decisbes estratégicas informadas para garantir a sustentabilidade

financeira a longo prazo.

O fluxo de caixa é a espinha dorsal da saude financeira de uma empresa,
permitindo uma visao clara das operagoes financeiras e fornecendo uma base
sélida para a tomada de decisGes de investimento e financiamento. (Gitman;
Zutter, 2014, p. 20)

Ao analisar o fluxo de caixa, os empreendedores podem monitorar de perto o
ciclo de caixa, antecipar necessidades futuras de financiamento e identificar areas
para melhorias na gestdo de caixa. Isso pode incluir a implementagao de estratégias
para reduzir os prazos de pagamento, melhorar as praticas de cobranga de receitas e

minimizar custos operacionais desnecessarios.



2.2.1.4. Plano Juridico

O Plano Juridico se refere a um conjunto de agdes, estratégias ou medidas
juridicas que uma empresa ou organizagao adota para alcangar objetivos legais
especificos. Esses planos podem abranger uma ampla variedade de areas do direito,
como direito empresarial, direito de familia, direito trabalhista, entre outros. A
execucao de um plano juridico geralmente envolve o aconselhamento de advogados
e a analise de questdes juridicas especificas para atingir um resultado desejado.

Ao iniciar a idealizagado de um negdcio € importante que se tenha conhecimento
dos principais fatores externos que possam influenciar o empreendimento. O plano
juridico é fundamental nesse processo, segundo Wildauer (2012), é nesta etapa que
leis, contratos e documentagdo relevantes serdo listados e discutidos para a
consolidagdo do negadcio.

Segundo Fabio Ulhoa Coelho (2011), estruturar a produgdo ou circulagéo de
bens ou servigos significa reunir os recursos financeiros (capital), humanos (méao de
obra), materiais (insumo) e tecnolégicos que viabilizem oferecé-los ao mercado
consumidor com precos e qualidade competitivos. Nao é tarefa simples... O Direito
Comercial cuida do exercicio dessa atividade econdmica organizada de fornecimento
de bens ou servigos, denominada empresa. Seu objeto € o estudo dos meios
socialmente estruturados de superacdo dos conflitos de interesses envolvendo
empresarios ou relacionados as empresas que exploram. As leis e a forma pela qual
sao interpretadas pela jurisprudéncia e doutrina, os valores prestigiados pela
sociedade, bem assim o funcionamento dos aparatos estatal e paraestatal, na
superacgao desses conflitos de interesses, formam o objeto da disciplina.

Para enfatizar a importancia do planejamento juridico empresarial Luiz Maggi
cita:

Entende-se como planejamento tributario, o planejamento empresarial que
tendo como objeto os tributos e seus reflexos na organizagéo, visa obter
economia de impostos, adotando procedimentos estritamente dentro das
normas legais. O planejamento fributario € na verdade a atividade
empresarial estritamente preventiva, que tem como fatos tributaveis e seus
efeitos, comparando-se os resultados provaveis, para os diversos
procedimentos possiveis, de tal forma a possibilitar a escolha da alternativa
menos onerosa, sem extrapolar o campo da licitude. (MAGGI, 2009, p. 55
apud Oliveira e Gongalves, 2013, p. 37)



3 PLANO DE NEGOCIO

Neste capitulo, ofereceremos uma visdo preliminar dedicada ao plano de
negocios. Serdo abordados os elementos essenciais que compdem a estrutura deste
plano, delineando as estratégias, metas e projecdes que nortearao o desenvolvimento
da empresa. A analise criteriosa dos diversos aspectos relacionados ao plano de
negocios servira como alicerce para a compreensdo abrangente e a execugéo eficaz

das iniciativas delineadas neste documento.

3.1. PLANO EXECUTIVO

A seguir, apresentamos um resumo dos principais elementos deste plano de
negocios, incluindo informacdes sobre os empreendedores, bem como detalhes sobre
o empreendimento, diretrizes organizacionais como viséo, valores, missao, capital

social e enquadramento tributario.

3.1.1. A Empresa

A empresa analisada neste plano de negdcio se caracteriza como uma micro
empresa do ramo de comunicagdo visual, que busca atender principalmente
pequenos comerciantes (Pessoa Juridica) e consumidores Pessoa Fisica, localizada
na regiao central da cidade de Aripuana - MT. Dentro do ramo de comunicagéo visual
tem como especialidade as midias offline, em sua maioria sendo aquelas que nao
envolvem a internet, como painéis, outdoors, murais, placas, banners, letreiros,

fachadas, faixas e entre outros.

Quadro 1 - Dados do Empreendimento

Nome Fantasia | 3K Comunicacéao Visual

CNPJ -

Razao Social KEVIN MELO SILVEIRA 06178772114
Fonte: Autores (2023)




3.1.2. Organograma

Figura 3 - Organograma

GERENTE DE VENDAS GERENTE DE OPERACOES
SOCIO 1

SOCIO 2

1 l

Designer Secretéria Financeiro

Grafico

| l

Soldador Operador

Fonte: Autores (2023).
3.1.3. Missao e Visao

Ao formular metas e objetivos, é crucial estabelecer diretrizes organizacionais
claras. A misséo auxilia na definicdo do propdsito geral da instituicdo, enquanto os
objetivos direcionam o foco para areas mais especificas. Para a criagao de diretrizes,
€ possivel aplicar o questionario das figuras 3 e 4, baseando-se nas orientagdes de

(Oliveira, 2013, apud Silva, 2021, p. 42) para o processo de formulagao.

Figura 4 - Missao Organizacional

Identificar foco de atuagao

Aonde se quer chegar?

Quais as necessidades e expectativas que se pretende atender?
Quais séo os tipos de atividades que se deve concentrar os esforgos?
Quais os fatores de influéncia?

Qual o diferencial competitivo?

Qual a regido de atuagao?

Qual o propésito da organizagao?

|

Verbo no infinitivo + meta da organizagao

Ex: Promover o desenvolvimento sustentavel e equilibrado da cidade de Joinville com
foco nas areas de habitagdo, saneamento basico, mobilidade urbana, saude e educagéo.

Missao

Fonte: Silva (2021, p.42)



Figura 5 - Visao Organizacional

O que se pretender ser?

Qual a forga que impulsiona para essa situagao?
Quais os valores basicos?

Qual o diferencial competitivo?

Quais as barreiras evolutivas neste processo?
Quais expectativas pretende-se atender?

]

Verbo no infinitivo + objetivo da organizagao

Ex: Ser referéncia em gestéo publica, promovendo o desenvolvimento sustentavel, social
e econdmico, tornando o municipio um dos melhores lugares para se viver.

Visao

Fonte: Silva (2021, p.42)

Desta forma, a misséo se estabelece como sendo:
“Atender de maneira eficaz, dentro de prazos apropriados, € com uma equipe
de profissionais comprometidos em concretizar a visdo do cliente para sua fachada,

satisfazendo todas as suas necessidades.”

Como visao, temos:
“Ser a principal referéncia em comunicacdo visual externa, inovando e
impressionando o mundo através de solugbes criativas e impactantes que

transformam espacos e elevam marcas.”

3.1.4. Valores

Como valores, temos:

o Criatividade: Valorizar a inovacgéao e a criatividade no design e na comunicagao
visual, buscando constantemente solucdes unicas e impactantes.

e Compromisso com a Qualidade: Comprometimento em fornecer produtos e
servigos de alta qualidade que excedam as expectativas dos clientes.

e Atendimento ao Cliente: Colocar o cliente em primeiro lugar, ouvindo
atentamente suas necessidades e buscando solu¢des que atendam a seus
objetivos.

o Sustentabilidade: Compromisso com praticas de negdcios sustentaveis,

minimizando o impacto ambiental e promovendo a responsabilidade social.



Trabalho em Equipe: Fomentar um ambiente de trabalho colaborativo, onde os
funcionarios possam contribuir com suas ideias e habilidades para alcancar
objetivos comuns.

Etica e Integridade: Agir com honestidade, transparéncia e integridade em
todas as interacdes comerciais.

Aprendizado Continuo: Promover o desenvolvimento profissional e o
aprendizado continuo, acompanhando as tendéncias e avangos no campo da
comunicacgao visual.

Valorizacdo dos Colaboradores: Reconhecer e recompensar o desempenho
excepcional e proporcionar oportunidades de crescimento na empresa.
Respeito a Diversidade: Valorizar a diversidade de perspectivas e origens,
promovendo um ambiente inclusivo e igualitario.

Responsabilidade Financeira: Gerir de forma responsavel os recursos

financeiros da empresa para garantir sua sustentabilidade a longo prazo.
3.1.5. Os objetivos

Para a 3K Comunicacdo Visual vamos estabelecer alguns objetivos

estratégicos, taticos e operacionais, para evidenciar o foco que a empresa deve ter.

Estratégico:

o Ser lider de mercado na regional,

o Manter o nivel de satisfagcado dos clientes em pelo menos 90%;

o Aumentar o faturamento da empresa em pelo menos 10% ao ano;
Tatico:

o Garantir que o atendimento seja realizado com exceléncia;

o Garantir treinamento técnico e de vendas para todos os funcionarios;

o Desenvolver acbdes de marketing para a fidelizacdo de clientes;
Operacional:

o Buscar parcerias para a capacitacdo continua dos funcionarios;

o Divulgar a empresa através das redes sociais, site e cartdes de visita.



3.2. ESTRUTURA LEGAL

A seguir serao apresentados os dados referentes a estrutura legal e funcional
da empresa, bem como a descricdo da unidade operacional e os equipamentos

basicos necessarios para a realizagao dos processos de producio.

3.2.1. Descricao legal

A empresa atendera pela razdo social KEVIN MELO SILVEIRA 06178772114
sob a forma juridica de microempreendedor individual sob responsabilidade limitada
do empresario Kevin Melo Silveira, 24 anos, brasileiro, solteiro, e residente de
Aripuana-MT. Sob o endereco localizado na Avenida Presidente Tancredo Neves, s/n,
CEP 78325-000.

Foram providenciados e entregues todos os documentos necessarios a Receita
Federal para que a empresa possua CNPJ. Além disso, foram feitos os registros de
inscricdo municipal e cadastro na previdéncia social. A empresa se enquadra no
regime tributario de simples nacional, sendo representa parte das pessoas juridicas

que:

e Possuam faturamento limitado a R$ 81 mil por ano;

e N&o participam como socio, administrador ou titular de outra empresa;

e Tenham contratado, no maximo, um empregado;

o Exerca uma das atividades econémicas previstas entre as permitidas, listadas
no Anexo Xl, da Resolugdo CGSN n° 140, de 2018.

Em anexo segue a Tabela Nacional Simples de imposto de renda sobre o

faturamento.

3.2.2. Estrutura funcional

Nas atividades da empresa, como descrito anteriormente na Fig. 2 ela tera uma

estrutura enxuta e simplificada, contando com dois gerentes, um de vendas e um de



operagdes, uma secretaria, um designer grafico, um soldador e um operador, para a

parte financeira e contabilidade sera terceirizado.

Quadro 2 - Cargos e Requisitos

Cargos/Funcgoes Requisitos Basicos
Gerente de Vendas Conhecimentos administrativos, organizagao e
(Sdcio 1) planejamento, controle de mercadoria, entradas e saidas

dos produtos, material de produgao e produto acabado,
boa comunicacdo, flexibilidade para mudancas e
criatividade. Sera treinado para aprender a operar todas
as maquinas, caso ocorra algum problema com o Sécio 2,
ou, por muito pedidos no momento. O Sdécio 1 ficara
encarregado dessas fungdes.

Gerente de Operagbes | Conhecimentos administrativos, encarregado do custo
(Sdécio 2) unitario e custo total das mercadorias e controle dos
produtos que ficaram em estoque, gerenciamento da
equipe de producdo, gerenciamento do cronograma de
producao dos produtos e servigos.

Secretaria Conhecimentos basicos em questdes administrativas,
atendimento ao cliente, gerenciamento de
correspondéncias, organizagcdo de arquivos e
documentos.

Designer Grafico Conhecimento em producdo de logotipos, imagens,

textos, diagramagdes, animacbées e infograficos.
Conhecimentos nos softwares SketchUp, CorelDraw e
Photoshop.

Soldador Necessario conhecimento em unir e cortar pegas de ligas
metalicas usando processos de soldagem, conhecimento
em preparagdo dos equipamentos, acessorios,
consumiveis de soldagens, cortes e pecas a serem
soldadas.

Operador Necessario resisténcia fisica, boa concentragéao,
disciplina, coordenagao motora, pontualidade,
cumprimento das orientagdes, bom trabalho em equipe e
rigorosa observagao das normas de seguranca.

Fonte: Autores (2023).

O relacionamento com fornecedores, a gestao financeira, recursos humanos,
contas a pagar e supervisdo do funcionamento do negdcio serao de responsabilidade

dos soécios.



3.3. PLANO OPERACIONAL

Neste topico descreveremos como a empresa executara suas atividades

diarias para alcangar os objetivos estratégicos e metas estabelecidos. Aqui estédo

alguns elementos-chave a serem considerados ao desenvolver o plano operacional:

3.3.1. Localizacao e Instalacdes

A empresa esta localizada no enderegco Avenida Presidente Tancredo Neves,

s/n, CEP 78325-000, Aripuana - MT. A localizagao pode ser encontrada na figura 5,

seguida da fachada da empresa na figura 6 e o galpdo de producé&o na figura 7.

Figura 6 - Localizagdo da Empresa.
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Fonte: Adaptado de Google Maps (2023).



Figura 7 - Fachada da Empresa

¢ Indigo Renderer

Fonte: Autores (2023).

Figura 8 - Galpao de Produgao

¢ Indigo Renderer

Fonte: Autores (2023).

Para o pleno funcionamento da empresa € necessario que seja estruturada

com os seguintes equipamentos e materiais basicos.

Quadro 3 - Equipamentos Administrativos

Item Quantidade Valor

Computador 3 R$ 5.070,00




Celular Comercial 3 R$3.000,00
Méoveis de escritorio 4 R$8.000,00
Cadeira de escritério 7 R$2.000,00
Ar Condicionado 12.000Btus 2 R$5.000,00
Impressora 2 R$800,00
Itens Papelaria 15 R$ 500,00
Total 36 R$24.370
Fonte: Autores (2023).
Quadro 4 - Equipamentos para Execugao do Trabalho
Item Quantidade Valor
Cavalete de bancada 4 R$ 500,00
Bancada de Corte 1 R$ 1.250,00
Bancada para adesivagem 1 R$ 1.250,00
Andaimes (1,00 x 1,50 m) 20 R$ 3.000,00
Plataforma para Andaime 2 R$ 489,00
Veiculos (Montana e Strada) 2 R$ 90.000,00
Cordas de Seguranga 100m R$ 250,00
Extensdo de tomada 100m R$ 169,00
Lanterna 2 R$ 150,00
Picareta 1 R$ 55,00
Enxada 3 R$ 99,00
Pas 2 R$ 99,00
Cavadeira Boca de Lobo 1 R$ 115,00
Cavadeira de Corte 1 R$ 55,00
Alavanca 1 R$ 194,00
Compressor de ar 2 R$ 2.398,00
Lixadeira 2 R$ 698,00




Policorte Fixa 1 R$ 1.159,00
Policorte Movel 1 R$ 2.159,00
Furadeira 2 R$ 394,00
Plotter de recorte 1 R$ 7.400,00
Plotter de impressao 1 R$ 20.000,00
Router 1 R$ 20.000,00
Soprador térmico 1 R$ 100,00
Martelo 2 R$ 50,00
Marreta 1 R$ 50,00
Jogo de chaves 1 R$ 150,00
Tesoura de cortes 1 R$ 30,00
Prumo 2 R$ 60,00
Nivel de Mao 1 R$ 25,00
Esquadro 4 R$ 60,00
Parafusadeira 2 R$ 700,00
Maquina de Solda 5 R$ 10.000,00
Dobradeira de chapas galvanizadas e ago 1 R$ 400,00
carbono
Morsa 1 R$ 130,00
Grampo sargento 2 R$ 110,00
Total R$ 163.838
Fonte: Autores (2023).
Quadro 5 - Equipamentos de EPI
Item Quantidade
Mascaras de solda 5
Mascaras de solda automatica 5
Oculos de Seguranca 5
Cintos de Seguranga 5




Avental

Luvas

Calgados

Fonte: Autores (2023).

Quadro 6 - Estoque

Produtos Quantidade Valor Unitario
Tintas (latas) 80 R$ 10,00
Pincéis (unidades) 100 R$ 6,00
Midia Vinil Adesivo (rolos) 50 R$ 450,00
Midia Vinil Lonas (rolos) 50 R$ 22,00
Discos de Corte (pacote) 10 R$ 11,00
Discos de Flap (pacote) 10 R$ 3,00
Discos de Desbastes (pacote) 10 R$ 3,00
Brocas de Videa (pacote) 50 R$ 3,00
Brocas Ago Rapido (pacote) 50 R$ 3,00
Pregos (pacote) 10 R$ 8,00
Parafusos Brocantes Phillips (pacote) 10 R$ 8,00
Parafuso Brocante Sextavado (pacote) 10 R$ 7,00
Lixas (pacote) 10 R$ 7,00
Espatulas de aco (pacote) 5 R$ 7,00
Espatulas de Feltro (pacote) 5 R$ 14,00
Espatulas de Plastico (pacote) 5 R$ 5,00
Espatulas de Silicone (pacote) 5 R$ 5,00
Tubos Metalon Quadrados (unidades) 20 R$ 45,00
Tubos Metalon Redondos (unidades) 20 R$ 38,00
Chapas de ACM (unidades) 20 R$ 90,00
Chapas Galvanizadas (unidades) 20 R$ 77,00
Chapas Policarbonatos (unidades) 20 R$ 130,00
Chapas de PVC Expandido (unidades) 20 R$ 179,00
Chapas de Acrilico (unidades) 20 R$ 64,00
Chapa Inoxidavel (unidade) 20 R$ 277,00
Fita Dupla Face Esponjosa R$ 27,00
Fita Crepe 45mm R$ 11,00




Fita Crepe 20mm 5 R$ 7,00
Fita Crepe 25mm 5 R$ 5,00
Vedador PU 40 10 R$ 37,00
Buchas (pacote) 5 R$ 15,00
Parafusos Francés (pacote) 10 R$ 7,00
Parafusos Sextavados (pacote) 10 R$ 3,00

Fonte: Autores (2023).

3.3.2. Processos Operacionais

Os processos operacionais envolvem varias etapas que vao desde a
compreensao das necessidades do cliente até a entrega final dos elementos visuais.
A seguir estéo os principais topicos do método operacional:

e Entendimento das Necessidades do Cliente:

o Realizar reunides iniciais para compreender os objetivos, valores e visao
do cliente.

o Coletar informagdes sobre o publico-alvo e a mensagem que o cliente
deseja transmitir.

e Pesquisa e Analise de Mercado:

o Conduzir pesquisas de mercado para entender as tendéncias atuais e
as praticas visuais na industria especifica do cliente.

o Analisar a identidade visual de concorrentes para identificar
oportunidades de diferenciacao.

e Briefing Criativo:

o Desenvolver um briefing criativo que documente os requisitos do projeto,
incluindo obijetivos, publico-alvo, preferéncias visuais e mensagens-
chave.

¢ Desenvolvimento de Propostas:
o Criar propostas visuais iniciais para apresentar ao cliente, destacando
conceitos, paleta de cores, tipografia e elementos graficos.
¢ Revisdo e Feedback do Cliente:
o Colaborar com o cliente para revisar as propostas e receber feedback.
o Fazer ajustes e refinamentos com base nas sugestdes do cliente,

garantindo a satisfagao e alinhamento com as expectativas.



e Desenvolvimento:
o Realizar a definigdo do cronograma de producédo do produto e enviar
para o cliente para validacio.
o Iniciar o desenvolvimento detalhado do produto escolhido.
o Refinar elementos visuais, como logotipos, paleta de cores, tipografia e
outros elementos graficos.
o Entrega e Implementagéo:
o Preparar os detalhes finais dos produtos para entrega ao cliente.
o Auxiliar na implementacdo da identidade visual em varios meios,
fornecendo orientagdes e suporte conforme necessario.
o Instalagao do produto de identidade visual, a depender do produto, como
fachadas, letreiros, entre outros.
¢ Manutencéo:
o Oferecer servigos continuos de manutengdo e ajustes conforme

solicitado.

Esses processos operacionais sao iterativos e envolvem uma comunicagao
constante com o cliente para garantir que a identidade visual atenda as suas

expectativas e necessidades especificas.

3.4. PESQUISA DE MERCADO

Neste topico serdo apresentadas as varidveis externas a organizagao,
evidenciando o ambiente externo que tem a capacidade de afetar o andamento da
empresa, bem como a analise interna, a identificacdo da segmentagdo no mercado,

os principais concorrentes, e suas forgas e fraquezas.

3.4.1. Concorréncia

Na regido do municipio de Aripuana-MT existem 5 empresas que s&o
concorrentes diretos da 3K Comunicacgao Visual, sendo 2 na cidade de Aripuana e 3
na cidade de Juina, que fica a 200 km de Aripuana.

Sendo elas:



e Estilo Comunicacédo Visual - Aripuana

e Borges Comunicacao Visual - Aripuana
e Edinho Outdoors - Juina

o Atitude Comunicacgao Visual - Juina

¢ WK Comunicacéo Visual - Juina

Dentre os concorrentes diretos, Edinho Outdoors é o mais focado em grandes
fachadas, painéis e outdoors e Estilo Comunicagao Visual nos servicos de entregas
menores e mais rapidas, impressdes de adesivos, painéis, placas, entre outros, e com
isso a combinacdo dos dois os faz serem os maiores concorrentes da 3K
Comunicacao Visual.

Além desses existem outros concorrentes diretos e indiretos nas outras cidades
ao redor, como Colniza, Juara, Juruena, entre outras, porém sua porcentagem de
clientes que impactam no fluxo de vendas da 3K néo ¢é significativa, entdo podemos

descarta-los.

3.4.2. Clientes

No cenario de mercado diversificado de hoje, atender as demandas de uma
ampla gama de setores tornou-se crucial para o sucesso de qualquer empresa. O
publico-alvo de uma empresa desempenha um papel vital na determinacdo de seu
crescimento e prosperidade.

Neste contexto, destacamos a importancia de atender a uma clientela eclética,
como toda e qualquer rede de negdcio no cenario atual da sociedade necessita de
uma apresentacao de confianga para ganhar seu cliente, o ramo de comunicagao
visual se destaca em todos os setores do comércio, o que inclui desde lojistas geral,
de moéveis, roupas e confeccdes, oficinas, prefeituras, bancos, cooperativas,
farmacias, mercados e supermercados até agropecuarias. A diversidade desse
publico-alvo amplia as oportunidades de negocios da empresa.

Atualmente a cidade de Aripuana tem 2.238 empresas ativas, e todas elas em
um momento ou outro podem se tornar clientes da 3K Comunicagado Visual néo

importando seu ramo de atuacgao.



3.4.3. Fornecedores

Diversos fornecedores sao necessarios para obter que os servigos ofertados
sejam de alta qualidade para que seja garantido a satisfacdo dos clientes da 3K
Comunicagao Visual, dentre alguns produtos podemos citar: acrilicos, chapas,
adesivos, recortes em PVC, letras caixas e entre outros.

Com foco na eficiéncia, os fornecedores foram selecionados visando a rapidez
na entrega, a qualidade para que possam gerar confiabilidade, porém considerando
também o preco dos produtos e servigos ofertados.

Os principais fornecedores de componentes sao:

o Juifer Juina Ferros: Para ferros, chapas, parafusos e discos;

¢ Rockenbach: Para parafusos, buchas e outros produtos pequenos;

e Novo Tempo Digital / Braslun / Unitrama / Polimax: Para acrilicos, chapas e
adesivos;

o SK Acrilicos: Para recortes acrilicos;

e Central Comunicagédo Visual: Para recortes de PVC e grandes impressdes
digitais;

e JLC Comunicacao Visual: Para fabricacio de letras caixas.

3.5. PLANO DE MARKETING

O grande diferencial reside no fato de que os produtos oferecidos pela nossa
empresa sdo um dos principais instrumentos de publicidade dos clientes, ao mesmo
tempo em que amplia a visibilidade de nossa marca. O plano de marketing esta
projetado para expandir a base de clientes, englobando tanto aqueles que ja estéao
familiarizados com os produtos de publicidade e propaganda quanto aqueles que
ainda ndo conhecem essa categoria. Dada a escassa exploragdo desse tipo de
produto na cidade de Aripuana, o plano visa ndo apenas aumentar a visibilidade, mas
também compreender as necessidades e desejos de nossos clientes-alvo,

reconhecendo a singularidade de cada cliente.



3.5.1. Analise SWOT

Para determinar a posicao da empresa no mercado, € essencial realizar uma
analise abrangente, abordando tanto fatores internos quanto externos. Ao concentrar-
se nas influéncias externas, a empresa podera identificar os recursos necessarios
para se posicionar de maneira eficaz no mercado. Enquanto isso, ao direcionar a
atencao para o ambiente interno, a empresa destacara as habilidades e competéncias

essenciais para alcancar os objetivos delineados no planejamento estratégico.

Figura 9 - Matriz SWOT do negécio

. Expertise criativa e técnica . Dependéncia tecnoldgica

. Portfdlio diversificado . Limitacado de escala

. Parcerias estratégicas . Sazonalidade

. Localizacdo estratégica na cidade . Forte concorréncia

. Expansao de mercado . Riscos econdémicos

D Realidade aumentada e virtual . Concorréncia de preco

. Solugées em impressao sustentavel e Dependéncia de mio de obra qualificada
. Treinamentos em Design . Incerteza Politica Regional

Fonte: Autores (2023).

Para analise das nossas forgas, fraquezas, oportunidades e ameacgas pode-se
sugerir para o negocio:
e Forcas
o Portfélio Diversificado: A empresa mantém um portfélio abrangente,
abarcando uma variedade de setores e tipos de projetos, o que amplia
sua atratividade para clientes de diferentes segmentos.
o Expertise Criativa e Técnica: A empresa possui uma equipe altamente

qualificada em design e comunicagao visual, destacando-se pela



habilidade técnica e criatividade na concepcado de solugdes visuais
impactantes.

Parcerias Estratégicas: Colaboragdes soélidas com fornecedores e
parceiros estratégicos fortalecem a capacidade da empresa de oferecer

servigos integrados e de alta qualidade aos clientes.

o Localizagao estratégica na cidade.

Fraquezas

o Dependéncia Tecnologica: A rapida evolugao tecnoldgica pode criar

desafios, exigindo investimentos continuos para manter a infraestrutura
atualizada.

Limitagcdes de Escala: A capacidade limitada de lidar com um grande
volume de projetos simultaneos pode afetar a capacidade de expansao
e atendimento a uma base de clientes maior.

Sazonalidade: Flutuagdes sazonais na demanda por servigos de
comunicagao visual podem resultar em periodos de ociosidade,
impactando a estabilidade financeira.

Forte Concorréncia: O setor de comunicacdo visual €& altamente
competitivo, o que requer estratégias eficazes de diferenciagdo para se

destacar em meio a concorréncia.

Oportunidades

o Expansdo de Mercado: A crescente demanda por comunicagao visual

oferece oportunidades para expandir a presenga em novos mercados
geograficos ou segmentos de clientes.

Realidade Aumentada e Virtual: A incorporacdo de tecnologias de
realidade aumentada e virtual oferece a oportunidade de criar
experiéncias visuais imersivas, diferenciando a empresa e ampliando
sua oferta de servigos.

Solucdes de Impressdo Sustentavel: A medida que a conscientizacéo
ambiental cresce, a oferta de solugdes de impressao sustentavel, como
tintas eco-friendly e papel reciclado, pode criar uma vantagem

competitiva no mercado.



O

Treinamento em Design: Oferecer treinamento em design grafico e
comunicacgao visual pode nao apenas gerar receita adicional, mas
também fortalecer a reputacdo da empresa como lider de pensamento

no setor.

e Ameacas

O

Riscos Econdmicos: Flutuacbes econdOmicas e recessbes podem
impactar os orgamentos de marketing, resultando em reducé&o na
demanda por servigos de comunicagao visual.

Concorréncia de Preco: A pressao por precos competitivos pode afetar
a lucratividade, especialmente quando comparada a concorrentes que
buscam competir principalmente por meio de pregos baixos.
Dependéncia de mao de obra qualificada: Dificuldade em encontrar bons
profissionais com o0s conhecimentos necessarios nos softwares e
manuseios dos maquinarios necessarios.

Incertezas Geopoliticas: Tensdes geopoliticas e instabilidades em
diferentes regibes do mundo podem afetar as operacdes globais da
empresa, criando desafios logisticos e potencialmente prejudicando a

reputagao.

3.5.2. Descricdo de Produtos e Servigos

Fachadas

Fachada pode ser sindbnimo de aparéncia exterior ou frente. As fachadas

podem possuir diversos estilos do classico ao moderno e podem ser construidas em

diferentes materiais, e podendo ser realizada a insergao de refletores. Sugestéo de

uso: Painel de ACM, Back Light, Front Light, Painel com Lona, ou Letra Caixa,

Adesivos de Vidro, Placas de PVC ou outros materiais. Sao infinitas possibilidades e

materiais para fazer a fachada do seu negocio de forma clara e criativa, do mais

simples ao mais sofisticado.



e Letras Caixas
A letra caixa € conhecida também como letra bloco e caixa alta. A letra caixa
tem excelente efeito visual e pode ser produzida em materiais como: A¢o Galvanizado,
inox escovado ou polido, PVC expandido, acrilico, PS e adesivos recortados.
Sugestdes de uso: Pode ser utilizada como letreiros em painéis, paredes e fachadas,
interna ou externa, em decoragdes. Para produgdo de logomarcas, artes especiais,

etc.

e Painéis
Painéis sdo uma forma de apresentagdo de uma comunicagéo ou propaganda,
podem ser explicativos, informativos ou simplesmente decorativos. Sao produzidos
em diversas matérias primas dependendo do local e utilizagdo do mesmo, painéis
simples ou com LEDs embutidos. Sugestdes de uso: Lona esticada em quadro de
aluminio ou ferro, trelicas, lonas para outdoor em ACM ou PVC com ou sem

impressao.

e Adesivos
Existem diversos tipos de adesivos, como perfurados, adesivos de piso e
parede, jateados e de texturas, refletivos e placas viarias, todos multifuncionais.
Existem adesivos para todo tipo de superficie, com qualidade e durabilidade, tanto
para projetos e campanhas curtas como para locais elaborados e que necessitam de
alta qualidade e maior durabilidade. Sugestdes de uso: Escadas, parede, piso, mesas,

vidros, vitrines, carros, portas, para decoracdo, campanhas, entre outros.

e Plotagem em Veiculos
Produzidos com adesivos de alta qualidade, impressos ou ndo. A adesivagao
de veiculos tem o maior custo beneficio para propagar a sua marca, além de aumentar
a seguranga do veiculo e o impacto visual do seu negécio. Sugestdes de uso: Pode

ser adesivado todo e qualquer tipo de veiculo, carros, motos, avides, helicopteros, etc.

e OQutdoors Estaticos
Os outdoors estaticos sao aqueles cujo anuncio € impresso em um grande

pbéster, em uma estrutura fixa. Sugestdes de uso: Esses outdoors geralmente séo



posicionados ao lado de estradas movimentadas, visando os consumidores que estao

em seus veiculos.

e Placas e Faixas
As placas servem para informar, organizar e orientar um ambiente ou local
especifico, proporcionando mais facilidade e maior seguranca a circulacdo. E uma
forma de publicidade mais sutil, servindo como um convite ou uma peca que atraia os
consumidores em nivel inicial. Sugestdes de uso: Existem varias formas e materiais
como: Placas, letras caixa, totens e quadros e podem ser usadas em qualquer
ambiente que precise ser sinalizado na empresa, casa, festa, areas internas ou

externas.

3.5.3. Preco

Para estabelecer nossos precos, conduziremos uma analise comparativa dos
precos oferecidos por nossos concorrentes, nomeadas de EMPRESA 1 e EMPRESA
2, que disponibilizam produtos semelhantes. Buscaremos estabelecer margens de
precos semelhantes as praticadas por esses concorrentes, enquanto destacamos
atributos como marca, entrega e atendimento para justificar nosso posicionamento de
preco e garantir a competitividade nas vendas.

No contexto de pedidos volumosos, iremos sugerir aos clientes que efetuem
um adiantamento correspondente a metade do valor total dos produtos solicitados no
momento do pedido, reservando o restante para ser quitado na data acordada para a
entrega.

No que diz respeito as opg¢des de pagamento, para transagdes realizadas com
cartdo de crédito, ofereceremos a opg¢ao de parcelamento em até trés vezes, no ato
de assinatura do contrato. O numero de parcelas sera determinado com base no valor
total do pedido, proporcionando flexibilidade aos clientes e facilitando a acessibilidade

aos nossos produtos.



3.5.4. Estratégias Promocionais

Vamos abordar diversas opgdes de estratégias promocionais que poderao ser

consideradas para impulsionar a visibilidade e o engajamento do publico-alvo.

Algumas dessas opg¢des incluem:

Publicidade Online e Offline: Utilizagdo de anuncios em midias digitais, como
redes sociais, sites e blogs relevantes, bem como em midias tradicionais, como
jornais, revistas e televisao, para aumentar o reconhecimento da marca.
Promocgdes e Descontos Especiais: Oferta de promogdes sazonais, descontos
exclusivos e pacotes especiais para atrair novos clientes e incentivar a
fidelidade dos clientes existentes.

Programas de Fidelidade: Implementagcdo de programas de fidelidade que
recompensam clientes frequentes e incentivam a indicacdo de novos clientes
por meio de descontos, brindes ou cashback.

Parcerias Estratégicas: Colaboracdo com outras empresas complementares

para alcancar novos publicos.

3.5.5. Estratégia de Vendas

Estratégias de vendas que poderdo ser consideradas para impulsionar o

crescimento e a lucratividade do empreendimento. Algumas dessas opgdes incluem:

Segmentacédo de Mercado: Identificagdo e segmentagéo de diferentes grupos
de clientes com base em caracteristicas demograficas, geograficas,
psicograficas e comportamentais, permitindo a adaptagao de abordagens de
vendas especificas para atender as necessidades de cada segmento.

Vendas Diretas e Indiretas: Implementagao de estratégias de vendas diretas
por meio de canais proprios, como lojas fisicas ou online, e estratégias de
vendas indiretas por meio de distribuidores, revendedores ou parceiros
comerciais, ampliando o alcance e a acessibilidade dos produtos ou servicos.
Estratégias de Precos Competitivos: Analise cuidadosa da concorréncia e

definigdo de estratégias de pregos competitivos, considerando fatores como



valor percebido pelo cliente, elasticidade de demanda e posicionamento no
mercado para garantir uma vantagem competitiva.

e Upselling e Cross-selling: Utilizagao de técnicas de upselling para incentivar a
compra de produtos ou servigos de maior valor e técnicas de cross-selling para
promover produtos ou servigcos complementares, aumentando assim o valor
meédio do pedido e a satisfacédo do cliente.

e Estratégias de Follow-up e Relacionamento: Implementagcdo de praticas
eficazes de follow-up para acompanhar os clientes em potencial e existentes,
bem como estratégias de relacionamento para manter uma comunicagao

constante e construir relacionamentos duradouros com os clientes.

Ao considerar essas opg¢oes de estratégias de vendas, os empreendedores
podem desenvolver um plano abrangente que se alinhe com os objetivos de vendas
e as necessidades especificas do mercado-alvo, impulsionando assim a geragéao de
receitas e o crescimento sustentavel do negdcio.

3.6. PLANO FINANCEIRO

3.6.1. Orcamentos de Vendas

Quadro 7 - Projegao de Vendas

Projecao de Vendas

Produtos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Fachadas em Lonas
Impressas R$ 24.000,00( R$ 26.400,00| R$ 29.040,00| R$ 31.944,00f R$ 35.138,40

Fachadas em ACM

R$ 120.000,00

R$ 132.000,00

R$ 145.200,00

R$ 159.720,00

R$ 175.692,00

Fachadas em Letras
Caixas

R$ 120.000,00

R$ 132.000,00

R$ 145.200,00

R$ 159.720,00

R$ 175.692,00

Placas em Chapas
Galvanizadas e

Adesivadas R$ 12.000,00| R$ 13.200,00| R$ 14.520,00| R$ 15.972,00| R$ 17.569,20
Placas em Lonas R$ 12.000,00| R$ 12.000,00| R$ 12.000,00f R$ 12.000,00| R$ 12.000,00
Plotagem em

Veiculos R$ 24.000,00| R$ 24.000,00| R$ 24.000,00/ R$ 24.000,00 R$ 24.000,00
Toldos em

Policarbonatos R$ 216.000,00( R$ 216.000,00{ R$ 216.000,00| R$ 216.000,00| R$ 216.000,00




Total

R$ 528.000,00( R$ 555.600,00 R$ 585.960,00| R$ 619.356,00| R$ 656.091,60

Fonte: Autores (2023).

3.6.2. Orgcamento de Estoques

Quadro 8 - Projecéo de Compra de Estoque

Projecdo de Compra de Estoque Anual

Janeiro Abril Julho Outubro Anual

Produtos Qnt | Valor total | Qnt |Valor total | Qnt | Valor total | Qnt |Valor total| Valor total
Tintas (latas) 56 | R$ 560,00 | 56 |R$560,00| 56 | R$ 560,00 | 56 | R$ 560,00 | R$ 2.240,00
Pincéis (unidades) | 70 | R$ 420,00 | 70 |R$420,00| 70 | R$ 420,00 | 70 | R$ 420,00 | R$ 1.680,00
Midia Vinil Adesivo R$ R$
(rolos) 15 |R$6.750,00( 15 | 6.750,00 | 15 |R$6.750,00| 15 | 6.750,00 | R$ 27.000,00
Midia Vinil Lonas
(rolos) 15 | R$ 330,00 | 15 |R$330,00| 15 | R$ 330,00 | 15 [R$ 330,00 | R$ 1.320,00
Discos de Corte
(pacote) 3 R$ 33,00 3 R$ 33,00 3 R$ 33,00 3 | R$ 33,00 R$ 132,00
Discos de Flap
(pacote) 3 R$ 9,00 3 R$ 9,00 3 R$ 9,00 3 R$ 9,00 R$ 36,00
Discos de
Desbastes
(pacote) 3 R$ 9,00 3 R$ 9,00 3 R$ 9,00 3 R$ 9,00 R$ 36,00
Brocas de Videa
(pacote) 15 R$ 45,00 15 | R$45,00 | 15 R$ 45,00 15 | R$ 45,00 R$ 180,00
Brocas Aco
Rapido (pacote) 15 R$ 45,00 15 | R$ 45,00 | 15 R$ 45,00 15 | R$ 45,00 R$ 180,00
Pregos (pacote) 3 R$ 24,00 3 | R$24,00 | 3 R$24,00 | 3 | R$24,00 R$ 96,00
Parafusos
Brocantes Phillips
(pacote) 3 R$ 24,00 3 R$24,00 | 3 R$ 24,00 3 | R$ 24,00 R$ 96,00
Parafuso Brocante
Sextavado
(pacote) 3 R$ 21,00 3 R$ 21,00 3 R$ 21,00 3 | R$ 21,00 R$ 84,00
Lixas (pacote) 3 R$ 21,00 3 | R$21,00 | 3 R$21,00 | 3 | R$21,00 R$ 84,00




Espatulas de acgo

(pacote) 1,5 R$ 10,50 | 1,5 | R$10,50 | 1,5 | R$10,50 | 1,5| R$ 10,50 R$ 42,00
Espatulas de

Feltro (pacote) 1,5 | R$21,00 | 1,5 | R$21,00 | 1,5 | R$21,00 | 1,5 | R$ 21,00 R$ 84,00
Espatulas de

Plastico (pacote) 1,5 R$ 7,50 15| R$7,50 | 1,5 R$ 7,50 1,5| R$7,50 R$ 30,00
Espatulas de

Silicone (pacote) 1,5 R$ 7,50 15| R$7,50 | 15| R$750 |15| R$7,50 R$ 30,00
Tubos Metalon

Quadrados

(unidades) 6 R$ 270,00 | 6 |R$270,00| 6 R$ 270,00 | 6 [R$270,00| R$ 1.080,00
Tubos Metalon

Redondos

(unidades) 6 R$ 228,00 6 |R$228,00| 6 R$ 228,00 | 6 |R$228,00| R$ 912,00
Chapas de ACM

(unidades) 6 R$ 540,00 6 |R$540,00| 6 R$ 540,00 | 6 |[R$ 540,00 R$ 2.160,00
Chapas

Galvanizadas

(unidades) 6 R$ 462,00 6 |R$462,00| 6 R$ 462,00 | 6 |[R$462,00| R$ 1.848,00
Chapas

Policarbonatos

(unidades) 6 R$ 780,00 | 6 |R$780,00| 6 R$ 780,00 | 6 |R$780,00| R$ 3.120,00
Chapas de PVC

Expandido R$ R$

(unidades) 6 |R$1.074,00| 6 1.074,00 6 |R$1.074,00| 6 1.074,00 | R$ 4.296,00
Chapas de Acrilico

(unidades) 6 R$ 384,00 | 6 |R$384,00| 6 R$ 384,00 | 6 |R$384,00| R$ 1.536,00
Chapa Inoxidavel R$ R$

(unidade) 6 |R$1.662,00| 6 1.662,00 | 6 |R$1.662,001 6 | 1.662,00 | R$ 6.648,00
Fita Dupla Face

Esponjosa 1,5 | R$40,50 | 1,5 | R$40,50 | 1,5 | R$40,50 | 1,5| R$40,50 | R$ 162,00
Fita Crepe 45mm | 15 | R$16,50 | 1,5 | R$16,50 | 1,5 | R$ 16,50 | 1,5 | R$ 16,50 R$ 66,00
Fita Crepe 20mm 1,5 R$ 10,50 | 1,5 | R$10,50 | 1,5 | R$10,50 | 1,5| R$ 10,50 R$ 42,00
Fita Crepe 25mm 1,5 R$ 7,50 15| R$7,50 | 1,5 R$ 7,50 1,5| R$7,50 R$ 30,00
Vedador PU 40 3 R$ 111,00 3 [R$111,00( 3 R$ 111,00 | 3 |R$111,00| R$ 444,00
Buchas (pacote) 1,5 | R$2250 | 1,5 | R$22,50 | 1,5 | R$22,50 |1,5| R$ 22,50 R$ 90,00




Parafusos Francés
(pacote) 3 R$ 21,00 3 R$ 21,00 3 R$ 21,00 3 | R$ 21,00 R$ 84,00
Parafusos
Sextavados
(pacote) 3 R$ 9,00 3 R$ 9,00 3 R$ 9,00 3 R$ 9,00 R$ 36,00
R$ R$ R$ R$
Total 278 | 13.976,00 | 278 | 13.976,00 | 278 | 13.976,00 | 278 | 13.976,00 | R$ 55.904,00

Fonte: Autores (2023).

Cobertura de estoque estimada em 3 meses com um valor mensal de cobertura

em torno de R$ 4.657,67.

3.6.3. Orcamento de Despesas Anuais Gerais e Administrativas

Quadro 9 - Despesas Administrativas Anuais

Despesas Administrativas e Gerais

Despesas Anuais Valor
Pro6-Labore Sécio 1 R$ 60.000,00
Pro-Labore Socio 2 R$ 60.000,00
INSS Pro-Labore R$ 16.800,00
Salario Operador R$ 24.000,00
Salario Designer R$ 42.000,00
Secretéria R$ 24.000,00
INSS Salarios Funcionarios R$ 9.360,00
13° + Encargos R$ 19.680,00
Férias R$ 2.250,00
Telefone R$ 1.200,00
Agua R$ 840,00
Internet R$ 1.800,00
Energia R$ 8.400,00
Contabilidade R$ 2.400,00
Materiais de Expediente R$ 6.000,00
Materiais de Limpeza R$ 6.000,00
Total R$ 284.730,00

Fonte: Autores (2023).




3.6.4. Orcamento de Investimentos

Quadro 10 - Investimentos

Investimentos Valor
Investimento terreno R$ 70.000,00
Construgao do prédio R$ 220.000,00

Maquinario R$ 163.838,00
Total R$ 453.838,00
Fonte: Autores (2023).
3.6.5. Projegao de Fluxo de Caixa
Quadro 11 - Fluxo de Caixa
Fluxo de Caixa
Anual Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Receitas R$ 528.000,00| R$ 555.600,00( R$ 585.960,00| R$ 619.356,00( R$ 656.091,60
Despesas

Administrativas

-R$ 284.730,00

-R$ 301.813,80

-R$ 319.922,63

-R$ 339.117,99

-R$ 359.465,06

Despesas de

Estoque -R$ 55.904,00| -R$ 59.258,24| -R$62.813,73| -R$ 66.582,56| -R$ 70.577,51
Investimentos -R$ 90.767,60| -R$ 90.767,60| -R$ 90.767,60| -R$ 90.767,60| -R$ 90.767,60
Saldo Anual R$ 96.598,40| R$ 103.760,36| R$ 112.456,04| R$ 122.887,86| R$ 135.281,42

Fonte: Autores (2023).

Reajuste de despesas administrativas e de estoque considerando 6% ao ano.




4 CONSIDERAGOES FINAIS

A concluséo deste plano de negécios reflete a profunda analise e consideragao
dedicadas a criacdo de uma estratégia solida para a viabilidade e sucesso do
empreendimento proposto. Ao longo deste artigo, cada componente, desde a
pesquisa de mercado até as proje¢des financeiras, foi minuciosamente examinado,
proporcionando uma visdo abrangente e informada.

A compreensao aprofundada do mercado e a identificagao clara do publico-
alvo emergem como elementos fundamentais para a eficacia a longo prazo. A
definicho de metas organizacionais especificas e a escolha de estratégias de
marketing apropriadas sdo essenciais para posicionar o negécio de maneira
competitiva. Além disso, a gestéo eficiente de recursos e a capacidade de se adaptar
a mudancgas no ambiente de negocios sdo cruciais para a sustentabilidade.

Em resumo, a elaboragdo deste plano de negdcios proporcionou uma base
sélida e orientada para a agéo. Sugere-se que em trabalhos futuros, a implementacéao
do roteiro deste plano seja executada, analisada o impacto e a necessidade real dos
pontos levantados neste trabalho, alinhado com as mudancgas de cenario de cada

negocio.
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