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RESUMO

O presente trabalho apresenta um plano de negdécio inovador para a empresa ARTI
(ART OF INNOVATION), o acrbnimo representa a Arte da Inovacdo. A empresa
oferece solucdes tecnoldgicas que transcendem a simples criacdo de apresentacfes
personalizadas. O objetivo deste plano de negdécio é atender as necessidades de
profissionais ocupados, desde o ambiente educacional até o ambiente empresarial,
gue enfrentam desafios ao criar apresentacdes de qualidade. O desenvolvimento do
plano de negécio abrange diversas etapas, incluindo analise de mercado, definicdo
de publico-alvo, estratégias de marketing, financeiras, bem como a projecdo de
resultados. Além disso, sao apresentadas exploracdes detalhadas realizadas ao longo
do desenvolvimento do plano de negdcio, evidenciando a viabilidade e potencial de
crescimento da ARTI no mercado de solucfes tecnoldgicas para apresentacoes.

Palavras-chave: Plano de negdcio. Inovacdo. Empresa. Marketing.



ABSTRACT

This work presents an innovative business plan for the company ARTI (ART OF
INNOVATION), the acronym represents the Art of Innovation. The company offers
technological solutions that go beyond the simple creation of personalized
presentations. The objective of this business plan is to meet the needs of busy
professionals, from educational to business environments, who face challenges in
creating quality presentations. The development of the business plan covers several
stages, including market analysis, target audience definition, marketing and financial
strategies, as well as projection of results. Furthermore, detailed explorations carried
out throughout the development of the business plan are presented, highlighting
ARTI's viability and growth potential in the market for technological solutions for
presentations.

Keywords: Business plan. Innovation. Company. Marketing.



RESUMEN

Este trabajo presenta un plan de negocios innovador para la empresa ARTI (ART OF
INNOVATION), la sigla representa el Arte de la Innovacién. La empresa ofrece
soluciones tecnolégicas que van mas alla de la simple creacion de presentaciones
personalizadas. El objetivo de este plan de negocios es satisfacer las necesidades de
profesionales ocupados, desde entornos educativos hasta empresariales, que
enfrentan desafios en la creacion de presentaciones de calidad. El desarrollo del plan
de negocios abarca varias etapas, entre ellas el andlisis de mercado, la definicién del
publico objetivo, las estrategias de marketing y financieras, asi como la proyeccion de
resultados. Ademas, se presentan exploraciones detalladas realizadas a lo largo del
desarrollo del plan de negocios, destacando la viabilidad y potencial de crecimiento
de ARTI en el mercado de soluciones tecnoldgicas para presentaciones.

Palabras-clave: Plan de negocios. Innovacion. Empresa. Marketing.
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SUMARIO EXECUTIVO

O presente plano de negocios visa estabelecer estratégias e diretrizes para a
gestao eficaz da ARTI, uma empresa especializada na prestacao de servigos no ramo
de apresentacOes personalizadas. Localizada na Baixada Santista, estado de Séo
Paulo, a empresa tem como objetivo central a integracdo da arte e inovacao para
oferecer solucdes Unicas aos seus clientes.

Segundo Martins (2022), o suméario executivo € um resumo das informacdes
mais relevantes acerca do projeto a ser desenvolvido. Essa importante parte do plano
de negdcios deve conter informacbes que possibilitem uma visdo geral do
empreendimento.

A ARTI destaca-se como uma plataforma digital, dedicada ao desenvolvimento
de apresentacdes criativas e inovadoras. O nome da empresa reflete ndo apenas a
busca pela exceléncia artistica, mas também o comprometimento com a inovacgao
constante.

O plano de negécios foi elaborado pelas estudantes Fernanda Mellara Benetti,
Marina Batista Costa e Vitéria Martins de Sousa, do 6° ciclo do curso de Tecnologia

em Gestdo Empresarial na Faculdade de Tecnologia de Praia Grande.
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1. INTRODUCAO

No mundo contemporaneo, a comunicacdo visual assume um papel de
destaque, sendo um elemento essencial para a compreenséo e a transmissao eficaz
de informacgdes. E com este entendimento que a ARTI surge como uma empresa
dedicada a oferecer solu¢des tecnoldgicas completas e personalizadas, adaptadas as
necessidades do publico-alvo.

A historia da ARTI teve inicio em abril de 2023, quando foi criada como parte
da disciplina de Gestéo de Projetos, durante o quinto semestre do curso de Gestao
Empresarial da FATEC - Faculdade de Tecnologia de Praia Grande. Desde entéo, a
empresa tem se destacado pela sua abordagem criativa e inovadora, que funde a arte
da comunicacéo visual com o uso estratégico da tecnologia.

O foco esta na criacdo de apresentacdes de alto impacto, que ndo apenas
informam, mas também cativam visualmente. Além disso, a empresa oferece modelos
de apresentacoes prontas e E-books pagos, enriquecidos com contetudo fundamental
para complementar 0s servigos.

O que a diferencia no mercado é a sélida expertise técnica, a incessante
capacidade de inovacdo e o compromisso com um atendimento focado na
necessidade do cliente. Mantendo-se constantemente atualizada com as Ultimas
tendéncias em tecnologia e comunicacao visual, assegurando que os clientes tenham
acesso as solucdes mais eficazes disponiveis.

Na ARTI, valoriza-se a inovacao, a criatividade e a eficiéncia como pilares
fundamentais em seu trabalho. O compromisso da empresa é oferecer servigcos de
apresentacdes com intuito de entregar efetividade na comunicacao visual.

Este trabalho, ao longo das préximas secfes, explora em detalhes o cenario,
os desafios e as estratégias que moldam a atuacdo da ARTI, destacando como a
empresa se posiciona no mercado competitivo de comunicacéo visual e tecnologia.

Através de uma analise critica e aprofundada a empresa busca lancar luz sobre

os fatores-chave que contribuem para o sucesso do negdcio. Em seguida o presente
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trabalho apresentara a estrutura do negocio que serve como um guia para o leitor,

ajudando-o a navegar pelo conteudo de forma logica e coerente.

1.1 JUSTIFICATIVA

Ao analisar o nicho do mercado de plataformas digitais que oferecem servigcos
de criacdo de apresentacbes de comunicacgéo visual, foi identificado uma demanda
relacionada a este tipo de servico. Com base nisso, a empresa elaborou uma pesquisa
e observou as principais dores dos clientes, tais como: falta de tempo, falta de
criatividade, realizar contedado coerente e entre outros fatores. Foi identificado uma
gama de segmentacdo de clientes, como: professores, empresarios, MEI
(Microempreendedor individual) e executivos que estariam interessados pelo servico
oferecido pela empresa.

Diante desse cenario, a empresa adotou o objetivo de oferecer solucbes
tecnoldgicas no desenvolvimento de apresentacdes profissionais personalizadas com
exceléncia, visando otimizar o tempo do cliente e entregando criatividade e um

conteudo enriquecido.

1.2 ESTRUTURA DO TRABALHO

O Plano de Negécios da ARTI, foi estruturado em seis capitulos dispostos a
sequir:

O primeiro capitulo apresenta a introducao do trabalho, a justificativa dos
autores pela escolha do tema e toda a estruturacao do trabalho.

No segundo capitulo transcorre-se a pesquisa bibliografica, contendo
informagdes e levantamento de dados sobre o setor dando base para o presente
trabalho.

J& no terceiro capitulo identifica-se a estrutura do Business Model Canvas para
a empresa, Seus processos como: proposta de valor, segmento de clientes, canais de
distribuicdo, relacionamento com clientes, fluxo de receitas, recursos chave,

atividades chave, parcerias chaves e stakeholders.
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O quarto capitulo apresenta os dados de empreendimento, dados dos
empreendedores, experiéncia profissional e atribuicbes, organograma da empresa,
descricdo das fungbes exercidas pelos sdcios, fluxograma das principais atividades
do negécio. Inovacdo, como: radar de inovagédo, analise VRIO. Estrutura do negdcio,
como: misséo, visdo e valor, setores de atividades, forma juridica, enquadramento
tributario, capital social e fontes de recursos. Ademais, como: analise de mercado,
plano de marketing, plano operacional e plano financeiro.

No quinto capitulo encontra-se a responsabilidade social da empresa em
relacdo ao meio ambiente e a sustentabilidade.

Finalmente o0 sexto capitulo do plano de neg6cio, é composto pela

consideracdao final e encerramento do trabalho.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

A ARTI é uma plataforma digital que oferece servigos de desenvolvimento de
apresentacdes personalizadas, criativas e inovadoras para atender as necessidades
de pessoas ocupadas, como empresarios, estudantes, professores e executivos. No
contexto da ARTI, a inovacdo esta intimamente ligada aos processos, que buscam se

destacar no nicho de mercado e atender as necessidades do nosso publico-alvo.

Uma inovacdo empresarial € um produto ou processo de negécio novo ou
melhorado (ou o combinatério deste) que difere significativamente dos
produtos ou processos de negdcios anteriores da empresa e que tenham sido
introduzidos no mercado ou colocados em uso pela empresa. (Oslo, 2018, p.
68).

A ideia para o desenvolvimento deste modelo de negdcio surgiu a partir da
identificacdo de uma necessidade no ambiente educacional ao ambiente empresarial,
identifica-se que a escassez de tempo seria comum hoje em dia, tornando dificil para
as pessoas dedicarem atencao suficiente a criacdo de apresentacdes. Além disso, a
falta de criatividade e a dificuldade em criar conteudo coerente sdo desafios

enfrentados ao desenvolver apresentacdes eficazes.
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Segundo Mouchird e Lubart (2002), a criatividade pode ser conceituada como
um conjunto de capacidades que permitem uma pessoa comportar-se de modos
novos e adaptativos em determinados contextos.

De acordo com o0 SEBRAE (2023), a criatividade € uma acéo que, se realizada,
pode concretizar e dar vida a ideias novas e originais.

Certamente, a ARTI reconhece a importancia da criatividade na criagédo de
apresentacoes eficazes. Para superar a falta de criatividade comum entre muitas
pessoas, a ARTI ira adotar varias estratégias, como: design visual atraente, contetdo
coerente e profissional, originalidade e criatividade, profissionalismo e consisténcia.

Segundo Duarte (2008), diz para praticar o design e ndo a decoracdo. Nao faca
simplesmente belos tépicos. Em vez disso, mostre as informacdes de modo a tornar
claro algo que seja complexo.

A citacdo de Duarte aborda a diferenca entre design e decoracdo em
apresentacoes. Em vez de focar apenas na aparéncia visual, o design eficaz busca
tornar informacdes complexas compreensiveis para o publico. Em resumo, o design
deve comunicar de forma clara e impactante, transformando complexidade em
compreensao.

Esta fundamentacdo tedrica reforca as bases conceituais e tedricas para a
compreensao do papel da ARTI, com base nessas informagdes a empresa tem como
foco criar slides personalizadas, que entrega uma comunicacéo visual personalizada,

criativa e inovadora.

3 MODELO DE NEGOCIO

De acordo com Chiavenato (2012), relata que o plano de negé6cio € um
documento que engloba um compilado de dados e informacdes sobre o futuro negdcio
e estabelece suas principais caracteristicas e condi¢gdes para viabilizar uma anélise
da sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para a facilitar sua implantagéo.

Segundo SEBRAE (2023), o modelo de negdcio é uma etapa primordial para

qualquer empreendimento, pois € através deste elemento que o empreendedor
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podera planejar as estratégias que pretende usar para criar um valor significativo para

0S seus segmentos de clientes e assim, atrair um publico maior.

3.1. PROPOSTA DE NEGOCIO E SUA VIABILIDADE

No mundo atual, a viabilidade do negdécio ARTI é respaldada na comunicacao
visual desempenhando um papel crucial em todos os setores, desde professores até
empresas. A demanda por apresentacdes de qualidade € crescente, uma vez que as
pessoas buscam maneiras mais eficazes de transmitir informacdes e persuadir seu
publico.

A ARTI se diferencia pela sua expertise técnica e abordagem inovadora.
Poucas empresas oferecem uma combinacédo tdo sélida de habilidades técnicas e
criatividade na criacdo de apresentacdes de alto impacto. A capacidade de atender as
necessidades especificas de cada cliente € um dos nossos pontos fortes, isso cria
lacos de fidelidade e satisfacdo, garantindo recomendacdes e retornos de clientes.

A empresa se compromete a acompanhar as Ultimas tendéncias em tecnologia
e comunicacdao visual. Isso permite oferecer solu¢cées modernas e eficazes, mantendo
-se a frente da concorréncia. A medida que os servicos se expandam - se irdo
aprimorar ainda mais no mercado, hA um grande potencial para crescimento e
diversificacdo, incluindo a oferta de modelos de apresentacdes prontas,
personalizados e E-books pagos com conteudo relevantes.

Entende-se que a prioridade € fornecer solucdes tecnoldgicas de alta
qualidade, combinando inovacéo, criatividade e eficiéncia. Isso ajuda a construir uma
reputacao solida e a conquistar clientes satisfeitos. A ARTI pode estabelecer parcerias
estratégicas com instituicbes educacionais, empresas e profissionais autbnomos,

expandindo assim sua base de clientes e sua influéncia no mercado.

Em resumo, a ARTI possui uma proposta de negécio sélida e viavel, baseada

na crescente demanda por comunicacado visual eficaz e inovacao tecnoldgica. Com
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uma abordagem criativa e atendimento personalizado, a empresa esta bem-
posicionada para atender as necessidades dos clientes e crescer no mercado de
forma sustentivel. Buscando constantemente pela exceléncia e colocar em uma

posicado competitiva favoravel.

3.2. BUSINESS MODEL CANVAS

Segundo Osterwalder e Pigneur (2011), o modelo de negécio canvas, também
chamado de BMC, inova ao trazer a possibilidade de visualizar todos os pontos criticos
do seu negdcio em um Unico quadro.

Segundo SEBRAE (2019), o business Model Canvas mais conhecido como
canvas, é uma ferramenta de planejamento estratégico, que permite desenvolver e
esbocar modelos de negdcio novos ou existentes.

Com base nessas informacdes de artigos e autores sera apresentado nos nove
blocos a descricdo da empresa ARTI, tais como: proposta de valor, segmento de
clientes, canais, relacionamento com clientes, atividades-chave, recursos-chave,

parcerias-chaves, fontes de receita e estrutura de custos.

3.2.1 Proposta de valor

De acordo com os autores Osterwalder e Pigneur (2011), a componente
proposta de valor descreve o pacote de produtos e servicos que criam valor para um
segmento de clientes especificos.” As perguntas a serem feitas para responder esse
quadrante sdo: “Que valor entregamos ao cliente? Qual o problema que vamos
resolver? Que necessidades estamos satisfazendo? Que conjunto de produtos e
servigos e clientes estamos oferecendo a cada segmento de clientes?”

Segundo SEBRAE (2023), a proposta de valor seria 0 que sua empresa vai
oferecer para o mercado que realmente tera valor para os clientes.

No primeiro bloco a empresa se destaca por proposta de valor em oferecer
solucdes tecnoldgicas no desenvolvimento de apresentacoes personalizadas. A ARTI
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trabalha com objetivo de otimizar seu tempo, fornece apresentacdes criativas e um

otimo desempenho ao realizar um conteudo coerente.

3.2.2 Segmento de clientes

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011), o componente Segmentos de
Clientes define os diferentes grupos de pessoas ou organizacdes que uma empresa
busca alcancgar e servir”.

Segundo SEBRAE (2023), segmento de clientes, define-se quais segmentos
de clientes serdo foco da sua empresa.

No segundo bloco a empresa identificou que a segmentacédo dos clientes seria

0s estudantes, empresarios, empresas e professores.

3.2.3 Canais de distribuicao

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011), os canais de distribuicdo sdo os
meios de contato com o cliente. Canais de comunicacao, vendas e distribuicdo séo a
face da empresa para o cliente. Para preencher esse quadrante podem-se responder
perguntas, como: “Através de Quais Canais nossos Segmentos de Clientes querem
ser contatados? Como os alcangamos agora?”

Segundo SEBRAE (2023), os canais de distribuicdo sdo como o cliente compra
e recebe seu produto e servigo.

No terceiro bloco a empresa ira adotar como 0s canais de comunicac¢ao, como:

Instagram, WhatsApp, Facebook e 0 nosso préprio site.
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3.2.4 Relacionamento com clientes

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011), para chegar as respostas para
esse componente o autor indica as seguintes perguntas: “Que tipo de relacionamento
cada um dos nossos Segmentos de Clientes 18 espera que estabelecamos com eles?
Quais ja estabelecemos? Qual o custo de cada um? Como se integram ao restante
do nosso Modelo de Negdcios?”

Segundo SEBRAE (2023), o relacionamento com clientes entende-se de como
a sua empresa se relacionara com cada segmento de cliente.

No quarto bloco a empresa oferece uma série de beneficios exclusivos. Ao se
cadastrar, vocé tera acesso a e-books gratuitos que fornecem insights valiosos e
estratégias inovadoras. Além disso, cada transacdo realizada conosco é uma
oportunidade de receber cashback, proporcionando um retorno tangivel sobre o

investimento que vocé faz em nosso trabalho.

3.2.5 Fonte de receitas

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011), a fonte de receita pode ter
diferentes mecanismos de precificagcéo. O tipo de mecanismo de prec¢o escolhido pode
fazer uma grande diferenca em termos da receita gerada. Ha dois tipos principais de
mecanismos de preco: preco fixo e dindmico.

Segundo SEBRAE (2023), a fonte de receitas sao as formas de obter receita
por meio de propostas de valor.

No quinto bloco apresenta o fluxo de receitas que seria atribuido uma
abordagem inovadora se estende a diversas fontes de receita, como: criacao de slides

personalizados, modelos de apresentacfes prontas, venda de e-books.
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3.2.6 Recursos Chave

Segundo SEBRAE (2023), os recursos chaves Sao 0S recursos necessarios
para realizar as atividades-chave.

No sexto bloco apresenta-se 0s principais recursos da empresa seriam a
utilizacdo das ferramentas, como; Software, Funcionarios, Internet, computadores,

Canva Pro Pacote Office e outras ferramentas de design.

3.2.7 Atividades chave

Segundo Osterwalder e Pigneur (2011), essas atividades podem estar
relacionadas com: Producao, Resolucéo de problemas e Plataforma/rede.

Segundo SEBRAE (2023), as atividades chave sdo as atividades essenciais
para que seja possivel entregar a Proposta de Valor.

No sétimo bloco as atividades chaves da empresa tem como essenciais 0
desenvolvimento de apresentacfes personalizadas, modelos prontos e e-books

complementares pagos.

3.2.8 Parcerias chave

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011), para responder esse
componente, podemos resolver “Quem sdo nossos principais parceiros? Quem sao
nossos fornecedores principais? Que recursos principais estamos adquirindo dos
parceiros? Que atividades-chave os parceiros executam?”.

Segundo o SEBRAE (2023), as parcerias chave sao as atividades-chave
realizadas de maneira terceirizada e 0s recursos principais adquiridos fora da
empresa;

No oitavo bloco as parcerias-chave da empresa s&o: OneDrive, Instagram,
Pinterest, empresa de programadores de software empresa de design grafico e

Photoshop.
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Cada uma dessas parcerias possui um papel importante com a empresa. O
Onedrive sera muito eficiente para o0 armazenamento de dados, Instagram e Pinterest
serdo muito eficientes para a divulgacao dos templates criativos da empresa, afinal a
pesquisa por imagens ou conteudo criativos nessas plataformas sao recorrentes. A
empresa de programadores e outros programas terdo muita importancia para a

criacdo e manutencao da plataforma da empresa e para a criacao de produtos digitais.

3.2.9 Estrutura de custos

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011), a estrutura de custos deve
descrever todos os custos envolvidos no Modelo de Negdécios. Para responder ao
tépico o autor sugere as seguintes perguntas: “Quais sdo os custos mais importantes
em nosso Modelo de Negdécios? Que recursos principais sdo mais caros? Quais
Atividades-Chaves sao mais caras?”.

Segundo SEBRAE (2023), a estrutura de custos sdo 0s custos relevantes
necessarios para que a estrutura proposta possa funcionar.

E por fim, o nono bloco que seria as principais estruturas de custo que foram
identificadas, como: despesas fixas, programas e softwares, acesso premium a
algumas plataformas de design e comunicagdo visual, Técnicos e programadores

(terceirizado) e o programa de gerenciamento que iremos utilizar.



Figura 1: The Business Model Canvas da ARTI
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4 PLANO DE NEGOCIOS

Segundo SEBRAE (2023), o plano de negécio € um documento que descreve
por escrito 0s objetivos de um negdcio e serve para organizar a gestdo e o
planejamento de sua empresa, diminuindo 0s riscos e as incertezas.

Entende-se o plano de negdcios € um documento que descreve 0s objetivos de
uma empresa, as estratégias para alcanca-los e o0os meios necessarios para
implementar essas estratégias. Ele inclui informagfes sobre o mercado-alvo, a
concorréncia, a estrutura organizacional, o plano de marketing, as proje¢cdes
financeiras e outros elementos-chave relacionados ao funcionamento e ao sucesso

do negdcio.

4.1 DADOS DO EMPREENDIMENTO

O Quadro 1, mostra os dados da empresa, razdo social, nome fantasia e seus

socios.

Quadro 1: Dados dos Empreendedores

Razéo Social: ARTI — SOCIEDADE LIMITADA - STARTUP

Nome fantasia: ARTI

Sécios CPF RG
Fernanda Benetti Mellara 435.975.828-69 55.869.090-7
Marina Batista Costa 484.054.328-33 57.611.668-3
Vitéria Martins de Sousa 500.042.058-63 58.038.007-5

Fonte: Elaborado pelas autoras, 2023.
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4.1.1 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuicdes

Este plano de negdcio foi desenvolvido pelas discentes: Fernanda Mellara
Benetti, Marina Batista Costa e Vitoria Martins de Sousa, estudantes do Ensino
Superior do Curso de Tecnologia em Gestdao Empresarial - 6° ciclo, pela Faculdade
de Tecnologia de Praia Grande - FATEC PG, orientadas pelo docente Norberto Luiz
de Franca Paul.

Quadro 2: Dados dos Empreendimentos

Nome: Fernanda Benetti Mellara
Formacgéo: Gestora Empresarial
1
Cursando: Tecnologo em Gestao Empresarial - 6° Semestre - FATEC PG
Idade: 20 anos
Naturalidade: Santos - SP
Residéncia atual: Mongagua - SP
Nome: Marina Batista Costa
Formacao: PEI E.E. Dr Alfredo Reis Viegas, 2017.
2
Cursando: Tecnologo em Gestdo Empresarial - 6° Semestre - FATEC PG
Idade: 23 anos
Naturalidade: Praia Grande - SP
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Residéncia atual: Praia Grande - SP
Nome: Vitéria Martins de Sousa
Formacéo: Técnico em Logistica, ETEC - Cubatdo-SP, 2020
3
Cursando: Tecnologo em Gestao Empresarial - 6° Semestre - FATEC PG
Idade: 21 anos
Naturalidade: Sao Vicente - SP
Residéncia atual: Cubatao - SP

Fonte: Elaborado pelas autoras, 2023.

4.1.2 Organograma da empresa

Segundo Lucidchart (2023), um organograma € um grafico que mostra a
estrutura interna de uma organizacdo ou empresa. Ou seja, um organograma é
simplesmente o diagrama que representa a estrutura organizacional de uma empresa.

Segundo Burns e Stalker (1961), destaca que o modelo organico é
caracterizado por definicbes menos rigidas dos papéis formais, que propiciam maiores
discussbes entre as partes, contribuindo para a construcdo de relacbes e onde o
conhecimento € o cerne da definicdo e desempenho para as tarefas, ou seja, dos
papéis, que por consequéncia se encontram diluidos pela organizacao.

Diante disso a ARTI ir4 adotar o modelo organico, a figura a seguir representa
a estrutura organizacional da empresa que precisa ter uma hierarquia flexivel e um

organograma descentralizado.


https://www.lucidchart.com/pages/pt/estrutura-organizacional
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Figura 2: Organograma Organico da ARTI

Fernanda Vitéria
Mellara Martins

Fonte: Elaborado pelas autoras, 2023.

4.1.3 Descricao das fungdes exercidas pelos socios

O organograma apresentado na Figura 3, delineia a estrutura organizacional
da ARTI, composta por trés socias: Fernanda Mellara, Vitdria Martins e Marina Costa.
Cada uma delas desempenha multiplas funcdes dentro da empresa, sendo
responsaveis pelos setores operacional, financeiro e de marketing.

Dado o estagio inicial da empresa e sua estrutura, optou-se pela ado¢do de um
modelo organico. Essa escolha visa promover flexibilidade e otimizar o
desenvolvimento de habilidades dentro da organizacao, alinhando-se a busca por um

crescimento eficaz e adaptavel.



31

4.1.4 Fluxograma das principais atividades do negoécio

Conforme destacado por Oakland (1994), o fluxograma € uma representacao
visual elaborada para registrar as diversas etapas que compdem um processo
especifico, tornando mais acessivel a visualizagéo e analise. Sua finalidade primordial
€ a ordenacdo da sequéncia de etapas. Dessa forma, essa ferramenta se mostra
essencial para a promoc¢ao de melhorias ao documentar, por meio de uma sequéncia
l6gica, o fluxo de processos operacionais e atividades, proporcionando uma
interpretacédo mais clara das informagoes.

Para Brassard (2004), explica que através do uso de simbolos de rapida
identificacdo, o fluxograma apresenta uma representacao grafica que auxilia na visao
geral do passo a passo do processo, mostrando de forma clara e objetiva o
funcionamento de cada uma das etapas do processo e como elas se relacionam.

Entende-se que um fluxograma € uma representacao visual de um processo ou
sistema, usando simbolos graficos para mostrar sequéncias, decisdes e interacdes.
Ele oferece uma visdo organizada e clara de como um procedimento funciona,
utilizando simbolos conectados por setas para indicar o fluxo do processo.

Com base nesse contexto a empresa ARTI, elaborou dois fluxogramas, o
processo de vendas e 0 processo de criagao das apresentacdes. Veja nas Figuras 3
e 4, a seguir:
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Fonte: Elaborado pelas autoras, ano 2023.
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4.2 INOVACAO

Segundo SEBRAE (2021), a inovacéo € a ideia de um novo produto, processo
de producéo ou a agregacéao de novas funcionalidades que impliquem no aumento de
qualidade ou produtividade. Sao praticas que resultam em ganho de competitividade
no mercado.

De acordo com Calzolaio e Dathein (2012), a inovacao é a principal fonte de
transformacdes produtivas e de lucros extraordinarios, pois permite entrar em

mercados diferenciados.
4.2.1 Radar de inovacao

Sawhney, Wolcoot e Arroniz (2006), percebem que as empresas poderiam
alcancar patamares mais elevados de competitividade por meio da inovacéo. Entéao
criaram um modelo com o objetivo de mensurar o grau de inovagao de uma empresa,
chamado de Radar da Inovacdo, o modelo é dividido em doze dimensbes: Oferta,
Plataforma, Solugdes, Clientes, Experiéncia do cliente, Agregacdao de valor,
Processos, Organizacdo, Cadeia de fornecimento, Presenca, Rede e Marca.

A ferramenta foi complementada por Bachmann e Destefani (2008), com a
dimensdo ambiéncia inovadora, por entender que o clima organizacional tem que ser

propicio a inovacao.



Quadro 3: Dimensbdes do Radar da ARTI

Radar inovacéo

Criacédo de novos produtos ou servicos

Oferta
Site focado em desenvolvimento de apresentacfes
personalizadas para otimizar seu tempo.
Uso de componentes ou blocos comuns para criar
diferentes produtos.

Plataforma
Site — LinkedIn — WhatsApp — E-mail — Rede social, estar
presente nas principais midias digitais o que trar4 grande
visibilidade a empresa.
Marca Expanséo da marca

Startup nova no mercado e acesso a pessoas de outras
empresas.
Descobrimento de novas necessidades e segmentos
de clientes.

Client Professores, Empresarios, microempresarios, pessoas que

IS ES necessitam desse tipo de servico, ofertando servicos com

profissionais certificados e qualificados para realizagdo do
trabalho.
Compreende a criacdo de ofertas integradas e

Solucdes customizadas

Plataforma que vende apresentacfes criativas e eficazes
para pessoas que ndo possuem tempo ou habilidade
técnica.

Relacionamento

Conexéo entre os clientes e a empresa, com 0 objetivo
de proporcionar maiores beneficios e eficiéncia no
atendimento
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Por se tratar de algo novo, estamos em busca de
visibilidade, para isso a empresa disponibiliza diversos
canais de comunicacdo para facilitar a divulgacdo e
conquistar nosso espago no mercado.

Agregacao de Valor

Redefinicdo de como a companhia obtém receitas

Oferecer tempo aos clientes com nossos servicos.

Processos

Abrange principalmente aumento da performance nos
processos

A empresa tera parceiros chaves para desenvolvimento e
manutencdo do aplicativo e site, como TI e
desenvolvedores. Em contrapartida a parte de divulgacéo e
marketing para alavancar a empresa contara com ajuda de
sécios, clientes fidelizados e empresas parceiras.

Organizacéo

Envolve mudancas na forma, funcdo ou escopo de
atividades da empresa

A empresa trabalha com organograma orgéanico onde todas
possuem uma fungcdo chave, porém atuam de forma
simultanea.

Cadeia de Fornecimento

Envolve mudancas na cadeia, como no fluxo de
informacdes, e relacdes de terceirizacao

Precisamos de desenvolvedores especializados na criagcéo
de uma plataforma eficiente para nossos clientes, sem
contar nos programas pagos gue Serdo essenciais para o
desenvolvimento de nossos produtos digitais.

Presenca

Criagdo de novos canais de distribuicdo/consolidar de
forma criativa 0s canais ja existentes

Como a empresa atuara somente de forma digital, ndo
dispde de local fisico por enquanto, porém, estara presente
nas principais midias digitais de maior alcance.

Rede

Tecnologia da informacdo e comunicacdo de forma
integrada com a oferta

36



Conexdo do aplicativo e site com os canais de
relacionamento e comunicacdo da empresa, de forma que
as informacg0@es divulgadas estejam atualizadas em todas as
midias digitais.

Ambiéncia Inovadora

Capacidade interna da empresa em criar uma
atmosfera propicia a processos inovadores

Nossa empresa busca atualiza¢ces constantes a todo
momento, atualizacdes essas voltadas a nossa area de
atuacado, que possam influenciar diretamente na visao dos
nossos clientes quando ao mercado.

Fonte: Elaborado pelas autoras, 2023.
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A empresa ARTI, adotou a ferramenta radar de inovacédo, o que lhe

proporcionou uma compreensdo aprofundada de suas relacbes e estratégias

competitivas inovadoras. Esse conhecimento permitiu a empresa posicionar-se de

maneira mais ofensiva no mercado.

O uso do radar de inovagao proporcionou uma visao clara das oportunidades

e desafios relacionados a inovacdo, capacitando a empresa a tomar medidas

assertivas para impulsionar seu crescimento e sucesso. A ARTI inicialmente utilizou o

radar em junho de 2023, obtendo informacgdes relevantes, e posteriormente realizou

atualizagbes em dezembro de 2023, conforme mostrado na Figura 5.



Figura 5: Radar da inovacao da ARTI

A - Dimensdo de oferta

B - Dimensao de plataforma

( - Dimensao de marca

D - Dimensao de clientes

E - Dimensdo de solucoes

F - Dimensao de relacionamento

G - Dimensdo de agregacdo de valor
H - Dimensdo de processos

I - Dimensdo Organizacdo

J - Dimensao Cadeia de fornecimento
K - Dimensao presenca

L - Dimensdo rede

M - Dimensdo Ambiéncia inovadora

@ Radar de inovacdo Junho/2023
® Radar de inovacdo Dezembro/2023

Fonte: Elaborado pelas autoras, 2023
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4.2.2 Analise VRIO

Segundo Barney e Hesterly (2011), a utilizacdo do modelo VRIO atua como
parametro organizador dos recursos e competéncias, fazendo com que eles gerem
valores significativos para a estratégia da empresa. Para que 0 recurso seja
considerado vélido, de modo a gerar valor, é preciso que contenham determinados
atributos que servem para selecionar os recursos em potencial. Colocando os
recursos internos da organizacdo em foco como geradores de vantagem competitiva
sustentavel, e ndo apenas focando no ambiente externo. Sendo assim, tem-se um
elemento inédito: um modelo integrador amplo o suficiente para ser aplicado na
analise de casos e cenarios de negdcios e simples o suficiente para ser compreendido
e compartilhado, analisando apenas o seu ambiente interno.

Segundo Lacerda (2014), o modelo VRIO fundamentado na visdo baseada em
recursos, demonstra quais sao as caracteristicas que 0s recursos devem possuir, a
fim de gerar vantagem competitiva que se tornem ainda mais duradouras e eficazes.
As questbes propostas desenvolvem andlises que visam bloquear ameacas
originadas no ambiente externo e permite explorar oportunidades.

Quadro 4: Dimens6es da Analise VRIO da ARTI

Empresa: ARTI

3 ) i . o A empresa esta
E valioso? E raro E dificil de imitar? )
organizada para explorar?
Sim Sim N&o Néao

Fonte: Elaborado pelas autoras, 2023.

Ao aplicar essa analise a empresa ARTI, reconhece que como uma empresa
nova no mercado, ndo necessariamente a empresa € inimitavel, o que significa que

outras empresas podem tentar reproduzir.
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No entanto, ainda é possivel buscar a paridade competitiva, ou seja, encontrar
maneiras de competir efetivamente mesmo sem ser completamente Unico. Para isso,
é importante identificar e alavancar os recursos e capacidades que a ARTI possuli.

Primeiro, deve-se avaliar se 0s servigos que sao oferecidos séo valiosos para
os clientes. Isso envolve entender as necessidades e desejos do mercado-alvo e
garantir que os servigos atendam a essas demandas.

Em seguida, € importante considerar a raridade dos recursos e capacidades,
ou seja, que isso significa avaliar se tem algum diferencial exclusivo que coloca a
frente da concorréncia. Pode ser uma equipe especializada, conhecimentos técnicos
avancados ou uma abordagem Unica para a prestacao de servicos.

Além disso, sempre analisar se obtém recursos e capacidades que séo dificeis
de imitar. Isso pode incluir a experiéncia acumulada da equipe, relacionamentos
estabelecidos com clientes ou parcerias estratégicas que oferecem vantagens
exclusivas.

Por fim, € essencial ter uma organizacao eficiente e eficaz. Isso envolve ter
processos bem definidos, uma cultura empresarial sélida e uma equipe comprometida.
Uma organizacdo bem estruturada pode contribuir para o sucesso da empresa,
mesmo em um mercado competitivo.

Em resumo, embora a ARTI possa nao ser inimitdvel no mercado, é possivel
buscar a paridade competitiva identificando e capitalizando os recursos e capacidades
valiosos. Com isso é fundamental garantir uma organizacao solida para impulsionar

nosso desempenho e sucesso da empresa.
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Figura 6: Andlise VRIO da ARTI

Analise VRIO

SIM SIM
—_— —_—
NAO l NAO l NAO l

Vantagem
competitiva

Desvantagem Paridade
competitiva competitiva

tempordria

Fonte: Elaborado pelas autoras, 2023.

4.3 Missdo, Visao e Valores da empresa

Missao:

Para Chiavenato (2003), a definicdo de missdo deve responder a trés

perguntas: “Quem somos nés? O que fazemos? E por que fazemos o que fazemos?”

De acordo com SEBRAE, a miss&o é o prop0sito de a empresa existir. E sua

razao de ser. Entende-se que missao € preciso que:

Defina qual é o principal beneficio que sua empresa leva a seu publico-alvo.
Defina qual é a principal vantagem (diferencial) competitiva que distingue sua
empresa da concorréncia.

Defina se ha algum interesse especial que deveria estar na misséo da empresa.
Ou se o interesse seria uma consequéncia do sucesso do negacio.

Elabore uma frase curta que apresenta o beneficio, a vantagem competitiva e,

se apropriado, o interesse do empreendedor.
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e Depois, valide com os interessados no negocio se essa frase poderia ser a
missdo da empresa.

Entende-se que a missdo é uma declaracdo concisa que descreve o0 proposito
fundamental da organizacdo, ou seja, “Por que ela existe?”. A missao responde a
pergunta: "Qual € o nosso negocio?”. Ela define o que a empresa faz, para quem e
qual valor ela proporciona. Uma boa declaracdo de missao inspira e orienta 0s
funcionarios e serve como um guia para as tomadas de decisdo estratégicas.

Com isso, a missdo da empresa ARTI € desenvolver apresentacdes
profissionais personalizadas com exceléncia e comprometimento com intuito de

otimizar seu tempo.

Viséo:

Segundo Chiavenato (2007), a visdo é a imagem definida pela organizacéo a
respeito do seu futuro, ou seja, do que ela pretende vir a ser.

De acordo com SEBRAE, é a situacdo em gque a empresa deseja chegar (em
periodo definido de tempo). Entende-se que visao é preciso que:

e Defina um horizonte de planejamento de 3 ou 5 anos. Como gostaria que sua
empresa estivesse ao final desse periodo?

e Na resposta acima, seria possivel determinar algum tipo de indicador de
avaliacdo e metas numéricas que poderiam ser atingidas nesse periodo de
tempo?

e Elabore uma declaragdo em que conste o(s) objetivo(s) que a empresa ira
atingir durante o periodo. Depois, valide com os interessados no negécio se ela
poderia ser a Visao de futuro da empresa.

Interpreta-se que a visdo € uma declaracdo que descreve 0 que a organizacao
almeja alcancar no futuro a longo prazo. Ela responde a pergunta: "Onde queremos
chegar?”, ou seja, a visdo € uma representacdo do estado futuro desejado da

empresa.
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A empresa ARTI tem como principal visdo de “Elevar a comunicagao visual a
um novo patamar, criando apresentacdes excepcionais que encantam, informam e

inspiram, redefinindo os padrdes globais de exceléncia em slides."”

Valores:

Segundo Oliveira (2012), valores representam o conjunto dos principios e
crencas fundamentais de uma empresa, bem como fornecem sustentacéo para todas
as suas principais decisdes

De acordo com SEBRAE valores sdo os ideais de atitude, comportamento e
resultados que devem estar presentes nos colaboradores e nas relacdes da empresa
com seus clientes, fornecedores e parceiros. Entende-se que valores é preciso que:

e Se sua empresa fosse uma pessoa, por quais atitudes ela deveria ser
conhecida, lembrada e admirada?
e Essa lista de atitudes poderia servir como a lista de valores do seu negécio?

Se néo, refaca a lista de atitudes.

Interpreta-se que os valores sao principios fundamentais que orientam o
comportamento e as decisdes dos membros da organizagédo. Eles representam a
cultura e a ética da empresa. Os valores ajudam a estabelecer normas de conduta,
promovem a coesao entre 0s membros da equipe e definem a relacao da organizacao
com seus clientes, parceiros e comunidade.

Com isso, os valores da empresa ARTI sdo compostos por alguns aspectos,
tais como:

Comprometimento: Destaca-se no comprometimento em se dedicar para
atender as expectativas dos clientes.

Simplicidade: Enfatiza -se a importancia de manter as solugdes simples e de
facil utilizacéo para os clientes.

Seguranca: Destaca -se a preocupagédo com a segurancga, tanto dos dados

guanto dos clientes.
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Criatividade: Ter um compromisso na criatividade em relacdo a criacdo de
apresentacoes personalizadas e dos outros servicos que oferecemos.
Autenticidade: Ser genuino e transparente em todas as interacbes com 0s

nossos clientes.

4.3.4 Setores de atividades

Segundo Chiavenato (1998), uma organizacdo é um sistema de atividade
conscientemente coordenada de duas ou mais pessoas, a fim de alcancar objetivos
especificos.

Segundo o IBGE (2023), o setor de servicos é caracterizado por atividades
bastante heterogéneas quanto ao porte das empresas, a remuneracdo meédia e a
intensidade no uso de tecnologia.

A ARTI ira atuar no setor terciario, que séo prestadores de servico, que serao
atribuidos os seguintes tipos de servigo: criacdo de apresentacdes personalizadas,
apresentacoes prontas e E-books pagos, nas plataformas digitais existentes que irdo
contribuir nessa jornada na criacdo das apresentacoes.

Segundo CNAE temos a seguinte classificacdo, como:

e Criadores de Produtos Digitais — Os criadores de produtos digitais, se
enquadram no CNAE 8599-6/04, que compreende o desenvolvimento de
conteddo digital para cursos e treinamentos. No entanto, se o conteudo se
tratar de um e-Book o CNAE mais indicado é o 5811-5/00.

4.3.5 Forma juridica

Segundo SEBRAE (2023), a forma juridica € um método de classificacao que
define a estrutura de uma empresa, permitindo a identificacdo da sua constituicao

legal, como o numero de sécios, as obrigacdes, o capital social, entre outros quesitos.
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Entende-se que a “forma juridica" de uma empresa se refere ao tipo legal sob
0 qual uma empresa ou organizacdo opera, determinando aspectos como
responsabilidade legal, tributacdo e regulamentacéo. E a estrutura legal que define
como a entidade é reconhecida perante a lei. Por exemplo, uma empresa pode ser
uma Sociedade Limitada (Ltda), uma Sociedade Andnima (S.A.), um Empresario
Individual, etc. A escolha da forma juridica € crucial para o funcionamento e o
engquadramento legal da entidade.

Considerando a definicdo exposta acima, ficou estabelecido que a forma
juridica mais adequada para a empresa ARTI, seria aplicar uma Sociedade Limitada,
pois a mesma tera 3 sécias compostas pela: Fernanda Benetti Mellara, Marina Batista
Costa e Vitéria Martins de Sousa.

4.3.6 Enquadramento Tributario

Segundo Torres (2023), o regime de enquadramento tributario € um sistema
gue estabelece a cobranca de impostos de cada CNPJ, de acordo com o montante da
arrecadacédo. Além disso, ele também vai depender de varios outros fatores inerentes
ao negocio, como o porte, o tipo de atividade exercida, o faturamento etc. No Brasil
sdo trés os tipos de regime tributario mais adotados: Lucro Real, Lucro Presumido e
Simples Nacional.

O Simples Nacional, criado pela Lei Complementar 123/2006, € um regime
tributério destinado a simplificar o pagamento de impostos para Microempresas (ME)
e Empresas de Pequeno Porte (EPP). Suas aliquotas variam de 4% a 22,90% e
abrangem diferentes setores econdmicos. Empresas com faturamento de até R$ 4,8
milhdes geralmente optam por esse regime, mas a orientacdo de um contador é
essencial, pois ele avaliara fatores como faturamento e nimero de colaboradores para
determinar a melhor opgéao tributéaria.

Considerando as informacbes expostas acima, entendemos que o0
enquadramento tributario que mais se encaixa com a empresa ARTI é o Simples

Nacional, por conta do porte da empresa, e do tipo de atividade e o faturamento.



46

4.3.7 Capital Social

Segundo a SEBRAE (2020), o capital Social € o valor investido que sera
colocado a disposicao da empresa por cada um dos soécios, seja bens financeiros ou
bens materiais.

Sua importancia esta em atender as necessidades especificas da empresa,
seja para financiar operacfes, cobrir dividas, promover o crescimento, garantir
estabilidade financeira ou atrair investidores. A quantidade de capital social necessaria
varia de acordo com as necessidades individuais da empresa, lembrando que o capital
social deve ser registrado no contrato social.

Segundo o0 SEBRAE, um contrato social € um documento que contém as regras
e condi¢des sob as quais uma empresa opera, bem como uma posicéo que estabelece
os direitos e obrigacdes de cada proprietario que a compde.

A prépria empresa dara inicio ao seu proprio capital social que sera dividido
pelas trés sdcias, e como fonte de melhoria seria ajudar amigos, familia e investidores

gue se interessarem pela empresa.

4.3.8 Fontes de Recursos

As fontes de recursos sao respectivamente de "Friends, Family, and Fools",
que significa (Amigos, Familiares e Tontos). Esta expressao é muito comum no mundo
dos negdcios. Ela é usada para descrever as trés fontes iniciais de financiamento
empreendedor: amigos préximos (Friends), familiares (Family) e investidores
dispostos a correr riscos mesmo sem um entendimento profundo do negécio (Fools).
Esses termos representam as fontes iniciais de apoio financeiro para novos
empreendimentos. A empresa ARTI por sua vez adotara a ajuda tanto de familia e
amigos, como também investidores que se interessarem pelo negdcio, mas para inicio
de investimento do negocio ficara responsavel pelas proprias sécias para entregar o
capital inicial e para fins de melhorias ir4 obter ajuda dos amigos, familia e investidores

(caso tenha interesse pelo negocio).
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4.4 ANALISE DE MERCADO

Para SEBRAE (2023), uma analise de mercado € um processo pelo qual vocé
coleta e analisa informacfes sobre um mercado especifico para entender as
oportunidades e desafios que ele oferece.

Entende-se que a analise de mercado é um processo importante para entender
as oportunidades e desafios de um mercado especifico e tomar decisdes informadas
sobre como avancar. E importante ser metodico e criterioso ao realizar uma analise

de mercado e levar em consideracéo alguns fatores relevantes.
4.4.1 Pesquisa de mercado

Kotler (2000), descreve que as pesquisas de mercado podem acontecer por
meio de grupo de foco, pesquisa por observacdo, levantamentos, dados
comportamentais e pesquisa experimental, tendo como instrumentos o questionario e
0S instrumentos mecanicos

Para SEBRAE (2016), pesquisa de mercado € uma ferramenta importante para
gue vocé obtenha informacdes valiosas sobre o mercado em que atua ou pretende
atuar. Quanto maior o seu conhecimento sobre o mercado, clientes, fornecedores e
concorrentes, melhor serd o desempenho do seu negdcio.

Para medir as opinides dos clientes, elaborou - se uma pesquisa no Google
Forms, que é uma plataforma gratuita com o objetivo de criar formularios online, nele,
0 usuario pode produzir pesquisas de multipla escolha, fazer questdes discursivas,
solicitar avaliacbes em escala numérica, entre outras opcées. Com isso, buscamos
identificar o perfil do cliente da ARTI OF INNOVATION por essa plataforma, que foi
realizada. Logo apds, obteve -se cem (100) respostas, conforme as perguntas dos

gréaficos abaixo:
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Grafico 1: Qual a sua idade?

@ 182420 anos
® 212a25anos

26 a 30 anos
@ +de 31 anos

Fonte: Elaborado pelas autoras, adaptado do Google Forms,2023.

Através da pesquisa pode-se identificar que o principal perfil do cliente da
empresa esta entre a idade de 31 anos com 41% e 21 & 25 anos com 27%. A empresa
(ARTI), entende que a idade € um dos fatores demograficos mais importantes para a
segmentacdo de mercado. Diferentes faixas etarias que podem ter necessidades,
preferéncias e comportamentos de compra distintos. Entender-se que a idade dos
clientes potenciais ajuda a adaptar o plano de negdécios para atender a esses

segmentos de mercado de forma mais eficaz.

Gréfico 2: Qual o seu nivel de ensino?

® Ensino Fundamental
@ Ensino Médio
Ensino Técnico
@ Ensino Superior
@ Nzo possui escolaridade

Fonte: Elaborado pelas autoras, adaptado do Google Forms,2023.

Identifica-se que 70% responderam que sao nivel superior. A ARTI entende que
o nivel de ensino dos participantes em uma pesquisa de plano de negadcios é crucial

para entender as necessidades, comportamentos de compra e competéncias do
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mercado-alvo. Permite a adaptacdo das estratégias de negocios, incluindo
segmentacdo de mercado, comunicacao e precificacdo, de acordo com diferentes
grupos educacionais, ja que a empresa atua na segmentacao de clientes do ambiente

educacional ao ambiente empresarial.

Gréafico 3: Atualmente vocé trabalha?

@ Trabalho
@ Apenas estudo
Trabalho e estudo

@ Nenhumas das opgées anteriores
(]

Fonte: Elaborado pelas autoras, adaptado do Google Forms,2023.

Obteve como resposta uma porcentagem de 46% pessoas que trabalham e 32%
trabalham e estudam (ambas atividades). A ARTI identifica que o conhecimento
sobre o status de emprego é crucial em pesquisas de plano de negdcios, pois indica
a demanda potencial, ajuda a entender as necessidades especificas do mercado e

facilita a segmentacéao eficaz.

Grafico 4: Se vocé trabalha ou estuda, qual seria o seu cargo/curso?

3 (6,1%)
2 (4,1%) 2(4.1%)
2
1 (A9 A CACAC A G CAAC A CAS2%T (A CACCACACTCAUA (2% (ACAA(A A CA(A%29
1
0
Administragao Auxiliar de export... Dou aula/gradua... Fago curso de lo... Pedagogia Trabalho emumtr...
Assistente de au... Comércio exterior  Estagiaria/Gesta... Gestao empresarial Professor ensino...

Fonte: Elaborado pelas autoras, adaptado do Google Forms,2023.
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No Grafico 4, a pesquisa revelou que as pessoas estdo ocupadas, pois
trabalham e estudam simultaneamente. A empresa considerou crucial entender os
cargos e cursos que as pessoas estdo realizando. Essa informacgédo relevante é
fundamental para a complementacéo da pesquisa, fornecendo insights valiosos sobre
o estilo de vida e as atividades diarias dos participantes. Isso ajuda a adaptar
estratégias de negdécios para atender as necessidades especificas de um publico

ocupado.

Gréfico 5: Vocé se interessaria em comprar um servico de desenvolvimento de PPT significado
"PowerPoint”, para otimizar seu tempo com apresentagdes de slides faceis e bem objetivos para seu
negoécio ou aprendizado?

® Sim
® Nao

Fonte: Elaborado pelas autoras, adaptado do Google Forms,2023.

A pesquisa indica que 66% das pessoas estdo interessadas em adquirir um
servico de criacdo de apresentacdes de slides, como o "PowerPoint", para economizar
tempo. Elas desejam ter acesso a apresentacfes faceis e objetivas para seus
negdécios ou aprendizado. Esse dado ressalta a demanda por servi¢os de criacédo de
slides eficientes e sugere uma oportunidade de negécio nesse mercado.
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Grafico 6: Na sua opinido, seria um desafio criar slides criativos e de facil entendimento de quem

esta assistindo?

@® Sim
@ Nzo

Fonte: Elaborado pelas autoras, adaptado do Google Forms,2023.

Dos participantes, 65% consideraram um desafio criar slides criativos e faceis de
entender, enquanto 35% afirmaram ndo enfrentar esse desafio. Esses dados
destacam a necessidade de servicos que oferecam solucdes criativas e claras na
criacdo de apresentacdes, indicando uma oportunidade para oferecer servicos que

ajudem a superar esses desafios.

Grafico 7: Qual é o maior desafio que vocé encontra no momento de criar slides? Comente.

3
3(6,1%) 3(6,1%)
2 (4,1%) 2 (4,1%)
2 [ \
1 (AU G(A%A%(2% (A9(2% 1 (AN (A%(2% (.1|9(,1“.('._19('21’,(“1”.(._1“.('2_1’,(‘.1°(.1?(£1’,(.19(2°/01 P O e O P O M R G R
| \ \ \ I \ \ I \ | | |

1

0

A criatividade em f... Conteldo de form... Férmulas, conheci... N&o sou muito cria... Sem tempo nenhum
Animacao do slides Design Nao encontro des... Organizar as imag...  Ter ideias criativas.

Fonte: Elaborado pelas autoras, adaptado do Google Forms,2023.
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As respostas obtidas no Grafico 7, relacionadas aos desafios enfrentados ao
criar apresentacoes, sao fundamentais para a ARTI. Compreender essas dificuldades
permite & empresa desenvolver estratégias de negocios focadas, criando solugdes
que atendem as preocupacdes reais dos usuérios. Esse alinhamento direto com as
necessidades dos clientes possibilita a ARTI oferecer servicos mais eficazes e

atrativos, melhorando a satisfacéo do cliente e fortalecendo sua posi¢cdo no mercado.

4.4.2 Estudo dos clientes

Para Kotler (1993), os clientes sdo organizacdes ou pessoas, internas ou
externas a empresa que sao impactadas pelos produtos. Os clientes podem ser
internos ou externos. Clientes externos ndo pertencem a organizagao, aqui se inclui o
publico em geral, outras organizacbes e os 0Orgdos regulamentadores. Clientes
internos sdo 0s que recebem, dentro da empresa, produtos e servicos de outros
departamentos e de pessoas da prépria empresa.

De acordo com Chiavenato (2007), os clientes sdo capazes de impulsionar ou
derrubar um negécio. Um cliente pode ser uma organizacdo, uma empresa, um
usuario dos produtos/servicos ou um consumidor final. E quem compra os
produtos/servicos oferecidos pela empresa na ponta final da cadeia de transacées. E
ele quem determina direta ou indiretamente se o negécio sera bem-sucedido ou néo.
Por essa razao, o cliente deve ser encarado como o principal patriménio da empresa.

A ARTI atende um publico variado, entre jovens e adultos que possuem maior
afinidade com a tecnologia e que mesmo assim quando se trata de conhecimento e
tempo para elaborar slides. Buscam praticidade e confiabilidade na hora de contratar
um servico de producdo, desenvolver apresentacfes em slides para 0s mesmos

produzirem de acordo com seu gosto e busca pelo servico.
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4.4.2.1 Mapa de empatia

Segundo Gray (2010), mapa de empatia ndo é um processo baseado em
pesquisa, mas sim para colocar a perspectiva do cliente no desenvolvimento de novas
solucdes e experiéncias de consumo.

A utilizacdo do mapa de empatia se da através de seis perguntas, listadas
abaixo, propostas por Dave Gray (2010), apresentadas de maneira visual, em um
grupo pequeno de pessoas que tenham um conhecimento profundo sobre o cliente,
as seguintes perguntas devem serem feitas:

1. O que o cliente diz e faz? (Say & Do?)

2. O que o cliente vé? (See?)

3. O que o cliente pensa e sente? (Think & Feel?

4. O que o cliente ouve? (Hear?)

5. Quais sé&o as dores? (Pain?)

6. Como o cliente pode ter ganhos adicionais? (Gain?)

e O que ocliente pensa e sente: Nessa sec¢ao, séo identificados os pensamentos,
sentimentos e emocdes do cliente em relacdo ao problema ou necessidade que
desejam resolver.

e O que o cliente vé: Aqui sao listadas as influéncias visuais do cliente, como sua
percepcdo do ambiente, tendéncias de mercado, concorréncia e outras
referéncias visuais relevantes.

e O que o cliente fala e faz: Nessa parte, sdo registradas as palavras,
comportamentos e acdes do cliente em relacdo ao problema ou necessidade
em questao.

e O que o cliente escuta: Aqui sdo mapeadas as informacdes que o cliente
recebe, como opinides de outras pessoas, feedback de amigos, familiares,
colegas de trabalho ou especialistas do setor.

e As dores do cliente: Essa secdo aborda os principais desafios, frustracoes,
dificuldades e obstaculos enfrentados pelo cliente em relacdo ao problema ou

necessidade.
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e Os ganhos do cliente: Nessa parte, séo identificados os resultados desejados,
beneficios e recompensas que o cliente espera alcancar ao resolver o problema
ou atender a sua necessidade.

A empresa realizou o0 seu proprio mapa de empatia, com intuito de sentir o
cliente, através daquilo que ele pensa e sente, vé, fala e faz, escuta, sua dor e os
ganhos. O mapa de empatia ajudou muito a colocar-se no lugar do cliente,
compreendendo suas motivacdes, desafios e aspiragdes. Ele auxilia na criacdo de
estratégias mais eficazes para atender as necessidades do cliente e fornecer solucbes

que agreguem valor.



Figura 7: Mapa de empatia ARTI

“INSEGURANCA” “FALTA DE CONHECIMENT0" “SEM TEMPO"
“ANSIEDADE”  “NAO SABER POR ONDE COMECAR”  “DESORGANIZADO”

"FOI FEITO NAS PRESSAS" :
‘CONTEUDOS ORGANIZADOS”

"NAO PODE LER SLIDE"
"MUITO CONTEUDO PARA POUCO SLIDE"

“FERRAMENTAS DIFiCIL”

e . “APRESENTACAO BEM ELABORADO”
NAO ESTOU ENXERGANDO “sLIDES CRIATIVOS”

"ESTA MAL FEITO"
“DIFICULDADE EM DESENVOLVER" "COLOCA MUITA INFORMACAO"

"CONSEGUIR REALIZAR SLIDES OBJETIVOS" “DIFICULDADE DE CRIAR SLIDES CRIATIVOS"

DOres: , py11 o TEMPO: Banhos:

« FALTA DE CRIATIVIDADE; « MODELOS DE APRESENTACOES PRONTAS;
« REALIZAR CONTEUDO COERENTE. « E-BOOKS PAGOS [ CONTEUDOS COMPLEMENTARES).

o CRIACAD DE APRESENTACDES PERSONALIZADAS;

Fonte: Elaborado pelas autoras, 2023.
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4.4 3 Estudo dos concorrentes

Segundo Kotler e Keller (2006), afirmam que a concorréncia ndo se verifica
apenas sob o aspecto setorial, em que se contempla um grupo de empresas que
oferecem um produto ou uma categoria de produtos substitutos uns dos outros, mas
deve ser abordada mais amplamente, sob o aspecto de mercado, em que as firmas
competidoras sdo aquelas que atendem as mesmas necessidades dos clientes.
Nesse sentido, é de fundamental importancia identificar quem séo os concorrentes
reais e potenciais, explicitos e sutis.

Entende-se que o0s concorrentes sdo empresas ou organiza¢gdes que atuam no
mesmo mercado ou setor, oferecendo produtos ou servicos similares aos mesmos
clientes. Eles competem entre si para atrair e conquistar a preferéncia dos
consumidores, aumentar sua participacéo de mercado e alcancar melhores resultados
financeiros.

A ARTI ndo possui concorrentes diretos na Baixada Santista e sim na capital
de Sao Paulo, seus concorrentes sdo indiretos, mesmo assim representam ameaca
ao negocio pois ja atendem o mesmo potencial cliente. Com isso foi analisado uma

das principais empresas como concorrentes:

EMPRESA SOAP:

Figura 8: Logo da SOAP

Fonte: Empresa SOAP
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A SOAP, que significa "State of The Art Presentations” (Apresentacdes no
Estado da Arte), foi fundada em 2003 por Eduardo Adas e Joni Galvéo, com a posterior
entrada de Rogério Chequer em 2004. O objetivo inicial era revolucionar as
apresentacdes corporativas, transformando o que eles chamavam de "babaquices

corporativas”.

Hoje, a SOAP é uma empresa consolidada no mercado de apresentacdes
corporativas e treinamentos, ajudando empresas e profissionais em todo o mundo a
se comunicarem de forma mais inteligente e impactante. Sua trajetéria € marcada pelo
compromisso com a inovacao e qualidade de servico, 0 que a tornou uma referéncia

no setor.

Servi¢os da SOAP incluem:

e Palestras;

e Workshops;

e Treinamentos in company;

e Treinamentos online para pessoa fisica.
Pontos fortes da SOAP incluem:

e Criatividade e Inovacgao;

e Expertise em Narrativa Visual;

e Qualidade Superior;

e Experiéncia Internacional;

e Personalizacao;

e Impacto Visual.
Pontos fracos da SOAP incluem:

e Custo Elevado;

e Dependéncia Tecnoldgica,

e Prazos de Entrega Prolongados;

e Dependéncia de Clientes Grandes
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Em resumo, a SOAP nao é apenas uma empresa de design de apresentacoes;
€ uma equipe de contadores de historias visuais, transformando informacdes
empresariais em experiéncias visuais cativantes e impactantes. Sua abordagem
criativa e orientada para resultados estabeleceu-os como lideres no campo das

comunicacdes corporativas visuais.

EMPRESA CLARKE AGENCY:

Figura 9: Logo da Clarke Agency

LARK

agency

Fonte: Empresa Clarke Agency

A Clarke Agency se destaca no mundo das apresentacbes por seu
compromisso com o impacto visual. Cada detalhe é cuidadosamente planejado, desde
as transicdes de slide até a qualidade das imagens e o0 uso criativo de animacdes.
Além disso, cada apresentacdo recebe uma identidade visual Unica e personalizada,
garantindo que se destaque de forma memoravel. Uma necessidade fez os irmédos
Lucas Ferraz, e Fernanda Ferraz, identificarem um nicho de mercado pouco
explorado, mas muito rentavel.

Atualmente, a Clarke Agency atende grandes e pequenas empresas, mas
também pessoas fisicas. Cada publico procura os servicos da Clarke por motivos
diferentes.

e Grandes empresas: apresentacdes de langamentos, convengdes ou relatorios
internos.
e Pequenas empresas: apresentacfes comerciais para conseguir novos

negocios ou apresentar produtos.
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e Pessoas fisicas: apresentacdes de projetos, como para a defesa de uma tese

de doutorado.
Servigos da Clarke Agency incluem:
e Apresentacao de Powerpoint;
e Videos de impacto;
e Cursos de Powerpoint;
e criacao de sites.
Pontos fortes da Clarke Agency incluem:
e Qualidade das apresentacoes;
e Personalizacao;

e Inovacéo e Criatividade.

4.4.4 As 5 Forgas de Porter

Segundo Porter (1989), por meio da analise das cinco forcas sera possivel
estabelecer uma estratégica que seja ofensiva ou defensiva, dependendo da situacéo
desejada; com movimentos estratégicos para melhor posicionar a empresa frente a
seus concorrentes, com aspectos de segmentacdo do mercado e diferenciacdo dos
produtos.

Para SEBRAE (2021), as 5 forcas de Porter servem para analisar o ambiente
competitivo em que a organizacdo estd enquadrada e para determinar o melhor
posicionamento do negdcio diante dos concorrentes.

Entende-se que as cinco Forcas de Porter sdo uma estrutura desenvolvida por
Michael Porter para analisar a competitividade de um setor ou industria especifica. Ele
ajuda a entender o ambiente competitivo em que uma empresa opera e identificar as
forcas que afetam sua lucratividade e competitividade.

e Rivalidade entre concorrentes:
A rivalidade entre concorrentes na industria de desenvolvimento de

apresentacoes personalizadas é alta na regido de S&o Paulo, as empresas competem
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pelo mesmo mercado-alvo, disputando clientes com base na qualidade, criatividade,
preco e reputacdo. A constante busca por inovacdo e diferenciacdo leva a uma
competicao intensa entre os players do setor, 0 que aumenta a rivalidade entre eles.
Mas como a empresa irh comecar a atender na Baixada Santista se torna baixa, por
nao ter muitos concorrentes.

e Ameaca de produtos substitutos:

A ameaca de produtos substitutos na industria de desenvolvimento de
apresentacoes personalizadas € baixa. Nao existem muitas alternativas diretas ou
solugbes automatizadas que possam replicar a qualidade e a criatividade oferecidas
por empresas como a ARTI. Embora existam ferramentas de criagdo de
apresentacoes disponiveis para uso pessoal, elas geralmente ndo conseguem
proporcionar o mesmo nivel de personalizacéo, inovacao e expertise oferecidos por
empresas especializadas. Portanto, a ameaca de produtos substitutos é limitada, o
que é uma vantagem para empresas como a ARTI.

e Poder de barganha dos fornecedores:

Os fornecedores podem incluir profissionais especializados em producao
visual, design e entre outros. Para a ARTI, o poder de influéncia ha diversos
profissionais que desenvolvem e executam essas funcdes, sendo assim essa forca é
baixa.

e Ameaca de novos entrantes:

A entrada de novas empresas no setor é alta. Pois, a facilidade com
conhecimento em plataformas com apresentagdes prontas pode ser um desafio, mas
para a ARTI investir em tecnologia avangada, construir uma marca forte e estabelecer
relacionamentos soélidos com clientes € essencial.

e Poder de barganha dos clientes:

Os clientes tém poder de negociacdo se tiverem muitas op¢des de empresas
de apresentacdes, porém na nossa regiao é baixa. Até o momento os clientes ndo tém
poder de alternativa, pois ndo tem uma empresa que compdem todas essas opcdes

por isso somos o diferencial e ndo conseguira barganhar.
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4.4.5 Analise PESTEL

Segundo Guo Chao e Nunes (2007), a Analise Pestel serve como uma
verdadeira fotografia panoramica, que ajuda a empresa para avaliar e compreender
seu ambiente externo; e acaba fornecendo uma visdo genérica que necessita de
melhor detalhamento para suas aplica¢des nas circunstancias praticas que a empresa
vai enfrentar.

Para Gupta (2013), € uma ferramenta que se baseia nos fatores Macro
Ambientais, e parte do pressuposto que o sucesso empresarial de uma empresa, néo
deve ser compreendido ou estudado sem antes se analisar e entender todas as
informacdes existentes que estejam relacionadas com a melhor compreensédo do
ambiente externo da organizacdo, este tipo de analise tem por objetivo ajudar a

empresa a entender e reagir as mudancas no seu ambiente externo.

4.4.5.1 Fatores Politicos

Para Camargo (2017), os fatores politicos referem-se ao grau de intervencao
do governo na economia e como pode afetar o negdcio. Por ser este um ano que
havera elei¢cdes, sera de suma importancia para o Brasil, pois, € um ano que o
mercado sofre muito com as instabilidades, principalmente da moeda.

De acordo com os aspectos politicos da ARTI somos afetados pelas politicas
governamentais de apoio ao empreendedorismo e a inovacdo na tecnologia; politicas
de privacidade e protecdo de dados e regulamentacdes relacionadas a propriedade
intelectual. Portanto precisamos sempre estar atualizados com as novas normas

politicas.

4.4 5.2 Fatores Econbmicos

De acordo com Camargo (2017), os fatores econdmicos incluem taxa de
inflacdo, taxa de cambio, taxa de juros, taxa de emprego e desemprego e outros

indicadores do crescimento econdmico.
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O unico fator econébmico que influencia em nossa empresa sao as taxas de
crescimento econdémico, afinal a contribuicdo da nossa empresa ao desenvolvimento
econdmico ocorre fundamentalmente pela inovacgéo que introduz e pela concorréncia
no mercado. Como fatores negativos que influenciam é o desemprego e 0s niveis de

renda (demanda).

4.4.5.3 Fatores Sociais

Para Camargo (2017), os fatores sociais, incluem diferentes aspectos culturais
e demograficos da sociedade que formam o macroambiente da organizacéo. Eles
consistem nos seguintes aspectos: distribuicdo etaria, populacdo e taxa de
crescimento, consciéncia de salude e seguranca.

Como fatores sociais, nossa empresa defende a incluséo digital; pessoas com
deficiéncia visual, auditiva e etc. Aumento do uso de dispositivos moveis para acesso

e diversidade cultural e linguistica.

4.4.5.4 Fatores Tecnoldgicos

Segundo Camargo (2017), neste item séo incluidos fatores como mudancas
tecnoldgicas, taxa de obsolescéncia, automacao e, claro, inovacéo. E importante levar
os fatores tecnoldgicos em consideracao, pois, uma organizacao que nao se atualiza
corre o sério risco de ficar para tras.

Alguns fatores que afetam positivamente a ARTI sdo; mudancas tecnolégicas,
ao passar dos anos a tecnologia avanca cada vez mais, facilitando nossos processos
e principalmente o avanco tecnologico nos aplicativos de design voltados a
apresentacoes.

Agora fatores tecnoldgicos negativos que poderiam afetar nossa empresa
principalmente, seria a concorréncia de plataformas de apresentagfes online, risco de

seguranca, privacidade e o dominio da inteligéncia artificial.
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4.4 5.5 Fatores Ambientais

De acordo com Camargo (2017), os fatores ambientais dizem respeito a
influéncia do meio ambiente e o impacto dos aspectos ecolégicos. Com 0 aumento da
importancia da RSE (Responsabilidade Social Empresarial), fatores ambientais

tornam-se cada vez mais importantes.

A empresa néo seria afetada por fatores ambientais diretamente.

4.4.5.6 Fatores Legais

Para Camargo (2017), qualgquer empresa, independente do porte, deve
entender o que é legal e permitido nos territorios em que atuam. Além disso, é
necessario estar ciente de qualquer alteracdo na legislacdo e do impacto que isso
possa ter sobre as operacdes comerciais e financeiras, especialmente porque novas
leis podem significar aumento de impostos, o que impacta no orcamento empresarial.
Exemplos de fatores a serem analisados aqui incluem legislacéo laboral, direito do
consumidor, leis de seguranca, regulamentacdo e restricbes internacionais e

comerciais.

Os fatores legais que a empresa utiliza séo:

e lLei da Transparéncia (Lei n° 12.741/2012); essa lei é definida pela
obrigatoriedade de informar o valor dos produtos ou servicos de forma

transparente com nota fiscal.

e Marco Civil da Internet (Lei n® 12.965/2014); essa lei € uma legislacéo brasileira
gue estabelece principios, garantias, direitos e deveres para o0 uso da internet

no Brasil.
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Lei Geral de Protecdo de Dados (Lei n°® 13.709/2018); a LGPD é uma regra
importante que diz como as empresas e organizacdes podem lidar com nossas

informagdes pessoais.

Lei do E-Commerce (Decreto Federal n° 7.962/2013): Estabelece regras para
compras online no Brasil, protegendo os direitos dos consumidores, iSSo se
aplica a nossa empresa justamente porque vendemos produtos e servicos

digitais.



Figura 10: Analise PESTEL da ARTI

POLITICAS GOVERNAMENTAIS DE TAXAS DE CRESCIMENTO A INCLUSAO DIGITAL; MUDANAS DE NOSSA EMPRESA MAO LEI DA TRANSPARENCIA [LEI N°
APOID A0 EMPREENDEDORISMO E EcoNDMIco. TECNOLOGIAS DE COMUNICACHD; AFETA NAS QUESTOES 12.741/2012);
A inovACAo TECNOLOGICA; AMBIENTAL.
AVANGOS TECNOLOGICOS MA MARCO CIVIL DA INTERNET (LEI
PARTE DAS APRESENTA(OES; N° 12.965/2014);

AUMENTO DO US0 DE

POLITICAS DE PRIVACIDADE E DISPOSITIVOS MGVELS PARA
PROTECKD DE DADOS; ACESSO;

INFRAESTRUTURA LEI GERAL DE PROTECAD DE

RELACIONADAS A PROPRIEDADE DIVERSIDADE CULTURAL E
INTELECTUAL. LINGUISTICA. LEI DO E-COMMERCE (DECRETO

FEDERAL N*® 7.962/2013).

CONCORRENCIA DE 3
DESEMPREGO E MIVEIS PLATAFORMAS DE REGULAMENTACOES

DE RENDA [DEMANDA). 5 AMBIENTAIS QUE PODEM
‘ APRESENTACOES ONLINE; AFETAR A FORMA COMO A

EMPRESA LIDA COM 0
DESCARTE DE EQUIPAMENTOS
ELETRONICOS O PRODUTOS
RELACIONADOS AS SUAS
ATIVIDABES.

RISCO DE SEGURAN(A E
PRIVACIDADE;

1A (INTELIGENCIA ARTIFICIAL)
QUE DOMINA 0 MERCADO.

Fonte: Elaborado pelas autoras, 2023.
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4.4.6 Andlise SWOT/FOFA

Para Chiavenato (2014), a analise SWOT é definida de acordo com o
pressuposto de que o gestor deve apontar e avaliar de forma minuciosa, 0s pontos
fortes e fracos da organizagdo, assim como, as oportunidades e ameacas vindas do
ambiente externo e diante disso, fazer a escolha de uma estratégia que corresponda
a esses aspectos classificados e garanta o sucesso da empresa.

Segundo Chiavenato e Sapiro (2009), a analise SWOT do inglés, Strengths
(forcas); Weaknesses (fragilidades); Opportunities (oportunidades) e Threats
(ameacas) foi desenvolvida como um mecanismo capaz de analisar tanto o ambiente

interno de uma organizagao, quanto o externo.

4.4.6.1 Forcas

A empresa ARTI possui forgas distintas que a destacam no mercado. Sua
equipe organica, sem hierarquias rigidas, promove um ambiente de trabalho
colaborativo, onde todos tém igualdade de nivel e responsabilidades. A vantagem
tecnoldgica é uma caracteristica essencial, pois a empresa aproveita a tecnologia em
seu favor para fornecer solugdes inovadoras.

A ARTI possui um amplo alcance de mercado de cliente, como: estudantes,
empresas, empresarios, microempreendedores individuais, e professores. Seus
servicos abrangem diversas areas, criacdo de apresentacfes personalizadas,
apresentacdes prontas e e-books pagos com assuntos bem relevantes. O
atendimento online é uma prioridade, utilizando o site da empresa e plataformas de
comunicacdo para interagir com os clientes. A busca por novas parcerias e uma

proposta inovadora refletem a visdo da ARTI em se tornar uma referéncia no setor.
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4.4.6.2 Fraquezas

Embora a empresa ARTI tenha varias forcas e oportunidades, também foram
identificadas algumas fragquezas importantes a serem consideradas. Uma delas é a
dependéncia de um programador terceirizado para a parte de programacdo da
empresa. Essa dependéncia pode trazer desafios relacionados a comunicacao,
prazos e controle sobre a qualidade do trabalho realizado. E importante considerar
opc¢Oes para mitigar essa fraqueza, como buscar uma parceria de longo prazo com
um programador confiavel ou até mesmo contratar um profissional interno para lidar
com a programacao.

Outra fraqueza é o reconhecimento da marca, uma vez que a empresa esta
comecando agora no mercado. E comum que as empresas enfrentam desafios iniciais
para construir sua reputacdo e aumentar a visibilidade. Estratégias de marketing e
branding adequadas podem ajudar a superar essa fraqueza, como investir em
estratégias de marketing digital, publicidade e promoc¢do para aumentar a
conscientizacdo sobre a marca e seus servicos. Além disso, a necessidade de se
qualificar na area de marketing digital € uma fraqueza identificada.

O marketing digital desempenha um papel crucial no sucesso de uma empresa
nos dias de hoje, e é fundamental que a ARTI invista em capacitacdo e atualizacdo
nessa area. Isso pode envolver a contratacéo de especialistas em marketing digital, a
participacdo em cursos ou treinamentos especificos, e a alocacéo de recursos para
desenvolver uma estratégia de marketing sélida.

Em resumo, embora a empresa ARTI tenha identificado suas fraquezas, é
importante considera-las como oportunidades de crescimento. A dependéncia de
programador terceirizado pode ser mitigada através de parcerias estratégicas ou
contratacao interna. O reconhecimento da marca pode ser alcancado por meio de
estratégias de marketing e branding adequadas. E a qualificacéo na area de marketing
digital pode ser conquistada por meio de capacitacdo e investimento em recursos
adequados. Essas ac¢Oes ajudardo a superar as fraquezas e aprimorar o desempenho

geral da empresa.
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4.4.6.3 Oportunidades

Ter oportunidades de participar de programas governamentais de apoio ao
empreendedorismo e de workshops e palestras virtuais que oferecem uma série de
oportunidades valiosas para as empresas. Os programas governamentais podem
proporcionar acesso a recursos financeiros, mentoria, redes de contatos e apoio para
exportacdo, além de treinamento e desenvolvimento. Por outro lado, os workshops e
palestras virtuais, permitem aprendizado continuo, networking, exploragdo de novas
ideias, desenvolvimento profissional e acesso a especialistas. Ambas as atividades
podem contribuir significativamente para o crescimento, inovacdo e sucesso da
empresa, tornando-as valiosas estratégias de desenvolvimento empresarial da nossa

empresa.

4.4.6.4 Ameacas

Durante a analise, identifica-se algumas ameacas significativas para nossa
empresa. A primeira é a constante evolucédo das novas tecnologias, especialmente a
inteligéncia artificial. Essas inovagdes podem apresentar solugbes que, no futuro,
poderiam substituir alguns aspectos dos servicos que oferecemos. E essencial
estarmos atentos a essas mudancas e buscar formas de nos adaptar e incorporar
essas tecnologias em nosso trabalho, garantindo que continuemos relevantes e
oferecendo valor aos nossos clientes.

Além disso, enfrenta-se as ameacas da concorréncia, ou seja, outras empresas
no mercado podem oferecer servicos semelhantes aos nossos, o0 que exige que nos
destaquemos e diferenciemos para atrair e manter clientes. Por isso é importante
acompanhar de perto as estratégias de marketing e as ofertas da concorréncia,
buscando constantemente aprimorar nossos servi¢cos, atendimento ao cliente e

qualidade.



Figura 11: SWOT da empresa ARTI

DEPENDENCIA DE TERCERIZADAS;
MARCA NAQ RECONHECIDA;

QUALIFICACAO NA AREA DE
MARKETING DIGITAL.

EQUIPE ORGANICA;
AVANCOS TECNOLOGICA;
PLATAFORMA DIGITAL;
CUSTO FIXO BAIXO;
PROPOSTA INOVADORA.

NOVOS CONCORRENTES;

AVANCO DATECNOLOGIA.

PROGRAMAS GOVERNAMENTAIS
(APOIO AD EMPREENDEDQRISMOY);

WORKSHOPS E PALESTRAS
VIRTUAIS;

MARKETING DIGITAL.

Fonte: Elaborado pelas autoras, 2023.
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A implementacdo da analise SWOT cruzada na empresa ARTI proporcionou
uma abordagem abrangente e estratégica para compreender a interse¢do entre 0s
elementos internos e externos. Ao alinhar cuidadosamente as forgcas e fraquezas
internas da empresa com as oportunidades e ameacas do ambiente externo, a ARTI
obteve uma visdo mais clara de sua posicdo competitiva e das areas que precisam de
atencéo.

Em resumo, a abordagem de SWOT cruzada ndo apenas ofereceu uma
compreensao mais profunda do panorama empresarial da ARTI, mas também serviu
como base para um plano de acao estratégico, solidificando sua posicao no mercado
e fortalecendo sua capacidade de inovagcao e adaptacdo como ilustra nos quadros

abaixo:
Quadro 5: Forcas x Oportunidades — Estratégia Ofensiva
Estratégia What Who When Why Where How How
Ofensiva 0 que Quem Quando | Porque Onde Much Como
Quanto

Plano 1 Fazer pesquisas Vitdria 1° Manter Setor de R5100— Pesquisas, Insights
cobre a necessidade | (Marketing) Semestre atualizacdo pesguisa e R5900 e Freelancers
do mercado de 2024 constante. desenvolvimento
apresentacoes.

Plano 2 Workshops, Marina 1* Solidificar Setor de Eventos | RS100-— Parcerias g
palestras, fornecer (Financas) Semestre Marca. e Projetos. R5900 reunides.
amostra de nossos 2024
SErvigos.

Plano 3 Parcerias Fernanda 1* Estebelecer | Setor de Eventos | R51000 Reunides com
estratégicas com o (Comunicacdo) | Semestre | um convEnio | & Projetos Investidores e
governo digital. 2024 para eventos Socios.

Fonte: Elaborado pelas autoras, 2023.




Quadro 6: Forcas x Ameacas — Estratégia Confrontativa
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Estratégia What Who When Why Where How How
Confrontativa 0 que Quem Quand Porque Onde Much Como
o Quanto
Plano 4 Utilizagdo da inovagdo
tecnologica DALL-E que cria 1°
imagens apartir da Vitdria Semestre Aumentar Plataforma
inteligencia artificial para (Marketing) 2024 identidade Office home RS 80 DALL-E
desenvolver cenarios unicos e visual.
personalizados.
Plano 5 Utilizar o e-mail marketing
para manter os clientes 1°
informados sobre novos Semestre Manter os
produtos, atualizagdes, Fernanda 2024 clientes Plataformas R539,90 E-miail
ofertas especiais e noticias (Comunicagio) informados. digitais.
relevantes sobre a marca.
Plano 6 Aproveitar a capacidade da
empresa de criar Fernanda 1°
apresentagtes inovadoras, (Comunicagéo) Semestre Conhecimento Plataformas R$100/ RS500 | Cursos e
concentrando-se em pesquisa 2024 constante. online Eventos.
e desenvolvimento continuos.
Fonte: Elaborado pelas autoras, 2023.
Quadro 7: Fraquezas x Oportunidades — Estratégia de Reforco
Estratégia What Who When Why Where | How Much How
de Reforco 0 que Quem Quando Porque Onde Quanto Como
Plano 7 Utilizar técnicas de SEO para Isso aumenta a
garantir gque o site aparega nas Fernanda 2° Semestre visibilidade e a
primeiras paginas de resultados de (Comunicacdo) | 2024 credibilidade da Google R520/dia Google Ads
busca. marca.
Plano 8 Organizar webinars e eventos Isso ajuda a
virtuais relacionados ao setor de Vitdria 2° Semestre estabelecer sua
apresentagdes. (Marketing) 2024 marca como Eventos R5100/R51000 Plataformas
uma autoridade Online digitais.
no assunto.
Plano 9 Usar publicidade paga para
aumentar a visibilidade da marca,
direcionando campanhas para o Marina 2° Semestre Aumentar a Office R520/dia Social Ads
pablico alvo e segmentos (Finangas) 2024 visibilidade. home
demograficos.

Fonte: Elaborado pelas autoras, 2023.




Quadro 8: Fraquezas x Ameacas — Estratégia Defensiva
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Estratégia What Who When Why Where How How
Defensiva 0O que Quem Quando Porque Onde Much Como
Quanto

Plano 10 Estabelecer parcerias 27 Semestre Isso proporcionara Atravas de
com freelancers, agéncias | Vitdria 2024 flexibilidade e acesso Office R$500/R$1000 | Reunibes com
especializadas e (marketing) a talentos adicionais. home socios e partes
consultores temporarios. interessadas.

Plano 11 Manter atualizagdo sobre
as tendéncias de Fernanda 2% Semestre Isso ajudara a adaptar | Office RS500 Pesquisas em
apresentacdo, bem como | (Comunicagdo) 2024 continuamente os home eventos e
as preferéncias e servigos oferecidos. Foridns.
expectativas dos clientes.

Plano 12 Manter uma gestdo
financeira sdlida para
garantir a estabilidade e a Evitar presstes
capacidade de investir Marina 7° Semestre financeiras, para ndo Office R$220/R5700 Cursos de
em melhorias continuas, (Finangas) agravar nossas home capacitaggo.
evitando assim pressdes 2024 fraquezas.
financeiras que possam
agravar as fraquezas
existentes.

Plano 13 Adotar tecnologias Automatizar tarefas
modernas e ferramentas 2° Sermestre repetitivas e permitir Através de
de criacdo de Marina 2024 a produgdo de Setorde Tl | R5500 Reunifies com
apresentagtes que (Finangas) apresentagies mais socios e partes

possam compensar as
limitagBes da equipe.

sofisticadas otimizaria
tempo.

interessadas.

Fonte: Elaborado pelas autoras, 2023.
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4.5 PLANO DE MARKETING

Segundo Kotler Keller (2006), um plano de marketing € um documento escrito
gue resume o que o profissional de marketing sabe sobre o mercado e que indica
como a empresa planeja alcancar seus objetivos.

De acordo com Kotler e Keller (2006):

O plano de marketing € o instrumento central para direcionar e coordenar o
esforgco de marketing. Ele funciona em dois niveis: estratégico e tatico. O
plano de marketing estratégico estabelece os mercados-alvo e a proposta de
valor que sera oferecida [...]. O plano de marketing tatico especifica as taticas
de marketing, incluindo caracteristicas do produto, promocéo,
comercializagdo, determinacédo do preco, canais de venda e servicos.

Entende-se que o plano de marketing é uma ferramenta central que coordena
esforcos de marketing em dois niveis: estratégico (mercados-alvo e proposta de valor)
e tatico (detalhes das acbes de marketing, como produtos, promoc¢éao, pre¢os, canais
e servicos). Ambos os niveis trabalham juntos para atingir os objetivos de marketing
da empresa. Para medir o plano de marketing, foi utilizado a ferramenta dos 4P’S de
marketing ou Mix de marketing, que sdo atribuidas pelo (Produto, Praca, Preco e
Promocao).

De acordo com Kotler e Keller (2006) os 4P’S representam a visdao que a
empresa vendedora tem das ferramentas de marketing disponiveis para influenciar
compradores. Do ponto de vista de um comprador, cada ferramenta de marketing é
projetada para oferecer um beneficio ao cliente.

Para Kotler e Armstrong (1993), o mix de marketing € um dos conceitos
principais do novo marketing. Eles o definem como um grupo variavel do marketing
gue as organizag0es utilizam para produzir respostas que desejam no mercado. Assim
que definidas as estratégias de posicionamento a empresa comeca a planejar os

detalhes do mix de marketing.
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Com base nesse contexto e empresa ARTI utilizou a ferramenta, que ajudou
muito no quesito de especificar qual seria o produto, praca, preco e promocao. Veja

na Figura 12, a seqguir:

Figura 12: 4 P’S do marketing da ARTI

PRODUTO PRACA

(Servico)

» Plataformas Digitais. como:

Criacdo de slides personalizados.

Modelos de apresentacées prontas. Site,
Instagram,
E-books pagos. Facebook, efc.
Produto digital. T
LY
]
i Mercado ' -
1
PRECO | avo LGII-(6)
b
s Preco de penetracdo. \“'--_
* Descontos. Criacdo de contetddo.
* Promocdes. Presenca nas redes Sociais.

Design de Site Atraente.

Forma de pagamentos:

AvaliacBes e Depoimentos.
Colaboracdes e Parcerias.
Participacdo em eventos online.

Pix,
Boleto,
Transferéncia bancaria,
Pagamentos com Cartdo de Crédito e Debito.

Fonte: Elaborado pelas autoras, 2023.

4.5.1 Descricao dos principais produtos e servicos

Segundo Kotler (2000), servico é qualquer ato ou desempenho, essencialmente
intangivel, que uma parte pode oferecer a outra e que nao resulta na propriedade de
nada. A execucao de um servi¢o pode estar ou ndo ligada a um produto concreto.

Para Kotler e Armstrong (2003), o produto pode ser considerado como a

combinagado de bens e servigcos que a empresa oferece ao mercado-alvo, ou seja,
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qualquer coisa que pode ser oferecida a um mercado em atencédo, aquisicdo, uso ou
consumo, e que possa satisfazer a um desejo ou necessidade.

A empresa ARTI oferece servigos/produtos digitais, como: criacdo de
apresentacdes de alto impacto, que ndo apenas informam, mas também cativam
visualmente. Oferecemos modelos de apresentacdes prontas e E-books pagos,

enriquecidos com contetdo fundamental para complementar NnoSsos servicos.

4.5.2 Estratégias Promocionais

De acordo Kotler (1998), promocao é o conjunto de a¢es que estardo incidindo
sobre certo produto e/ou servigo, de forma a estimular a sua comercializacdo ou
divulgacao.

Para Las Casas (2006), define como outra variavel controlavel do composto de
marketing que recebe o significado de comunicagao.

Entende-se que estratégia promocional € um plano ou conjunto de acdes
criadas para promover um produto, servico ou marca. Essas acdes incluem
descontos, ofertas especiais, concursos, publicidade, entre outras téticas, com o
objetivo de aumentar as vendas, atrair clientes e criar reconhecimento da marca.

A empresa ARTI ir4 adotar estratégias promocionais, como: descontos para
novos clientes, cashback que significa “dinheiro de volta’, € uma estratégia
promocional bem popular e eficaz que é utilizada por muitas empresas para incentivar
compras e criar lealdade dos clientes. Nessa estratégia, os clientes recebem de volta
uma porcentagem do valor gasto em suas compras, outra estratégia para divulgacéo
dos servicos, seria 0 uso das redes sociais, como o whatsapp, instagram, facebook e

entre outros.

4.5.3 Estrutura de Comercializacao

Para SEBRAE (2013), a estrutura de comercializacao diz respeito aos canais

de distribuicdo, isto €, como seus produtos e/ou servicos chegardo até os seus
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clientes. A empresa pode adotar uma série de canais para isso, como: vendedores
internos e externos, representantes, etc.

O cliente sera captado e o negécio divulgado por meio de estratégias de
marketing nas redes sociais, como Instagram, site e WhatsApp. Além disso, iremos
utilizar o e-mail para promover promoc¢des e oferecer atendimento exclusivo aos

clientes que se cadastrarem em nosso site.

4.6 PLANO OPERACIONAL

De acordo SEBRAE (2013), o plano operacional descreve como a empresa
sera estruturada: localizacdo, instalacbes fisicas e equipamentos. O empresario
também faz estimativas acerca da capacidade produtiva ou de quantos clientes
consegue atender por més, além de tracar quantos serdo os funcionarios e as tarefas
de cada um.

Entende -se que o plano operacional é uma parte essencial do plano de
negécios de uma empresa e aborda detalhes praticos relacionados a operacao diaria
do negdcio. Ele inclui informacfes sobre a estrutura fisica e logistica da empresa,

como localizacédo, instalag@es fisicas e equipamentos.

4.6.1 Localizacdo do negocio

A ARTI atuara de forma totalmente digital e ndo possuira um escritorio fisico,
porém com o avanc¢o da tecnologia a empresa trabalhara com uma sede virtual. Uma
sede virtual € um servico oferecido por varias outras empresas para que seu escritorio
possa funcionar de forma remota. A ARTI irda possuir um endereco fiscal para registrar
o CNPJ e comprovar endereco junto a qualquer outro 6rgdo necessario.

Esse endereco criado € utilizado para fins fiscais, além de que algumas

empresas oferecem outros servigos adicionais, como telemarketing e coworking.
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Coworking é trabalhar em conjunto como iguais. E trabalhar fora da
hierarquia, sem chefes. E a forma como as pessoas trabalham quando ha
uma emergéncia. Esta a tornar-se lentamente, mas inevitavelmente, a Unica
forma de trabalhar eficazmente. (Dekoven, 2000, Apud Coworking Brasil.org).

A empresa possui um espaco de coworking programado, Juicyhub Santos € um
hub liderado por mulheres, que oferece espacos de coworking, salas de reuniao,
eventos e cabines de videoconferéncias. A localizacéo do espaco e sua internet rdpida
e eficiente € mais do que necesséria para o funcionamento da empresa, possui facil

acesso a transportes publicos e um estacionamento.

Fonte: site da Juicyhub

Os escritorios compartilhados da Juicyhub possuem uma estrutura inovadora
com um design unico, muitas areas verdes para aproveitar a brisa do mar e uma
cafeteria integrada. Estar em uma area de coworking permite a empresa desenvolver
novos contatos com pessoas e empresas, estimulando a criatividade e a

produtividade.
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Localizada na Avenida Ana Costa, 433, Gonzaga em Santos, SP. Seu horario

de funcionamento é bem flexivel com os horarios de trabalho:

e Segunda a sexta-feira 09:00 — 22:00
e Sabado: 10:00 — 16:00

e Domingo: Fechado

Figura 14: Sala de reunido

RS l"ﬂ

“an-a

r

‘
/

Fonte: site da Juicyhub

L
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A empresa ARTI planeja utilizar o espago de coworking para realizar reunides
e promover encontros, visando expandir seus contatos e obter novas ideias de

negocios. A presencga no ambiente de coworking é vista como uma oportunidade para

estabelecer parcerias e explorar projetos futuros.
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Figura 15: Cabine de videoconferéncias

Fonte: site da Juicyhub

O Juicyhub oferece um espaco compartilhado de 715m2? com mais de 60
posicoes de coworking, varandas, salas de reunido, cabines de videoconferéncia e
salas privativas. As areas compartilhadas incluem mesas espacosas para interacéo e
baias para maior privacidade. Trés cabines estao disponiveis para videoconferéncias
ou chamadas telefonicas, promovendo equilibrio entre colaboracéo e privacidade.

O espaco é adequado para eventos de 8 a 150 pessoas em diferentes areas,
como saldo principal, varandas, Juicycafe, arquibancada e auditério anexo. Os
membros tém acesso a um bicicletario gratuito e o local conta com dois links de
internet redundantes, assegurando conectividade estavel. Equipamentos de rede
possuem no break para manter o funcionamento em caso de falha de energia.

O Juicyhub inclui o Juicycafe, aberto ao publico de segunda a sexta, oferecendo
bebidas, café, almoco e lanches especiais. O ambiente proporciona conforto e € um

espaco descolado para os membros do Juicyhub e visitantes.
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4.6.2 Layout ou arranjo fisico

Segundo Corréa e Corréa (2012), eles afirmam que layout € uma mudanca
fisica dos recursos de transformacdo que envolve o espaco de areas industriais e
administrativas em uma organizacao.

Para Peinado e Graeml (2007), acreditam que 0 que leva a empresa a uma
mudanca em seu layout, surge da necessidade de expandir a produtividade,
diminuicao dos custos operacionais, necessidade de uma nova variedade de produtos
e a melhoria do espaco de trabalho.

Ter um layout bem definido é muito importante, afinal a partir dele pode-se
definir como funcionara a distribuicdo do espaco fisico da empresa.

De acordo com Antoniolli (2009), a importancia de se implementar ou
aperfeicoar o espaco fisico da empresa, vai além da reducdo de custos e aumento de
produtividade dos processos. Um layout ira refletir nos passos mais importantes,
dados pela empresa, oferecendo vantagens e beneficios para a empresa, ao englobar
a aparéncia no espaco fisico, trazer melhorias operacionais e melhorar o desempenho
dos funcionérios.

O layout no ambiente de trabalho da ARTI, sera um dos escritérios
disponibilizados pela Juicy Hub. No momento ndo temos a disponibilidade desse
espaco, pois a empresa ndo estad consolidada, porém o espaco de trabalho néo

influenciara diretamente na producéo e sim auxiliara.

4.6.3 Capacidade produtiva, comercial e de prestacao de servigos

Segundo Moreira (2004), a capacidade produtiva é a quantidade maxima de
pecas/produtos e/ou servigos que podem ser produzidos em uma unidade produtiva,
em um determinado periodo de tempo.

A capacidade produtiva da ARTI no momento ndo é grande, por serem produtos

digitais personalizados, dependendo da escala do produto levaria um tempo
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consideravel para produzi-lo. No momento, a capacidade da empresa estaria entre 5

pedidos por semana.

4.6.4 Processos operacionais

Para Mosimann (1993), o controle operacional esta diretamente associado ao
planejamento operacional, consiste na verificacdo do cumprimento das metas
estabelecidas no plano operacional das areas e da empresa como um todo.

Ainda dentro do conceito de processos operacionais de acordo com Sousa
(2021) ele define que:

a gestao por processos ou processos operacionais, torna-se de fundamental
importancia para que as atividades empresariais sejam percebidas como
processos-chave, 0s processos, sejam especificos ou individuais é que
formam a estrutura organizacional. Dentro dessa estrutura, 0S recursos com
0s quais alimenta-se esse processo, sao chamados de inputs, que podem ser
tangiveis e intangiveis.

Dentro da ARTI os processos operacionais estdo descritos no fluxograma de
criacdo, onde demonstra o processo de criacao dos slides de forma mais detalhada,
nisso inclui o fluxograma de pedidos, onde os clientes entram em contato com a

empresa e consequentemente fazem seu pedido.

4.6.5 Necessidades de pessoal

Segundo Mirshawka (2004), afirma que uma empresa € tdo boa quanto os seus
funcionérios, residindo na qualidade dos seus recursos humanos a sua verdadeira
forca.

A empresa ARTI inicialmente ndo planeja contratar colaboradores e dependera
do trabalho das sdcias para desenvolver operacdes e servicos de apresentacdes. E

importante considerar desafios futuros e ter um plano para lidar com o crescimento da
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demanda. A possibilidade de contratar colaboradores no futuro deve ser avaliada para

garantir eficiéncia operacional e qualidade dos servicos.

4.7 PLANO FINANCEIRO

De acordo Ross (2002), o planejamento Financeiro formaliza a maneira pelo
qual os objetivos financeiros podem ser alcancados. Nesta etapa do plano é
contemplado o planejamento financeiro e orcamentario visando verificar a viabilidade
do negdcio.

Para Gitmann (2002), descreve que o planejamento financeiro é um dos
aspectos importantes para o funcionamento e sustentacdo de uma empresa, pois
fornece roteiros para dirigir, coordenar e controlar suas acées na consecuc¢ao de seus
objetivos.

De acordo com os autores, é essencial utilizar o planejamento financeiro para
nao correr o risco de abrir faléncia antes mesmo de colocar em pratica o negocio.

Com intuito de estruturar o plano financeiro da ARTI, foi utilizado a plataforma
online PNBOX desenvolvida pelo SEBRAE onde fica disponibilizada para qualquer um
sendo cadastrado com o CPF (Certiddo de Pessoa Fisica) e senha, e através do
preenchimento dos dados referentes a empresa, foram gerados relatérios financeiros
que serdo utilizados nessa segunda etapa que foi de grande valia para o

desenvolvimento do plano de negdcios.

4.7.1 — Estimativa dos investimentos fixos

Segundo SEBRAE (2019), o investimento fixo € todo o recurso financeiro
utilizado para adquirir bens e dar inicio ao negécio. Geralmente, sdo investimentos em
estrutura fisica, como aluguel ou compra de salas, prédios, computadores,
equipamentos, maquinas, moveis, utensilios, veiculos, segurancga, decoracao,

estoque, compra de softwares e armazenamento em nuvem.



Tabela 1: Investimentos Fixos
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Descrigéio Valor unitério (R$) Valor total (RS)
Cadeira Escritorio 3 250,00 750,00
Computador 3 2:600,00 7.800,00

Filtro de dgua 1 300,00 300,00

Mesa 3 250,00 750,00
Telefone 1 100,00 100,00

Total 9.700,00

Fonte: Elaborado pelas autoras, adaptado do PNBOX SEBRAE 2023.
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100.00

A Tabela 1, apresenta o investimento realizado no valor de R$9.700,00, com a

aquisicdo de equipamentos necessarios para compor a area de trabalho da ARTI no

momento inicial da atuacao e os itens foram cotados no site da empresa Magazine

Luiza.

4.7.2 — Capital de giro

Para SEBRAE (2019), o capital de giro é o dinheiro que supre as necessidades

de fluxo de caixa; é o montante necessario para garantir que havera recurso para

pagar as contas da empresa até que o faturamento chegue. E o valor que faz a

empresa girar.

Segundo Margues (2004), o capital de giro tem participacdo relevante no

desempenho operacional das empresas, cobrindo geralmente mais da metade de

seus ativos totais investidos.



Tabela 2: Capital de Giro

Prazo Médio de Estoque 1 dia
Prazo Médio de Recebimento 15 dias
Prazo Médio de Pagamento 0.003 dia

Giro de Caixa Anual 22,50 dias

Necessidade de Capital de Giro R$13.719.66
Desambolso Anual R5196.22919
Reserva Finaceira RS 5.000,00

Fonte: Elaborado pelas autoras, adaptado do PNBOX SEBRAE 2023.

Na Tabela 2, pode-se analisar que a necessidade total de capital de giro mensal
da empresa ARTI devera ter para pagar as contas, antes de obter faturamento € de
R$13.719,66.

4.7.3 — Investimentos pré-operacionais

Segundo SEBRAE (2019), o investimento pré-operacional € mais uma forma
de investimento inicial, mas ndo é voltado para a aquisicdo de bens, e sim para acées
gue deem o pontapé inicial nas operacfes da empresa, sendo que algumas Sao
realizadas uma Unica vez, e outras sao recorrentes. Fazem parte do investimento pré-
operacional os gastos com a formalizacdo da empresa, a obtencdo de alvaras, o
treinamento da equipe, o pagamento de um contador e o registro de marca, dentre

outros.
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Tabela 3: Investimentos Pré-Operacionais

Descrigo Valor total (RS) %
Criacdo e registro da marca 355,00 14.88
Gastos de legalizagdo 800,00 3354
Marketing para inauguragdo 500,00 2096
Reformas e obras 200,00 8.39
Softwares de gestfo 150,00 6.29
Taxas e licengas 200,00 8.39
Unifermes e crachds 180,00 155
Total 2.385,00 100.00

Fonte: elaborado pelas autoras, adaptado do PNBOX SEBRAE 2023.

Os investimentos realizados pela ARTI, para dar inicio as suas atividades como
empresa, estdo inseridos na Tabela 3, verifica-se que o maior investimento realizado
€ com os gastos de legalizacéo junto aos 6rgdos publicos onde a empresa ira atuar,
outro gasto inclui o marketing para a inauguracdo que ndo pode ser descartado,
seguido do investimento na criagdo e registro da marca para estar em ordem e néo

haver intercorréncia do negécio.

4.7.4 — Investimento total

Tabela 4: Investimento Total

Desctrigéio valor (RS) %
Investimentos fixos 9.700,00 3758
Investimentos pré-operacionais 2385,00 9.24
Estoque inicial 0,00 0.00
Capital de giro 13.719,662 5317
Total 25.804,662 100.00

Fonte: elaborado pelas autoras, adaptado do PNBOX SEBRAE 2023.
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O termo "investimento total" refere-se a soma de todos 0s custos associados a
um projeto, empreendimento ou ativos financeiros. Inclui ndo apenas 0s custos
iniciais, mas também despesas operacionais, de manutencao e outros gastos ao longo
do tempo. O contexto determina se é aplicado a projetos especificos, ativos
financeiros ou negdécios em geral.

Para estabelecer o investimento total da empresa ARTI, foi realizada a
somatoria de todos os investimentos realizados, investimentos fixos, capital de giro

necessario, e investimentos pré-operacionais.

4.7.5 - Estimativa do faturamento mensal

Segundo SEBRAE (2022), a estimativa de faturamento € uma espécie de
previsao da receita decorrente das vendas de um determinado produto ou a prestacao
de servico de qualquer natureza em determinado periodo do ano.

Entende-se que a estimativa do faturamento mensal € uma projecdo do valor
total que uma empresa espera receber em receitas durante um determinado més.
Essa estimativa é baseada em varias variaveis, como vendas de produtos ou servicos,
precos praticados, sazonalidade, tendéncias de mercado e outros fatores relevantes

para o negocio.
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Tabela 5: Estimativa do faturamento mensal

Desctrigdo Valor (RS)

Més 1 18.880,00
Més 2 18.928,00
Més 3 2092545
Més 4 2187723
Més 5 23.070,308
Més 6 24223824
Més 7 25.435,015
Més 8 26.706,766
Més 9 28.042104
Més 10 29.444 21
MésTl 30.916,42
Més12 32.46224]

Totais anuais

Taxa ao ano L;\f:l a partir do 2° ano: 12%

Descrigéio Valor (RS)

Primeiro Ano 302.107,061

Fonte: elaborado pelas autoras, adaptado do PNBOX SEBRAE 2023.

A partir da andlise da Tabela 5, verifica-se o faturamento mensal da empresa,
no primeiro tera R$18.980,00 com crescimento mensal de 5,0%, e a partir do segundo
ano de 12%. A previséo é gue em um periodo de um ano a empresa fature em torno
de R$302.107,061.



88

4.7.6 — Estimativa do custo unitario de matéria-prima, materiais diretos e

terceirizacdes

Segundo SEBRAE (2013), os gastos com matéria-prima e embalagem sao
classificados como custos variaveis numa inddstria, assim como as mercadorias em
um comércio. Como o préprio nome diz, esses custos variam (aumentam ou
diminuem) de acordo com o volume produzido ou vendido.

A ARTI é uma empresa que ira comercializar servi¢os, deste modo, ndo ha

custos com matéria prima e materiais diretos e terceirizados.

4.7.7 — Estimativa dos custos de comercializacao

Para SEBRAE (2013), a estimativa dos custos de comercializacdo € a parte
registrada nos gastos com impostos e comissdes de vendedores ou representantes.
Esse tipo de despesa incide diretamente sobre as vendas e, assim como o custo com

materiais diretos ou mercadorias vendidas, é classificado como um custo variavel.

Tabela 6: Estimativa dos custos de comercializacdo

Descrigéo valor (RS) %
CPV - Custos dos Produtos de Vendidos 0,00 0.00
CMV - Custos das Mercadorias Vendidas 0,00 0.00
CSV - Custos dos Servigos Vendidos 0,00 0.00
Impostos Federais 1.708,20 9.00
Taxas de cartdes 569,40 3.00
Propaganda 759,20 4.00
Total 3.036,80 16.00

Fonte: elaborado pelas autoras, adaptado do PNBOX SEBRAE 2023.

A Tabela 6, mostra a estimativa dos custos de comercializagdo, assim
considerando que a empresa ARTI optou pelo simples nacional, ndo havera

pagamentos de impostos como PIS, COFINS e Contribuicdo Social, somente com
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impostos federais, taxas de cartdes e 0s custos dos servi¢os vendidos, totalizando um
valor de R$ 3.036,80.

4.7.8 Apuracgao do custo dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas

Para SEBRAE (2013), o custo dos materiais diretos ou das mercadorias
vendidas representa o valor que deverd ser baixado dos estoques pela sua venda
efetiva. Para calculé-lo, basta multiplicar a quantidade estimada de vendas pelo seu
custo de fabricacdo ou aquisicdo. O custo com materiais diretos e ou mercadorias
vendidas é classificado como um custo variavel, aumentando ou diminuindo em

funcdo do volume de producao ou de vendas.

Tabela 7: Apuracdo do custo dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas

Més | 307240
Méasg 2 3041862
Més 3 4858 376
Mes 4 5.824 313
Mas 5 6842163
Mas B 7814537
Mas 7 9.044 182
Més 8 10232978
Mas B N486 953
Mas 10 12806282
Mas 1 14.195,303
Més 12 156857518
Descrigio valor (RS)
Primairo Ano 106877869

Fonte: elaborado pelas autoras, adaptado do PNBOX SEBRAE 2023.
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A ARTI projeta um custo com servi¢os vendidos no primeiro més seria de R$
3.072,40 conforme vai havendo uma crescente no periodo de 12 meses como mostra
a Tabela 7, esses custos sao referentes aos valores que serdo repassados para 0s
clientes que vao se dispor a contratar nossos servi¢os, a previsdo em um periodo de

um ano € que a empresa repassa um valor de R$ 105.877,8609.

4.7.9 Estimativa dos custos com méao de obra

A principio a ARTI, ndo terd gastos que envolvam mao de obra de
colaboradores ou terceiros, as atividades operacionais serédo exercidas pelas sécias

da empresa.

4.7.10 Estimativa do custo com depreciagcao

Segundo SEBRAE (2023), a depreciacdo de maquinas e equipamentos é um
processo natural, pois tudo que é usado acaba desgastando. Enquadrar esse uso
como custo ou despesa depende da relagdo com o processo produtivo da empresa.
Além disso, é preciso entender que todo equipamento tem um ciclo de vida util. Esse
ciclo comeca no momento em que a maquina ou equipamento € solicitado pelo setor
de compras.

Entende-se que a estimativa do custo com depreciacédo refere-se a previsdo do
valor que um ativo tangivel ira perder em valor ao longo do tempo devido ao desgaste,
obsolescéncia ou uso. A depreciacdo € uma alocacdo sistematica do custo de um
ativo ao longo de sua vida util. Essa pratica contabil reflete a ideia de que ativos
tangiveis tém um periodo limitado de utilidade e, portanto, seu custo deve ser
distribuido ao longo desse periodo.
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Tabela 8: Estimativa do custo com depreciacéo

Descrigdo Val, residual Val, total Depreciagd Depreciagd
(rS) (rs) oanual(RS) omensal

(rs)

Cadeira Escritorio 0anos 70,00 750,00 98,00 8167

Computador 10anos 560,00 7.800,00 784,00 65,333

Filtro de agua Sanos 60,00 300,00 48,00 4,00

Mesa 0 anos 50,00 750,00 70,00 5833

Telefone l0anos 20,00 100,00 8,00 0,667

Total 1.008,00 84,00

Fonte: elaborado pelas autoras, adaptado do PNBOX SEBRAE 2023.

A Tabela 8, especifica o valor da depreciacao sofrida pelos ativos imobilizados
da empresa, e sua perda de valor mensal e anual. Os dados obtidos sobre a vida util
de cada equipamento e moveis, foram fornecidos pela ferramenta PNBOX do
SEBRAE.

4.7.11 Estimativa dos custos fixos operacionais mensais

Para SEBRAE (2013), os custos fixos sdo todos 0s gastos que ndo se alteram
em funcdo do volume de producdo ou da quantidade vendida em um determinado
periodo.

Entende- se que os custos fixos sdo despesas que permanecem constantes,
independentemente do volume de producao ou quantidade vendida em um periodo

especifico. Exemplos incluem aluguel, salarios fixos e despesas com seguros.
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Tabela 9: Estimativa dos custos fixos operacionais mensais

Descrigto Valor total Porcentagem
Agua 80,00 062
Amortizagdo de empréstimos 100,00 0.78

Canva Pro 3490 0.27
Coworking 1.400,00 10.88
Depreciagdo 84,00 0.65

Encargos sociais sobre pré-labore 1.500,00 &5

Encargos sociais sobre saldrios

Honordrios contdbels 500,00 3.88
Juros 3,00 0.02
Luz 300,00 233
Manutengéo 100,00 0.78
Marketing e propaganda 200,00 .65
Materiais de limpeza 50,00 0.39
Material de escritdrio 15,00 nJz2
Pré-labore 7.500,00 58.07

Saldrios e Beneficios

Seguros 200,00 155
Servigos de terceiros 500,00 3.88
Tarifas bancdarias 400 0.03
Tarifas de operadoras de cartéo 210,00 163
Telefone e internet 8990 070
Total 12.870,80 100.00

Fonte: elaborado pelas autoras, adaptado do PNBOX SEBRAE 2023.

A Tabela 9, identifica todos os custos que a empresa ira ter mensalmente, entre
0s custos de maior valor estdo o Pro-Labore, seguido dos encargos sociais sobre proé-
labore e o coworking, que a ARTI ira utilizar, com isto seus custos fixos totalizam um
valor de R$ 12.870,80 ao més.



4.7.12 Demonstrativo de resultados

Para Segato (2020), a demonstracdo de Resultados do Exercicio (DRE), € um
balanco contabil que tem como objetivo sintetizar o resultado liquido de um exercicio
financeiro. Isso é realizado por meio do detalhamento de todas as receitas e despesas

da empresa, com o intuito de mostrar se a empresa teve lucro ou prejuizo.

Tabela 10: Demonstrativo de resultados

Descrigdo valor (RS) %
Vendas a Vista 8.490,00 50.00
Vendas a Prazo 9.490,00 50.00
Total 18.880,00 100.00

Fonte: elaborado pelas autoras, adaptado no PNBOX SEBRAE 2023.

A Tabela 10, demonstra que a receita que da empresa ARTI obtera a cada més,
a empresa tem como estimativa alcancar um faturamento total de R$18.980,00, sendo

50% deste valor em vendas a prazo e 50% a vista.

Tabela 11: Custos Variaveis

Descrigéio valor (RS) %
CPV - Custos dos Produtos de Vendidos 0,00 0.00
CMV - Custos das Mercadoerias Vendidas 0,00 0.00
CSV - Custos dos Servigos Vendidos 0,00 0.00
Impostos Federais 1.708,20 9.00
Taxas de cartdes 568940 3.00
Propoganda 759,20 4.00
Total 3.036,80 16.00

Fonte: elaborado pelas autoras, adaptado no PNBOX SEBRAE 2023.
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A Tabela 11, identifica-se os custos variaveis, como 0s custos dos servi¢os que
a empresa ira fornecer, os impostos e as taxas das operadoras de cartdes, essas

despesas mensais totalizam um valor de R$3.036,80.

Tabela 12: Margem de contribuicédo

valor (RS) %

Total 15.843,20 84.00
Fonte: elaborado pelas autoras, adaptado no PNBOX SEBRAE 2023.

Segundo SEBRAE (2023), a margem de contribuicdo esta relacionada com o
quanto cada produto ou servi¢o oferecido contribui para pagar as despesas fixas de
uma empresa.

A Tabela 12, mostra que a empresa ARTI esta tendo uma margem de
R$15.943,20 mensalmente, deste modo identifica que a empresa esta no positivo.

4.7.13 Indicadores de viabilidade

Segundo Bordeaux-Régo (2006), os indicadores de viabilidade servem para
nortear a tomada de decisdo acerca de investimentos em novos projetos ou na
expansdo de um ja existente. Os indices econdmicos permitem indicar o grau de
sustentabilidade e rentabilidade das atividades ao longo do tempo, pois devem estimar
os resultados possiveis de serem alcancados, bem como os riscos inerentes ao

processo.
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Tabela 13: Indicadores de viabilidade

Indicadores 1 ano
Ponto de equilibrio (R$) R$ 180.091,96
Lucratividade (%) 35,05 %
Rentabilidade (%) 410.31 %
Prazo de retorno do investimento 6 meses

Fonte: Elaborado pelas autoras, 2023.

4.7.13.1 Ponto de equilibrio

Segundo SEBRAE (2022), o ponto de equilibrio € um indicador de seguranca
do negdcio, pois mostra 0 quanto € necessario vender para que as receitas se igualem
aos custos. Ele também indica em que momento, a partir das projecdes de vendas do
empreendedor, a empresa estara igualando suas receitas e seus custos.

Entende-se que o ponto de equilibrio € um indicador crucial que representa o
nivel de vendas necessario para cobrir todos o0s custos e despesas, resultando em um
equilibrio entre receitas e custos. Ele mostra quando a empresa atingira o equilibrio
financeiro, onde as receitas igualam os custos, indicando um momento de
rentabilidade. O célculo do ponto de equilibrio é essencial para a gestao financeira,
orientando estratégias de precos, projecdes de vendas e decisdes sobre a viabilidade

do negdcio.

Tabela 14: Ponto de equilibrio
Lucro Desejado: RS 50.000,00

PE Contabil RS 181242 55
PE Financeiro RS 180.091,96
PE Econdmico RS 23832027

Fonte: elaborado pelas autoras, adaptado no PNBOX SEBRAE 2023.
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A ARTI tem um lucro desejado de R$50.000,00 anual. A Tabela 14, identifica
os valores do ponto de equilibrio contabil com valor de R$ 181.242,65, o financeiro R$
180.091,96 e o0 econdémico com R$ 238.320,27, esses sdo 0s valores que a empresa

deverd ter para alcancar o objetivo desejado.

4.7.13.2 Lucratividade

Segundo SEBRAE (2022) a lucratividade é um indicador de eficiéncia
operacional obtido sob a forma de valor percentual, que indica o ganho que a empresa

consegue gerar sobre o trabalho que desenvolve.

Grafico 8: Lucratividade

_

B Custos Variaveis: 12.4% [} Custos Fixos: 52.554%
B Resultado: 35.047%

Fonte: Elaborado pelas autoras, adaptado do PNBOX SEBRAE 2023.
O Gréfico 08, indica uma projecéao de lucratividade de 35.047%, mostrando que

a empresa esta alcancando um resultado positivo para seus investidores, pois, o lucro

€ superior aos custos.
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4.7.13.3 Rentabilidade

Segundo SEBRAE (2022), a rentabilidade consiste na capacidade de produzir
rendimento, o qual é representado pelo percentual sobre o que foi investido, e nédo

pelo valor numérico do dinheiro. Em resumo, a rentabilidade € o resultado de retorno.

Gréafico 9: Rentabilidade
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Fonte: Elaborado pelas autoras, adaptado do PNBOX SEBRAE 2023.

O Gréfico 9 identifica as receitas que séo representadas pelas barras verdes e
0s custos pelas vermelhas, mostrando que sua rentabilidade € positiva, pois as

receitas s&0 superiores aos custos que a empresa apresenta.

4.7.13.4 Prazo de retorno do investimento

Conforme 0 SEBRAE (2022), quanto ao prazo de retorno do investimento, esse
consiste no tempo que o0 empresario levara para ganhar, no minimo, o valor investido.
Em resumo: o PRI mostra quanto tempo ira demorar para que um investimento “se

pague”.
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Tabela 15: Prazo de retorno do investimento

Payback Simples 6 meses

Rentabilidade Anual 410.31%

Fonte: Elaborado pelas autoras, adaptado do PNBOX SEBRAE 2023.

A perspectiva sobre o retorno do investimento da ARTI, € a partir do 6° més,

como mostra a Tabela 15 e uma rentabilidade de 410.31%.
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5 SUBPROJETO DE RESPONSABILIDADE SOCIAL E/OU SUSTENTABILIDADE

Segundo Ashley (2003), a responsabilidade social € uma forma de gestédo
estratégica capaz de forcar os negécios das empresas no desenvolvimento
sustentdvel, na transparéncia do relacionamento com os seus publicos de interesse e
No compromisso com a sociedade.

A empresa ARTI entende que a responsabilidade social se refere ao
compromisso que as empresas tém de agir de maneira ética e contribuir positivamente
para a sociedade em que estdo inseridas. Essa abordagem vai além do simples
cumprimento das leis e regulamentos e envolve a consideragdo dos impactos mais
amplos das atividades empresariais nas partes interessadas, incluindo funcionarios,
clientes, comunidades locais, meio ambiente e outros grupos afetados. Com isso, a
empresa ajudara duas vezes ao ano o “Abrigo Solidario”, o Abrigo Solidario Eliane
Malzoni recebe homens e mulheres que quiserem pernoitar no local, antes de dormir,
os acolhidos podem tomar banho e jantar. Apés acordar, tomam café e deixam a
unidade. Aproveitando essa grande oportunidade, a empresa ARTI irA executar os
designs das campanhas sociais ou de arrecadac6es de fundos para ajudar a propria
unidade.

Figura 16: Unidade do abrigo solidario
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A empresa Abrigo Solidario Eliane Malzoni esta cadastrada na “Solutudo”, no
segmento de Ongs e Entidades Sociais. No mercado, a empresa esta localizada na
Avenida Ministro Marcos Freire, N° 6656 no bairro Balneéario Pires em Praia Grande -
SP, CEP 11717-260.

Figura 17:Dormitério do abrigo solidario

|

Fonte: Publicadd pela prefitura de Praia Grande, 2019.

Figura 18:Cozinha do arigo solidario

Fonte: Publicado pela prefeitura de Praia Grande, 2019.
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Figura 19: Exemplo de design de campanha do agasalho

X ok

CAMPANHA D

|
=’ DOE AGASALHOS E COBERTORES
PARA QUEM PRECISAI g

PONTOS DE COLETA

Avenida Ministro Marcos Freire,
NP° 6656 no bairro Balneario Pires em
Praia Grande - SP, CEP 11717-260.

Fonfe: Elaborado pelas autoras, 2023.

A empresa ARTI esta comprometida em transformar as preferéncias e
requisitos especificos do “Abrigo Solidario”, em designs impactantes e eficazes para
suas campanhas. A abordagem da ARTI sera totalmente personalizada para atender
as necessidades exclusivas do abrigo, garantindo que as artes desenvolvidas se
alinhem perfeitamente aos objetivos da campanha e a identidade visual desejada. A
empresa tem o prazer de fornecer esses servicos sem custos para o abrigo,
expressando gratiddo por ter a oportunidade de contribuir para causas tao
significativas. A figura 19 apresenta um exemplo de arte que a ARTI pode criar, e a
empresa esta entusiasmada para continuar colaborando e apoiando o abrigo solidario

em suas iniciativas.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

O plano de negécios da ARTI, focado na Arte da Inovacéo, reflete uma viséo
audaciosa e inovadora para atender as necessidades de profissionais ocupados no
ambiente educacional ao empresarial. Ao transcender a simples criacdo de
apresentacoes, a ARTI prop8e a ser uma referéncia em solucdes tecnologicas para
elevar a qualidade e impacto das apresentacoes.

Durante o desenvolvimento do plano, exploramos diversas etapas, desde
analises de mercado até estratégias financeiras, visando estabelecer um uma
estrutura sélida para o crescimento da empresa ARTI. A identificacdo do publico-alvo
e a definicdo clara dos servigos oferecidos fundamentam a proposta de valor da
empresa.

As exploracdes detalhadas realizadas ao longo do plano reforcam a viabilidade
do modelo de negécios e destacam o potencial de crescimento da ARTI.

Em resumo, a ARTI aspira ndo apenas a preencher uma lacuna no mercado,
mas se tornar uma for¢a na transformacao da maneira como profissionais encaram e
utilizam apresentacdes. Com uma abordagem centrada na inovacdo, a ARTI esta
preparada para impactar positivamente a experiéncia de criar e compartilhar
conhecimento, consolidando-se como uma marca de referéncia no segmento de

solucdes tecnoldgicas para apresentacdes personalizadas.
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APENDICE A - Pesquisa de marketing, questionario para verificar se as pessoas tém interesse

no servico que empresa oferece (apresentacdes personalizadas)

PESQUISA DE MARKETING (TCC)

Fatec - Gestdo Empresarial - 6° ciclo - Nos da ARTI OF INNOVATION - Iremos desenvolver
apresentacoes personalizados e modelos prontos, com objetivo de minimizar o seu
tempo.

vitoriafamiliafeliz@gmail.com Alternar conta &

23 Nao compartilhado

* Indica uma pergunta obrigatoria

1. Qual a sua idade? *
(®) 18a20anos
() 21a25anos
() 26&30anos

() +de31anos

2. Qual seu nivel de ensino? *

() Ensino Fundamental
() Ensino Medio

O Ensino Técnico

() Ensino Superior

() N&o possui escolaridade
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3. Atualmente vocé trabalha?

Trahalha
Apenas estuds
Trabalho e estudo

Menhumas das opgles anteriores

4 Sevocé trabalha ou estuda, qual seria o seu cargo/curso?

Texto de resposta curta

&

5. Vioc# se interessaria em comprar um servico de desenvelvimento de PPT significado
‘PowerPoint”, para otimizar seu tempo com apresentagies de slides faceis e bem objetivos
para seu negdcio ou aprendizado?

Sim

6. Na sua opinido, seria um desafia criar slides criativos e de facil entendimento de quem esta ™
assistindo?

Sim

7. Qual & o maior desafio que vocé encontra no momento de criar o slide? Comente. ™

Texto de resposta curta

m Limpar formulario

Munca envie senhas pela Formulérios Google.
Este conteddo ndo foi criado nem sprovado pelo Google. Denunciar abuso - Termaos de Servigo - Politica de
Privacidede

Google Formularios

Fonte: Elaborado pelas autoras, adaptado do Google Forms,2023.



