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1 INTRODUCAO

O presente trabalho trata-se de um plano de negdcios para uma empresa individual
de fotografia. O plano de negocios € de extrema importancia para analisar a viabilidade de
abertura de novas empresas, extensdo de empresas ja existentes e, até mesmo para aquelas
empresas que ainda ndao tém uma boa estrutura e desejam estrutura-la e organiza-la da melhor
forma.

“O plano de negbcios permite esclarecer qual produto ou servigo o empreendedor
pretende fornecer, 0 mercado e a estratégia para conquista-lo e as condi¢des necessarias para

transformar a ideia em uma empresa em operacao.” (MAXIMIANO, 2006, P. 195).

1.1 TEMA E PROBLEMA

O plano de negdcios que sera apresentado foi desenvolvido para analisar a viabili-
dade da abertura e auxiliar no desenvolvimento estratégico e planejamento de marketing de
uma empresa individual do ramo de fotografias, com énfase em retratos femininos, fotografias

infantis, de gestante e familias.
1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral: Verificar, através do plano de negdcios, a viabilidade de
abertura de uma empresa individual fotografia, na regido do Vale dos Sinos no estado do Rio
Grande do Sul.

1.2.2 Objetivos especificos: indicam o que se pretende conhecer ou realizar no de-

correr do trabalho.

« ldentificar os principais fornecedores do ramo.
« Definir o perfil do publico alvo.
« Analisar a concorréncia, para definir o planejamento estratégico.

+ Verificar a viabilidade financeira para abertura da empresa.



1.3 JUSTIFICATIVA

Este estudo é grande importancia para colocar em pratica todos os conhecimentos
adquiridos durante o curso de Administracdo, abordando as diversas areas estudadas. Através
deste estudo, sera possivel aplicar estes conhecimentos e analisar seus resultados.

Espera-se que ao fim deste trabalho seja possivel identificar a viabilidade de aber-
tura de um novo negdcio, podendo fazer esta anélise através de um plano de negdcios bem
estruturado com todas as informacg6es necessarias para tal. Tendo ainda, o conhecimento ne-
cessario sobre o mercado da fotografia, a fim de retratar a realidade deste ramo e apresentar

resultados confiaveis e assertivos.

1.4 METODOLOGIA

No desenvolvimento do trabalho sera utilizada a pesquisa aplicada, pois atraves
dela se gera conhecimentos visando a solucdo de problemas praticos, sendo fundamental sua
aplicacdo no projeto e na anélise de viabilidade de um novo negdcio. A forma de abordagem
sera qualitativa, pois visa identificar a percep¢do dos potenciais clientes sobre o tipo de servi-
co prestado e, também sera quantitativa, pois sera feita analise financeira com projecdes de
receitas e despesas do novo negocio. Sera realizada uma pesquisa descritiva e exploratoria,
pois além da descricdo do novo negécio e 0 que envolve suas atividades, ela visa também
entender os fatores que levam os clientes a procurar estes servicos, facilitando assim, néo so-
mente analisar a viabilidade, mas também identificar os servigos mais procurados possibili-
tando um projeto e um planejamento mais assertivos. Serdo utilizadas as coletas bibliografica,
documental e o levantamento. Na bibliografica serdo utilizadas informac6es de materiais ja
publicados e disponibilizados, como livros e artigos cientificos, na documental tem as pesqui-
sa em sites e em empresas similares, € no levantamento sera feita a coleta de dados por amos-

tragem de grupos de potenciais clientes para o negdcio estudado.

1.5. FICHA TECNICA DO PLANO DE NEGOCIOS

» Denominacdo da empresa: JAQUELINE DEISE CORNELY
+ Porte: Microempresa Individual (MEI)

» Localizagdo: Novo Hamburgo - RS

» Ramo de atividade: Fotografia



« Area de atuacio: Mercado local

+ Setor da economia: Terciério

» Produtos: Fotografia e produtos personalizados

* Numero de funcionarios: 01

* Investimento total: R$ 13.100,00

 Receita operacional mensal prevista: R$ 4.720,00

» Ponto de Equilibrio: 19,01%

+ Taxa anual do retorno do investimento: 184,72%

+ Situacdo do mercado: Estavel

« Parecer final sobre a viabilidade do empreendimento: Viavel

2 REVISAO DE LITERATURA

De acordo com o site do SEBRAE, o microempreendedor individual, pode ter
CNPJ e emitir notas fiscais, sendo necessario ter um faturamento anual de até R$ 81.000,00,
ou R$ 6.750,00 mensais. O MEI se enquadra no Simples Nacional, ficando isento de tributos
federais e, tem como despesa mensal apenas o valor de R$ 53,70, quando se tém comércio e
servigos juntos, além disso, tem a obrigacdo de fazer a Declaracdo Anual Simplificada. O
MEI também tem direito a alguns beneficios, como auxilio-doenca, aposentadoria e auxilio-
maternidade. O negdcio proposto neste estudo esta dentro destas exigéncias, por isso, devido
também a seus beneficios e baixos impostos, foi constituicdo legal identificada como mais

apropriada.
3 DESCRICAO DO NEGOCIO

Esta sendo proposto um novo negdcio, trata-se de uma microempresa individual
de fotografia, com foco em fotografias newborn, infantis, familia, gestantes e ensaios exter-
nos.

O escritério sera na cidade de Novo Hamburgo/RS e oferecera aos seus clientes,
ensaios fotograficos e a entrega das fotografias em variadas formas de impressdo, como foto-
grafias impressas, albuns e produtos personalizados. Os ensaios serdo externos, em locais pu-
blicos, locages ou na casa do cliente, ndo havendo necessidade de um estudio.

A empresa terd apenas um home office, onde serdo feitos os tratamentos de ima-

gens, recebimento e organizacdo dos produtos impressos, embalagens e preparacdo para en-
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tregas, gestdo de sites e redes sociais e, atendimento aos clientes, por telefone, e-mail, sites e
redes sociais.

3.1 NOME DA EMPRESA

Razao Social da Empresa: JAQUELINE DEISE CORNELY
Nome Fantasia: JAQUELINE CORNELY FOTOGRAFIA

3.2 CONSTITUICAO LEGAL

A constituicdo legal serd a MEI, microempreendedor individual, que sera enquadrada
no Simples Nacional, ficando isenta dos tributos federais (Imposto de Renda, PIS, Cofins, IPI
e CSLL).

3.3. PROPRIETARIOS DA EMPRESA

A proprietaria da organizacdo serd Jaqueline Deise Cornely, estudante de administra-
cdo, com experiéncia de mais de 10 anos na area financeira e administrativa, possui curso
basico de fotografia e experiéncia de alguns trabalhos ja realizados para construcao de portfé-
lio.

4 PLANO ESTRATEGICO

4.1. ANALISE DO MACRO-AMBIENTE

Fatores Aspectos analisados

e A queda da inflagdo no Brasil, desde o ano de 2017, beneficiou o

Econbémicos . _ .
custo de vida do brasileiro, fazendo assim, com que tenham uma
melhora financeira, possibilitando investimento em servicos nédo
essenciais.

e A perspectiva do governo € de crescimento econémico no pais em
2018, com base no resultado do ano anterior, devido a reformas e

ajustes em diversos programas e setores.

e MEI facilita a formalizacdo de um novo negdcio para um empre-
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Politico-legais

endedor individual, com simplicidade em sua regularizagéo e bai-
xa taxa de impostos.

O direito de imagem pode gerar processos, entéo, para evitar qual-
quer problema por reclamac6es de uso indevido da imagem, a em-

presa deve se prevenir com contratos bem elaborados.

Socioculturais

Crescimento no setor de fotografias profissionais, incluindo os di-
versos produtos em que sdo também utilizadas, como convites,
lembrancinhas, presentes personalizados.

As redes sociais, atualmente, sdo muito utilizadas, propiciando a
divulgacdo dos trabalhos e aumentando a procura dos servigos de

fotografia para utilizagdo de imagens profissionais nas mesmas.

Tecnologicos

A inovagdo em equipamentos de fotografia é constante, assim co-
mo os softwares para tratamento de imagem, o que permite uma
constante evolucdo na qualidade destes servicos.

Smartphones com cameras cada vez melhores, trazem facilidade
de acesso a fotografias, fazendo com que possam ser feitas em

qualquer lugar e a qualquer momento.

4.2 ANALISE DO SETOR

FORCA 1 - POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES

FATORES Nota
A. | E possivel ser pequeno para entrar no negocio. 4
Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes ndo séo
B. [fiéis. 2
E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de capital e outras
C. |despesas para implantar o negécio. 4
D. | Os clientes terdo baixo custo para trocarem seus atuais fornecedores. 4
Tecnologia dos concorrentes nao é patenteada.
E. N&o é necessario investimento em pesquisa. 5
F. O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo investimento. 4
N&o ha exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes ou limi-
G. |tam aentrada de novas empresas. 5
H. | Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negdcio ou custos altos. |2




11

l. E improvavel uma guerra com novos concorrentes. 4
J. O mercado ndo esta saturado. 2
TOTAL 36
Intensidade da FORCA 1 =65
FORCA 2 — RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR.
FATORES Nota
A Existe grande nimero de concorrentes, com relativo equilibrio em termos de 4

" [tamanho e recursos.
B O setor em gue se situa 0 negocio mostra um lento crescimento. Uns prospe- 3

" |ram em detrimento de outros.
C Custos fixos altos e pressdao no sentido do vender o maximo para cobrir es- 9

' tes custos.
D. |Acirrada disputa de prego entre 0s concorrentes. 3
E. N&o hé& diferenciacdo entre os produtos. 2
F. E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do negocio. |2
TOTAL 16
Intensidade da FORCA 2 = 41,67
FORCA 3 - AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS
FATORES Nota
A. | Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 3
B Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das empresas existentes 4

' no negocio.
C Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para promover sua 9

' imagem e dos produtos
D Setores de atuagéo dos produtos substitutos estdo em expansdo, aumentando 3

" |aconcorréncia.
TOTAL 12
Intensidade da FORCA 3 =50
FORCA 4 — PODER DE NEGOCIACAO DOS COMPRADORES
FATORES Nota

A.

Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte pressédo por
precos menores.
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B Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos custos do 9
' comprador.

C. |Produtos que os clientes compram das empresas do setor sdo padronizados. |1

D Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem de fornecedo- 5
' res.

E H& sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os produtos adquiri- 3
' dos no setor.

F Produto vendido pelas empresas do setor ndo é essencial para melhorar os 4
' produtos do comprador.

G. |Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do setor. 2

H. | Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 2

TOTAL 23

Intensidade da FORCA 4 = 46,87

FORCA 5 — PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES

FATORES Nota
A O fornecimento de produtos, insumos e servi¢os necessarios é concentrado 3
" | em poucas empresas fornecedoras.
B Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sdo facilmente substituidos 3
' por outros.
c Empresas existentes no setor ndo sdo clientes importantes para os fornece- 1
" |dores.
D Materiais / servicos adquiridos dos fornecedores sdo importantes para o su- 4
cesso do negdcio do setor.
E Os produtos comprados dos fornecedores séo diferenciados. 4
F. Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 2
G Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negdcio do setor. 2
TOTAL 19

Intensidade da FORCA 5 = 42,86

4.3 ANALISE INTERNA DO EMPREENDIMENTO

Areas

1. Aspectos analisados

Inicialmente a empresa contara apenas com um escritério Home Office, ndo
gerando custo fixo, pois o foco serd em ensaios externos, ndo havendo neces-

Producéo sidade de um esttdio com fundos e figurinos. Os equipamentos necessarios, ja

disponibilizados, sdo, uma camera fotografica DSRL com bateria, duas lentes
fixas, e um notebook. Os investimentos em figurinos e acessorios serdo feitos
conforme demanda, assim, quando houver a necessidade havera o investimen-
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to, ja ficando em estoque para utilizacdo em servicos futuros. Os servicos de
impressao de fotografia digital, albuns impressos, banners e demais produtos
personalizados serdo terceirizados, estes fornecedores serdo especializados e a
terceirizacdo deste servico permite uma entrega de qualidade sem gerar custos
fixos para a empresa.

Recursos
Humanos

Por ser uma empresa individual, ha apenas a proprietaria, responsavel pela
administracdo em geral e pelos servicos de fotografia. A proprietaria é estu-
dante de administragdo, com mais de cinco anos de experiéncia na &rea finan-
ceira, no ramo da fotografia possui curso bésico, participacdo em diversos
workshops de fotografia e experiéncia na realizacdo de ensaios infantis e fe-
mininos.

Financas

O investimento inicial seré realizado com recursos proprios, no valor de R$
13.100,00. Considerando que a empresa terd custo fixo de R$ 473,45, sem
necessidade de alto investimento em estrutura, os recursos serdo utilizados em
cursos de edicdo de imagem, cursos de direcdo em ensaios, impressdo de port-
folio e, marketing, como criacdo de site e divulgacdo em midias digitais.

Marketing

A empresa tera um site com portfélio digital e, através deste site o cliente po-
deré solicitar orcamentos e se informar sobre 0s servigos disponiveis. Também
sera feita divulgacdo através de redes sociais, onde ha significativa visualiza-
cdo de clientes potenciais. Havera ainda, uma portfdlio impresso para que 0s
clientes interessados possam visualizar pessoalmente a qualidade de entrega
do trabalho. Os valores dos servicos, inicialmente, serdo um pouco abaixo da
média da regido, até a fidelizacdo de clientes e maior divulgacdo da marca. A
entrega, sempre que possivel, serd feita no home office ou na casa do cliente,
se necessario, havera entrega através dos Correios sem custo adicional.

4.4 A MATRIZ SWOT

Ambiente interno

Pontos fortes

Pontos fracos

e Baixo custo fixo. e Portfélio ainda com poucos trabalhos.

e Atendimento diferenciado. e Poucos equipamentos.

e Trabalho personalizado.

Ambiente externo

Oportunidades Ameacas
e Mercado em crescimento. e Aumento da qualidade de cameras de
e Melhora na economia do pais. celulares, possibilitando melhores fo-
e Possivel fidelizacdo de clientes. tografias amadoras.

e Concorrentes mais experientes € com

portfolio mais vasto.

4.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS
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Como objetivos estratégicos, com base nas analises anteriores, foram definidos:
Construir um portfélio completo em até 6 meses.
Fidelizar 70% dos clientes, por ano.

Obter 80% de aprovacao dos clientes.

1

2

3

4. Alcangar faturamento anual de R$ 72.000,00 em até 3 anos.

5 Utilizar 10% do faturamento mensal para investir em equipamentos.

6 Realizar pelo menos 1 treinamento (curso ou workshop) a cada 6 meses nos primeiros
2

anos.
4.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

O posicionamento estratégico a ser adotado pela empresa é o enfoque. O ramo da
fotografia € muito vasto, mas trabalharemos apenas com fotografias newborn, infantis, fami-
lia, gestantes e ensaios externos. Este foco facilita a fidelizacdo de clientes, sendo que o pu-
blico alvo € praticamente 0 mesmo e, é possivel dar continuidade ao trabalho, como os servi-
cos de acompanhamento, por exemplo, que € desde 0 momento da gestante até o crescimento
dos seus bebés. Os ensaios externos abrem um pouco esta margem, mas ainda assim, tem co-

mo principal pablico as mulheres.

5 PLANO DE MARKETING
5.1 ANALISE DE MERCADO

5.1.1 Descri¢ao dos produtos

Os servicos oferecidos sdo ensaios fotograficos externos, podendo ser na casa do
cliente, em locais publicos ou em locagGes. Ensaios de gestantes com figurino. Ensaios Smash
the cake, com bolo e producdo de um mini cenério. Ensaios de familia. Ensaios newborn, com
acessorios e fotografias com os pais. Ensaios femininos em geral.

Todas as fotografias serdo tratadas em programas especificos, podendo ser entregues em mi-

dia, fotografias impressas, albuns impressos e alguns produtos personalizados para lembran-
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cinhas e presentes. Para estas impressdes, contaremos com fornecedores reconhecidos no
mercado, que utilizam materiais de alta qualidade.

As embalagens terdo o logo da empresa impresso, feitas por fornecedores qualifi-

cados, porém, ainda teremos uma finalizacédo artesanal.
O diferencial competitivo da empresa é o foco, iremos atuar em um ramo especifico da foto-
grafia, se especializando em ensaios externos. Com isso, o publico alvo se torna mais centrali-
zado e, € possivel fazer um trabalho de marketing mais focado neste publico, desta forma o
resultado pode ser atingido mais facilmente. Além disso, tendo especializacdo em uma area, €
possivel definir um estilo proprio na fotografia, se tronando um diferencial em relacdo a con-
corréncia e fazendo com que a marca seja mais facilmente reconhecida.

O mercado da fotografia esta crescendo de forma rapida, visto que o0 acesso aos
equipamentos esta cada vez mais facil. O uso de caAmeras compactas e até mesmo de celulares,
faz com que todos possam fazer fotografias em qualquer lugar, pois estes equipamentos séo
muito comuns e féceis de transportar, no caso dos celulares principalmente, pois sdo levados
para todos os lugares. Porém, uma boa producdo e, principalmente um bom tratamento de
imagem, fazem com que nossos produtos se diferenciem dos produtos amadores.

Fotdgrafos profissionais e estidios de fotografia também sdo facilmente encontra-
dos no mercado, por isso, a especializacdo em uma area se faz tdo importante neste ramo, para
que possamos realmente ter um diferencial e destacar nossa marca perante as demais.

Podem ser considerados produtos complementares, as fotografias de eventos, fo-
tografias jornalisticas, publicitarias, de natureza, esportivas, dentre varias outras. Ainda po-
dem ser considerados complementares os servigos de revelacdo, venda de albuns, servigos de

diagramacao e outros servigos de impress&o.

5.1.2 Andlise do mercado consumidor

O cliente alvo ficard inicialmente definido como mulheres, na faixa etéria de 14 a
54 anos, de classe média, residentes na regido do Vale do Rio dos Sinos no Rio Grande do
Sul. Esta definicdo se deu considerando que as contratantes geralmente sdo maes. Em ensaios
newborn e smash the cake, as mes de criangas e recém-nascidos, ensaios de 15 anos, as cli-
entes sdo as debutantes e suas maes e, 0s ensaios com gestantes e até mesmo para ensaios de

familia, geralmente s&o contratados pelas mulheres.
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De acordo com o site do CONSINOS — Conselho Regional de Desenvolvimento
do Vale do Rio dos Sinos, o Vale do Rio dos Sinos é formado por 14 municipios, que somam
aproximadamente 1,4 milhdes de habitantes.

5.1.3 Andlise dos fornecedores

Inicialmente os fornecedores seréo:

PosClick Photo Album, foi fundada no ano de 1999 com a ideia de fornecer &l-
buns prontos para lojas de fotografia no sul do Brasil, em 2008 comecaram a confeccionar
albuns encadernados e, com o tempo foram adquirindo melhores equipamentos e foram de-
senvolvendo as melhores técnicas para acabamentos e ainda foram pioneiros oferecendo a
laminacdo liquida. A partir de 2012, a empresa passou a se dedicar exclusivamente a encader-
nacao profissional.

A empresa esta localizada na cidade de Farroupilha no Rio Grande do Sul.

Os pedidos podem ser feitos através do site e, a entrega é feita no local indicado
pelo cliente. Extraido de http://www.posclickalbum.com.br/empresa;

Photoshop NH, fundada no ano de 2000, a empresa esta localizada na cidade de
Novo Hamburgo no Rio Grande do Sul, fornece servigos de impressdes e revelacdes digitais
de alta qualidade, assim como baterias para cdmeras, pen drives, albuns, etc. A Photoshop usa
equipamentos modernos e de qualidade, seu laboratério foi pioneiro na cidade de Novo Ham-
burgo a ter o Minilab Digital FRONTIER, que pode imprimir trabalhos até o tamanho
61x120. Extraido de http://www.photoshopnh.com.br/;

Fillipin Fotografias, atua no ramo fotografico desde 1972, localizada na cidade de
Porto Alegre, capital do Rio Grande do Sul. A empresa tem como objetivo oferecer servicos
com qualidade e eficiéncia. Pioneira ao implantar o primeiro laboratério com tecnologia digi-
tal em Porto Alegre, inovando em produtos e servicos. A Fillipin fornece servigos de revela-
cdo digital, impressdes de fotos em grandes tamanhos, tem venda de albuns, lembrangas e
fotoprodutos. Extraido de http://www.filippin.com.br/;

Pavan estudio e impressdes fotogréaficas, atua desde 1995, tem lojas na cidade de
Farroupilha, Carlos Barbosa e Novo Hamburgo. A empresa é especializada em diversas areas
no ramo fotografico, presta servicos de qualidade em revelacdo e todas as lojas contam com
laboratdrio digital proprio. Ainda trabalnam com vendas de albuns e fotoprodutos. Extraido

de http://www.pavandigital.com.br/#a_pavan;
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Viacolor, fundada em 1997 em Porto Alegre-RS, possui uma estrutura ampla e
planejada. A Viacolor é um laboratdrio fotografico profissional com servicos de encadernado-
ra de livros fotograficos de alto padréo e durabilidade. A empresa tem grande evolugdo em

matéria de equipamentos e qualidade. Extraido de https://viacolor.com.br/quem-somaos.
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CRITERIO PESO S = T = S
A 3 6 8 5 5 7
B 2 6 9 6 9 6
C 2 6 9 5 9 5
D 1 8 8 8 8 8
E 1 10 7 8 6 8
F 1 10 9 9 8 10
AVALIACAO
PONDERADA 10 46 50 41 45 44

A — Preco

B — Localizacao

C — Prazo de entrega

D — Formas de pagamento
E — Capacidade de inovacao
F — Qualidade do produto

De acordo com a média ponderada, o fornecedor a ser escolhido é o Photoshop
NH, localizado em Novo Hamburgo-RS. Sua localizagdo é um diferencial neste caso, pois
resultou em um Otimo prazo de entrega e, o valor reduziu em relagdo aos demais devido ao
frete ter um custo menor. A forma de pagamento é mesma em todos os fornecedores, ja ao
que se refere a capacidade de inovacdo e qualidade do produto, o fornecedor Pdsclick esta a
frente, neste caso, o fornecedor pode ser escolhido quando for realizado algum trabalho dife-
renciado. Em resumo, o fornecedor escolhido para os servicos de revelacdo é o Photoshop
NH, devido ao baixo custo, 6tima localizagéo e servico de qualidade. Ja para os servigos de
albuns impressos, cases e estojos, o fornecedor serd o Pésclick, devido ao servigo diferencia-

do como pode-se perceber nos quesitos capacidade de inovagéo e qualidade do produto.




5.1.4 Anédlise detalhada dos concorrentes
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Sua em- | Concorrente |Concorrente |Concorrente
ltem

presa A B C
Produto Ponto forte |Ponto forte Ponto forte Ponto fraco
\F/’grr]t(;;g;agao do mercado (em Ponto fraco |Ponto forte Ponto fraco Ponto fraco

Atendimento

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Atendimento pos-venda

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Localizacao

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Divulgacéo

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto fraco

Garantias oferecidas

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Politica de crédito

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Precos

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto forte

Qualidade dos produtos

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Reputacgéo

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Tempo de entrega

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Canais de venda utilizados

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Capacidade de producao

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto fraco

Recursos humanos

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto fraco

Métodos gerenciais

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Métodos de producao

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

No ramo da fotografia ha bastante concorréncia, principalmente de novos negoé-

cios, poucos séo profissionais com vasta experiéncia e bastante tempo de empresa. Na analise
acima, pode-se perceber que um dos concorrentes € bastante forte, justamente por estar a mais
tempo no mercado, porém com isso, Seus precos ja sao mais altos que os demais. Os concor-
rentes B e C tém precos mais baixos, mas ainda sdo fracos em divulgacdo, pds venda e até
mesmo na qualidade dos produtos.

Com base nestas informag0es, notamos que devemos investir em divulgacdo mos-
trando a qualidade de nossos produtos, investir também em pds venda e, enfatizar o preco,
que estd na média da maioria da concorréncia, porém mais baixo que o concorrente mais for-
te. Investir na melhoria continua tambem é de extrema importancia, para que além de con-

quistar um espago no mercado, possamos crescer e nos tornar uma das referéncias neste ramo.
5.2 SEGMENTACAO DO MERCADO

A empresa oferecerd ensaios fotograficos externos. Ensaios de gestantes, Smash

the cake, ensaios de familia, newborn e, ensaios femininos em geral. Todas as fotografias pas-
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sardo por tratamento de imagem, podendo ser entregues em midia, fotografias impressas, al-

buns impressos e alguns produtos personalizados para lembrancinhas e presentes.

5.3 OBJETIVOS E ESTRATEGIAS DE MARKETING

5.3.1 Objetivos de marketing

Construir um portfolio completo em até 6 meses, para a divulgacdo dos traba-

lhos.

Fidelizar 70% dos clientes, por ano.

Obter 80% de aprovacao dos clientes.

Alcangar faturamento anual de R$ 72.000,00 em até 3 anos.

5.3.2 Estratégias de marketing

Estratégia de produto

Os servicos oferecidos pela empresa serdo ensaios externos, focando nos ensaios
de criancas, mulheres e familias, as fotografias terdo um estilo proprio, com tratamento de
imagem em um estilo proprio da empresa. A entrega do produto final, ou seja, as fotografias
em pen drives, fotografias impressas, albuns e produtos personalizados, serdo em caixas per-
sonalizadas com o nome do cliente e, com uma embalagem artesanal, feita especialmente para
cada cliente.

A empresa terd um site, onde o cliente encontrard um portfélio completo para ana-
lisar a qualidade e o estilo dos servicos, assim como informagdes sobre a empresa e mais in-
formagdes de contato, como e-mail, telefone e redes sociais, que serdo 0s outros canais de
comunicagéo disponiveis.

Estratégia de preco

A determinacdo do preco serd com base no preco ja esperado pelo consumidor,
que é uma média dos valores da concorréncia, porém, levando em consideragdo que é uma
empresa nova no mercado, inicialmente tera um preco uma pouco mais baixo que seu concor-
rente mais forte.

Segundo Kotler e Keller (2006), o preco é um dos elementos mais flexiveis, pois

pode ser alterado com rapidez.
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Além disso, ainda serdo oferecidos pacotes que, na contratacdo dos servicos de
ensaio externo, mais o album e as lembrancinhas personalizadas, os pregos de cada item ficam
mais baixos que comprados individualmente.

Conforme a marca for ficando mais conhecida e adquirir mais espago no mercado,
estes precos poderdo ser ajustados, a fim de obter um lucro maior.

“O prego também informa ao mercado o posicionamento de valor pretendido pela
empresa para seu produto ou marca. Um produto bem desenhado e comercializado pode de-
terminar um prego superior e obter alto lucro.” (KOTLER; KELLER, 2006, p. 428)

Estratégia de distribuicéo

Como canal de distribuicdo sera utilizado produtor — consumidor, este canal é o
mais adequado, por ser uma empresa individual.

Estratégia de promocao

Inicialmente utilizaremos o0 marketing direto para divulgacdo da empresa e seus
servicos, através da internet com site e redes sociais, 0 objetivo € direcionar as informacdes ao
publico-alvo, buscando um resultado mais eficiente. A promocao de vendas também sera uti-

lizada, com descontos na contratacdo de pacotes e, nos meses iniciais, a oferta de bénus na

indicacdo de alguém que contratar um dos ensaios.

5.3.3 A¢Oes e mecanismos de controle de marketing

Objetivo(s) de marke- | Estratégia(s) de ~ . . Prazo de | Mecanismos de
. : Acdes de marketing [ Responsavel ~
ting marketing execucdo |controle
Fazer um trabalho de Relatério men-
cada tipo de ensaio | Proprietario |6 meses sal das ativida-
Produto: Investir | oferecido. des
na qualidade dos
produtos para | Fazer um trabalho de Relatério men-
obter’ um bom | cada tipo de ensaio | Proprietario |2 meses |sal das ativida-
portfolio. oferecido. des
1. Construir um portfo- Criacio do si Proprietiri 6 Reila(tjorlo .”?g”'
lio completo em até 6 riagdo do site roprietario meses Za as ativida-
meses, para a divulga- Resl —
Gao dos trabalhos. Prego: média do |Fazer pesquisa dos o elatorio  men-
Proprietdrio |2 meses |sal das ativida-
mercado precos des
Distribui¢&o: Construcdo do perfil Relatério men-
Contato através | para sites e redes |Proprietario |2 meses [sal das ativida-
das redes sociais | sociais des
N Defln_lgao dos perfis Relatério  men-
Promocdo: mar-|do cliente alvo, para Proprietari L
. . L - roprietdrio |2 meses [sal das ativida-
keting direto facilitar a divulga- des
¢do.
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Produto: Investir L
continuamente na | Realizar cursos e a cada 6 Relatorio  men-
. Proprietario sal das ativida-
qualidade dos | workshops meses
des
produtos.
Preco: inicial-
mente deixar na
média do merca- . Relatério men-
. Fazer pesquisa dos S L
do, porém, me- [6COS Proprietdrio |2 meses |sal das ativida-
nor que 0s con- pre¢ des
correntes  mais
fortes
Construcdo do perfil
2. Fidelizar 70% dos para sites e redes
clientes, por ano. Distribuico: sociais, deixando Relatério men-
Contato através | espaco para avalia- | Proprietdrio |6 meses |sal das ativida-
das redes sociais |¢cdo dos clientes, des
construindo uma
aproximacéo
Defm_l(;ao dos perfis Relatério  men-
do cliente alvo, para ol L
.. - - Proprietario | 2 meses sal das ativida-
Promocdo: mar- | facilitar a divulga- des
keting direto e |cdo.
promocao de | Oferecer bdnus nos -
L Relatorio men-
venda casos de indicacOes g L
Proprietario | 2 meses sal das ativida-
e descontos na con-
N des
tratacdo de pacotes.
Produto: Investir L.
. . Relatorio men-
continuamente na | Realizar cursos e s a cada 6 L
. Proprietario sal das ativida-
qualidade dos | workshops meses
des
produtos.
Preco: média do
mercado, aumen- . Relatério men-
. | Fazer pesquisa dos s L
tar somente ap6s Proprietdrio |2 meses [sal das ativida-
A preco
fidelizacdo  de des
mais clientes.
Construcdo do perfil
para sites e redes
3. Obter 80% de apro- | Distribuicéo: sociais, deixando Relatério men-
vacdo dos clientes. Contato através | espaco para avalia- | Proprietario | 6 meses sal das ativida-
das redes sociais |cdo dos clientes, des
construindo uma
aproximacao.
Defm_lgao dos perfis Relatério  men-
do cliente alvo, para s L
. . - Proprietario |2 meses |sal das ativida-
Promocdo: mar- | facilitar a divulga- des
keting direto e [cdo.
promogéo de | Oferecer bbnus nos -
L Relatério men-
venda casos de indicacOes g L
Proprietdrio |2 meses |sal das ativida-
e descontos na con-
N des
tratagdo de pacotes.
4. Alcancar faturamen- [ Produto: Investir -
. . Relatério men-
to anual de R$|continuamente na|Realizar cursos e Proorietario |2 cada 6 sal das ativida-
72.000,00 em até 3|qualidade  dos|workshops P meses

anos.

produtos.

des
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Prego: aumen'fo Fazer pesquisa dos s a cada 3 Relatorio men-
dos precos, apos Proprietario sal das ativida-
AT precos. meses
fidelizacdo  de des
clientes e con-
forme for adqui-
rindo mais espa-
Acompanhamento . -
€0 no mercado. , apo6s cada | Relatério men-
pos-venda, para o o
i . o | Proprietario [trabalho |sal das ativida-
verificar a satisfacdo .
. realizado | des
dos clientes.
Construcdo do perfil
para sites e redes
S sociais, deixando -
Distribuigo: | espago para avalia- o Relatério ‘men-
Contato através| ~x . Proprietario | 6 meses sal das ativida-
.. |cdo dos clientes,
das redes sociais - des
podendo verificar e
divulgar a satisfacéo
dos clientes.
Atualizar o site di- L.
. Relatério men-
vulgando o portfolio ol a cada 2 L
~ : Proprietario sal das ativida-
e promog0es dispo- meses des
niveis
Promocdo: mar- [ Aumentar a divulga- -
: . x ) Relatério men-
keting direto e |cdo através das redes S a cada 6 o
x g Proprietario sal das ativida-
promogao de | sociais, com foco no meses des
venda cliente alvo.
Oferecer bdnus nos L.
L Relatério men-
casos de indicacBes S -
Proprietdrio |2 meses |sal das ativida-
e descontos na con-
N des
tratacdo de pacotes.

6 PLANO DE OPERACOES

6.1. TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA):

A capacidade instalada da empresa € baseada no tempo estimado para cada etapa
de um ensaio completo, levando em consideragdo uma jornada de trabalho de 8 horas por dia,
25 dias por més.

Para isso, foi elaborada uma tabela com detalhamento do tempo de cada etapa do

processo, utilizando minutos como unidade de medida, conforme segue abaixo.

|_____Etapa | Tempoestimado

Duragdo do ensaio 180
Backup 05
Selecdo das fotos 25
Edicdo 1200 20 minutos por foto, média de 60 fotos por ensaio.
Diagramacdo de album 25
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Embalagem 05
Atendimento ao cliente 60

] 1500 I

A partir da tabela com o detalhamento do tempo, foi feito o calculo de quantos en-
saios completos a empresa tem capacidade para fazer, primeiramente convertendo a quantida-

de de dias em minutos, para manter a mesma unidade de medida ja utilizada.

| 25dias | Ensaio completo

12000 1500 12000/1500

Entdo, considerando que cada ensaio completo leva em torno de 1500 minutos para fi-
car pronto para entrega e, a empresa conta com 25 dias trabalhados no més, conclui-se que a

capacidade instalada € de 08 ensaios por més.

6.2. TECNOLOGIA E OPERACAO

Equipamentos

Camera Software do fabricante
Lente =
Led -
HD externo =
Notebook Internet
Pacote Adobe
Pacote Office
Impressora Software do fabricante
Telefone celular Linha telefénica
Internet

Aplicativos de redes sociais

A empresa tem capacidade estimada de 8 ensaios completos por més, o ensaio
pratico, que é o dia das fotos, é preferencialmente feito no inicio da manha ou final da tarde.
Com isso, o ideal é fazer as fotografias de apenas dois clientes por dia.

Depois das fotos feitas, a primeira etapa a ser realizada € o backup, para evitar
qualquer perda do trabalho. Ap6s o backup, é feita uma selecdo das fotos do ensaio, as fotos
selecionadas serdo as que passardo pele etapa de edicao.

A edicdo ¢ a etapa que leva mais tempo, pois requer muita atencdo aos detalhes e,
apos este etapa, o trabalho € apresentado ao cliente através de uma plataforma digital, para

que ele escolha quais destas fotografias fardo parte do album.
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Fotografias escolhidas, a proxima etapa € a diagramacdo do album, que é feita no
site do fornecedor, apos isso, a confirmacdo do album é feita e a partir deste momento, é sé
aguardar a entrega do produto encomendado. Quando o album chega, é feita uma embalagem
artesanal personalizada. Com tudo pronto, é s6 agendar com o cliente a data de entrega.

O projeto de construcdo civil / arquitetdnico ndo foi elaborado, pois a empresa
conta apenas com Home Office. Também ndo ha necessidade de organograma, por ser uma

microempresa individual e, haver apenas a proprietéaria, responsavel por todas as funcdes.

6.3. LOCALIZACAO

Como trata-se de Home Office, o escritorio sera na residéncia do proprietario, lo-
calizada na cidade de Novo Hamburgo/RS, a cidade é bem localizada para atendimento a toda
regido do Vale do Sinos, porém, foram utilizados os métodos de pontuacdo ponderada e or-

camentos comparados, para avaliar se haveria vantagem em alugar uma sala comercial.

Peso Home Office |Sala Comercial | Home Office |Sala Comercial
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Aluguel 3 10 0 30 0
Energia 3 8 5 24 15
Internet 3 8 2 24 6
Deslocamento 2 8 8 16 16
Necessidade de reforma 2 10 10 20 20
Visibilidade 3 2 8 6 24
Total 120 81
L Opcoes de localizacao
Fatores locacionais
Custos Home Office Sala Comercial
Aluguel R$ - R$ 650,00
Energia R$ 120,00 R$ 120,00
Internet R$ 100,00 R$ 110,00
Frete de entrega de fornecedores R$ 49,00 R$ 49,00
Total R$ 269,00 R$ 929,00

Avaliando as informacdes acima, conclui-se que a melhor localizacdo é o Home

Office, principalmente devido ao custo com aluguel.

7 PLANO FINANCEIRO

7.1.  INVESTIMENTO INICIAL

Para um Home Office ndo é necessario investimento estrutural, o investimento
inicial é focado em equipamentos e softwares, contando ainda com investimento em propa-

ganda e marketing e, capital de giro conforme detalhado abaixo.

Valor total

Equipamentos fotograficos RS 7.000,00
Equipamentos de informatica RS 2.900,00
Moveis RS 300,00
Softwares RS 200,00
Marketing e propaganda RS 700,00
Capital de giro RS 2.000,00

RS __13.100,00

7.2. FORMAS DE FINANCIAMENTO
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A proprietaria ja possui maioria dos equipamentos e softwares necessarios, com
iss0, ndo haveré necessidade de recursos de terceiros, o investimento serd por capital préprio.

7.3. RECEITAS

De acordo com a capacidade de producdo, inicialmente a empresa pretende vender
08 ensaios completos por més.

Cada ensaio completo sera vendido pelo valor de R$ 590,00, gerando uma receita
mensal de R$ 4.720,00 e, receita anual de R$ 56.640,00.

7.4. CUSTOS

Custos operacionais mensais:

Item de custo Valor total

Software RS 200,00
Internet RS 100,00
Energia RS 120,00
Impostos RS 53,45
Transporte RS 160,00
Diagramacdo de albuns RS 1.680,00
Materiais de escritorio RS 30,00
Embalagens RS 360,00

RS __2.703,45

Custos operacionais mensais, fixos e variaveis:

Item de custo

Software RS 200,00
Internet RS 100,00
Energia RS 120,00
Impostos RS 53,45
Transporte RS 160,00
Diagramacdo de albuns RS 1.680,00
Materiais de escritério RS 30,00
Embalagens RS 360,00

RS 473,45 RS 2.230,00

7.5. PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA
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Total

Recebimentos

Receitas a vista 4.720.00 |4.720,00|4.720,00|42.561,00 | 56.640,00
Receitas a prazo
(a) Receita total (vendas) 4.720,00 |4.720,00|4.720,00|42.561,00 | 56.640,00
Pagamentos
Custos operacionais Variaveis
Compras a vista 2.070,00 |2.070,00|2.070,0018.630,00|24.840,00
Compras a prazo
Outros custos variaveis 160,00 |160,00 [160,00 [1.440,00 |1.920.00
Total de custos operacionais varia-
veis 2.230,00 |2.230,002.230,00{20.070,00|26.760,00
Custos operacionais Fixos
Tributos 53,45 5345 |5345 481,05 |641.40
Despesas bancéarias
Mensalidade internet e software 13,4 4y 30000 (300,00 |2.700.00 |3.600,00
Outros custos fixos 120,00 [120.00 [120,00 [1.080,00 |1.44000
Total de custos operacionais fixos | 475 45 (47345 (47345 |4.261,05 |5.681,40
() et TEE] (EF ) 270345 |2.703,45|2.703,45 | 24.331,05 | 32.441,40

(c) Investimentos

Saldo de caixa (a-b-c)

2.016,55

2.016,55

2.016,55

7.6. PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)

18.229,95 24.198,60

Nesta projecdo ndo constam os valores de IR e CS devido a empresa ser MEI e

contribuir pelo Simples Nacional, que tem valor fixo e ja abrange estes outros tributos.

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais

Receita Total (RT)

56.640,00
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(-) Custo Variavel (CV) 26.760,00
(=) Lucro Bruto (LB) 29.880,00
(-) Custo Fixo (CF) 5.681,40
(=) Lucro Operacional (LO) 24.198,60

(-) Imposto de Renda (IR) i

(-) Contribuicédo Social (CS) -

(=) Lucro Liquido 24.198,60

8 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

8.1. AVALIACAO ECONOMICA

8.1.1 Ponto de equilibrio

O Ponto de Equilibrio é calculado para que a empresa saiba quantas vendas sdo
necessarias para que 0s custos sejam iguais ao faturamento, neste caso, o Ponto de Equilibrio
do futuro empreendimento é de 1,5211, ou seja, Sdo necessarios menos de dois ensaios men-
sais para que a empresa tenha uma receita maior que os custos. Para chegar neste resultado,

foi utilizado o célculo abaixo.

PE = CF
PV - CVu
PE= Ponto de Equilibrio
CF=473,45
PV=590,00
CVu= 278,75
PE=__ 473,45 = 47345 =1,5211

590,00 — 278,75 311,25

8.1.2 Taxa de lucratividade




29

A taxa de lucratividade para este empreendimento é de 42,72% no primeiro ano,
esta taxa é calculada através da receita total e do lucro liquido, conforme abaixo.

Taxa de Lucratividade = Lucro Liquido X 100
Receita Total

Lucro liquido: 24.198,60
Receita Total: 56.640,00

Taxa de Lucratividade: 24.198,60 x 100 =42,72
56.640,00

8.1.3 Taxa do retorno do investimento

A taxa de retorno do investimento, no primeiro ano, é de 184,72%.

Taxa de retorno do investimento = Lucro Liquido x 100

Investimento Inicial

Taxa de retorno do investimento: 24.198,60 x 100 = 184,72
13.100,00

8.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback)
O payback do empreendimento ocorre ja no segundo semestre, pois conforme cal-

culo abaixo sdo necessarios 0,54 anos para obter o retorno do investimento.

Payback = Investimento Inicial

Lucro Liquido

Investimento inicial: 13.100,00
Lucro liquido: 24.198,60

Payback : 13.100,00 =0,54
24.198,60

8.1.5 Taxa Interna de Retorno
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A TIR do futuro empreendimento é de 84,72% no anol, ficando bem acima da
TMA. O célculo foi feito com base nos dados a seguir.

Lucro Liquido = 24.198,60

Investimento Inicial = 13.100,00

VPL=0

TMA =6,4% (Taxa SELIC atual)

8.1.6 Valor Presente Liquido

O VPL no ano 1 é de R$ 9.643,05.

8.2. ANALISE DE SENSIBILIDADE

Para uma melhor analise do novo empreendimento, foram analisados trés cenarios possiveis,

sendo um cenario otimista, 0 mais provavel e, um cenario pessimista.

L Volume de Perspectiva de crescimento
Projecéao
vendas
Ano 1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Otimista (crescimento 9%

de 15% ao ano) R$56.640,00 | R$65.136,00 | R$74.906,40 | R$86.142,36 | R$99.063,71

Mais provavel (cresci-

mento de 10% ao ano) 84 R$49.560,00 [ R$54.516,00 [ R$59.967,60 | R$65.964,36 | R$72.560,80
Pessimista (crescimento 79
de 5% ao ano) R$42.480,00 [ R$44.604,00 [ R$46.834,20 | R$49.175,91 | R$51.634,71

Com base nos cenarios acima, foram simulados os DRESs do ano 1, para célculo de
VPL, TIR, PE e Payback.

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais

Cenario otimista Cenario mais provavel Cenario pessimista
Receita Total (RT) 56.640,00 49.560,00 42.480,00
(-) Custo Variavel (CV) 26.760,00 23.415,00 20.070,00
(=) Lucro Bruto (LB) 29.880,00 26.145,00 22.410,00
(-) Custo Fixo (CF) 5.681,40 5.681,40 5.681,40
(=) Lucro Operacional (LO) 24.198,60 20.463,60 16.728,60
(-) Imposto de Renda (IR) - - -
(-) Contribuicdo Social (CS) - - -
(=) Lucro Liquido 24.198,60 20.463,60 16.728,60




Analise em diferentes cenarios

Cenarios
Indicador o ] ] o
Pessimista Mais provavel Otimista
TIR (%) 27,7 56,21 84,72
VPL (R$) 2622,37 6132,71 9643,05
Payback (meses) 0,78 0,64 0,54
PE (%) 25,35 21,73 19,01

8.2. AVALIACAO SOCIAL
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As principais contribui¢fes sociais deste novo empreendimento séo, a geragéo de

impostos, estimando geragdo de receita para os cofres publicos e, melhor rentabilidade dos

fornecedores da regido.



32

9 CONCLUSAO

O plano de negdcios € de extrema importancia na analise de viabilidade de um
novo empreendimento, através dele é possivel verificar as diversas areas de uma empresa e
simular os diversos cenarios possiveis, para assim, ter como fazer o planejamento adequado
para cada situagao.

Atraveés da andlise do plano de negdcios para abertura de uma empresa individual
de fotografia, conclui-se que o negocio apresentado € viavel, tanto o investimento inicial
guanto os custos fixos do negdcio, sdo baixos, resultando em um rapido payback. Na analise
de sensibilidade é possivel verificar que a TIR, mesmo em um cenario pessimista, pode ser

maior que a TAM, tornando o negdcio bastante atrativo.
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