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1-SUMARIO EXECUTIVO
Apresentaremos a seguir um resumo dos principais pontos deste plano de negocio, 0s
dados dos empreendedores e dados sobre o empreendimento, como visdo, valores, misséo,

capital social e enquadramento tributério.

1.1 — RESUMO DOS PRINCIPAIS PONTOS DO PLANO DE NEGOCIO

O brinde se tornou muito importante para as empresas associarem sua marca a
produtos de utilidade diaria e para divulgar a sua marca em campanhas, mostrando uma
preocupacéo social de sua empresa.

Segundo Salvador (2011), organizador da Feira Promo Brindice, o mercado de brindes
ecologicos subiu 20% ao ano entre 2008 e 2011. Segundo Associacdo Brasileira de Brindes,
em 2013 o segmento atingiu um faturamento de R$ 6,5 bilhdes e tem previsdo de aumento de
20% até o segundo semestre de 2014,

De acordo com um estudo realizado pelo SEBRAE (2014) os brindes ecoldgicos sdo
uma tendéncia mundial. Estdo seguindo uma consciéncia ecoldgica que vem tomando conta
da sociedade, dos mercados mundiais preocupados com a preservacdo ambiental. Este
alinhamento da empresa com esta consciéncia coletiva traz consigo a simpatia de clientes,
visto que possibilita associacdo da marca a questdes sociais, dando maior visibilidade as
empresas além de serem mais baratos. Em geral, a matéria-prima destes objetos é reciclavel, o
que barateia de forma significativa o preco desses brindes.

Atualmente na cidade existem trés empresas que trabalham com a é&rea de
personalizacdo, que denominares como a EMPRESA 1, a EMPRESA 2 e a EMPRESA 3,
porém, elas possuem um portfolio muito limitado por ndo tratarem esse ramo como atividade
principal da empresa e, no caso da EMPRESA 1, esses produtos sdo confeccionados em outra
unidade, ou terceirizado por outras empresas, ocasiona atrasos na entrega do produto.

A ideia de abrir uma empresa focada neste segmento seria uma inovagdo na cidade,
conforme revela a pesquisa de mercado realizada, traz uma ampla gama de produtos e oferece
a opcédo de brindes ecoldgicos que seria algo totalmente novo no municipio e regido, oferece
produtos ndo s para empresas, mas também sendo uma nova opgao para lembrancinhas de
formaturas, casamentos, aniversarios e eventos em geral.

O diferencial, além da grande variedade de produtos que poderdo ser confeccionados
em na empresa, seria também a oferta de alguns produtos custonizados, feitos na hora, como

capas para celulares e notebooks que poderdo ser confeccionados de acordo com o pedido e



também uma nova tendéncia de oferecer brindes ecoldgicos que agregam o valor de
diferenciar a marca de nossos clientes com uma nova Visdo socio ecoldgica, traz
exclusividade, conforto e confianca aos clientes, proporciona a possibilidade de obter

produtos exclusivos e com preco acessivel a todos os publicos.

Quadro 1 — Viabilidade do negocio

Indicadores de viabilidade Valor
Lucratividade 11,2% ala
Rentabilidade 97,04% ala

Prazo de retorno do investimento 13 meses
Ponto de Equilibrio (PE) R$ 15.273,41

Fonte: o proprio autor.

1.2 — DADOS DOS EMPREENDEDORES, ATRIBUICOES E EXPERIENCIA
PROFISSIONAL

Quadro 2 - Sécio 1
Nome: Anderson dos Santos Nepomucena

Logradouro: Cuiaba N° 19-17
Cidade: Presidente Epitacio UF: SP
Telefone: 99109-5322

Perfil:

Experiéncia Profissional: 4 anos na empresa JBS S/A no setor de Almoxarifado onde
desempenhava a funcdo de Assistente de Almoxarifado exercendo as tarefas de recebimento
de notas e conferéncia dos produtos, controle e analise de estoque, liberagdo de materiais,
controle do programa 5S.

Cursos: Técnico em Administragdo, Informatica Bésica e Avangada, Auxiliar
Administrativo, Pacote Office, Corel Drawn e Photo Shop.

Atribui¢des do Socio 1: Responsavel por toda a parte financeira do empreendimento,
gerenciar os funcionarios e a empresa, cuidar dos contratos com clientes e fornecedores e
auxiliar na producdo. Serd um gerente experiente, pois possui conhecimento na éarea
administrativa, tem noc¢bes de planejamento, controle e organizacdo, e direcdo de um

empreendedor, tera seu proprio negdcio.



Quadro 3 - Sécio 2
Nome: Wilmar Nunes Costa

Logradouro: Avenida dos Ipés N° 19-17
Cidade: Presidente Epitacio UF: SP
Telefone: 988190902

Perfil:

Experiéncia Profissional: 7 anos na empresa JBS S/A no setor de Almoxarifado onde
desempenha a funcdo de Supervisor de Almoxarifado exercendo as tarefas: supervisionar a
equipe de almoxarifado, controle de materiais, analise de sistema de compra e
acompanhamento de estoque.

Cursos: Formado em Técnico em Administracdo, Informatica bésica e avancada,
pacote Office bésico e avancado.

AtribuicBes do Sdcio 2: Responsavel pela parte de vendas, entregas e pds venda,
cuidar da parte de entrada e saida de mercadoria e auxiliar na producdo. Tem experiéncia com
tabelas de controle de estoque e armazenamento, sabe como deve funcionar o sistema de

producdo e administrar as tarefas.

1.3 - DADOS DO EMPREENDIMENTO
Quadro 4

Razdo Social: A. S. Nepomucena Personalizacdo - ME

Nome Fantasia: Dreams Centro de Personalizacao

CNPJ: 12.345.678/0001-32

1.4 — MISSAO DA EMPRESA

“Oferecer itens inovadores, de alta qualidade e com precos acessiveis, para assim
valorizar nossos clientes e parceiros estratéegicos, com o0 propdsito de superar suas
expectativas e trazer mais igualdade a nossa sociedade, proporciona a todos a oportunidade de
ter acesso a produtos personalizados e exclusivos, garantir a criagdo de valor e a

sustentabilidade do negocio”.
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1.5 - VISAO DA EMPRESA
“Tornar-se uma referéncia regional em personalizacdo e sin6bnimo de criatividade

nacional”.

1.6 - VALORES
e Visar a satisfacdo do cliente,
e Integridade com todo o tipo de publico,

e Demonstrar e praticar a responsabilidade social para uma sociedade mais justa.

1.7 - SETOR DE ATIVIDADE

Comérecio.

1.8 - FORMA JURIDICA

Sociedade Limitada.

1.9 - ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO

Optante pelo Simples Nacional.

1.10 - CAPITAL SOCIAL

Quadro 5 — Demonstrativo de Capital Social dos Socios Envolvidos

Nome Valor (R$) % de Participagéo
Sécio 1 | Anderson dos Santos 16.000,00 53,33
Sécio 2 | Wilmar Nunes Costa 14.000,00 46,67
Total 30.000,00 100,00

Fonte: o proprio autor.

1.11 - FONTES DE RECURSO

O capital social de R$ 16.000,00 sera adquirido por meio do primeiro socio Anderson
dos Santos referente a seu FGTS mais multa resciséria de 40% de seu ultimo emprego, 0
restante de R$ 14.000,00 sera do segundo sécio Wilmar Nunes Costa, renda esta adquirida

com a venda de seu veiculo.
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2 — ANALISE DE MERCADO

Para entender o mercado e nossos futuros clientes realizamos pesquisas de mercado,
para captar suas opinides, sugestfes e ideias de melhoria para o negécio. Foi realizado um
total de 100 questionérios de 12 perguntas (apendice 1), e divididos entre 5 pessoas cada uma
dessas pessoas interrogou 20 pessoas pela cidade, tanto homens quanto mulheres.

O questionario conta com 11 questdes fechadas, sendo uma com mais uma aberta caso
a resposta fosse sim e uma aberta.

Através da nossa pesquisa buscamos observar quais seriam nossos possiveis clientes,
suas caracteristicas e necessidades principais, o fluxo de compras por eles realizadas e a

melhor localizacdo para nossa empresa.

2.1 -ESTUDO DOS CLIENTES

Gréafico 1 — Faixa Etaria dos Entrevistados

Faixa Etaria

Idel10a20anos
M de21a30anos
Mde31ad0anos

M acimade 40 anos

Fonte: o proprio autor.
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Na pesquisa de faixa etaria, podemos apurar que a maior parte dos entrevistados esta
na faixa de 21 a 30 anos. A menor faixa etaria é acima de 40 anos, analisar o grafico podemos
fazer uma média de idade que ¢é de 25 anos entre o0s entrevistados.

Nossa empresa ndo visara uma faixa etaria especifica, uma vez que pessoas de todas as
idades podem querer ter algum tipo de produto personalizado, porém esses dados nos
ajudaram a visualizar qual a idade do publico que se mostra mais interessado neste tipo de

comércio.

Grafico 2 - Renda Mensal dos Entrevistados (em Reais)

até 1000 m1000a 1500 1500a 2000 acima 2000 mSemRenda

31

23 23

14

yd g

até 1000 1000 a 1500 a acima Sem Renda
1500 2000 2000

Fonte: o proprio autor.

A maior parte dos nossos entrevistados se encontra na faixa de R$ 1.000,00. Isso pode
ser explicado pelo fato de que a maioria dos entrevistados trabalha no comércio onde a média
salarial gira em torno dos R$ 950,00, o que nos faz refletir sobre o valor de nossos produtos,
pois 0s mesmos devem ter um prego acessivel.

Alguns produtos como canecas, chaveiros e mouse pads poderdo ser vendidos a um

valor abaixo de R$ 10,00, o que facilitaria 0 acesso destas pessoas a estes produtos.
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Grafico 3 — Preferéncia de Compra dos Entrevistados

W EMPRESA 1

W ENMPRESA 2

= ENMPRESA 3

EMPRESAS
VIRTUAIS

Fonte: o proprio autor.

A pesquisa mostra que trés empresas confeccionam produtos personalizados, sendo a
maior referéncia de vendas destes produtos a EMPRESA 1, que é muito bem localizada no
centro da cidade e j& estd a mais de vinte e cinco anos no mercado, apesar de ndo ser
especializada nesse tipo de servigos, mas que oferece alguns tipos de produtos personalizados.
As outras duas sdo empresas de confeccGes de roupas que oferecem também alguns produtos
personalizados, porém sem muitas opgdes. Todas elas estdo localizadas na cidade de
Presidente Epitacio e ja estdo a bastante tempo no mercado, j& uma quarta opcéo citada por
nossos entrevistados sdo as empresas que oferecem esse servigo via internet, pode ser de

qualquer lugar do pais e nenhuma com loja fisica nesta cidade.

Gréfico 4 — Pesquisa de Satisfagdo dos Consumidores em Relacdo ao Atendimento das Lojas
de Personalizacgéo

70%
60%
vy
§ 50%
o 40%
=8
2 30%
g 20%
10%
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EMPRESA 1 EMPRESA 2 EMPRESA 3 VIRTUAIS
M Bom 33% 40% 50% 50%
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H Ruim 8% 20% 0% 0%
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Fonte: o proprio autor.
Constatamos através da pesquisa de satisfacdo que 39% dos entrevistados avaliaram o

atendimento das lojas de personalizagdo como Bom, 52% Regular e 8% dos entrevistados
avaliaram como Ruim. Esta avaliacdo de regular pode refletir uma insatisfacdo com o
atendimento oferecido ou uma conformidade a realidade, fazendo-nos pensar em formas para
buscar a exceléncia em nosso atendimento para satisfacdo de nossos clientes. O baixo indice
de ruim também pode ser um reflexo desta conformagdo no atendimento oferecido ou até
mesmo uma falta de senso critico dos entrevistados. Atualmente as empresas disputam pela
preferéncia de um mesmo cliente, o que torna a qualidade no atendimento algo fundamental.
Com o passar do tempo, os clientes se tornaram mais exigentes, e conscientes ndo s6 de seus
direitos, mas também do atendimento que devem receber. E para se prestar o devido
atendimento, existem cursos e palestras que auxiliam na &rea do atendimento qualificado, com

Isso, poderemos atender as expectativas de cada cliente.

Grafico 5 — Consumo de Produtos Personalizados

k4 Capa de Celular
I Chinelo

M Caneca

4 Capa para Not
I Chaveiro

L Pendrive

M Bolsa

LI Lembrangas para evento

Fonte: o proprio autor.

Abordamos os produtos personalizados mais comprados pelos entrevistados, sendo
que o produto mais comprado é caneca e o produto com menor indice de saida sdo as
lembrangas para eventos. lembrar, que estes dados estdo ligados indiretamente com a
frequéncia de compra desses produtos, uma vez que muitas pessoas encomendam as canecas
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personalizadas para distribuir como lembrancas em seus eventos. Um dos fatores que podem
influenciar nessas escolhas pode ser o fator preco, devido ao fato de que o consumo destes
produtos, geralmente serem em grande quantidade. Os dados expressos no grafico acima, nos
ajudam muito, nds trabalharemos com todos esses produtos acimas e mais alguns que nao se
encontram no grafico, o que revela que nem todos os produtos terdo a mesma saida, mas para
manter as vendas teremos que trabalhar com eles, mesmo que em estoque baixo, pois, na hora

certa, vamos precisar dele.

Graéfico 6 — Frequéncia de compra dos Produtos

M Semanal

10%
LI Mensal

i Esporadicamente

_INenhuma das
Alternativas

Fonte: o proprio autor.

Na maior parte dos nossos entrevistados, a frequéncia de compra é mensal, com 48%
dos clientes. Estes dados mostram a visualizacao sobre a rotatividade que poderemos obter em
nossa empresa, por isso precisamos satisfazer todas as necessidades de nossos clientes para
conquistar sua confianga e fidelidade. Podemos deduzir que esses 48% que compram
mensalmente, sdo 0s mesmos que tem sua renda mensal em torno de R$ 1.000,00. Esse fato
também influenciara nos pregos de nossos produtos. Devemos pensar em algumas estratégias
promocionais para pode transformar essa faixa “Nenhuma das Alternativas” em uma

frequéncia mensal ou semanal para aumentar nossas vendas.

Quantas pessoas comprariam produtos personalizados
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Das pessoas entrevistadas, 99% comprariam nossos produtos personalizados sendo
que apenas 1% nao tem intencdo nesse tipo de produto.

Conclusao da pesquisa:

Através da nossa pesquisa podemos observar que nossa empresa poderia atender todas
as expectativas do nosso publico, a pesquisa foi realizada na sua maior parte, por pessoas
comuns, nossa pesquisa também serviu para analisarmos quais seriam nossos possiveis
concorrentes na cidade, mesmo que estes ndo tenham essa atividade como ramo principal da
empresa, a empresa mais citada foi a EMPRESA 1. Também foi de grande importancia para
definirmos nossa localizacdo e estratégias para podermos atingir nosso publico, como

publicidade e promoc6es que deverdo ser feitas pra divulgacéo e crescimento da empresa.

2.2 —ESTUDO DOS CONCORRENTES

Como podemos analisar na pesquisa de mercado, a EMPRESA 1 é nossa maior
concorrente, mesmo ndo sendo especializada em personalizagdo e venda de brindes. Apos
uma visita técnica destacamos alguns de seus pontos fortes e concluimos que seu principal
alvo é o mercado fotogréafico.

Quadro 6 — Analise Comparativa da EMPRESA 1

Fonte: o proprio autor.

Em nossa pesquisa também podemos observar que alguns clientes compram em outras
lojas como a EMPRESA 2, EMPRESA 3 e também pela internet, porém, as duas primeiras
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empresas citadas também ndo tem essa atividade como foco principal, sendo que na
EMPRESA 3 o Unico produto oferecido personalizado sdo camisetas e na EMPRESA 2,
camisetas e canecas e somente em grande quantidade. Ja as empresas virtuais foram citadas
apenas por falta de opcdo na cidade, além de ter a grande desvantagem de ndo oferecer
garantias de satisfacdo, em alguns casos o cliente pode até ser vitima de golpistas com

empresas inexistentes, porém elas oferecem uma grande vantagem no preco e na variedade.

2.3 - ESTUDO DOS FORNECEDORES
Nossa empresa deve ter uma relagdo socialmente responsavel com os fornecedores e
com 0s parceiros, respeita 0s contratos e busca crescimento nas relagcdes de parceria. Esses

fornecedores poderdo ser aliados para ajudar no desenvolvimento econdémico.

Fornecedor 1 - Vidragaria Brasil

Rua: Porto Alegre n° 1-41 Centro, Presidente Epitacio-SP.
Tel.: (18) 3281-1022

Fornece: Vidro para porta divisoria.

Prazo de Entrega: 05 dias.

Forma de Pagamento: A vista.

Fornecedor 2 — DuralLex

Rua: Rua Alvares Machado, 685, Vila Gloria, Presidente Prudente-SP
Tel.: (18) 2104-6857

www.duralexinformatica.com.br

Fornece: Impressora Fiscal MP-2100 TH FI

Forma de Pagamento: A vista, garantia de 1 ano.

Fornecedor 3 - Magazine Luiza

Av. Presidente Vargas n°1161 Centro, Presidente Epitacio-SP

Tel.: (18) 3281-3613

Fornece: Computador de mesa, Notebook, Telefone sem fio, Impressora Multifuncional,
Estabilizador, Televisor 32 polegadas e Sofa de trés lugares.

Prazo de Entrega: 05 dias Uteis.

Forma de Pagamento: A vista e Cart3o.
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Fornecedor 4 - Escritério Contébil Tiradentes

Rua Porto Alegre n°10-86 Centro, Presidente Epitacio-SP
Tel.: (18) 3281-9009

Fornece: Servigos contabeis.

Forma de Pagamento: Boleto Mensal.

Fornecedor 5 - Max frio & lazer

Rua: Avenida Presidente Vargas n°18-56 Centro, Presidente Epitacio-SP

Tel.: (18) 3281-8235

Fornece: Ar condicionado, Instalagdo do ar condicionado, Bebedouro e Garrafa de café.
Prazo de Entrega: 15 dias Uteis.

Forma de Pagamento: A vista e Cart3o.

Fornecedor 6 - Micropel

Avenida presidente Vargas 7-45 centro Presidente Epitacio-SP
Tel.: 3281-2253

Fornece: Matérias para escritorio

Prazo de Entrega: Pronta Entrega.

Forma de Pagamento: A vista e Cartdo

Fornecedor 7 - Compacta Print

Rua: Silveira Martins n°111 Centro, S&o Paulo-SP
Tel.: (11) 3188-7000

Fornece: Prensa 6 em 1 e Maquina plana.

Prazo de Entrega: 22 dias

Pagamento: A vista,

Fornecedor 8 - ProTransfer

Rua: Roma n°49 Lapa, Séo Paulo-SP

Tel.: (11) 3879-8960

Fornece: Caneca para Sublimagdo, Copos para Sublimacdo, Capa para celular Resinada,
MousePad redondo/retangular, Squeeze, Papel de Sublimagéo, Prensa 8 em 1.

Prazo de Entrega: 05 dias.

Forma de Pagamento: Boleto e Cart&o.


Tel:(11)
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Fornecedor 9 - Souza Automacao
Rua: vitdria 17-15 Centro Presidente Epitacio-SP
Fornece: Programas para controle de vendas.

Forma de Pagamento: Instalacéo a vista, e manutencdo mensal.

Fornecedor 10 - Supermercado Central

Avenida Tibirica n°15-18 Centro, Presidente Epitacio-SP

Tel.: (18) 3281-4200

Fornece: Materiais de limpeza e higiene pessoal, P6 para café, Aclcar, Adocante e Biscoito
para os clientes.

Prazo de Entrega: Pronta Entrega.

Forma de Pagamento: A vista.

Fornecedor 11 - Epi-maq

Avenida Presidente Vargas n°9-37 Centro, Presidente Epitacio-SP

Tel.: (18) 3281-3289

Fornece: Balcéo para recepcdo em MDF, Painel para exposicao de produtos em MDF — 2.70 x
1.10 m, Armaérios de ago — 2.20 x 1.0 m, Cadeiras para escritorio e Cestos para lixo.

Prazo de Entrega: 05 dias Uteis.

Forma de Pagamento: A vista.

Fornecedor 12 - Casa das Antenas

Avenida Presidente Vargas n°13-52 Centro, Presidente Epitacio-SP
Tel.: (18) 3281-2143

Fornece: Antena Parabdlica, Acessorios e Instalagéo.

Prazo de Entrega: 02 dias.

Forma de Pagamento: A vista.

Fornecedor 13 — Cielo

Tel.: 0800 570 8472

Fornece: Maquina de cartdo de crédito
Prazo de Entrega: Até 10 dias.

Forma de Pagamento: Taxa de adesdo a vista, e cobranca mensal.


Tel:3281-4200
Tel:(18)3281-3289
Tel:(18)3281-2143
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3-PLANO DE MARKETING

O grande diferencial ¢ que o produto personalizado oferece ao cliente uma boa
utilidade, além de causar visibilidade & marca. O plano de marketing servira para aumentar o
namero de clientes, que ja conhecem ou compram produtos personalizados e chamar a
atencdo de quem ainda ndo conhece, por ser um produto pouco explorado na cidade de
Presidente Epitacio, ajudara a conhecer as necessidades e desejos de nossos clientes alvos e
saber que cada cliente é Unico. O marketing facilitara a captacdo de clientes, aumenta assim as

vendas e a lucratividade.

3.1 - DESCRICAO DOS PRINCIPAIS PRODUTOS E SERVICOS

O Centro de Personalizacdo Dreams ira produzir a personalizacdo imediata de capa
para celular, notebook, mousepad, bolacha para chopp, copo, caneca, squeeze, Xicara,
mochila, caderno, chinelo, camiseta, boné, pen drive e outros, também teremos um amplo
catalogo de produtos diversificados, onde o cliente podera escolher o que mais Ihe atrai, com
diversos formatos, tamanhos e cores.

A personalizagdo em grande quantidade tera um prazo de entrega conforme contrato
com o cliente, pois sera feita no proprio estabelecimento, assim ndo causara atrasos em seus

prazos de entrega.

Quadro 7 — Catalogo de Produtos da Empresa



Fonte: Granstore
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3.2—-PRECO

Para determinar nossos precos, vamos fazer uma avaliagdo compara 0s precos de
nossos concorrentes EMPRESA 1 e EMPRESA 2, que oferecem alguns produtos semelhantes
aos nossos. Vamos estimar margens de pregos semelhantes ao dos concorrentes, usar recursos
como marca, entrega e atendimento, para sustentar o pregco e garantir as vendas. Também
iremos analisar o preco que o cliente esta disposto a pagar, pois o cliente pode estar disposto a
pagar até um pouco mais por tal produto. No caso de grandes encomendas, pediremos ao
cliente que faca um adiantamento da metade do valor dos produtos encomendados no dia do
pedido, o restante ficara para o dia estabelecido da entrega.

Quanto a nossas formas de pagamento, no caso de cartdo de crédito, dividiremos em
até trés vezes sem entrada, a quantidade de parcelas serd determinadas através do valor total

do pedido.

3.3— ESTRATEGIAS PROMOCIONAIS

Teremos como estratégia a divulgacdo na radio Band FM, apresentacBes dos servigcos
em panfletos entregues pela cidade e cartdo de visita da loja. Uma grande aliada sera a
internet, pois, através dela podemos alcancar varios clientes, pois, € um meio de comunicagao
muito favoravel para a nossa area de trabalho. No caso usaremos uma Fan Page no Facebook,
perfil no Instagram, com demonstrativos dos produtos que oferecemos. Algo também muito

interessante sao as feiras, onde podemos apresentar nosso produto.

3.4 - ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZAC}AO

A estrutura de comercializacdo serd por meio de telefones, e-mail, redes sociais e no
préprio estabelecimento. O Atendimento serd bem objetivo a todos os clientes, tendo como
foco a atitude, atencdo e acdo. No atendimento presencial, teremos taticas para influenciar a

compra, mostrar que € um bom negdcio, ou seja, as duas partes ganham.

3.5 - LOCALIZACAO DO NEGOCIO

A Dreams Centro de Personalizacdo estara localizada na Avenida Pres. Vargas 16-17,
centro, Presidente Epitacio — SP, onde tem um grande fluxo de pessoas, pois é quase em
frente ao terminal rodoviario, 0 que é um grande atrativo, pois enquanto as pessoas esperam

pelo dnibus, podem estar visitando o lugar, conhecendo nosso modo de trabalho, poder assim,
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estar comprar algum produto em nossa loja, tanto para uso pessoal quanto para levar como

lembranca para algum amigo, parente ou algo do tipo.

4 — PLANO OPERACIONAL

A seguir traremos alguns detalhes sobre o layout da empresa, sua capacidade
produtiva, processos operacionais e a necessidade de pessoal.

4.1 — LAYOUT E ARRANJO FiSICO
1° ANDAR - TERREO



oo | T

Banheiro

Cozinha

>

Escada

uuuuu

Area de Produgio

22,01m

Estoque

Recepcao

{Y Vitrilg\e

2° ANDAR



25

g‘ Escritorio
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4.2 - CAPACIDADE PRODUTIVA/ COMERCIAL/ SERICOS

Nossa capacidade produtiva sera de 10 minutos para criacdo da arte e 5 minutos para
aplicacdo da arte no material. Pretendemos atender para pequenas quantidades de
personalizacdo até 50 pessoas por dia, para grandes encomendas nosso prazo sera de 02 a 03
dias para a entrega do produto, depender da quantidade demandada e do material de producdo

em estoque.

4.3 - PROCESSOS OPERACIONAIS

Nosso estabelecimento tera apenas uma colaboradora efetiva e participagdo dos socios
nas atividades da loja e nas decisGes da empresa, o funcionamento serd das 8:00 as 18:00
horas de segunda a sexta e ao sabado das 8:00 as 12:00 horas.

A funcionaria serd responsavel pelo atendimento, limpeza e organizagdo. Os sOcios
serdo responsaveis pelo caixa, operacdo das maquinas, compra de matéria-prima, marketing e

vendas externas.
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4.4 — NECESSIDADE DE PESSOAL

CARGO/FUNCAO

QUALIFICACOES NECESSARIAS

Gerente, Operador de
Caixa e Auxiliar de

Producao

Conhecimentos administrativos, organizacdo e planejamento,
boa comunicacéo, flexibilidade para mudancas e criatividade.
Sera treinado para aprender a operar todas as maquinas, caso
ocorra algum problema com o Sécio 2, ou, por muito pedidos
no momento. O Socio 1 (Anderson dos Santos Nepomucena)

ficard encarregado dessas funcgoes.

Supervisor de Estoque,
Armazenagem e Auxiliar

de Producéo

Controle de mercadoria, entradas e saidas dos produtos,
material de producdo e produto acabado. Conhecimentos
administrativos, encarregado do custo unitario e custo total
das mercadorias e controle dos produtos que ficaram em
estoque. Havera um técnico experiente que fara todo o
treinamento para o uso das maquinas antes da empresa ser
inaugurada, para que o Socio 2 (Wilmar Nunes Costa), possa

delegar de maneira adequada sua funcao na area de producéo.

Auxiliar Geral

Boa comunicacao, imagem agradavel, ser flexivel com os mais
variados tipos de clientes, saber usar estratégias de vendas, e
também conhecer o processo de personalizacdo. Sera treinada
participando frequentemente a palestras motivacionais e de
atendimento qualificado, a vaga serda ocupada por Luara

Dominichi de Luna.

5-PLANO FINANCEIRO
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Nesta parte detalharemos toda a parte financeira do projeto, como investimentos em
equipamentos, moveis, estoque, estimativa de vendas, gastos para abertura da empresa,
precos, custos, demonstracdo do resultado do exercicio, ponto de equilibrio, rentabilidade,

lucratividade e prazo de retorno do investimento.

5.1- ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS

A — Maquinas e Equipamentos

Maquinas e Equipamentos
Descri¢do Quantidade |Valor Unitario | Total
1| Antena Parabdlica 1|R$ 210,00 |R$ 210,00
2 | Ar Condicionado 12.000Btus 1/R$ 1.060,20 |R$ 1.060,20
3| Ar Condicionado 9.000 Btus 1/ R$ 890,00 |R$ 890,00
4 | Bebedouro 1/ R$ 484,00 |R$ 484,00
5 | Estabilizador 2|R$ 54,90 [R$ 109,80
6 | Geladeira 1/R$ 807,40 |R$ 807,40
7 | Impressora 1/R$ 219,00 |R$ 219,00
8 | Impressora Fiscal 1/R$ 1.769,00 |R$ 1.769,00
9 | No-break 1|R$ 236,00 [R$ 236,00
10 | Notebook 1/R$ 2.339,10 |R$ 2.339,10
11 (Prensa6em 1 1|R$ 2.499,00 |R$ 2.499,00
12 [Prensa8em 1 1|R$ 2.800,00 |R$ 2.800,00
13| Telefone 2|R$ 89,90 |R$ 179,80
14 | Televisdo 1/R$ 979,90 |R$ 979,90
TOTAL R$ 14.583,20

B- Mdveis e utensilios

Moveis e Utensilios
Descricao Quantidade | Valor Unitario Total

1| Balcdo de Madeira 1/ R$ 1.500,00 |R$ 1.500,00
2 | Cadeira 2|R$ 89,00 |R$ 178,00
3| Cadeira giratéria 3|R$ 89,90 |R$ 269,70
4| Computador 2|R$ 979,00 |R$ 1.958,00
5| Esfregéo 1/R$ 49,80 |R$ 49,80
6 | Expositor 1/R$ 100,00 [R$ 100,00
7 | Mesa 3|R$ 350,00 |R$ 1.050,00
8| Mesa escritorio 3|R$ 209,00 |[R$ 627,00
9| Prateleira 4|R$ 160,00 |R$ 640,00
10 | Vassoura 2|R$ 8,00 [R$ 16,00

TOTAL R$ 6.388,50




TO

TAL DOS INVESTIMENTOS FIXOS

Total de Investimentos Fixos
Descrigéo Valor

1| Méaquinas e Equipamentos R$ 14.583,20
2 | Moveis e utensilios R$ 6.388,50
3| Veiculos R$ -
4| Investimentos Pré operacional R$ 2.165,28

TOTAL R$ 23.136,98
5.2 - CAPITAL DE GIRO

A — Estimativa do Estoque Inicial
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Estoque Inicial ou Receita Total de Vendas

N° Descrigdo Quantidade | Valor Unitéario | Total
1 |Caneca 20 R$ 2,66 | R$ 53,20
2 | Almofadas 30x30cm 10 R$ 10,00 |R$ 100,00
3 | Caneca de Acrilico Transparente 300ml 150 R$ 0,89 |R$ 133,50
4 | Caneca de Casca de Coco 400ml 300 R$ 0,62 |R$ 186,00
5| Caneta pléastica 100 R$ 1,18 |[R$ 118,00
6 | Capa Para Iphone 5/5S Fosco 10 R$ 7,00 |[R$ 70,00
7 | Capa para Samsung S3 Brilho 10 R$ 7,00 |[R$ 70,00
8 | Capa para Samsung S4 Brilho 10 R$ 7,00 |R$ 70,00
9 | Capa Rigida Branca Para Iphone 5/5S 10 R$ 7,00 |[R$ 70,00
10 | Chaveiro 50 R$ 2,04 |[R$ 102,00
11 | Chinelo Branco para Sublimagdo n° 32 ao 44 12 R$ 8,70 |[R$ 104,40
12 | Copo Conico de Vidro Grande 500ml 108 R$ 5,00 |[R$ 540,00
13| Etiqueta 13m 3 R$ 350 |R$ 10,50
14 | MousePad Redondo para Sublimacéo 10 R$ 3,30 |[R$ 33,00
15 | MousePad Retangulo para Sublimagao 10 R$ 3,35 |R$ 33,50
Papel para Sublimagdo A4 210X297mm 500
16 | folhas 2 R$ 150,00 |[R$ 300,00
17 | Pen Drive de Madeira Reciclada 5 R$ 17,00 |[R$ 85,00
18 | Squeeze de Aluminio Branca 600ml 5 R$ 18,00 |[R$ 90,00
19 | Squeeze Prata 600ml 5 R$ 15,00 |[R$ 75,00
Tinta Sublimética 125ml Frasco
20 | Ciano/Magenta/Amarelo/Preto 8 R$ 50,00 |R$ 400,00
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| Total 828 |R$ 2.644,10

B-Caixa minimo
Contas a receber- Calculo do prazo médio de vendas

Contas a Receber
Prazo Medio de % NuUmero de Dias Média Ponderada
Vendas
A vista 80% 0 0
A prazo 20% 30 6
Prazo Médio Total (dias) 6

Fornecedores- Célculo do prazo médio de compras

Contas a Pagar
Prazo NUmero de Média
Médio de % :
Dias Ponderada
Vendas
A vista 50% 0 0
A prazo 50% 30 15
Prazo Médio Total
- 15
(dias)

Estoques- Calculo da necessidade média de estoques

NuUmero de Dias
10 Dias

Necessidade de Estoques

Calculo da necessidade liquida de capital de giro em dias

Dias
Recursos da empresa fora do seu caixa
Contas a receber - prazo médio de vendas 6
Estoques- necessidade meédia de estoques 10
Subtotal 16
Recursos de terceiros no caixa da empresa
Fornecedores 15
Subtotal 15
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\ Necessidade liquida de capital de giro em dias 1
B- Caixa minino
Caixa Minimo
Custo Fixo Mensal (5.11) R$ 6.262,10
Custo variavel Mensal (5.12) - Subtotal 2 R$ 10.738,70
Custo Total da Empresa R$ 17.000,80
Custo Total Diario R$ 566,69
Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 1
Caixa Minimo R$ 566,69
Caixa minimo (resumo)
Capital de Giro
Investimentos Financeiros
Estoque Inicial R$ 2.664,10
Caixa minimo R$ 566,69
Total do capital de giro R$ 3.210,79
5.3 - INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS
Investimentos Pré-Operacionais
Item Valor
Abertura de Firma R$ 450,00
83 :
% ‘% Bombeiro R$ 40,28
4] % Alvaré de Funcionamento R$ 280,00
s o
02 | junta Comercial [2ARE R3 24,00
DARF R$ 21,00
Obras civis e reformas R$ 520,00
Outras Despesas Divulgagdo R$ 500,00
Cursos e treinamentos R$ 300,00
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Total R$  2.165,28
5.4 - INVESTIMENTOS TOTAIS
Investimento Total
_ ) %
Item | Descrigdo do Investimento Valor
R$ 23.136,98 81%
5.1 Investimento (fixo)
R$ 3.210,79 11%
5.2 Capital de Giro
R$ 2.165,28 8%
5.3 Investimento pré operacional
Total de investimento R$ 28.426,05
5.5- ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL DA EMPRESA
Estimativa do Faturamento Mensal
Estimativa |Preco de
N° de Vendas |Venda (Un) |Faturamento
1 | Almofada 30x30 10 R$ 21,00 [R$ 210,00
2 | Caneca Cerdmica Branca 250 ml CHOPP 20 R$ 560 |[R$ 112,00
3 | Caneca de Acrilico Transparente 300 ml 1000 R$ 1,00 |[R$ 1.000,00
4 | Caneca de Casca de Coco 400 ml 1000 R$ 1,10 |[R$ 1.100,00
5 |Caneta plastica 500 R$ 2,47 |R$ 1.235,00
6 |Capa Para Iphone 5/5S Fosco - 10 unidades 10 R$ 14,70 |R$ 147,00
7 | Capa para Samsung S3 Brilho - 10 unidades 10 R$ 14,70 |[R$ 147,00
8 | Capa para Samsung S4 Brilho - 10 unidades 10 R$ 14,70 |R$ 147,00
Capa Rigida Branca Para Iphone 5/5S - 10
9 | unidades 10 R$ 14,70 | R$ 147,00
10 |Chaveiro 100 R$ 4,30 |[R$ 430,00
11 | Chinelo 50 R$ 6,00 |[R$ 300,00
12 | Copo Conico de acrilico Grande 500 ml 1000 R$ 10,50 |R$10.500,00
13 | MousePad Redondo para Sublimagdo 10 R$ 6,93 |R$ 69,30
MousePad Retangulo para Sublimacéo - 10

14 | unidades 10 R$ 7,03 |R$ 70,30
15 |Pen drive de Madeira Reciclada 50 R$ 3570 |[R$ 1.785,00
16 |Squeeze de Aluminio Branca 600 ml 50 R$ 37,80 |[R$ 1.890,00
17 | Squeeze Prata 600ml 50 R$ 3150 |[R$ 1.575,00
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Total do Faturamento

R$ 20.864,60

5.6- ESTIMATIVA DOS CUSTOS DE COMERCIALIZACAO

Impostos (Custos de Comercializacdo)
N° | Descricdo % Faturamento Estimado | Custo Total (R$)
1 | Imposto Simples 4,50% R$ 20.864,60 |R$ 938,91
R$ - |R$ -
R$ - |R$ -
R$ - |R$ -
Total R$ 938,91
Gastos com Vendas
1 |Propaganda 3,00% R$ 20.864,60 |R$ 625,94
R$ -
Total R$ 625,94
Total dos Custos de Comercializacéao R$ 1.564,85
5.7- APURACAO DOS CUSTOS COM MERCADORIA VENDIDA
Custo Custo de
Estimativa |Unitariode | Mercadoria
N° Produto de Vendas | Aquisicdo Vendida
1 | Almofada 30x30 10 R$ 10,00 |R$ 100,00
2 | Caneca Ceramica Branca 250 ml CHOPP 20 R$ 266 |[R$ 5320
3 | Caneca de Acrilico Transparente 300 ml 1000 R$ 0,89 |R$ 890,00
4 | Caneca de Casca de Coco 400 ml 1000 R$ 0,62 |R$ 620,00
5 | Caneta plastica 500 R$ 1,18 |R$ 590,00
6 | Capa Para Iphone 5/5S Fosco - 10 unidades 10 R$ 7,00 |R$ 70,00
7 | Capa para Samsung S3 Brilho - 10 unidades 10 R$ 7,00 |[R$ 70,00
8 |Capa para Samsung S4 Brilho - 10 unidades 10 R$ 7,00 |R$ 70,00
Capa Rigida Branca Para Iphone 5/5S - 10
9 |unidades 10 R$ 7,00 |R$ 70,00
10 |Chaveiro 100 R$ 2,04 |R$ 204,00
11 | Chinelo 50 R$ 8,70 |R$ 435,00
12 | Copo Conico de acrilico Grande 500 ml 1000 R$ 5,00 |R$5.000,00
13 | MousePad Redondo para Sublimacédo 10 R$ 3,30 |R$ 33,00
MousePad Retangulo para Sublimacéo - 10
14 | unidades 10 R$ 335 |[R$ 33,50
15 |Pen drive de Madeira Reciclada 50 R$ 17,00 |R$ 850,00
16 | Squeeze de Aluminio Branca 600 ml 50 R$ 18,00 |R$ 900,00
17 | Squeeze Prata 600ml 50 R$ 1500 |R$ 750,00
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Total

R$ 10.738,70

5.8 - ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM MAO DE OBRA

FGTS
Cargo do AvViso 1/3 de Sem Participacao
9o o sarario | FGTS | VSO | 13 | Férias | 2. Verbas pac INSS
Funcionario Prévio Férias L dos lucros
Recisoria
S
Auxiliar R$ R$ R$ R$ |R$
Geral 810,00 [64,80 [18,39 |67,47 22,52 |R$ 14,99 |[R$ 41,88 |R$ 67,50 R$ 64,80
R$

TOTAL 1.172,34

5.9 - ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM DEPRECIACAO

Depreciacdo do Maquinario

Descricao do Ativo Valor do Ativo | Vida Util Depreciagao Depreciacao
Anual Mensal
Magquinas e Equipamentos |R$ 14.583,20 10|R$ 1.458,32 |R$ 121,53
Moveis R$ 6.388,50 10 |R$ 638,85 |R$ 53,24
Veiculos R$ - 5|R$ - |R$ -
Total de Depreciacdo R$ 2.097,17 |R$ 174,76

5.10 - ESTIMATIVA DO CUSTO OPERACIONAL MENSAL

Custos Fixos Operacionais
Conta Valor

Aluguel R$ 1.200,00
Agua R$ 100,00
Energia Elétrica R$ 600,00
Telefone R$ 280,00
Honorarios do Contador R$ 350,00
Pro- labore R$ 1.600,00
Manutencgéo dos

Equipamentos R$ 200,00
Salarios + encargos R$ 1.172,34
Material de Limpeza R$ 50,00
Material de Escritorio R$ 100,00
Propaganda R$ 435,00
Depreciacdo R$ 174,76




Outras despesas

Total

R$

6.262,10

5.11 - DEMONSTRATIVO DE RESULTADO DO EXERCICIO

Demonstrativo do Resultado de Exercicio

Item Descricao da Conta Valor %

5.5 |Receita Total R$ 20.864,60
Vendas R$ 20.864,60
Servico Prestado
Imposto e gastos de Vendas R$ 1.564,85

5.6 | Imposto sobre Vendas ( -) R$ 938,91

5.6 |Gastos com Vendas ( -) R$ 625,94
Custos Variaveis totais

5.8 | Custo de Mercadoria Vendida (CMV) R$ 10.738,70
Margem de Contribuicéo R$ 8.561,06

5.11 | Custos Fixos Totais R$ 6.262,10
Resultado Operacional R$ 2.298,95

5.12 - INDICADORES DE VIABILIDADE

5.12.1 — Ponto de Equilibrio

Valores mensais:

Receita Total: R$ 20.864,60

Custo Variavel total R$ 12.303,55

Custo Fixo Total R$ 6.262,10

INDICE DA MARGEM DE CONTRIBUICAO= R$ 20.864,60 - R$ 12.303,55 = 0,41

Ponto de equilibrio= R$6.262,10

R$ R$ 20.864,60

= R$ 15.273,41 Mensais

0,41

Ao alcancar a receita de R$ 15.273,41 a empresa Dreams Centro de Personalizacao

estara cobrir 0s seus custos totais e atingira o ponto de equilibrio.
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5.12.2— Lucratividade

Receita Total (Anual) R$ 250.375,44
Lucro Liquido (Anual) R$ 27.587,44
Lucratividade = R$ 27.587,44

x 100 = 11,02 % Ao ano

R$ 250.375,20

A Dreams Centro de Personalizagdo tera uma lucratividade de 11,02% no primeiro

ano, depois de pagas as despesas e impostos.

5.12.3 — Rentabilidade

Lucro Liquido R$ 27.587,44
Investimento Total R$ 28.426,05
Rentabilidade = R$ 27.587,44

x100 = 97,04 %

R$ 28.426,05

A cada ano, os empreséarios recuperardo 97,05% do valor investido através dos lucros.

5.12.4 — Prazo de Retorno do Investimento

Investimento Total R$ 28.426,05
Lucro Liquido R$ 27.587,44
Prazo de Retorno do Investimento = R$ 28.426,05
= 1,03 Anos
R$27.587.,44

Um ano apos a abertura do negdcio, o empresario tera recuperado tudo o que gastou

com a montagem da empresa.



6 — CONSTRUCAO DE CENARIO
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A construcgdo dos cendrios pessimista e otimista foi gerado a partir de uma variacéo de

20% de cada produto vendido para menos, no caso pessimista, ou para mais, no caso otimista,

referente ao cenario provavel.

6.1 DEMONSTRATIVO DO SENARIO

CENARIO CENARIO CENARIO
PROVAVEL PESSIMISTA | OTIMISTA
ltem Descricdo da Conta Valor Valor Valor
5.5 Receita Total R$ 20.864,60 |R$ 16.691,68 |R$ 25.037,52
Vendas R$ 20.864,60 |R$ 16.691,68 |R$ 25.037,52
Imposto e gastos de Vendas |R$ 1.564,85 |R$ 1.251,88 |R$ 1.877,81
5.6 Imposto sobre Vendas ( - ) R$ 93891 |R$ 751,13 |R$ 1.126,69
5.6 Gastos com Vendas ( -) R$ 62594 |R$ 500,75 |R$ 751,12
Custos Variaveis totais
Custo de Mercadoria Vendida
5.8 (CMV) R$ 10.738,70 |R$ 8.590,96 |R$ 12.886,44
Margem de Contribuicéo R$ 8.561,06 |R$ 6.848,84 |R$ 10.273,27
5.11 Custos Fixos Totais R$ 6.262,10 |R$ 6.262,10 |R$ 6.262,10
Resultado Operacional R$ 229895 |R$ 586,74 |R$ 4.011,17
Resultado do Exercicio R$ 2.29895 |R$ 586,74 | R$ 4.011,17
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7 - AVALIACAO ESTRATEGICA

Apresentamos aqui uma avaliacdo sobre nossos pontos fortes e fracos tanto internos
quanto externos.
7.1 — ANALISE DA MATRIZ F.O.F.A

Fatores internos (controlaveis) Fatores externos (incontrolaveis)
Forca Oportunidades:
- Localizacdo Estratégica. - Expanséo do Mercado.
Pontos Fortes | - Vantagens Tecnoldgicas. - Parcerias com Empresas e
- Prego Competitivo. Fornecedores.
- Divulgacéo. - Novidades de Produtos.

- Produto a Pronta Entrega.

Fraquezas: Ameacas:

- Pouca experiéncia. - Concorrente Direto.
Pontos Fracos P
- Expanséo da Concorréncia.

- Importacdo de Produtos Mais Baratos.

Forca: nosso ponto forte é o foco na satisfacdo do cliente, portanto uma localizagdo
adequada, produtos de qualidade, e personalizados na hora, sdo os pontos fortes da nossa

empresa.

Oportunidades: grande chance de expansdo dessa area, por ser um mercado pouco
explorado na cidade, e por sempre haver novidades em produtos.

Fraquezas: : nossa fraqueza seria a pouca experiéncia no manuseio das maquinas e na
criagdo dos produtos, porém buscaremos alguns treinamentos e cursos especificos para o

aprimoramento desses conhecimentos e plena capacitagéo.

Ameacas: nosso concorrente pode tentar igualar suas vendas as nossas, usar
divulgacdes, precos iguais ou inferiores aos nossos, pode acontecer de novos concorrentes
entrarem no mercado, por ser um mercado que estd se expandir grandemente e também a
importacdo de produtos mais baratos podem ganhar nosso lugar, caso o cliente ndo tenha

presa e o valor seja muito compensativo.
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8 - AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

Como pode-se observar ao longo deste plano de negdcio, 0 mercado de customizagdo
de brindes na cidade de Presidente Epitdcio é muito limitado, o que seria uma grande
oportunidade de abrir uma loja nesse ramo. Com um investimento inicial de R$ 30.000,00
podemos abrir uma empresa totalmente focada neste ramo, com climatizacdo e um ambiente
amplo e confortavel que atende todas as necessidades dos nossos clientes. Os moveis e
equipamentos da loja serdo de primeira linha totalizar um valor de R$ 28.426,05 a ser
investido inicialmente em nossa loja incluir o estoque inicial, como pode ser observado no
item 5.4 deste plano. Por més, teremos uma receita de vendas de mais de R$ 20.864,60 mil,
no entanto em meses festivos, como dezembro, a receita de vendas e a quantidade de pecas a
serem confeccionadas poderdo aumentar muito. Com isso, nosso lucro liquido mensal sera de
mais de R$ 2.298,95, depois de pagas todas as despesas incluindo o prd-labore dos socios. Ao
final das contas teremos uma rentabilidade de 97,04% ao ano, e apds 13 meses de atividade da
empresa 0s socios terdo recuperado sobre forma de lucro, tudo o que gastaram na montagem
da Dreams Personalizagdo. Portanto, concluimos que a “DREAMS PERSONALIZACAO” ¢

um negaocio viavel na cidade de Presidente Epitacio.
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ANEXO 1

Questionario Utilizado Para a Pesquisa de Mercado

Pesquisa de Mercado

INSTITUTO FEDERAL

Loja de personalizacéo de produtos, brindes e lembrancas

Projeto para Trabalho de Conclusédo de Curso

1-Género:

() Masculino () Feminino.

2- Faixa Etaria:

()10a20anos; ()21a30anos; ()31lad0anos; ()acima40 anos.
3-Renda Pessoal:

()até R$ 1.000,00; () de R$ 1.000,00 a R$1.500,00; () de R$1.500,00 a R$ 2.000,00;
() acima de R$ 2.000,00; () nenhuma renda.

4-Onde reside?

() Centro; () Perto do centro; () Longe do centro; () Em outra cidade.
5-Vocé costuma comprar produtos personalizados?

() Sim () Nao.

6-Onde costuma comprar produtos personalizados?

7-Conhece alguma empresa desse ramo de personalizac¢do na cidade de Presidente Epitacio?
() Sim () Nao.

Se sim, qual?

Se ndo, pular para a questéo 9.

8-0 que vocé acha do atendimento dessa(s) empresa(s)?



() Bom; () Regular; () Ruim.
9- Qual desses produtos personalizados vocé ja comprou?

() Capa de Celular; () Chinelo; () Caneca; () Caneta; () Capa para notebook; ()
Chaveiro;

() Pente; () Pen Drive; () Régua; () Bolsa; () Adesivo de Cartdo de Crédito; ()
Lembrancas para Eventos.

10-Com que frequéncia vocé compra brindes, lembrangas ou produtos personalizados?
() Semanal; () Mensal; () Esporadicamente; ( )Nda .
11-Para vocé o que seria um diferencial para uma empresa desse ramo?

() Atendimento; () Variedade; () Pontualidade na entrega do pedido; () Produto a pronta

entrega; () Precos acessiveis; () Qualidade do produto.

12-VVocé compraria em uma loja que te proporcionasse a vantagem e a comodidade de
oferecer produtos personalizados produzidos na hora e a pregos acessiveis?

() Sim () N4o.
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