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" A gravidade explica os movimentos dos planetas, mas néo pode explicar
guem colocou os planetas em movimento. Deus governa todas

as coisas e sabe tudo que é ou gque pode ser feito.

Isaac Newton
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RESUMO

O presente estudo tem como tema a diminuicdo do faturamento em uma
industria grafica de pequeno porte no municipio de Sao Joao de Meriti, devido aos
problemas enfrentados por esta grafica nos dltimos anos. Um desses problemas
enfrentado nesse setor sdo 0s avancgos tecnoldgicos que nos ultimos tempos vem
contribuindo para o fechamento de muitas graficas de pequeno porte, devido ao alto
investimento em equipamentos sofisticados das grandes empresas, que com um alto
capital de giro e mais recursos financeiros estdao se reinventando e procurando
aumentar o seu faturamento. Outros fatores importantes que levaram essas empresas
a se deteriorarem foi 0 alto pre¢co dos insumos e a substituicdo das notas fiscais
impressas para as notas fiscais eletrbnicas. Para solucionar os diversos problemas
citados acima foi proposta uma analise SWOT da Gréfica Queiroz, que através disso
foi definido um novo plano estratégico para aumentar o nimero de vendas e
consequentemente seu faturamento. Outra solucdo encontrada atravées dessa analise
foi a separacdo das contas pessoais do gestor com as da empresa, eliminando as
inconsisténcias na gestédo financeira e ajustando-as de maneira correta. Também para
aumentar o seu faturamento foi proposto uma maior divulgacédo da Gréfica Queiroz,
através de um marketing mais agressivo e um investimento no mercado de brindes,
pois esse ainda se encontra em um mercado crescente com retorno financeiro de

curto prazo.

Palavras-chave: Industria Gréafica, Analise SWOT, Aumentar Faturamento, Brindes

Personalizados.
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ABSTRACT

The following study has as its theme the decrease in revenues of a small graphic
industry in the city of Sdo Jodo de Meriti, due to the problems faced by this factory in
the last years. One of this problems faced in this sector is the technological
advancement that in the last years are contributing to the closure of many small
factories, due to the high investment in sophisticated equipment of large enterprises,
that with a high working capital and more financial resources are reinventing
themselves and looking to increase their own revenues. Other important factors that
led these companies to deteriorate was the high price of the inputs and the substitution
of printed invoices to eletronic invoices. To solve the several problems above it was
proposed an SWOT analysis of Queiroz's factory, through that a new strategic plan
was set to increase the number of sales and consequently its revenues. Another
solution found by this analysis was the separation of manager's personal accounts and
company's accounts, eliminating the inconsistencies in financial management and
adjusting them properly. Also to increase its revenues was proposed greater disclosure
of Queiroz's graphic industry, through more aggressive marketing and an investment
in gifts market, because this still is a growing market and have a short time.

Keywords: Graphic Industry, SWOT Analysis, increase revenue, personalized gifts.
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GLOSSARIO DE SIGLAS E SIMBOLOS

SWOT - Analise de orientacdo estratégica de Forcas (Strengths), Fraquezas
(Weaknesses), Oportunidades (Opportunities) e Ameacas (Threats)

ABIGRAF — Associagdo Brasileira da Industria Grafica

NF — Nota Fiscal

NF-e — Nota Fiscal Eletrénica
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1 - INTRODUCAO

Mudancas politicas em ambito mundial e o quadro econdémico recessivo,
principalmente no inicio da década de 90, tornaram a competicdo entre as empresas
muito intensa. As pequenas e médias empresas, de modo especial, foram
constantemente bombardeadas com informacdes alertando-as a automatizar
urgentemente seus processos de producdo sob risco de desaparecem do mercado.
Pequenas e médias empresas graficas, nos ultimos anos vém se deteriorando devido
a falta de planejamento neste setor, tendo uma péssima saude financeira e
dificultando a sua vida 0til no mercado. Quando se gerencia uma industria grafica,
pensar estrategicamente ndo é apenas uma alternativa para ampliar os resultados do
negécio, € sobre tudo uma ferramenta para sobreviver em um setor que costuma
sofrer para recuperar-se de momentos dificeis.

Os avancos tecnoldgicos estdo sendo fundamentais para o fracasso das
pequenas e médias empresas do setor gréafico, pois empresas graficas de grande
porte, com um capital de giro e recursos de maior quantidade e aquisicdo mais facil
estdo se reinventando, investindo em equipamentos sofisticados e em méao de obra
qualificada para o aumento da sua produtividade. O aumento dos precos de insumos,
a dificuldade de se encontrar mao de obra qualificada e a falta de capital para investir
€em NoVos equipamentos se torna cruciais para as empresas de pequeno e médio porte
deste setor. Dentre uma das maiores dificuldades do setor grafico no cenario
brasileiro, principalmente as de pequeno e médio porte, € a reducdo drastica do
faturamento com Notas Fiscais, pois com o novo sistema de fiscalizacdo do Governo
Brasileiro, através da Nota Fiscal eletrbnica as empresas deixaram de produzir um
produto que geralmente correspondia a 30% das vendas de pequenas e médias
empresas desse setor, em outros termos, esse produto era a menina dos olhos dessas
empresas. Como era um produto com menor grau de dificuldade e custos geralmente
mais baixos para produzir, a margem de lucro em cima desse produto girava em torno
de 150%, taxa de lucro que em alguns produtos produzidos por uma gréafica seria
inviavel de se obter.

Outro fator fundamental de dificuldade numa empresa gréafica Brasileira sdo 0s

precos dos insumos, principalmente os que se encontram na cadeia principal de
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producdo, como o papel, tinta, chapa de offset! e suprimentos gréaficos primordiais
para as maquinas de impressao. O papel, em grande parte produzida no Brasil, sofre
com as recentes altas das taxas de impostos aplicados pelo Governo Brasileiro, com
isso os fabricantes elevam o preco do produto, repassando 0 custo para seus
consumidores as empresas gréficas, que também para compensar esse prejuizo
acabam buscando comprar direto do fornecedor, reduzindo assim o custo que teriam
comprando de revendedores de suprimentos gréaficos. E isso fazem igualmente na
hora de comprar a tinta, as chapas de offset! e todos os outros suprimentos gréaficos
para impresséo, fazendo com que esses revendedores que antes obtinham sua renda
através dessas transacfes deixem de faturar, agravando ainda mais a situacdo no
atual cenario grafico Brasileiro.

Com tantas dificuldades acontecendo, o0 modo tanto de gerenciar como de
produzir numa industria grafica mudou significativamente nos dltimos anos, trazendo
consigo mudangas drasticas na forma dessas empresas se relacionarem com seus
clientes e fornecedores, além de afetar de forma muito negativa as empresas de
pequeno e médio porte desse setor.

Com o aumento de revendedores de produtos graficos, microempreendedores
e pequenas empresas terceirizando servicos graficos, a concorréncia esta se tornando
cada vez maior, fazendo com que os precos de venda dos produtos graficos caiam
drasticamente e andem na contraméao da alta de precos de insumos e custos de méao
de obra e manutencédo, fazendo com que o faturamento nessas empresas graficas
reduza de maneira significante, afetando diretamente na faléncia das pequenas e

médias empresas desse setor.

! Tipo de impress3o com um processo planografico que consiste em repulsdo entre dgua e gordura (tinta
gordurosa).
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1.1 Problema

A Grafica Queiroz vem sofrendo muito nos ultimos anos com a diminuicdo de sua
porcentagem de lucro em cima de cada produto e a reducdo do niumero de vendas,
fazendo com que, consequentemente, seu faturamento diminua. Diante desses

problemas se faz necessario alavancar o nimero de vendas.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo Geral

Analisar o atual cenario financeiro e o plano estratégico da Grafica Queiroz buscando
solugcBes para aumentar o numero de vendas e consequentemente o faturamento da

empresa.

1.2.2 Objetivos Especificos

¢ Analisar o atual cenario financeiro da Grafica Queiroz e como ele se alterou ao
longo dos ultimos meses.

e Realizar uma analise SWOT?2.

e Propor uma promog¢ao com um mix3 de produtos para 0 aumento do numero de
vendas na empresa.

e Propor o investimento da empresa no mercado de brindes personalizados.

e Analisar a possivel influéncia que a proposta de promoc¢do formulada e a
imersdo da empresa no mercado de brindes personalizados exercerdo no

aumento do faturamento na Grafica Queiroz.

2 Andlise de orientagdo estratégica de Forcas (Strengths), Fraquezas (Weaknesses), Oportunidades
(Opportunities) e Ameacas (Threats).

3 Composto de marketing.
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1.3 Justificativa

Por mudancas no setor grafico como um todo, com reducdo dos precos de
venda dos produtos, aumento da concorréncia e avanc¢os tecnologicos de alto custo
se faz necessario aumentar o faturamento da empresa.

Um dos fatores que influenciou esse trabalho de monografia foi o fato de um
dos autores trabalhar na industria grafica de pequeno porte localizada no municipio
de Sao Jodo de Meriti, no Rio de Janeiro, cujo nome fantasia se chama Grafica

Queiroz.

1.4 Metodologia

A importancia do trabalho sera divido em duas etapas, a primeira tera como
foco o modelo de gestdo antes de uma possivel aplicabilidade de melhorias no
marketing* da empresa e o investimento no mercado de brindes personalizados e a
segunda etapa tera sua énfase apds uma possivel implementacdo dessas melhorias
e de que forma eles afetariam o faturamento da empresa.

Este projeto tem por base o estudo bibliogréafico, buscando o entendimento dos
conceitos a serem utilizados e suas relacbes com os objetivos citados, e um estudo
de caso qualitativo para a exploracdo de dados econdmicos e estatisticos. As

atividades a serem desenvolvidas sao:

e Levantamento bibliografico e analise de literatura pertinente ao surgimento,
definicdo e evolucdo da industria gréfica.

e Coleta de dados da situacao atual da empresa Grafica Queiroz com analise do
faturamento e uma analise SWOT?2.

e Propor uma promoc¢ao de mix3® de produtos de forma a aumentar o nimero de
vendas atendendo as necessidades dos clientes e a imersdo no mercado de

brindes personalizados.

4 Estratégia empresarial de otimizac3o de lucros por meio da adequacdo da produc3o e oferta de mercadorias
ou servicos as necessidades e preferéncias dos consumidores.
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e Analisar o possivel impacto que essa promocao de mix3 de produtos e a
imersdo no mercado de brindes personalizados poderdo exercer no

faturamento da empresa.

1.5 Estrutura do Trabalho

A estrutura desta monografia pode ser dividida nas seguintes partes:

e A primeira parte € uma introdutoria do trabalho onde se descreve a industria
grafica, a abrangéncia e as caracteristicas das empresas gréficas no Brasil e a

definicdo do problema a ser resolvido na Gréfica Queiroz;
¢ Na segunda parte, mostra-se uma andlise da atual situacéo da empresa;

e ApOs esta andlise, na terceira parte do trabalho esta a proposta de aplicacao
do modelo na empresa, com o propésito de gerar aumento no numero de

vendas, podendo desta forma aumentar o faturamento na Gréafica Queiroz;

e Por fim, na quarta parte, estdo as discussdes e as conclusdes sobre o que a

proposta de modelo melhoraria no faturamento da empresa,
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2 — REVISAO DA BIBLIOGRAFIA

2.1 Surgimento da impressdao gréfica

Segundo Bann (2010), a impressao teve inicio no século VI na China com a
utilizacao de blocos de madeira no qual as palavras e as imagens eram entalhadas.
Um dos livros mais antigos do mundo foi produzido por esse processo no qual este se
chamava, O Sutra do Diamante®. A impresséao de caracteres de texto individuais feitos
com argila endurecida foi realizada na China a partir do século Xl por Pisheng. Ja no
século Xlll, no extremo oriente, a impressao a partir de tipos metalicos comecou a ser
praticada sem muito avanco, pois era inadequada para a época.

A principio, para reproduzir um texto ou uma imagem, era necessario copia-lo
manualmente, de modo que cada coOpia era na verdade um original. Para tornar esse
processo mais rapido, comecou-se a buscar formas de reproduzir os originais. Um dos
primeiros métodos de reproducéo foi a xilografia - xilo = madeira + glifo (marcar) + ia
(acdo) - sistema que consiste em desenhar a imagem desejada invertida e depois
escavar a madeira, retirando tudo o que nédo faz parte da area desenhada, de modo a

deixar em relevo a imagem para reproducéo grafica (COLLARO, 2007).

Figura 1 — Xilogravura

Fonte: artedesignstudio.com.br, 2015.

5 E um dos mais importantes sutras maaianas, particularmente para a tradi¢do Zen.
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As técnicas de gravura conhecidas e desenvolvidas na Europa antes da
existéncia de sistemas de impressdo eram basicamente duas: a xilogravura (com
matrizes de madeira) e a calcografia (com matrizes metélicas). Na xilogravura, a
matriz € uma prancha de madeira onde as areas que ndo serdo impressas Sao
cavadas e somente as areas das imagens ficam altas o suficiente para serem
entintadas. E o que chamamos de matriz em relevo. Esta matriz é entintada e sobre
ela é depositado o suporte de impressao (material como papel ou pergaminho); apos
isso, ele é recoberto por algum tipo de protecdo (tecido ou papel mais grosso) e
forcado contra a matriz com o uso de uma superficie rigida, geralmente uma pequena
espatula de madeira bem lisa (FERNANDES, 2003).

Figura 2 — Calcografia

Fonte: michelechristine.wordpress.com, 2015.

Johannes Gutenberg revolucionou a impressdo com a criagdo de tipos moveis
(obtidos a partir de um molde), o que permitia revisar e corrigir um texto antes da
impressao. Cada caractere era esculpido em uma puncédo de aco, que percutida
contra uma placa de um metal mais macio, como o cobre, produzia a matriz (molde).
Sobre essa placa, vertia-se uma liga de metal fundido de chumbo, estanho e antiménio
para criar o tipo mével. Os tipos mdveis eram entdo montados, linha por linha, para

formar a pagina; depois da impressao, as paginas eram desmontadas e 0s tipos
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podiam ser reutilizados. Gutenberg criou uma grafica em Mainz, Alemanha, em 1444,
e comecou a trabalhar na sua “Biblia de 42 linhas”, publicada em 1456 (BANN, 2010).

De construcdo simples, a prensa de madeira de Gutenberg baseava-se na
prensa de vinho: os tipos eram fixados em um quadro na mesa da prensa e entintados
com almofadas; a folha de papel era colocada por cima e entdo um torno de madeira
era girado pressionando uma tabua contra o papel para imprimir o tipo. Somente 200
anos mais tarde o projeto basico dessa prensa foi aperfeicoado e as almofadas de
tinta, substituidas por rolos (BANN, 2010).

Segundo Linardi (2008), Gutenberg realizou seu grande sonho em 1455, apds
anos de pesquisas e estudos criando sua prépria técnica de impressao inédita, a
prensa de tipos moéveis. Essa técnica de impressdao com moldes ja ndo era uma
novidade, pois ja tinha sido iniciada na china ha alguns séculos passados por meio da
impresséo de gravuras. Ja com a criagdo de Gutenberg utilizando materiais duraveis
e mais resistentes do que o dos chineses, a impressdo em massa era mais rapida e
eficaz transformando assim a cultura ocidental.

Antes dela, cada copia de livro exigia um escriba — que escrevia tudo a méo,
pagina por pagina. Em 1424, por exemplo, a universidade de Cambridge, no reino
unido, possuia apenas 122 livros — e o pre¢co de cada um era equivalente ao de uma
fazenda ou vinicola. Gutenberg conseguiu, com seu invento, suprir a crescente
necessidade por conhecimento da Europa rumo ao renascimento. A partir do feito, a
informacé&o escrita deixou de ser exclusivamente dos nobres e do clero. Até 1489, ja
havia prensas como a dele na ltalia, Franca, Espanha, Holanda, Inglaterra e
Dinamarca. Em 1500, cerca de 15 milhdes de livros ja haviam sido impressos
(LINARDI, 2008).

De acordo Linardi (2008), a invencdo de Gutenberg mudou a histéria dos livros

da seguinte forma:

e Os Tipos: A impressao ja existia na China. Mas os tipos eram talhados em
madeira — e ndo possibilitavam o uso de tanta pressao para marcar bem o
papel. A prensa de Gutenberg tinha placas de metal duro que serviam de molde
para fundir quantos caracteres fossem necessarios.

e A composicdo: Nessa etapa, 0s caracteres eram juntados em paginas — uma

forma com moldura de madeira, onde ja havia retas que garantiam o
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alinhamento. As condi¢Oes de trabalho do compositor eram cansativas — ele
ficava o tempo todo sentado, com pouca mobilidade.

e Atinta: Atinta que existia, a base de agua, ndo oferecia boa aderéncia na hora
da prensagem. Gutenberg usou uma tinta a base de 6leo de linhaga e negro-
de-fumo — que marcava bem o papel e ndo borrava. Ela era aplicada aos tipos
moveis apds ser impregnada em uma trouxa de pano.

e A impressao: A forma ficava sobre uma pedra de marmore. O papel era
colocado sobre os caracteres e emoldurado por madeira. A prensa, abaixo, era
movimentada com uma barra, que movia a rosca. Na outra ponta, um prato de
platina pressionava a folha nos caracteres.

e O prelo® Como o prato de platina era pequeno, duas metades da mesma
pagina eram impressas separadamente. O prelo descia duas vezes para
imprimir cada pagina. Uma folha de feltro era colocada entre a pagina a ser
impressa e a platina para melhorar o resultado.

e O produto: O papel foi fundamental para a impresséao dar certo. Antes dele, s
0 pergaminho e o velino proporcionavam boa absorcao da tinta. Eles, porém,
eram caros. O papel ja vinha da China através da Arabia havia 200 anos, mas
foi s6 no século 15 que seu uso se generalizou.

e O criador: Ao contrario de sua invencdo, o sucesso para Gutenberg durou
pouco. Ja em 1455, o inventor teve de pagar dividas a Johann Fust, que se
tornara seu sécio investidor. Como a quantia era altissima, Gutenberg pagou

com a propria gréafica e metade da producgédo das Biblias impressas.

e Santo livro: Logo na primeira remessa, acredita-se que tenham sido feitas
cerca de 135 Biblias de papel e 45 de velino (papel de couro de vitela).
Impressas em latim e com letras goéticas — imitando a escrita — suas paginas
tinham 42 linhas divididas em duas colunas. Algumas contavam com tracos
decorativos feitos a mao. Devido a grossura dos exemplares — até 1300
paginas — cada Biblia tinha dois volumes. De todas elas, 48 sobrevivem até
hoje em museus de diversos paises. Antes delas, Gutenberg imprimiu algumas

paginas soltas para testar sua invencgao.

6 Aparelho manual ou mecanico que serve para imprimir.
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Segundo Collaro (2007), arte é a juncdo da virtude e da técnica para realizar
um trabalho sob cumprimento de algumas regras. Existem dois tipos de artes,
divididos de acordo com suas finalidades: as belas artes’, com foco na beleza, como
por exemplo a arquitetura, pintura e poesia, e as artes aplicadas, com foco nas
demandas do dia a dia, como por exemplo artes no vestuério e artes mecéanicas. As
artes graficas sdo um exemplo de arte aplicada, porém sendo considerada mistas,
pois sdo constituidas tanto de elementos de utilidade como também estéticos. Se uma
obra produz satisfacdo e prazer aos seres humanos, independente de raca, cor,
influéncia cultural ou ambiental ela é considerada belas artes’, entretanto, cada
individuo, de acordo com suas diferentes maneiras de viver e pensar, é direcionado
mesmo que involuntariamente para admirar determinados tipos de coisas e outros

nao, esses ensinamentos e experiéncias vividas afeta sua apreciacao estética.

2.2 Industria grafica

Gréficaé uma entidade prestadora de servicos que a fungdo é
transferir tinta para um substrato (papel, plasticos, entre outros) através de um
sistema de impresséo, como offset?, flexografia® entre outros.

Conforme Macedo, Valenca (1997), a industria grafica no Brasil compreende
uma gama variada de firmas, tendo desde pequenos estabelecimentos até empresas
com grandes estruturas e processos produtivos tipicamente industriais. Essas
empresas atuam em diversos segmentos, utilizando-se de varios tipos de materiais,
com as mais diversas finalidades. Tendo a maior parte dos servi¢os graficos usando
do papel ou cartdo como suporte, sendo frequente, também, a impressdo sobre
plasticos e metais e, em menor escala, vidro e tecidos. Essa vasta op¢do de
impressdes torna complexa a tarefa de agregar informacdes sobre o setor.

A industria grafica é um dindmico segmento que envolve as atividades
relacionadas com a reproducao de informacgdes, quer em textos ou imagens, em
suportes estaticos como o papel e seus derivados, bem como em suportes metalicos,
flexiveis etc. As operacdes relacionadas a reprodugdo compreendem a criacao, pré-

impressdo e acabamento ou pOs impressdo. Caracteriza-se pela producdo sob

7 Manifestacdes artisticas de natureza visual e plastica (desenho, pintura, escultura, arquitetura etc.), que
buscam produzir o belo através da elaboragdo da forma e do espaco.

8 Processo de impress3o cilindrica ou rotativa que utiliza como matriz chapas de borracha ou de plastico,
fotogravadas em relevo.


https://pt.wikipedia.org/wiki/Tinta
https://pt.wikipedia.org/wiki/Substrato_(gr%C3%A1fica)
https://pt.wikipedia.org/wiki/Papel
https://pt.wikipedia.org/wiki/Pl%C3%A1stico
https://pt.wikipedia.org/wiki/Impress%C3%A3o
https://pt.wikipedia.org/wiki/Off-set
https://pt.wikipedia.org/wiki/Flexografia
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encomenda, geralmente com pequenos prazos de entrega, voltada para atender ao
mercado local (ROHL e CORREIA(1993) apud ESPIRITO SANTO (2003)).

Micro 80%

Micro De 0 a 9 empregados

Pequeno De 10 a 49 empregados

Pequeno
16,9%

Médio De 50 a 249 empregados

De 250 a 1000 ou mais

Grande vinculos diretos ativos

Médio 2,6%
Grande 0,5%

Figura 3 — Perfil das Empresas da Industria Grafica Brasileira — 2014
Fonte: ABIGRAF, 2015.
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Figura 4 — Abrangéncia da Industria Gréafica Brasileira — 2014
Fonte: ABIGRAF, 2015.

Analisando a Figura 3 € importante destacar que 80% dos estabelecimentos
graficos do Brasil possuiam até 9 empregados em 2014, demonstrando assim que se
trata de empresas com porte empresarial de médio e pequeno em sua maioria, cujo
desconhecimento caracteristico das técnicas de gestao pode dificultar a alavancagem
do negocio. Do ponto de vista da distribui¢cdo geografica, conforme mostrado na Figura
4 observa-se forte concentracdo do setor na regido sudeste do pais, com 9.835
graficas e 130.722 funcionarios. A regido sul coloca-se em segundo lugar, com 4689
graficas e 44.312 funcionarios, seguido pelas regides nordeste (3.418 e 24.370) e
norte (787 e 5.277). Observa-se assim que a maioria dos estabelecimentos gréficos
do Brasil estdo situados no eixo sul-sudeste que empregam 80,99% do total de
colaboradores.
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Observando a Tabela 1 os segmentos da industria grafica sdo basicamente:
publicacdes, que abrange a edicdo e impressédo de livros, revistas e periédicos;
embalagens, que compreende a impressao de cartuchos, caixas, rétulos e outras
embalagens; promocional, que inclui pésteres, cartazes, catadlogos e volantes;
impressfes de seguranca, fiscais e formularios; etiquetas, que sao usados nos mais
diversos tipos de aplicabilidade; caderno, incluindo os vendidos em papelaria; pré-
impressao, compreendendo a criacao e o desenvolvimento de midia impressa; cartdes

e finalmente os envelopes.

Tabela 1 — Participacdo dos Segmentos na Industria

Participag¢ao no
Setor de Producgao
%

Segmentos da Industria Grafica

Brasileira

Embalagens 40,0%

Publicacoes (livros, revistas, manuais e

. a 0
Impressos Promocionais 9,8%

Imp. de Segurancga / Fiscais / Formularios 6,7%

Etiquetas 4,4%
Cadernos 2,8%
Pré-impressao 3,4%
Cartoes 3,1%
Envelopes 0,7%

INDUSTRIA GRAFICA 100%

Fonte: ABIGRAF, 2015.
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2.3 O impacto darevolucédo tecnoldgica na industria gréfica

Diante do atual cenario de desenvolvimento tecnolégico, a expressao artes
graficas ndo mais representa os processos de producao utilizados para os materiais
impressos. Métodos artesanais foram substituidos por processos organizados de
producdo que vém se transformando rapidamente com base em principios técnicos
cientificos. Habilidades artesanais, aprendidas no dia-a-dia das oficinas graficas
tradicionais foram substituidas por habilidades tecnoldgicas (SENAI (2002) apud
ESPIRITO SANTO (2003)).

Conforme Bann (2010), a impressao possui concorrente, ja a internet, com o
uso cada vez maior da banda larga, obteve um grande impacto sobre a midia antiga.
E com isso a impresséao precisou lutar bastante para manter-se no mercado global.
Grande parte das formas de impressao foi afetada, exceto os cartazes e embalagens.
Os jornais, de certa forma, perderam anuncios classificados para sites de empregos
e vendas em geral e também leitores, pois eles leem a versdo online do jornal,
acessam outros sites de noticias, com isso deixam de comprar exemplares.

O volume de marketing via mala-direta esta diminuindo, pois as empresas, por
meio de bancos de dados e impresséao digital, conseguem direcionar e personalizar
suas campanhas para determinados publicos (BANN, 2010).

As artes gréficas vém sofrendo profundas alteracbes com a introducédo de
meios ou controles digitalizados. Novos programas ou equipamentos estao
aparecendo em todos os setores desse segmento da industria, possibilitando até
mesmo pequenas graficas caseiras, onde podemos produzir todo o processo grafico
desde a criacdo até a impressdo e o acabamento, com diversas das fases sendo
suprimidas do meio concreto e levadas para o meio virtual pela possibilidade de
interigarmos aos nossos computadores domésticos, equipamentos como
impressoras digitais, cameras fotogréaficas digitais e scanners® digitalizadores de
imagens dos mais variados tipos. Essa informatizacdo do processo nao excluiu
qualquer das fases do fluxogramal® anterior, apenas as transformou em atividades
realizadas no meio digital. Assim, caso ndo tenhamos algum dominio sobre o que

acontece no meio tradicional de producéo, teremos maiores dificuldades para dominar

9 E um periférico de entrada responsével por digitalizar imagens, fotos e textos impressos para o computador,
um processo inverso ao da impressora.

10 Representacdo grafica de um procedimento, problema ou sistema, cujas etapas ou médulos sdo ilustrados de
forma encadeada por meio de simbolos geométricos interconectados.
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o meio digital. J& se conhecermos o0 modo de fazer as coisas no meio fisico, teremos
o caminho no mundo digital bastante facilitado (FERNANDES, 2003).

Ainda segundo Fernandes (2003), o grande diferencial que os verdadeiros
profissionais graficos possuem para vender,sdo as solucbes devidamente
adequadas as necessidades de cada problema apresentado. E infelizmente néo sera
simplesmente apertando as teclas de um computador qualquer que elas irdo aparecer,
€ preciso saber qual tecla e quando apertar, e para iSso € preciso primeiro saber

pensar.

2.4 Andélise SWOT?

De acordo com Dantas, Melo (2008), A analise SWOT?2 é um sistema simples
utilizado para posicionar ou verificar a posicao estratégica da empresa, € uma sigla
oriunda do inglés e € um acrénimo de Forcas (Strengths), Fraquezas (Weaknesses),
Oportunidades (Opportunities) e Ameacas (Threats). Ela se apresenta basicamente
como uma andlise de cenario e se divide em ambiente interno (Forcas e Fraquezas)
e ambiente externo (Oportunidades e Ameacas). As forcas e fraquezas sao
determinadas pela posicdo atual da empresa e se relacionam, quase sempre, a
fatores internos. Ja as oportunidades e ameacas sao antecipacoes do futuro e estédo
relacionadas a fatores externos.

Segundo Machado (2005), a analise SWOT?2 fornece uma orientacao
estratégica bastante significativa, pois permite eliminar pontos fracos nas areas pelas
quais a empresa enfrenta ameacas graves da concorréncia e tendéncias
desfavoraveis perante o negdcio; compreender oportunidades descobertas a partir de
seus pontos fortes; corrigir pontos fracos nas areas em que a organizacao vislumbra
oportunidades potenciais e monitorar areas onde a organizacdo possui pontos fortes
afim de ndo ser surpreendida futuramente por possiveis riscos e incertezas.

Para Serra, Torres e Torres (2004), a funcdo primordial da analise SWOT é
possibilitar a escolha de uma estratégia adequada para que se alcancem
determinados objetivos a partir de uma avaliacao critica dos ambientes internos e

externos.
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ANALISE SWOT

Na conquista do objectivo

Ajuda Atrapalha

Forcas Fraquezas

Interna
(organizacao)

Origem do factor

Oportunidades Ameacas

Externa
(ambiente)

Figura 5 — Analise SWOT
Fonte: Wikipedia, 2007.

Baseado em Dantas, Melo (2008), o ambiente interno pode ser controlado pelos
gestores da empresa, uma vez que ele é o resultado das estratégias de atuacao
definidas pelos proprios membros da organizacdo. Porém o ambiente externo esta
totalmente fora do controle da organizacdo, sdo variaveis dificeis de prever. Mas,
apesar de ndo poder controlad-lo e muito prevé-lo a empresa deve conhecé-lo e
monitora-lo com frequéncia, de forma a aproveitar as oportunidades e evitar as

ameacas.

2.5 Marketing

7

Marketing* € um processo social por meio do quais pessoas e grupos de
pessoas obtém aquilo de que necessitam e 0 que desejam com a criagcao, oferta e
livre negociagédo de produtos e servigos de valor com outros. Quando se usa uma
definicdo gerencial, o marketing* é frequentemente descrito como “a arte de vender

produtos”. Mas as pessoas se surpreendem quando ouvem que o mais importante em
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marketing® ndo é vender! Vender é apenas a ponta do iceberg de marketing (KOTLER,
2000).

Segundo Honorato (2004), um consumidor ndo compra coisas, mas Ssim
solucdes para seus problemas, sendo assim o marketing* procura atender as
necessidade desse consumidor por meio de agBes mercadoldgicas, reunidas no
chamado composto de marketing?, isso forma um conjunto de variaveis controlaveis

gue a empresa procura utilizar para influenciar a resposta aos seus consumidores.

2.6 Controle financeiro

Segundo Martins (2001), todo gasto € um sacrificio financeiro adquirido em
troca de um produto ou servico qualquer, ou seja, gasto é a obtencdo de bens ou
servigos. SO existem gastos quando houver reconhecimento contabil da divida ou
reducdo do ativo dado em pagamento. Os gastos podem ser classificados como
investimentos e ao serem consumidos passam a serem custos ou despesas.

Custos diretos: sao facilmente identificados no produto final, incide nos
materiais usados na fabricagcédo do produto e sua mao-de-obra. Os custos diretos sao
agueles em que os custos podem ser apropriados diretamente ao produto (MARTINS,
2001).

Custos indiretos: precisam da utilizacdo de algum critério de rateio para
apropriacdo de custos, sdo 0s custos que nao sao identificados perfeitamente nos
produtos.

Custos variaveis: sdo os custos que sofre variacdo de acordo com a quantidade
de produtos produzidos, a matéria-prima consumida e insumos, pois quanto mais se
produzir maior sera a variacdo desse tipo de custo.

Custos fixos: sdo custos que independente do volume de produtos produzidos
permanecem fixos.

Tem um grande numero de empreendedores que apOs criar sua empresa,
passam a desempenhar um papel gerencial. Porém, na maioria dos casos, 0
empreendedor possui conhecimento técnico da area em que pretende atuar, mas nao
tem experiéncia de exercer um papel administrativo, de gestor do negd6cio. Ou ocupou
cargos de geréncia em empresas de grande ou médio porte e agora pretende
administrar sua prépria empresa, encontrando varios problemas de administracao de

pessoal, producdo, compras, capital de giro entre outros. Na maioria das vezes, evita
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a ajuda de especialistas por achar que nao haveria interesse por parte destes em
estudar problemas de uma pequena empresa, ou entao, porque obteria uma economia
de recursos, uma vez que a ajuda de especialistas geralmente estara associada a
algum custo. O empreendedor dessa pequena empresa, dessa forma, passa a dedicar
seu tempo a solugéo de problemas rotineiros e acaba perdendo a visao do negécio, a
dimenséo do planejamento e até abandonando a busca de oportunidades.

Segundo Cavalcanti (1966), a fragilidade administrativa e organizacional das
micro e pequenas empresas se revelam de forma mais intensa na pequena
interligacdo entre aspectos tecnoldgicos, administrativos, de percepcao ambiental,
referentes ao sistema de informacdes gerencias ou a estratégia desenvolvida. A
verdade € que as micro e pequenas empresas possuem capacidade limitada de
percepcao e priorizacdo dos problemas empresariais.

De acordo com Almeida (1994), na pequena empresa a administracdo na
maioria das vezes é feita pelos seus proprietarios ou por seus parentes, que
geralmente ndo tém conhecimento aprofundado de técnicas administrativas.

Uma das principais dificuldades enfrentadas pelos empreendedores estd em
administrar sua empresa, principalmente no que se refere a compreensdo dos
aspectos financeiros e contdbeis do negécio. Em busca de solucbes esses
empreendedores procuram a assisténcia dos gerentes das instituicbes financeiras e
contadores, mas nem sempre encontram o que realmente precisam.

Em uma anedota contada por Lambden, Targett (1990), descreve bem o que
os empreendedores sentem em relacdo aos gerentes de banco e contadores: “Os
contadores ocupam o segundo lugar, muito préximos dos gerentes de banco, na lista
de mais odiados pelos pequenos empresarios. Porém, as falhas de comunicacédo
parecem ser a causa de muitos problemas. Para ilustrar melhor esse problema, pense
na velha piada: um balonista, perdido na neblina, desce em grande campo onde vé
um homem passeando com seu cachorro, 'Por favor, onde eu estou? ', ele grita. 'Na
cesta de um baldo no meio de um campo gramado', vem a resposta. O balconista
entdo diz: 'Vocé deve ser um contador formado.' Sou, mas como vocé sabe?' 'Porque
0 que vocé respondeu esta impecavelmente correto, mas € completamente inutil.’
Injusto e indelicado, possivelmente, mas com uma ponta de verdadeira”.

Em diversos autores pesquisados, ndo ha duvidas sobre a importancia da
Contabilidade e a consequente utilidade do trabalho do Contador. Porém, diversos

autores ressaltam as dificuldades que o empreendedor tem em entender e dominar a
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l6gica contabil. O que, geralmente, transforma os relatorios financeiros preparados
pelo Contador em apenas cumprimento de uma obrigacdo legal, ao invés de munir o

empreendedor com informacdes para o processo de tomada de decisodes.
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3 - ESTUDO DE CASO

3.1 A empresa

A Grafica Queiroz é uma empresa considerada de pequeno porte, teve como
fundador o senhor Antonio Gomes de Queiroz, no dia 26 de agosto de 1997, e tendo
até hoje o senhor Antonio como gestor e proprietario da empresa. Ao longo desses 18
anos a empresa teve em grande parte familiar em seu quadro de colaboradores, do
gerenciamento a area de entregas. Além de sempre contar com no maximo trés
funcionéarios mais o gestor, senhor Anténio.

A forma de o senhor Antonio gerir financeiramente a empresa sempre foi por
métodos simples, arcaicos e em grande parte complicada de se tirar uma analise da
situacao financeira e produtiva da empresa de uma maneira ideal. Para piorar a
situacdo os dados financeiros da empresa se misturam com as contas pessoais do
senhor Antbnio e sua familia. Ndo se tem uma separacao entre dinheiro de caixa da
empresa, custos da empresa e despesas familiares.

Atualmente a Grafica Queiroz conta com uma infraestrutura melhor do que nas
décadas de 90 e 2000, o local onde esta instalada é proprio, suas necessidades de
espaco sao atendidas, com um layout!! simples, porém util e eficaz. Seus
equipamentos ao longo desses 18 anos se modernizaram em um ritmo lento e
insuficiente para acompanhar o desenvolvimento tecnolégico do mercado. Ficando
para tras e contornando essa dificuldade através da terceirizacdo de produtos,
comprando nos grandes concorrentes e se contentando com uma margem de lucro
jogada em cima do produto na hora da venda.

Os recursos produtivos da empresa hoje em dia sdo constituidos de duas
impressoras offset multilith 1250 monocolor, uma gravadora de chapa, uma guilhotina
automatizada, uma perfuradora elétrica, uma serrilhadeira/numeradora, dois

computadores, uma impressora monocolor a laser e uma impressora digital colorida.

11 £ um planejamento do espaco fisico com a finalidade de obter acessibilidade (facilitagdo do fluxo), localizagdo
e mantenimento da qualidade dos produtos estocados e/ou produzidos.
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3.2 O faturamento

Nos ultimos anos a venda de todos os produtos na Gréafica Queiroz tem caido
de forma significativa, principalmente quanto a NF (Notas Fiscais), onde o governo
exigiu uma mudanca na forma de todas as empresas emitirem esse documento,
deixou de ser impresso em papel, onde nesse caso era confeccionado exclusivamente
por estabelecimentos graficos totalmente legalizados, e passou a ser exigida uma
emissao desse documento através de meios eletronicos, incluindo um programa onde
0 governo consegue controlar de forma mais eficaz as fraudes com sonegacéo de
impostos. Com toda essa mudanca sendo implantada aos poucos em todo o pais, as
empresas tém um prazo para se formalizarem e deixarem de emitir as notas fiscais
convencionais para emitirem a NF-e (Nota Fiscal Eletrdnica), fazendo com que ao
longo dos ultimos anos esse grande mercado de confeccdo de notas fiscais se

extinguisse para as empresas graficas.

Tabela 2 — Analise do Faturamento

MES 2013 2014 2015
Janeiro R$ 36.490,00 R$ 28.578,00 R$ 12.487,00
Fevereiro R$ 23.687,00 R$ 12.430,00 R$ 7.488,00
Marco R$ 14.890,00 R$ 10.940,00 R$ 7.345,00
Abril R$ 47.100,00 R$ 29.676,00 R$ 22.760,00
Maio R$ 23.440,00 R$ 23.752,00 R$ 18.832,00
Junho R$ 25.777,00 R$ 30.646,00 R$ 16.385,00
Julho R$ 17.190,00 R$ 11.990,00 R$ 8.550,00
Agosto R$ 22.034,00 R$ 11.735,00 R$ 5.386,00
Setembro R$ 34.862,00 R$ 29.487,00 R$ 20.929,00

Total: R$ 245.470,00 R$ 189.234,00 R$ 120.162,00

Fonte: Autores, 2015.
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Apébs se deparar com essa diminuicdo no faturamento da Gréfica Queiroz se
faz necessario mudar as estratégias da empresa para aumentar o nimero de vendas,
e com um cenario de crise financeira no pais, substituicdo das notas fiscais impressas
pelas notas fiscais eletronicas, aumento da concorréncia e das “graficas caseiras” e
equipamentos modernos com alto custo de investimento € muito importante analisar
a atual posicéo estratégica da Grafica Queiroz tanto no ambiente interno quanto no

externo.

3.3 Utilizando a ferramenta SWOT?

Para realizar essa andlise estratégica foi proposta a utilizacdo da ferramenta
de analise SWOT?, onde se realiza um exame geral de posicéo corrente da empresa,
para que ela possa ter um direcionamento para o futuro. Essa analise consiste
envolver um olhar para as forgas e fraquezas do ambiente interno e as oportunidades
e ameacas do ambiente externo.

As forcas de uma empresa estdo nas coisas pelas quais é conhecida e que
geram riqueza, reputacao e fazem com que fidelize mais os clientes ou com que outras
empresas as copiem. As fraquezas de uma empresa sao representadas pelas coisas
que uma empresa foi mal, com as quais é ineficaz ou pelas quais tem uma reputacao
ruim, ocorrem perdas, disputas e reclamacoes.

As oportunidades sdo a dire¢cdo da empresa, as chances que ela tem no
ambiente de negdcios dos mais variados angulos. E nas ameacas constituem-se as
atividades dos concorrentes e incapacidade da empresa em aproveitar as
oportunidades.
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ANALISE SWOT

Na Conquista do Objetivo
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Figura 6 — Analise SWOT da Gréfica Queiroz
Fonte: Autores, 2015.

Observando a analise SWOT da Grafica Queiroz se identificou as forcas,
fraquezas, oportunidades e ameacas da empresa. Destacando quais quesitos ajudam

e atrapalham ela no ambiente interno e externo:

- No ambiente interno temos:

As forcas da empresa sé@o a experiéncia no mercado, que favorece a empresa
na hora de uma tomada de decisdo no quesito producdo e preco, as impressoes
inkjet'?, que sdo as impressées das famosas gréaficas rapidas, servicos coloridos em
pequenas quantidades e em tamanhos que nao ultrapassem o formato A3, o curto
prazo na entrega, que se destaca principalmente nas impressées inkjet'?, onde o
cliente pode receber seu servico gréafico a partir de 24 horas uteis.

As fraguezas consistem no baixo capital financeiro que a empresa para investir,

nos equipamentos antigos que limitam a producgé&o de producao de produtos tanto em

12 £ 3 tecnologia que usa um Jato de tinta para imprimir.
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guantidade quanto em variedade e a falta de um marketing agressivo na empresa,
uma maior divulgacdo dela no mercado, pode-se perceber que todas as vendas da
empresa se realizam por meio de contato via email e telefone com clientes que ja
estéo fidelizados ou que chegam até a empresa através de uma indicacdo, ou vendas

que acontecem no estabelecimento da empresa, aonde o cliente vai até ela.

- No ambiente externo temos:

As oportunidades da empresa perante 0 ambiente externo consistem no
mercado de brindes, onde esta acontecendo uma expansdo e onde a empresa atua
de forma muito ineficiente, terceirizando esse servigo ou simplesmente abrindo méao
de vendé-lo por julga-lo como de pouca importancia para o0 negocio, outras
oportunidades também seriam o rapido retorno financeiro que um investimento no
mercado de brindes pode oferecer, e uma maior divulgagdo da empresa, com um
marketing agressivo e um contato com o cliente.

As ameacas que 0 ambiente externo oferece a empresa € o0 periodo
desfavoravel que a economia brasileira estd passando, afetando diretamente nas
vendas, a concorréncia que nos ultimos anos aumentou de forma significativa,
principalmente com relagdo ao niumero de revendedores gréaficos, os equipamentos
lancados para o mercado grafico que tém um alto valor de investimento, e por ultima
e mais significativa ameaca a empresa estd a mudanca no sistema de emissao de
notas fiscais no pais, onde deixou de serem impressas pelas empresas graficas para
serem geradas a partir de um sistema de informacéo do governo e se tornarem notas
fiscais eletrbnicas, podendo ser impressas com impressoras simples presentes em

qualquer negécio.

3.4 Novo plano estratégico da empresa

Observando bem todas as estratégias atuais da empresa, a forma de interacao
do ambiente interno e externo através da andlise SWOT?, pode-se identificar quais
problemas estdo afetando a queda no nimero de vendas. A concorréncia com
revendedores, 0 cenario econdmico no pais e a extingdo dos servigos de impressao
de notas fiscais sdo os grandes responsaveis por essa queda no numero de vendas
e consequentemente a reducéo do faturamento. Para ajustar a empresa a esse novo
cenario, aumentar o faturamento dela em curto prazo e oferecer novos tipos de

produtos aos seus clientes, € necessario as seguintes estratégias para empresa:
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- Administrar as finangas da empresa separando pessoa fisica e juridica;
- Estabelecer um pré-labore®® para o gestor proprietario da empresa;
- Realizar um marketing* mais agressivo;

- Investir no mercado de brindes personalizados;

3.4.1 Nova Gestéao Financeira

Na maioria das micro e pequenas empresas € comum o gestor/proprietario nao
separar as contas pessoais das contas da empresa, isso prejudica o capital de giro da
empresa e causa uma seérie de inconsisténcias ao se realizar uma andlise das
financas, da lucratividade e da rentabilidade de uma empresa, o que atrapalha nas
tomada de decisbes. Para evitar esse tipo de equivoco é essencial que o
gestor/proprietario estabeleca uma pré-labore®,

Pré-labore®?® é a remuneracéo que o gestor/proprietario ird receber da empresa,
de acordo com a média salarial dessa funcdo no mercado. O requisito principal € que
tenha previsdo contratual a quem serd pago o Pro-labore!?, pois sera recolhido
Imposto de Renda e Contribuicdo Previdenciaria sobre o montante do Pré-labore!s, e
se uma eventual fiscalizacdo apurar disparidade de valores, podera a empresa ser
autuada por sonegacao fiscal por nao tributar sobre os valores que efetivamente forem
devidos ao gestor/proprietario.

Além da tributacdo paga pela empresa, ha também a incidéncia de tributos em
relacdo aquele que recebe o Pré-labore'®. Com aliquota variavel, o Imposto de Renda
deve ser retido na fonte, com aliquota maxima de 27,5% e Contribui¢céo Previdenciaria
de 11%.

13 £ uma remuneracdo destinada ao sécio, tendo como fato gerador, a sua prestacdo de servicos.
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3.4.2 Novo marketing* da empresa

Através de um marketing* mais agressivo, voltado para o potencial cliente que
esta em crise, que deseja divulgar seu negécio e com isso aumentar suas vendas, foi
criado nesse estudo um panfleto de divulgacdo da Grafica Queiroz, com frases que
chamam a atenc¢éo do potencial cliente, como se pode ver nos anexos A e B.

Observando o panfleto de divulgacdo da Gréfica Queiroz, pode-se perceber
que os servicos graficos ofertados estdo organizados em pacotes de publicidade,
bronze, prata e ouro respectivamente, onde foi reunido alguns servicos de relevancia
tanto para o funcionamento do negdcio, como o taldo de pedido, como também para
uma publicidade da empresa de nosso potencial cliente. Dispostos, € claro, com
precos diferentes para poder atender as necessidades dos mais variados clientes,

como podemos ver a seguir:

- Pacote Bronze: Composto por 1.000 cartbes de visita, 5.000 panfletos (10x14cm),
5 talbes de pedido 50x2 vias, 500 marcadores de pagina e 1 banner ou lona de até
1mz2. Valor total: R$ 620,00.

- Pacote Prata: Composto por 1.000 cartbes de visita, 5.000 panfletos (20x14cm), 10
taldes de pedido 50x2 vias, 500 marcadores de pagina, 2 banner ou lona de até 1m?2
e 1.000 imas de geladeira com calendario. Valor total: R$ 965,00.

- Pacote Ouro: Composto por 1.000 cartdes de visita com verniz localizado, 10.000
panfletos (20x14cm), 30 taldes de pedido 50x2 vias, 500 marcadores de pagina, 2
banner ou lona de até 1m2, 1.000 imas de geladeira com calendério e 100 cartazes
tamanho A4 (21x30cm). Valor total: R$ 1.475,00.
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3.4.3 Investimento em brindes personalizados

Em época de crise econdmica, investir em brindes € um bom recurso de
aumento no faturamento, além de ser um produto que serve para que as empresas
sejam lembradas. Existem mais de mil produtos no mercado, que se dividem em
diversas customizagbes que incluem diversas tecnologias de impressao. Nesse
estudo foi planejado um investimento em dois equipamentos para confeccionar
brindes, um para estampar canecas e outro para estampar camisas ou chinelos,

ambas utilizando o sistema de impresséao tranfer4.

———
e
— -
A

Figura 7 — Maquina Stampcor Junior

Fonte: Rimaq Loja, 2015.

A maguina Stampcor Junior € uma prensa térmica utilizada para estampar
chinelos e camisas através do sistema tranfer'# de impressédo. De manuseio simples,

basta a pessoa colocar a camisa esticada na prancha da prensa, e sobre a camisa

14 Impress3o onde se transfere a imagem gravada no papel para um objeto através de calor.



41

posicionar o papel de tranfer'* com a imagem desejada voltada para a camisa, abaixa
a alavanca da prensa e esperar por aproximadamente um minuto e meio. Segue

abaixo os valores para producédo dos chinelos e camisas:

- Maquina Stampcor Junior: R$ 2.900,00
- Camisa sem estampa: R$ 6,95 (unidade)

- Chinelo sem estampa: R$ 4,92 (unidade)

Figura 8 — Prensa Térmica de Canecas 6x1

Fonte: Smarty Brasil Transfer, 2015.

A prensa térmica de canecas 6x1 € para estampar canecas através do sistema
tranfer'# de impressdo. De manuseio simples, basta a pessoa posicionar envolta da

caneca o papel de tranfer'* com a imagem desejada voltada para a caneca, colocar a
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caneca dentro do molde, puxar a alavanca da prensa e esperar por aproximadamente

dois minutos. Segue abaixo os valores para producao das canecas:

- Prensa Térmica de Canecas 6x1: R$ 1.600,00
- Caneca de porcelana: R$ 9,00 (unidade)

- Caneca de acrilico: R$ 5,80 (unidade)

Figura 9 — Impressora Epson xp214 Sublimatica

Fonte: Barato Maquinas, 2015

7

Para as impressdes tranfer'* é necessario que o papel tranferl4, mais

conhecido como papel sublimatico, seja impresso em um equipamento diferenciado,
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uma impressora sublimatica com tinta especifica para esse tipo de impresséo. Segue

abaixo os valores para impresséao tranfer'#:

- Impressora Epson xp214 Sublimatica: R$ 530,00

- Papel sublimatico: R$ 70,00 (400 folhas)

- Recarga de tinta: R$ 100,00 (recarga total 4 cartuchos)

Tabela 3 — Custos de Investimentos

CUSTOS DE INVESTIMENTOS

Impressora Camisa/Chinelo
Impressora Canecas

Impresso Sublimatica

R$ 2.900,00
R$ 1.600,00
R$ 530,00

TOTAL:

R$ 5.030,00

Fonte: Autores, 2015.

Com a aquisicdo dos equipamentos sugeridos nesse estudo o custo de

investimentos no mercado de brindes personalizados seria R$ 2.900,00 no

equipamento para imprimir camisas e chinelos, R$ 1.600,00 no equipamento para

imprimir canecas e mais R$ 530,00 no equipamento de impresséo do papel tranfert4,

o totaliza a quantia de R$ 5.030,00 em investimentos mais 0S iNnsumos necessarios

mensalmente para confec¢cédo dos produtos.
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Tabela 4 — Custo Mensal dos Insumos

CUSTOS MENSAL DOS INSUMOS

Chinelos (100 und.) R$ 492,00
Camisas (100 und.) R$ 695,00
Canecas Porcelana (100 und.) R$ 900,00
Canecas Acrilico (100 und.) R$ 580,00
Recarga Tintas R$ 100,00
Papel Sublimatico (400 fls.) R$ 70,00
TOTAL: R$ 2.837,00

Fonte: Autores, 2015.

O custo mensal dos insumos para confec¢éo dos brindes fica no valor total de
R$ 2.837,00. Com essa quantia é possivel estampar (imprimir) 100 chinelos, 100
camisas, 100 canecas de porcelana e 100 canecas de acrilico, as 400 folhas de papel

sublimético e uma recarga de tintas ser& o suficiente para suprir essa producéo.

Tabela 5 - Lucro Bruto Mensal Por Produto

LUCRO BRUTO MENSAL POR PRODUTO

Produtos Qtd. | Preco de Venda Lucro Bruto
Chinelos 100 R$ 12,00 R$ 1.200,00
Camisas 100 R$ 17,00 R$ 1.700,00
Canecas Porcelana 100 R$ 20,00 R$ 2.000,00
Canecas Acrilico 100 R$ 12,00 R$ 1.200,00

TOTAL: R$ 6.100,00

Fonte: Autores, 2015.
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O prec¢o de venda de cada produto sugerido nesse estudo foi formulado com

base na média de precos do mercado de brindes:

- Chinelo: R$ 12,00 (unidade)

- Camisa: R$ 17,00 (unidade)

- Caneca de Porcelana: R$ 20,00 (unidade)
- Caneca de acrilico: R$ 12,00 (unidade)

Com esse preco de venda e com uma demanda mensal de 100 chinelos, 100
camisas, 100 canecas de porcelana e 100 canecas de acrilico, a Grafica Queiroz tera

um lucro liguido mensal na quantia de R$ 6.100,00.
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4 — RESULTADOS E ANALISE

Tendo observado que o investimento realizado tem um valor razoavel em
comparacao ao faturamento que ele traz a empresa, decidimos nesse estudo diluir o

valor do capital investido em 2 meses. Dessa forma temos o seguinte calculo:

Lucro Liquido = (Lucro Bruto Mensal - Custo Mensal de Insumos) — (Custo de
Investimentos / N° de meses para Diluir o Custo de Capital)

Lucro Liquido = (R$ 6.100,00 - R$ 2.837,00) - (R$ 5.030,00 / 2)
Lucro Liguido = R$ 748,00

Analisando o calculo, pode-se perceber que durante os dois primeiros meses
de vendas dos brindes personalizados a Grafica Queiroz obterd um lucro de apenas
R$ 748,00 por més, o que de certa forma é desanimador perante o valor total de
faturamento mensal da empresa, mas isso se da ao fato de estarmos diluindo a
quantia investida nesses dois primeiros meses, apés esse periodo o lucro liquido da

empresa cresce significativamente, como podemos observar abaixo:
Lucro Liquido Apds 2 Meses = (Lucro Bruto — Custo dos Insumos)
Lucro Liguido Apés 2 Meses = R$ 3.263,00

Lucro Liquido (Jan. a Set.) = (Lucro Liquido x N° de meses do periodo)
Lucro Liquido (Jan. a Set.) = R$ 29.367,00

Apbs o periodo de dois meses de recuperacdo do investimento o lucro liquido
da Grafica Queiroz com a producdo de brindes personalizados passa a ser de R$
3.263,00 mensais, 0 que ao decorrer de janeiro a setembro, periodo de faturamento
analisado nesse estudo, o lucro liquido da empresa sera de R$ 29.367,00. Com esse
estudo, observa-se que esse € um investimento com retorno em curto prazo, e que
tanto a mudanca da empresa para um marketing mais agressivo e com reformulacéo
na forma de agrupar os produtos vendidos, quanto o investimento no mercado de
brindes séo planos estratégicos de carater imediato para a empresa, aumento 0

faturamento da empresa em um curto prazo.
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5 - CONCLUSAO

Com base no estudo, pode-se concluir que através da realizacdo de uma analise
SWOT da empresa, foi definido um novo plano estratégico para Gréafica Queiroz, a fim
de aumentar o seu numero de vendas, e consequentemente o seu faturamento.

Também se fez necessario uma separagdo das contas entre pessoa fisica e juridica,
eliminando as inconsisténcias na administracao financeira da empresa, pois as contas
da Gréfica Queiroz e as contas pessoais do gestor ndo eram separadas de maneira
correta ocasionando sérios problemas de gestdo. Também foram propostos no projeto
uma maior divulgacdo da empresa através de um marketing mais agressivo e o
investimento no mercado de brindes personalizados com o retorno financeiro em curto

prazo.
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ANEXO A

Suas\Vendas|Cairamg?
Seu/NegocioestaemCrisek?

IN6Ssitemoslalsolucao!!!
\Virelelconfira...

Anexo A - Panfleto Divulgacédo Gréafica Queiroz (Frente)
Fonte: Autores, 2015.



ANEXO B

Tel.: 2656-5084 | 3756-4585

Divulgue seu Negocio de Forma Eficiente,
Contrate um de Nossos Pacotes de Publicidade e Ueja
suas Vendas Decolarem mais que o preco do Dolar!!!

COTE BROI RS 620,00

00 Cartoes

- Panfletos

- Banners
)00 Panfletos F oo
aloes de Pedido - Reclbos
0 Marcadores de B
anner ou Lonna ( - I:ll:fistes
- Adesivos
COTE PRATA ns 965 00 - Cartazes

- 1.000 Cartoes ’ - Catalogos

- 5.000 Panfletos Frente (20x14cm) - Papel Timbrado

- 10 Taloes de Pedido 50x2 vias - Blocos de Pedido

- 500 Marcadores de Pagina - Receituario

- 2 Banner ou Lonna (até 1m?) -Talido de MEI

- 1.000 Imas de Geladeira c/ CaIM - Lembrancinhas

- Marcadores
PACOTE OURO (R$1475,00) | Jcrmec®

- 1.000 Cartdes c/ Verniz )

- 10.000 Panfletos Frente (20x14cm) i Caml~sas )
s de Pedido 50x2 vias . - Cartao de Visita
.500 Marcadores de Pagina - Flyer

- 2 Banner ou Lonna (até 1,5m?) y ~Ima

- 1.000 Imas de Geladeira c/ Calendario . -Calendario

~ =100 Cartazes A4 | -Folhinha
+ ' -Santinhos
| -Tag

Anexo B — Panfleto Divulgacéo Grafica Queiroz (Verso)
Fonte: Autores, 2015.



