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1 INTRODUCAO

O mercado grafico € um dos que apresenta maior potencial de crescimento
em todo o pais. Um dos fatores para este potencial € o fato da concorréncia estar
aumentando em todos os setores da economia e por iSSO as empresas necessitam
cada vez mais de publicidade e propaganda e os materiais impressos sdo uma das
maneiras mais baratas e efetivas de se fazer esta divulgacdo. Além disso, a busca
de informagdo vem aumentado muito, principalmente pela internet, porém, a
informacgao impressa, por meio de jornais, livros e revistas continua muito forte. As
empresas também buscam novos parceiros que possam diminuir 0S seus custos.
Neste ponto, a impressdo de materiais de expediente e embalagens tem grande
importancia. Sabendo deste potencial a Grafica SD busca fazer parte deste
crescimento, procurando novas maneiras de atender ao mercado onde esta inserida.

A proposta deste trabalho é apresentar um Plano de Marketing para a Grafica
SD, de Santa Cruz do Sul, uma empresa de pequeno porte que atua no ramo de
servicos graficos, produzindo impressos em geral, tanto para pessoas fisicas quanto
para pessoas juridicas. O trabalho a seguir conta com fundamentos tedricos e
respaldo de informacdes de mercado adquiridos por meio de pesquisa e consultas a
orgaos publicos e entidades do setor grafico.

Primeiramente, serd apresentada a empresa onde foi elaborado o trabalho,
com um breve historico de suas atividades e a maneira que evoluiu até os dias
atuais. Seguindo, havera a apresentacdo da problematica em questdo, com os
motivos que existiram para que ela surgisse, sendo realizada a analise desta
problematica, mostrando um caminho para a solu¢cdo deste problema.
Posteriormente sao apresentados os objetivos geral e especificos do trabalho e a
justificativa para o mesmo. Apods, sera apresentada uma revisdo bibliografica dos
conceitos de Administracdo e Marketing utilizados para dar embasamento ao
trabalho. Na etapa seguinte, serdo verificados diversos dados da empresa, seu
negocio e ambiente e o mercado onde esta inserida, incluindo ai uma analise da

concorréncia e das potencialidades, oportunidades, fragilidades e ameacas.
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Por fim, sera realizado um estudo dos dados apresentados e a elaboracdo de
um planejamento para as acfes da empresa. Estas acdes estardo visando a
alteragcdo da atuacdo, procurando terceirizar a producdo de certos tipos de
impressao e buscando aumentar a participacdo de mercado da empresa nos tipos

de impresséo nos quais € mais competitiva e pode alcancar maior rentabilidade.



2 A EMPRESA

A Grafica SD foi fundada em setembro de 1996, na cidade de Santa Cruz do
Sul, no Rio Grande do Sul. Inicialmente era uma microempresa do ramo grafico,
especializada em pequenos servigos, com no maximo trés cores e pequeno formato.
Nesta época a empresa contava com apenas uma maquina impressora de pequeno
porte e somente trés funcionarios, funcionando em uma sala comercial. Os materiais
produzidos eram basicamente cartdes pessoais, folders, convites, blocos, comandas
e materiais publicitarios de pequeno porte.

No inicio de 1999 foram feitos diversos investimentos e uma expansao da
empresa, quando foram adquiridas maquinas de grande porte, para a producado de
impressos de grande formato, mudando-se para o local onde esta até hoje. A partir
desta data, passou a atuar também nos mercados de publicacdes e materiais de
expediente, que passaram a ser os maiores mercados de atuacdo da Grafica SD,
correspondendo por mais de 67% do faturamento nos ultimos 18 meses. A partir de
entdo, a empresa foi se consolidando no mercado e ganhando novos clientes nao
apenas em Santa Cruz do Sul, mas em cidades proximas, passando a atuar em todo
o Vale do Rio Pardo e até mesmo em cidades fora desta regido. Foram feitos
trabalhos inclusive para empresas situadas na regido metropolitana de Porto Alegre,
regido da serra e para os estados de Santa Catarina e Parana.

Novos investimentos foram sendo feitos, principalmente em maquinas e
equipamentos e contratacao de pessoal especializado. Isto fez com que a empresa
aumentasse a gama de servicos oferecidos e a qualidade dos mesmos.

Hoje, a empresa esta consolidada no mercado, sendo reconhecida em toda a
regido de Santa Cruz do Sul e cidades proximas. Possui uma das maiores
capacidades produtivas da regido, contando com bom maquinario e pessoal
capacitado. O quadro funcional atual conta com dez funcionarios fixos e outros cinco
funcionarios temporarios, contratados em periodos especificos, dependendo da
quantidade de servico demandada.

A Grafica SD conta com uma carteira de clientes bastante diversificada,

atendendo desde impressos particulares, até comércio e industria, onde constam



8

algumas das maiores e mais importantes empresas da regido de Santa Cruz do Sul.
Além disso, faz a impressédo de diversos jornais de circulacao tanto em Santa Cruz

do Sul quanto em outras cidades proximas.



3 PROBLEMATICA

Quando foi criada, em 1996, a Gréfica SD estava totalmente voltada para o
mercado de impressdes de pequeno porte e com no maximo trés cores. Dentro
deste mercado a empresa se tornou referencial na regido e criou uma carteira de
clientes de pequeno porte bastante fiel, que continua até hoje utilizando seus
servicos. Estes trabalhos, mesmo sendo de pequeno porte, sdo muito importantes
para o equilibrio financeiro da empresa.

Quando foi ampliada, em 1999, a Gréfica SD passou a fornecer uma gama
muito grande de servicos, 0 que acarretou em pouca especializagcdo e pouca
identificacdo com muitos de seus clientes. Esta grande variedade acabou atraindo
clientes pouco fiéis e consequentemente dificultando um planejamento de longo
prazo para a empresa. Além disso, como a empresa possui um quadro funcional
bastante enxuto, trabalhos de pouco rendimento, como a impressédo de convites,
acabam tomando tempo de criacdo, de preparo e utilizacdo de maquinas e de
controle de qualidade necessarios para trabalhos de grande rendimento, como a
impressao de livros. Para poder entregar todos os trabalhos contratados dentro dos
prazos estipulados, a empresa passou a trabalhar, em algumas situa¢des, durante a
noite e em finais de semana. Estes novos horarios de funcionamento trouxeram um
aumento dos custos de impressao devido, principalmente, ao pagamento de horas-
extras. Na maioria das vezes este aumento ndo pode ser repassado para 0s
clientes, pois isto poderia acarretar na perda dos trabalhos para a concorréncia. Isto
afetou diretamente a rentabilidade da empresa, que acabou diminuindo.

Outro fato importante, que tem influenciado negativamente os negocios da
empresa, € o aumento da concorréncia na cidade. Quando a Gréfica SD foi criada,
havia apenas sete graficas em Santa Cruz do Sul, sendo duas especializadas em
servicos digitais expressos. Hoje ja sdo dezessete graficas na cidade, sendo que
cinco delas sdo expressas. Na maioria, estas graficas que foram criadas sdo de
pequeno porte, muito competitivas em servigcos de pequena tiragem ou de pouco

rendimento, devido aos seus baixos custos fixos.
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Hoje em dia a Grafica SD esta bastante especializada em impressdes de
grande porte, mas ndo pode deixar de lado os trabalhos de pequeno porte. Isto
poderia acarretar em um desequilibrio financeiro devido a perda destes clientes e
dos trabalhos de maior porte eventualmente realizados pelos mesmos. Atualmente

os trabalhos desenvolvidos podem ser separados em sete grandes grupos:

a) PUBLICACOES: Abrange jornais, revistas, livros, guias e materiais
educativos. E o grupo com o maior volume de servigos e representa a maior parte do

faturamento da empresa;

b) PUBLICIDADE: E representado por folders, panfletos, cartazes e
propaganda eleitoral. Em anos eleitorais representa grande parte do faturamento,

tendo também boa representatividade em outros periodos;

c) MATERIAIS DE EXPEDIENTE: S&o blocos, pastas, fichdrios e folhas
timbradas, entre outros materiais de escritério. E neste mercado que estdo as
grandes empresas atuando mais freqlientemente e por isso tem grande importancia

para projetos de expansao de mercado;

d) IMPRESSOES INDUSTRIAIS: Neste grupo estdo as impressdes de
rétulos, embalagens e etiquetas. E um mercado ainda pouco explorado que
representa menos de 3 % do faturamento, mas os pedidos s&o bastante rentaveis. E

0 mercado com maior possibilidade de crescimento para a empresa,

e) DOCUMENTOS FISCAIS: Este grupo compreende as notas fiscais,
receituarios controlados, recibos e selos para a indastria, entre outros. A matéria-
prima e a cobranca destes servicos é altamente controlada pelo governo, o que
limita a lucratividade destes servicos. Este tipo de trabalho possui baixa

rentabilidade e € o de menor representatividade no faturamento da empresa;

f) IMPRESSOES PESSOAIS: S&o basicamente os convites e cartdes. Estes
trabalhos sdo os com menor rentabilidade, porém possuem grande quantidade de
pedidos e por esse motivo possuem uma representatividade de faturamento maior

do que os documentos fiscais e as impressdes industriais;
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g) DIVERSOS: Neste grupo estdo as comandas para bares e restaurantes,
vales, calendarios e todo o tipo de impressdo que ndo se enquadre nos grupos
anteriores. Possui um nivel de faturamento um pouco mais alto do que os grupos D,
E e F, devido a alguns trabalhos muito rentaveis, mas possui outras impressdes de

rentabilidade muito baixa.

Os grupos A, B, C e D sdo o foco da Gréfica SD e é para eles que a empresa
deverd direcionar seus esforcos. Os grupos E, F e G, que ndo sdo o foco da
empresa mas que representam uma parte pequena porém importante do
faturamento, é que sdo o motivo deste trabalho.

Como potencializar este mercado de pequeno porte contribuindo

positivamente para o faturamento da gréafica SD?

3.1 ANALISE DA PROBLEMATICA

Hoje a Grafica SD ndo pode fazer uma ampliacdo da sua participacdo nos
mercados mais lucrativos e onde é mais competitiva devido ao seu quadro de
pessoal enxuto e principalmente por ndo ter maquinario suficiente para isso, pois
esta com a fila de impressdo quase totalmente ocupada. Para resolver este
problema, o que tem sido feito atualmente é ampliar a jornada de trabalho para
poder concluir alguns trabalhos. Isto causa um aumento dos custos de impressao
devido ao pagamento de horas-extras e encargos, diminuindo os ganhos da
empresa. Além disso, 0 aumento da concorréncia nos ultimos 9 anos fez os pregos
aplicados pelo mercado cairem muito neste periodo, o que diminuiu ainda mais o0s
ganhos com os servicos. Como ndo existe espaco fisico para uma ampliagdo do
namero de maquinas da grafica no local onde estd instalada, apenas duas
possibilidades se apresentam para a empresa:

- Se mudar para outro local para poder fazer esta ampliacao.

- Encontrar uma maneira de abrir espaco na fila de impressao para poder
receber novos trabalhos.

A primeira opcdo foi descartada imediatamente devido aos altos custos

envolvidos, podendo esta idéia ser retomada futuramente. Com isso, decidiu-se
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trabalhar em cima desta segunda opcao, de abrir espaco na fila de impressao para
receber novos trabalhos. Mas como isso poderia ser feito?

Para comecar, os trabalhos da empresa foram divididos em sete grupos, onde
quatro representavam o foco da empresa, sendo eles as publicagbes, os materiais
de publicidade, os materiais de expediente e as impressdes industriais. Estes quatro
grupos corresponderam por 89,19% do faturamento da Grafica SD no ano de 2004 e
primeiro semestre de 2005 e por 73,11% dos pedidos feitos para a empresa.
Enquanto isso, os outros trés grupos, documentos fiscais, impressdes industriais e
diversos, que nao fazem parte do foco da Grafica SD, corresponderam por 26,89%
dos pedidos feitos e apenas 10,81% do faturamento neste mesmo periodo. Isso
demonstra a baixa rentabilidade dos servicos destes trés grupos, o que foi
fundamental na hora de decidir quais seriam 0s tipos de impressao que continuariam

fazendo parte do foco de atuacdo da empresa.

10,81%

m Foco da empresa

O Outros senigos

\89,19%

Figura 1: Trabalhos foco da empresa X Outros servigos (Faturamento)
Fonte: Grafica SD

26,89%

m Foco da empresa
O Outros senigcos

73,11%

Figura 2: Trabalhos foco da empresa X Outros servigos (N° de pedidos)
Fonte: Grafica SD
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De posse destes dados, decidiu-se trabalhar em cima do que fazer com os
trés grupos de servicos que estavam fora do foco da Grafica SD. Duas idéias
principais surgiram para estes grupos:

- Negar o recebimento destes pedidos e reposicionar a empresa no mercado.

- Repassa-los para outras graficas por meio de terceirizacdo ou parceria.

Como a primeira opcéo poderia acarretar em perda de clientela, foi decidido
que a melhor op¢do seria a segunda. Assim, este trabalho devera encontrar uma
forma de terceirizar estes trabalhos ou formar parcerias para a producdo dos

mesmaos.
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4 OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GERAL

Elaborar um Plano de Marketing para a Grafica SD, buscando direcionar os
trabalhos que nao fazem parte de foco de atuacdo da empresa, para outras graficas,

sem perder essa clientela e sem afetar negativamente o faturamento da mesma.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Verificar as possibilidades de terceirizacdo e/ou parceria com outras
gréficas.

- Definir quais os grupos ou tipos de trabalhos que devem ser repassados
para outras graficas.

- Identificar no mercado de Santa Cruz do Sul os principais concorrentes e 0s
possiveis parceiros

- Identificar quais as melhores possibilidades de expansdo da participacéo de
mercado para a Grafica SD, mostrando meios de fazer esta expansao.
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5 JUSTIFICATIVA

Por ter um contato direto com os proprietarios da empresa, 0 assunto para
este trabalho surgiu de forma natural, através de conversas e visitas a empresa
onde foi detectado o problema. A partir dai, foram feitos os contatos iniciais para
demonstracdo da proposta e uma analise inicial da viabilidade do projeto. Visto que
a empresa tem grande potencial para aumentar a sua participa¢cdo no mercado, nao
era compreensivel que estivesse perdendo espaco para empresas que nao tem o
mesmo potencial.

A importancia de se elaborar um plano de marketing para a Grafica SD surgiu
do fato de a empresa estar com o seu faturamento estagnado nos ultimos anos,
tendo apenas oscilacdes sazonais. Isto € um fato de muita preocupagdo para 0s
proprietarios, que viram a empresa sair de um ciclo de crescimento e ndo mais
retornar para este ciclo. Outro fato importante é que faz algum tempo que a empresa
estd sem aumentar muito a sua carteira de clientes os existentes produzem o
mesmo tipo de material desde que se tornaram clientes da empresa. Tendo em vista
que o mercado de Santa Cruz do Sul e regido tem crescido nos ultimos anos, esta
falta de crescimento da carteira de clientes passa a ser preocupante.

Como os proprietarios reconhecem a existéncia deste problema e querem
encontrar um meio para solucionar o0 mesmo, este trabalho surge em um momento
bastante oportuno. Pelo fato dos proprietarios estarem cientes da situacdo e do
autor ser diretamente ligado a eles, a obtencédo de dados internos para a elaboracao
deste trabalho fica bastante facilitada. Além disto, a empresa € sécia da Abigraf-RS
e seus proprietarios tem facil acesso a entidades e 6rgaos da cidade de Santa Cruz
do Sul, o que facilita ainda mais a obtencéo de dados e aumenta a viabilidade deste

projeto.
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6 REVISAO BIBLIOGRAFICA

6.1 PLANO DE MARKETING

6.1.1 Conceitos

O plano de marketing, para WESTWOOD (1996) € parte de um plano
corporativo maior. Ele deve fazer parte da execucdo de um planejamento global da
companhia. O plano de marketing € um documento que mostra onde a empresa
estd, para onde esta indo e o caminho que deve seguir.

Para COBRA (1985), o plano de marketing € a base para os outros planos da
empresa, pois define metas, principios, procedimentos e métodos de atuac&o. Além
disso, ele € uma ferramenta de comunicacdo que integra todos os elementos do
composto de marketing, entre eles preco, propaganda, vendas, promogéao e relagdes
publicas.

Um plano de marketing deve conter detalhes, vantagens, desvantagens,
potencialidades e fragilidades da empresa e de seus concorrentes (WESTWOOD,
1996). Ele também deve indicar as oportunidades mais promissoras, como penetrar
no mercado com sucesso, obter e manter as posicbes desejadas. O plano de
marketing deve indicar quem fara o que, onde, como e quando, para atingir as metas
definidas (COBRA, 1985). Para LAS CASAS (1997), o plano de marketing deve ser
iniciado com uma analise ambiental da empresa, tanto interna quanto externa.

Para COBRA (1985) o plano de marketing deve ser simples (de féacil
compreensao), claro (preciso e detalhado), pratico (realistico), e flexivel (adaptavel a
mudancas). A flexibilidade também é destacada por LAS CASAS (1997) como sendo

fundamental, devido as altera¢des que freqiientemente sdo necessérias.
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6.1.2 Requisitos do plano de marketing

Segundo WESTWOOD (1996) os requisitos de um plano de marketing variam
de uma empresa para outra. Para uma empresa pequena, um plano de marketing
curto simples pode ser suficiente. Ja para uma empresa de grande porte pode ser
necessario um plano maior. Independentemente do tamanho, do escopo e dos
detalhes de um plano, o procedimento e a estrutura adotada serdo sempre
semelhantes.

As etapas para a elaboracdo de um plano de marketing sdo as seguintes
(WESTWOOD, 1996):

= Estabelecer Objetivos corporativos

Sao geralmente estabelecidos pela alta direcdo. Normalmente sdo expressos
em termos financeiros e definem onde a empresa pretende estar em determinado
momento do futuro.

= Realizar pesquisa de marketing interna

Talvez esta informacao seja ainda mais importante que a analise externa da
empresa. Esta pesquisa deve incluir dados de vendas, pedidos, margem e areas
cobertas pelo plano. Também serdo incluidos detalhes do mix de marketing da
empresa (produtos / servigos, comunicagcdo, precos e distribuicdo), objetivos e
estratégias de marketing.

= Realizar pesquisa de marketing externa

Além das informacdes de natureza geral, como concorrentes e mercado, a
pesquisa de marketing externa deve coletar informagbes sobre o ambiente de
negocios e a cultura econdmica que afetardo a empresa. Também podem ser
incluidos fatores politicos, ambientais, sociais ou culturais.

» Realizar anélise SWOT

Quando todas as informacbes do mercado e da empresa tiverem sido
coletadas, este material devera ser analisado e apresentado de uma forma que
auxilie a tomada de decisdo. A andlise SWOT é a forma mais utilizada e que
apresenta os melhores resultados neste tipo de andlise de dados.

Devem ser feitas suposicdes a partir dos resultados desta analise. Estas
suposi¢cdes devem ser em pequeno numero e relacionarem-se apenas as questdes

fundamentais do projeto.
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= Estabelecer objetivos de marketing
O préximo passo € essencial para o sucesso do plano de marketing. Trata-se
de estabelecer os objetivos de marketing para a empresa. Esta etapa diz respeito
aquilo que a empresa quer conseguir. E importante ndo confundir objetivos com
estratégias. O objetivo € o que se busca e a estratégia € como chegar até este
objetivo. Os objetivos devem incluir dados como entrada de pedidos prevista, giro de
vendas, participacdo de mercado e niveis de lucro esperados.
= Desenvolver estratégias de marketing
As estratégias de marketing permitem atingir seus objetivos de marketing.
Para cada objetivo precisam ser desenvolvidas estratégias especificas. Somente
apos a definicdo das estratégias de marketing € que podem ser preparados 0s
planos de agéo.
= Definir programas de acao
Isto significa definir quem faz o que, quando, como e onde, para se chegar
aos objetivos definidos. Devem ser tracados programas para o pessoal, propaganda
e promocéao de vendas.
= Elaborar orcamentos
Os custos de implantacédo das estratégias e da execucdo dos planos de acgéo
devem ser menores que o0s beneficios que eles poderdo gerar para a empresa. As
estratégias e os planos precisam ser custeados e 0s orgcamentos precisam ser
elaborados para saber quais deles podem ser implantados.
= Escrever o plano de marketing
Apoés executar todas as fases anteriores, o plano de marketing escrito deve
ser produzido. Ele deve ser claro e conciso, além de conter as informacdes
principais do projeto. Um plano escrito completo deve conter os seguintes dados:
- Introducao
- Sumaério
- Andlise da situac¢ao incluindo:
- Suposicdes
- Vendas (histérico e orcamento)
- Revisao dos mercados estratégicos
- Revisao dos produtos-chave
- Revisdo das areas-chave de vendas

- Objetivos de marketing
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- Estratégias de marketing

- Prazos, custos e responsabilidades

- Promocéo de vendas

- Orgcamentos

- Demonstrativo de resultados

- Controles

- Processo de atualizacéo

= Comunicar o plano de marketing

O plano de marketing precisa ser muito bem comunicado aqueles que irdo
coloca-lo em pratica para que obtenha sucesso. De preferéncia ele deve ser
apresentado e ndo apenas entregue para quem ira executa-lo.

= Sistema de controle

E preciso manter um sistema de controle para revisar a implantacdo e o
desempenho do plano de marketing. Quando houver algum desvio do desempenho
objetivado, agles corretivas devem ser recomendadas. Este sistema de controle
deve poder ser facilmente operado.

= Rever e atualizar o plano de marketing

As situacdes e condicdes previstas poderao sofre alteracdes. Por isso o plano
de marketing deve ser constantemente revisado. Em certos casos pode ser
necessario até mesmo alterar os objetivos do plano de marketing, dependendo da
intensidade dos desvios. As atualizacdes devem ser sempre incluidas no plano de

marketing escrito.

6.2 ESTRATEGIAS DE MARKETING

7

A estratégia de marketing é a maneira como se procede para atingir 0s
objetivos de marketing definidos. E a versdo ampla de como o objetivo deve ser
atingido. (KOTLER / ARMSTRONG, 1995). Uma estratégia de marketing incorpora
as maneiras pelas quais uma instituicdo levara vantagem em um programa ou
oportunidade de negdcios (KOTLER / FOX, 1994).

Para KOTLER / ARMSTRONG (1995), a elaboracdo da estratégia de

marketing competitivo comeca com uma andlise da concorréncia, seus pontos fracos
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e seus pontos fortes. Além disso, a estratégia de marketing deve abordar os
produtos, 0s pre¢cos, a comunicacdo e 0s canais de distribuicdo da empresa.
KOTLER / FOX (1994) colocam como pontos que devem constar na estratégia de
marketing, os programas e mercados atuais da empresa, 0S novos programas e
oportunidades, uma analise dos concorrentes, o posicionamento da instituicdo em
relacdo aos concorrentes, a selecdo do mercado-alvo e o planejamento do composto

de marketing.

6.3 SEGMENTACAO DE MERCADO

Boone e Kurtz (LAS CASAS, 1997) afirmam que “o0 mundo € muito grande e
preenchido com muitas pessoas diferentes para que os gerentes de marketing
construam um composto que satisfaca a todos.” Este € um dos motivos que leva as
empresas a segmentar seu mercado.

Este processo de segmentacdo busca agrupar os clientes em grupos mais
homogéneos, com desejos e necessidades semelhantes (COBRA, 1985) (LAS
CASAS, 1997). Para KOTLER / FOX (1994) a segmentacdo de mercado busca
dividir o mercado em grupos distintos e representativos de consumidores que podem
merecer produtos e/ou compostos de marketing separados.

Entre as caracteristicas necessarias a um segmento de mercado se destacam
a mensurabilidade, a substancialidade e a acessibilidade (KOTLER / ARMSTRONG,
1995) (COBRA, 1985) (McCARTHY / PERRAULT, 1997). Basicamente, a
segmentacdo permite ver em quais setores a empresa esta inserida e em quais
deveria estar (WESTWOOD, 1996). Com isso, a empresa pode direcionar o0s
investimentos em propaganda e promoc¢ao, concentrando seus recursos (KOTLER /
ARMSTRONG, 1995).
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6.4 MERCADO-ALVO

Para KOTLER / ARMSTRONG (1995), O mercado-alvo é o segmento de
mercado no qual a empresa escolheu atuar. Ele consiste de um grupo de
compradores com necessidades e caracteristicas comuns, as quais a empresa
decide atender. Podem ser incluidos neste grupo possiveis compradores, usuarios
atuais, influenciadores e decisores de compras.

Para encontrar o mercado-alvo, a empresa deve selecionar o mercado total,
dividir este mercado em segmentos, avaliar a atratividade destes segmentos e
escolher um ou mais que sejam atrativos (KOTLER / ARMSTRONG, 1995).

6.5 ANALISE AMBIENTAL

Tanto para LAS CASAS (1997) quanto para KOTLER / ARMSTRONG (1995)
e WESTWOOD (1996), a analise ambiental da empresa € a base para a elaboracao
do plano de marketing. Esta analise consiste em um estudo do microambiente
(empresa, clientes, fornecedores e concorrentes) e do macroambiente (forcas
sociais, demograficas, ecologicas, econdmicas, politicas, tecnologicas e culturais)
relacionadas com a empresa e seu hegocio (KOTLER / ARMSTRONG, 1995).

6.5.1 Analise Swot

WESTWOOD (1996) afirma que a analise SWOT é o processo fundamental
utiizado para se fazer uma analise ambiental. A analise SWOT estuda as
potencialidades e fragilidades da empresa e dos seus concorrentes e as relaciona
com as oportunidades e ameacas presentes no mercado. Ela faz as perguntas que
permitirdo determinar se a empresa e seu produto poderdo satisfazer as

necessidades do mercado-alvo e quais as suas limitagdes.
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7 METODO

O objetivo deste capitulo é apresentar quais foram os procedimentos
metodoldgicos utilizados para a obtencdo dos dados necessarios para a elaboragédo
do plano de marketing para a Grafica SD, de Santa Cruz do Sul. Para este trabalho,
foi realizada uma analise exploratoria através do método de estudo de caso, por este
ser o método que melhor se adapta ao tipo de projeto escolhido. O estudo de caso
busca dar maior embasamento ao pesquisador sobre o problema de pesquisa
existente, para auxiliar no desenvolvimento de hipdteses e conclusdes.

Este estudo se baseou nos antecedentes da empresa, sua situacao atual e
seu ambiente, tanto externo quanto interno, para alcancar os objetivos, geral e
especificos, apresentados anteriormente. As conversas iniciais sobre o trabalho se
deram no final do ano de 2004 e inicio de 2005, a busca de referencial bibliografico
se deu durante o primeiro semestre de 2005, a coleta de dados foi realizada entre os
meses de julho e outubro de 2005 e o estudo destes dados foi realizado durante os
meses de outubro e novembro.

Pesquisas iniciais com os proprietarios foram realizadas para se definir os
objetivos corporativos da empresa. Posteriormente foram feitas pesquisas em
entidades de classe e 6rgaos publicos de Santa Cruz do Sul e entidades de classe
do setor grafico para obter dados do ambiente externo da empresa. Os dados do
ambiente interno foram obtidos por meio de pesquisas feitas na empresa e
entrevistas com proprietarios e funcionarios.

Apés a definicdo dos objetivos corporativos e da obtencdo dos dados
ambientais da empresa, foram elaborados os objetivos de marketing da empresa e
definidos programas para alcancar estes objetivos. Apds estas etapas se elaborou
um plano de marketing para a Grafica SD. Por fim sdo apresentadas conclusbes

sobre o caso em questao.
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8 PLANO DE MARKETING

Apoés verificar as diversas formas de se elaborar um Plano de Marketing, as
caracteristicas basicas de simplicidade, objetividade e flexibilidade necessarias e o
que este plano deve conter, foi montado o plano que melhor se encaixa a Grafica SD
e ao problema que ela busca solucionar. Este plano contara primeiramente com uma
analise do macroambiente da empresa (nacional, estadual e municipal). Apds, sera
analisado o microambiente, onde constardo algumas definicdes (negdcio, missao,
principios e mercado e clientes-alvo), ambiente interno, clientes, mercado,
concorrentes e uma apresentacao das potencialidades, fragilidades, oportunidades e
ameacas. Por fim, seréo apresentadas uma série de propostas para a empresa, com

objetivos e estratégias definidas para solucionar o problema atual existente.

8.1 MACROAMBIENTE

8.1.1 Ambiente Nacional

Segundo a Abigraf, no ano de 2004 a industria grafica nacional registrou um
faturamento de R$ 16,08 bilhdes. Isto representou aproximadamente 1 % do PIB
total do Brasil. Neste ano, as exportacdes brasileiras de produtos graficos chegou a
US$ 111,25 milhdes, enquanto as importacdes foram de US$ 51,87 milhdes.

Neste ano de 2004 o setor grafico era representado por 15.516 empresas,
com um total de 201.996 empregados (Pesquisa Abigraf/Decon 2005 - Abigraf).
Destas graficas, 96,4% eram consideradas de pequeno porte (menos de cinquienta
funcionarios), assim como todas as graficas de Santa Cruz do Sul, empregando
49,1% dos funcionérios do setor (99.148 empregados).
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Empregados por gréfica | Estabelecimentos % Total de empregados %

Até 19 14.017 90,3 67.789 33,6

20 a 49 941 6,1 31.359 15,5

50 a99 307 2,0 23.759 11,8

100 a 249 157 1,0 28.072 13,9

250 a 499 67 0,4 25.322 12,5

500 ou mais 27 0,2 25.695 12,7
TOTAL 15.516 100,00 201.996 100,00

Quadro 1: Divisado das gréaficas do Brasil por numero de funcionarios

Fonte: Pesquisa Abigraf/Decon 2005

Sao Paulo continua sendo o estado mais representativo do setor, com 5.367

gréficas (34,6%) que empregam 83.480 pessoas (41,3%), em seguida vem Minas
Gerais com 1.683 graficas (10,8%) e 14.684 empregados (7,3%) e Rio Grande do

Sul com 1.367 graficas (8,8%) e 19.193 empregados

(9,5%).

0,
24,0% = SP
34,6% OMG
@RS
5,3% o RJ
7 oPR
m OUTROS
10,8%
o :
8,7% 8.8%
Figura 3: Divisao das Gréficas do Brasil por estado
Fonte: Pesquisa Abigraf/Decon 2005
19,4%
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10,6% m OUTROS

9,5% 7,3%

Figura 4: Divisdo dos empregados das Gréaficas do Brasil por estado

Fonte: Pesquisa Abigraf/Decon 2005
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Apés trés anos consecutivos de queda no volume de investimentos, o
mercado grafico registrou um crescimento de 7,3% nos investimentos em 2004. O
mercado apresentou também um aumento de 5,05% na producdo do primeiro
semestre de 2005 em relagdo com o primeiro semestre de 2004 e um aumento de
8,49% no faturamento no mesmo periodo. O indice de utilizacdo da capacidade
produtiva também cresceu 1% e agora se encontra em 68% da capacidade instalada

no pais (Pesquisa Abigraf/Decon 2005 - Abigraf)..
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Figura 5: Investimentos na industria grafica nacional 2000 / 2004
Fonte: Pesquisa Abigraf/Decon 2005

Porém, segundo dados da pesquisa Abigraf / Decon de junho de 2005, os
empresarios do setor estdo muito receosos quanto a conjuntura politica do pais e
acreditam que esta tendéncia esta diminuindo. Os investimentos no setor vem
caindo em 2005. Dos empresarios pesquisados, 41% néo fizeram qualquer tipo de
investimento em suas empresas, 34% tiveram uma renovagdo tecnoldgica, 20%
fizeram investimentos em diversificagcdo de produtos e novos nichos de mercado e

apenas 5% tiveram ampliacao fisica da empresa.
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8.1.2 Ambiente Estadual

Segundo o Sindigraf-RS, o Rio Grande do Sul representou 5,6% do
faturamento da indastria grafica nacional em 2004, com um total de R$ 900,00
milhdes. Este valor representou 0,7% do PIB gaucho neste ano. O estado era o
terceiro colocado em numero de gréficas e em numero de empregados em 2004. No
total existiam no Rio Grande do Sul 1367 graficas (8,8% das graficas do pais)
empregando 19193 pessoas (9,5% do total nacional). Destas empresas, mais de
90% tinham menos de vinte funcionarios.

As graficas gaulchas estavam divididas da seguinte forma. 58,13% ficavam na
regido Metropolitana, 15,11% estavam no Vale dos Sinos, 7,47% eram da regido do
Planalto, 6,31% estavam no Noroeste, 2,85% ficavam no Vale do Rio Pardo, que é a

regido de Santa Cruz do Sul e as outras regides correspondiam por 10,13%.

10,13%
2,85%
6,31% m Metropolitana
y 0

K m Vale do Sinos

7’47%5 O Planalto

= Noroeste

58,15% @ Vale do Rio Pardo

O Outras regides

15,11%

Figura 6: Divisdo das Gréficas do Rio Grande do Sul por regido
Fonte: Relatério de Gestédo 2001 / 2004, Sindigraf-RS / Abigraf-RS

8.1.3 Ambiente Municipal

Atualmente, Santa Cruz do Sul possui dezessete gréficas ativas, sendo cinco
delas especializadas em servicos expressos digitais. Os dados da Prefeitura

Municipal de Santa Cruz do Sul de 2004 apontam um faturamento destas empresas
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de aproximadamente R$ 8,00 milhdes, divididos em R$ 6,65 milhdes (83,06%) para
as gréficas offset, onde esta inserida a Grafica SD e R$ 1,35 milhdes (16,94%) para
as graficas expressas digitais. As dezessete graficas de Santa Cruz do Sul juntas
empregam cento e cinquenta pessoas, onde onze empresas empregam até nove
pessoas, quatro empregam entre onze e dezenove pessoas e duas empregam vinte

OuU mais pessoas.

11,76%

m Até 9 empregados
23,53% m 10 a 19 empregados

O 20 ou mais empregados

64,71%

Figura 7: Divisao das graficas de Santa Cruz do Sul por nimero de
funcionarios
Fonte: Prefeitura Municipal de Santa Cruz do Sul

7z

O mercado santacruzense € bastante instdvel, com a entrada e saida
constante de empresas. Em 1996, ano de criacdo da Grafica SD, existiam apenas
sete graficas na cidade, sendo cinco graficas offset e duas graficas expressas. Nos
altimos nove anos, este niumero deu um salto e chegou a passar de vinte gréficas,
estando agora com dezessete empresas no setor.

Este setor também € bastante dependente de eventos como a Oktoberfest,
Natal e eleicbes. Estas ocasifes podem aumentar muito o faturamento das
empresas e manté-las por meses, porém a inadimpléncia, principalmente de
candidatos que ndo se elegeram, pode acarretar no fechamento de algumas

empresas por falta de recursos, principalmente as de pequeno porte.
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8.2 MICROAMBIENTE

8.2.1 Defini¢des

A Gréafica SD ndo possuia definicbes de negocio, misséo, visdo, principios,
mercado e publico-alvo. Dessas forma, foi necessario elabora-las em conjunto com
0S proprietarios.

Inicialmente foram estabelecidos os principios da empresa, que balizaram

todas as demais definigbes.

PRINCIPIOS:

- Qualidade como diferencial da empresa

Satisfacao dos clientes

Pontualidade de entrega exemplar

Qualificacdo do quadro funcional

Seriedade reconhecida pelo mercado

Etica no modo de atuar

Apos esta etapa foram definidos o negdcio e a missdo da empresa, conforme
seguem:

NEGOCIO:

Industria do ramo de servicos graficos especializada em jornais, revistas,

livros e impressos em geral.

MISSAO:
Produzir impressos de qualidade, primando pela pontualidade nas entregas,

para o mercado de Santa Cruz do Sul e regiéo.

VISAO:
Se tornar a maior e melhor empresa do setor de servigos graficos de Santa

Cruz do Sul até o ano de 2010, sendo reconhecida pelo mercado como tal.
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Seguindo, foram definidos os produtos da empresa, seu mercado-alvo e seu

publico-alvo.

PRODUTOS:

Livros, revistas e jornais

Material de Expediente

Material publicitario

Rétulos e embalagens

Impressos em geral

MERCADO-ALVO:
A empresa deve atuar preferencialmente no Vale do Rio Pardo,
principalmente na cidade de Santa Cruz do Sul e em cidades proximas como

Cachoeira do Sul, Lajeado, Estrela e Encantado, entre outras.

PUBLICO-ALVO:
Industria, comércio, universidades e escolas, entre outros clientes do mercado

alvo identificado, que se encaixem no foco da empresa.

Por fim, de posse das informagbes anteriores, foram estabelecidos os
caminhos para o crescimento da empresa. Os proprietarios acreditam que o

crescimento se deva dar de trés formas.

CRESCIMENTO:
O Crescimento da empresa se dara por meio da manutencao dos clientes
atuais, com aumento na participagdo dos mesmo, busca de novos clientes e

aumento da atuagcédo no mercado de embalagens.
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8.2.2 Ambiente Interno

A Gréfica SD € uma empresa familiar de primeira geracdo, que atende
basicamente o mercado de Santa Cruz do Sul e regido. Porém, ja foram realizados
trabalhos para outras regifes, inclusive para fora do Rio Grande do Sul

A empresa possui bom capital de giro para a compra de insumos. A
ampliacdo fisica e de maquinario ndo € um projeto que esteja em estudo no
momento devido aos altos valores envolvidos, tanto com a aquisicdo dos bens, tanto
com a contratacdo e treinamento de pessoal. Nao existe na empresa previsdo de
reserva de faturamento para investimento em equipamentos e melhorias.
Atualmente a Grafica SD conta com dez funcionarios conforme segue:

- Dois proprietarios

Responsaveis pelas areas administrativas e de vendas.

- Um auxiliar administrativo

Faz servigos gerais de orgamento, emissdo de nota fiscal, controle de
estoques e outras necessidades administrativas internas e externas

- Um arte-finalista

responsavel pela criagdo de material, diagramacdo de jornais, livros e
revistas, digitacdo e montagem de materiais diversos.

- Dois impressores

Executam trabalhos de impressdo, regulagem e manutencdo dos
equipamentos

- Dois auxiliares de impressao

Déao auxilio nos servigos de impressao e executam trabalhos de corte, vinco,
furo e grampo de materiais e copia de chapas.

- Dois auxiliares de producéo

Controlam os estoques fisicos de materiais, executam servigcos de encarte,
controle de qualidade, empacotamento e expedicdo de materiais prontos.

E considerada uma boa empresa para se trabalhar. Alguns dados que
demonstram isso sao que todos os funcionarios sao registrados de acordo com a lei,
0 que ndo ocorre em algumas empresas que atuam neste ramo e o funcionario com

menos tempo na empresa ja esta na Grafica SD a cinco anos e meio. Este pessoal é
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altamente capacitado, recebendo constantemente treinamentos na ABIGRAF-RS, no
SESI e no SENAC.

Um fato importante verificado durante a pesquisa é que a empresa nao possui
vendedores externos. Isto acarreta na perda de servigos para 0s principais
concorrentes, que possuem pessoal especializado em vendas. Mesmo vista como
muito importante pelos proprietarios, a contratacdo de pessoal de vendas € um
projeto de vendas deve ser muito bem estudado antes de ser implementado. Por
trés vezes a Grafica SD tentou colocar uma pessoa especialmente para esta funcéo
e em todas o resultado foi insatisfatorio.

A empresa é reconhecida na regido pela qualidade de seus servi¢os. O indice
de reclamacgBes ndo chega a 1 % dos servicos prestados, o que é um numero
excelente, principalmente por se tratar do mercado grafico, onde ocorrem muitos
problemas. Outros diferenciais que atraem muitos clientes para a Grafica SD séo o
bom acabamento de seus materiais, principalmente nas areas de publicacGes e
materiais de expediente e a pontualidade na entrega dos pedidos.

A Grafica SD também possui um profissional especializado em arte final,
podendo assim trabalhar junto aos clientes no desenvolvimento dos materiais
graficos. Com isso o cliente ndo necessita contratar agéncias de publicidade para a
criagdo dos mesmos. Isto € um grande diferencial, pois traz uma reducéo nos custos

dos clientes.

8.2.3 Capacidade Produtiva

A Grafica SD tem uma das maiores capacidades produtivas da regido. As
maquinas existentes na empresa sao bastante antigas, tendo inclusive uma com
mais de cinglienta anos, porém estas maquinas estdo muito bem conservadas e tem
um rendimento muito bom.

As maquinas utilizadas sdo as Unicas da regido que permitem a impressao
em formato 56cm X 76cm. Este tamanho de maquina permite a impressao
simultanea de até dois jornais ao mesmo tempo (quatro paginas no total). Isto é um
diferencial muito grande em termos de velocidade de impressao e também para a

impressdo de cartazes em tamanho diferenciado. As outras graficas da regido
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podem imprimir em formatos de no maximo 48cm X 66cm. Estas maquinas também
permitem a Grafica SD desenvolver uma linha de embalagens para o mercado, pois
pode imprimir em papéis de maior gramatura.

Entre as maquinas existentes na empresa podemos citar:

IMPRESSORAS:

- Uma impressora Roland offset Parva, ano 1968, formato maximo 56cm X
76cm.

- Uma impressora Roland offset Parva, ano 1971, formato maximo 56cm X
76cm.

- Uma impressora Roland offset Pratika “00”, ano 1993, formato maximo
33cm X 48cm.

- Uma impressora Planeta Poligraph, ano 1951, formato méaximo 52cm X
70cm.

GRAVACAO DE CHAPAS:

- Uma prensa de contato Klimsch, para cépia de chapas.

- Um forno Elenco, para queima de chapas.

ACABAMENTOS:

Uma guilhotina Funtimod semi-automatica.

Uma guilhotina Ideal modelo 3915.

Uma picotadeira Baumach, para serrilha, picote e vinco.

Uma maquina tipografica Hidelberg Minerva T183601N, ano 1979, para
numeracao, picote e vinco

- Uma grampeadora Miruna modelo 3

- Uma furadeira de papel de mesa

Além destas maquinas existem ainda computadores com configuracdo para
trabalhos graficos e impressoras laser para impressao de poliester para gravacao de

chapas e provas para os clientes.

8.2.4 Fornecedores

Os fornecedores da Grafica SD se caracterizam por serem, na sua maioria,

empresas de grande porte. Devido a isso, as negociacbes de preco, prazo de
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entrega e prazo de pagamento sdo muito dificeis. Estas empresas geralmente impde
a compra de grandes quantidades em troca de facilitar um pouco a negociacao.
Grande parte destes fornecedores é de Porto Alegre, desta forma as negociagdes
acabam ocorrendo geralmente por telefone, o que também é um fator negativo.
Atualmente a Gréafica SD possui quinze fornecedores para suas necessidades de
material, que sdo os seguintes:

- KSR: Fornece tintas, papéis diversos e papel imune, que é isento de
impostos e é utilizado para a impresséo de jornais, livros, revistas e material didatico.

- Rilisa: Fornece apenas papel imune.

Braile: Fornecedor de papéis diversos e papéis especiais.

Cia. T. Janer: Fornece papel imune e tintas.

Trevo Papéis: Responsavel pelo fornecimento de papel cartdo especial para
pastas e calendarios.

- SPP Nemo: Especializada em papel couché especial para cartdo de visitas.

- IBF: Fornece chapas de impressao dupla face, que permite a utilizagao de
ambos os lados.

- Comagraf: Fornecedora de chapas simples de impressdo em uma face,
produtos quimicos, laser film e papel vegetal.

- Metalgdmica: E a empresa que fornece a maior gama de produtos.
Responséavel pelo fornecimento de chapas simples de impressdo em uma face,
produtos quimicos, laser film, papel vegetal, espirais e materiais para acabamentos.

- Lorflex: Distribuidora de tintas para impressao.

Sicpa: Fornece tintas para impressao

Helvética: Fornecedora de produtos quimicos e material para acabamentos.

Marca Sul: Fornece produtos quimicos.

Vale Sul: Presta servicos de fotolito.
- Espiral Material Reprografico: Fornecedora de espirais para acabamento.
Existem ainda fornecedores diversos para material de escritorio, cartuchos de
tinta e toners para impressoras, entre outros.
Existe a preocupacao dos proprietarios em Ter mais de um fornecedor para
cada produto para ndo correr o risco de problemas com fornecimento. A variacdo é
constante no preco dos materiais, que geralmente sdo reajustados de acordo com o
é

dolar, principalmente papéis, chapas, tintas e produtos quimicos. Devido a isso,
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importante essa variedade de fornecedores de um mesmo produto, para serem

feitas pesquisas de preco antes da aquisicdo dos insumos.

8.2.5 Clientes

A clientela da Gréfica SD é bastante diversificada, ndo possuindo um acumulo
de faturamento em alguns poucos clientes. Possui um grau de fidelidade bastante
grande de alguns clientes, que produzem praticamente todos os seus materiais na
empresa. Com uma carteira que conta com clientes de grande porte, a possibilidade
de crescimento € bastante grande.

Entre os principais clientes na area de publicacbes da Grafica SD podemos
citar o Rio Vale Jornal, de Santa Cruz do Sul, que produz duas tiragens semanais de
1100 exemplares cada e o Jornal O Boqueirdo, de Boqueirdo do Le&o, que produz
uma tiragem de 1200 exemplares por semana. J& na area industrial as empresas
que se destacam sao a Bistex, industria do ramo de alimentos de Rio Pardo, que
produz grande quantidade de etiquetas para embalagens, além de impressos para
utilizacao interna, como blocos e folhas timbradas e a empresa Refrigerantes Xuk,
de Santa Cruz do Sul, que solicita muitos selos para bebidas e uma pequena
quantidade de folhetos. Existem diversos sindicatos que produzem seus materiais na
Grafica SD. Os dois principais sdo o Sindifumo, que produz muitos informativos,
convites, certificados e apostilas e o Sindilojas, que produz muitos cartazes, folders
e panfletos, principalmente em periodos de promocdes ou proximo de épocas como
o Natal. Existem ainda clientes muito importantes que nao fazem parte de nenhum
dos setores citados acima. Nesta area os que mais se destacam sdo a Afubra, que
produz diversos tipos de materiais, desde boétons e etiquetas até informativos e
materiais de expediente e a Prefeitura Municipal de Santa Cruz do Sul, que produz
material de expediente para diversos 0rgaos e secretarias.

Além destes, a Grafica SD possui como seus clientes muitas organizacées
importantes da regido, que tem grande potencial de crescimento na produgéo de
material. Entre elas podemos citar a Profigen, a Souza Cruz, o Consorcio Spengler,
a UNISC, os Transportes HF, a Editora Verdes Mares, os CDLs das cidades da

regido e principalmente o de Santa Cruz do Sul, entre outras.
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Existem ainda grandes empresas que nao estdo mais produzindo materiais
com a Grafica SD, mas tem grande potencial. Saber qual o motivo desta parada e
tentar reverter a situacdo, trazendo novamente estas empresas para a clientela da
Gréfica SD é um trabalho muito importante e que deve ser feito diretamente pelos
proprietarios da empresa. Entre estes ex-clientes podemos citar a Pitt, a Prato Feito,

a CTA Tabacos, a Universal Leaf, a Dimon, a Mercur e a Metallrgica Mor.

8.2.6 Mercado

O mercado onde a Gréfica SD atua (Santa Cruz do Sul e regido) se
caracteriza por ter muitas empresas de grande porte e um comércio muito forte.
Santa Cruz do Sul é o polo regional mas tem em sua volta diversas outra cidades
importantes, como Venancio Aires, Rio Pardo, Vera Cruz, Cachoeira do Sul e
Candeléria, entre outras. Existe ainda um mercado potencialmente muito bom que
pode ser explorado, devido a sua proximidade, que € o Vale do Taquari. Destacam-
se nesta regido as cidades de Lajeado, Encantado e Estrela. Porém existe no Vale
do Taquari uma concorréncia muito grande, tanto das graficas da regido quanto da
serra.

A industria fumageira a o setor com maior participacdo no PIB de Santa Cruz
do Sul e é onde estdo inseridas as maiores empresas da cidade, com destaque para
Philip Morris, Souza Cruz, Universal Leaf, Dimon e CTA Tabacos. Todas estas
empresas tem um potencial muito grande para a producao de folders, informativos e
material de expediente. O restante do setor industrial da regido também tem um
potencial muito grande de expanséo para a Grafica SD, principalmente nas areas de
publicidade, material de expediente e impressao de embalagens. Nesta area podem
ser citadas como empresas de maior potencial de crescimento de negdcios, Mercur,
MetalUrgica Mor, Metalurgica RBM, Bistex, Pitt, Kopp Tecnologia, Refrigerantes Xuk,
Prato Feito e Bummer.

O comércio destas cidades também é muito desenvolvido, devido ao poder
aquisitivo da regido. Existem diversas redes de grande porte, principalmente no
setor supermercadista. Aléem disto, as lojas tem grande potencial para a producao de

material publicitario. Neste setor podemos relacionar os supermercados Nacional,
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Rede Vivo, Rede Super e Feliz, as redes de lojas Afubra, Redemac, Tumelero,
Benoit e Colombo e Consorcio Spengler, entre diversas outras lojas regionais.

Devido a grande for¢ca da industria e do comércio da regido, os sindicatos e
associacfes também sdo muito fortes. Durante o ano sdo produzidos diversos
informativos, apostilas e outros materiais graficos, tanto pelas associacdes
industriais e comerciais quanto pelos sindicatos. Podemos destacar neste setor o
Sindifumo, os CDLs, Sindilojas, Afubra e Assemp, entre outros.

O setor governamental também € uma area muito boa para a atuacdo da
Grafica SD, que pode ser altamente explorada, principalmente na parte de material
de expediente. Existem também grandes festas na regido, que tem a organizacao
feita pelas prefeituras locais, como a Oktoberfest em Santa Cruz do Sul, a Fenachim
em Venancio Aires, a Fenarroz em Cachoeira do Sul e a Festa do Peixe em Rio
Pardo.

Por fim, existem as datas especificas que aumentam muito a producao
grafica. Entre estas datas se destacam as eleicbes, que podem até triplicar o
faturamento de uma gréafica nos meses de producdo de material, a Pascoa e o Natal,

com aumento de material publicitario.

8.2.7 Concorréncia

Devido ao grande potencial do mercado santacruzense, o numero de gréficas
deu um salto nos ultimos anos. Além disso, grandes graficas da regido metropolitana
passaram a atuar mais efetivamente na regido do Vale do Rio Pardo, principalmente
junto as grandes industrias fumageiras e nas licitacées para as festas da regido.

Entre esta gréficas da regido metropolitana, as gréficas Impresul e Trindade
sdo duas das com maior reconhecimento, recebendo inclusive diversos prémios da
industria grafica a nivel nacional. Elas se caracterizam por um material de alta
qualidade, maquinario moderno, prazos de entrega reduzidos e preco muito
competitivo para grandes tiragens. Isto facilita muito a penetracdo destas empresas
nas grandes industrias da regiéo.

Uma caracteristica importante dos ultimos anos no mercado santacruzense é

0 crescimento acentuado da participacdo das graficas expressas digitais, que hoje
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respondem por 16,94 % do mercado, com um faturamento de aproximadamente R$
1,35 milhfes. Estas graficas tem aumentado sua participacdo devido ao preco
competitivo para pequenas tiragens. Elas podem imprimir material diretamente do
computador, ndo necessitando de arte-finalista, gravacdo de chapas ou ajustes de
maquina. Esta diminuicdo dos custos atrai diversos pequenos clientes e pequenas
tiragens. Para tiragens médias ou grandes, os altos custos variaveis da producéo
acabam atrapalhando a entrada destas gréaficas no mercado.

Os cinco maiores concorrentes da Gréfica SD corresponderam em 2004 por
68,30 % do mercado, com um faturamento mais de R$ 6,62 milhdes. A Grafica SD
teve em 2004 6,36 % do mercado e registrou um faturamento de R$ 506.958,94
neste mesmo periodo.

Os cinco maiores concorrentes da Grafica SD atualmente s&o:

- GARTENSUL:

Empresa com quinze funcionarios fixos e outros cinco temporarios. Registrou
um faturamento de R$ 1,35 milhdes em 2004 (17,01 % do mercado). Possui bons
contatos com agéncias de publicidade e propaganda, o que leva diversos trabalhos
para esta empresa e tem uma boa equipe de vendas. Tem aumentado o seu
reconhecimento no mercado, porém nao tem bom conceito em prazos de entrega.

- LKM:

Uma das mais antigas gréficas da regido, é originaria da Gréfica Kirst. Teve
perto de R$ 1,94 milhdes de faturamento em 2004 (24,33 % do mercado). Possui
quinze funcionarios fixos e outros quinze temporarios. Também atua no mercado de
impressdes expressas digitais. Pratica pre¢cos abaixo do mercado para ganhar nova
clientela. Tem bom volume de servicos e parcerias fortes com cursinhos pré-
vestibulares de Porto Alegre. Nao é pontual na entrega, tem alto indice de
endividamento e pouco crédito junto aos fornecedores.

- LUPA GRAPH E GRAFICA LUPATINI:

Sao duas gréaficas com CNPJs diferentes mas atuam no mesmo local. Juntas
tem 16,01 % do mercado com um faturamento de R$ 1,28 milhdes em 2004. S&o
considerada pelo mercado como sendo apenas uma empresa. Tem os melhores e
mais modernos equipamentos de toda a regido e tem atualmente 15 funcionarios
fixos. E uma grafica com bom conceito entre as fumageiras, bom volume de
servicos, preco competitivo e fotoliteira prépria, o que diminui os custos de

impressao, porém nao possui bom atendimento.
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- GRAFICA RECOR:

Tem dez funcionarios fixos e mais dois temporarios. E originaria da antiga
Tipografia Rech, a mais antiga grafica de Santa Cruz do Sul. E muito tradicional no
mercado e tem uma equipe de vendedores bastante ativa. Registrou um faturamento
de R$ 665.563,20 em 2004, correspondendo por 8,35 % do mercado. E a Gnica
empresa da regido que imprime formularios continuos. Sua maior dificuldade é
guanto a sua mao-de-obra, pouco qualificada.

- VISION:

Com um faturamento de R$ 206.914,22 e 2,6% do mercado em 2004, a
Vision atua com apenas trés funcionarios. Devido a este nimero enxuto de pessoal
e pouco maquinario, tem custos fixos bastante baixos e com isso tem bons prec¢os
para pequena tiragens. Porém, ndo tem muita capacidade para aumento da
participacdo no mercado.

Além da Grafica SD e destes cinco principais concorrentes existem outras
seis gréaficas em Santa Cruz do Sul, com um faturamento conjunto de R$ 669.851,96
e 8,4 % do mercado. Sao elas a Gréfica Colibri, a Grafica Planeta e Editora WS, que
€ 0 mesmo caso da Lupa Graph e Grafica Lupatini, com duas empresas com CNPJs
diferentes atuando em um mesmo local, a Qualigraf, que vem tendo um bom
crescimento no ultimos anos, a Grafica Santa Cruz, a Grafica Santo Inéacio e a

Grafica Senador.

16,94% 6.36%

m Gréfica SD
m 5 maiores concorrentes
O Outros Concorrentes

@ Gréaficas Expressas

68,30%

Figura 8: Divisdo do mercado de Santa Cruz do Sul
Fonte: Prefeitura Municipal de Santa Cruz do Sul e Gréfica SD
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8.2.8 Anélise SWOT

Potencialidades:

Imprimi em tamanhos até 56cm X 76cm (Unica na regiao)

Pontualidade de entrega

Acabamento de qualidade

Boa relagdo com os clientes

Preco competitivo para médias tiragens

Bons contatos com empresas, sindicatos e associacdes do setor fumageiro

Experiéncia reconhecida em impressdes de livros, jornais e revistas

Fragilidades:

N&o possui vendedores

Precos altos para tiragens muito baixas

Pouco poder de barganha com fornecedores

Caréncia de planejamento e controle da producao

Oportunidades:

- Mercado da regido tem grande potencial para expansao

- Néao existem graficas especializadas em embalagens em Santa Cruz do Sul

- Localizacdo da cidade na regido facilita a busca de clientes fora de Santa
Cruz do Sul

Ameacas:

- Precos abaixo do mercado praticados por algumas graficas para atrair
clientes

- Uma possivel crise do setor fumageiro afeta o pode aquisitivo de todos os
setores da regiao

- Aumento da concorréncia, com a entrada de gréaficas de outras regiées do
estado

- Aumento dos prec¢os das matérias-primas
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8.3 PROPOSTAS

Apos fazer um estudo dos dados deste trabalho sobre a empresa, o mercado
e a concorréncia, foi possivel a elaboracdo de uma série de propostas. Estas
sugestbes tem como objetivo final a abertura de espaco na fila de impressao da
Gréfica SD e consequentemente a possibilidade de aceitar novos trabalhos nas
areas foco da empresa, aumentando assim sua participacdo de mercado nestas

areas, trazendo um ganho de faturamento para a empresa.

8.3.1 Perfil dos Trabalhos Foco e Clientes-alvo

Basicamente, os trabalhos foco da Gréafica SD fariam parte dos quatro
grandes grupos relacionados anteriormente, sendo eles publicagbes, materiais
publicitarios, materiais de expediente e impressdes industriais. Além destes poderao
ser realizados alguns trabalhos do grupo diversos, desde que sejam servicos de
grande rendimento, como por exemplo a produgdo de calendarios diferenciados ou
em grandes quantidades.

Ja os clientes-alvo seriam, além dos ja existentes, as grandes empresas da
regido que ainda nao séao clientes da Grafica SD e outras empresas menores com
potencial para producéo principalmente de materiais de expediente e embalagens.
Entre os clientes existentes deveria haver um maior contato da empresa, buscando

ampliar a quantidade de servicos prestados.

8.3.2 Terceirizacéo e Parcerias

Desde o principio do trabalho foi visto que a melhor maneira de se ter um
ganho de espaco na fila de impressao seria por meio do repasse dos trabalhos que
estdo fora do foco da empresa para outras graficas. A idéia de simplesmente nao

aceitar estes servigcos ndo era vista com bons olhos pelos proprietarios pois isto
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poderia acarretar na perda de clientes que eventualmente realizavam trabalhos de
grande rendimento na empresa. Além disso as grandes empresas da regido também
produzem cartdes, convites e notas fiscais e a Grafica SD néo poderia negar estes
trabalhos, sob pena de perder o restante dos servigos destas empresas.

Decidiu-se entdo que a melhor maneira de fazer esse repasse seria atraves
de parcerias ou terceirizacfes. A diferenca basica entre estas duas formas de
trabalho seria a seguinte. A terceirizagcdo seria a simples contratacdo de uma
empresa pela Gréafica SD, com um acordo de divisdo dos lucros pois esta empresa
contratada receberia os valores referentes ao seu custo de producdo e mais um
percentual e a Grafica SD ficaria com outro percentual do lucro do trabalho devido
ao cliente adquirido. Ja a parceria seria uma troca de servicos. As graficas
selecionadas para receber servicos da Gréfica SD repassariam em troca trabalhos
que ndo possuem capacidade produtiva para realizar e que estavam apenas
negando. Nestes casos 0s lucros dos trabalhos, tanto dos servicos repassados pela
Grafica SD quanto os repassados pelas graficas parceiras, seriam divididos de
acordo com percentuais previamente definidos. Existem basicamente quatro
empresas no mercado de Santa Cruz do Sul com o perfil ideal para estes servigos,
sendo duas delas com melhor perfil para parcerias e duas com melhor perfil para
terceirizacoes.

As duas graficas com perfil para parceria tem apenas trés funcionarios cada,
maquinario com capacidade produtiva apenas par pequenos formatos e faturamento
anual inferior a R$ 70.000,00. Essas caracteristicas sado importantes pois estas
empresas nao teriam capacidade de concorrer com as Grafica SD nos seus
trabalhos foco, facilitando esta parceria.

Ja as graficas com perfil para terceirizagdo tem maquinario com maior
capacidade produtiva e faturamento anual entre R$ 110.000,00 e R$ 150.000,00.
Isto mostra que estas empresas poderiam concorrer com a Grafica SD em alguns
trabalhos foco da empresa e desta forma as parcerias ndo seriam interessantes.
Como estas gréaficas ndo fazem parte dos principais concorrentes da Grafica SD,
nem atuam no maior mercado-alvo, que € o de publicacdes, nem nos mercados de
maior possibilidade de crescimento, materiais de expediente e producédo de

embalagens, ndo haveria problema em trabalhar com as mesmas como terceiras.
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8.3.3 Estratégias de Ampliacdo de Mercado

Para fazer a ampliacdo da carteira de clientes e consequentemente ter um
aumento na participacdo de mercado, algumas estratégias devem ser adotadas.
Inicialmente o que deve ser feito pela Grafica SD € aumentar o seu contato com o
mercado através de uma maior divulgacdo da empresa e de seus servicos.

Hoje em dia a Gréfica SD nado tem realizado acdes de marketing buscando
novos clientes. Nesta etapa de ampliacdo da participacdo de mercado, esta deveria
ser uma das primeiras estratégias adotadas, principalmente para uma entrada maior
no mercado de embalagens. A¢des como criagdo de site institucional da empresa,
envio de mala direta e a¢Bes publicitarias poderiam aumentar a visibilidade da
empresa junto ao mercado.

Outra estratégia muito importante a ser adotada é a contratacdo de pelo
menos uma pessoa responsavel pela busca de novos clientes e servigcos. Esta
pessoa faria visitas a empresas divulgando o material da Gréafica SD e fazendo os
primeiros contatos para possiveis novos trabalhos. Além disso seria muito
importante uma acdo dos préprios proprietarios junto aos seus principais clientes
para informar a nova maneira de atuar da empresa e buscar aumentar a

participacdo na producao de material grafico destes clientes.

8.3.4 Objetivos e Estratégias Especificas

a) Busca de parcerias ou terceirizacfes de servicos.

Este trabalho deve ser desenvolvido diretamente pelos proprietarios da
empresa, por terem conhecimento do mercado e dos concorrentes e por terem
claros os objetivos destas parcerias ou terceirizacdes. Deve ser a primeira etapa a
ser realizada, pois seu resultado servira de base para as etapas seguintes.

Estratégias:

- Verificar junto as empresas com perfil de parceria a possibilidade de
realizar este tipo de acordo.

- Verificar a qualidade dos servicos destas empresas.
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- Terceirizar alguns trabalhos de menor porte e verificar a qualidade dos
servicos das empresas com perfil para serem terceiras.
- Realizar uma comparacéo das opcdes para saber qual forma de trabalho é

a mais rentavel e qual traz menor risco para a empresa

b) Aumento da divulgacdo da empresa.

Para os servigos de criacdo de site, montagem e envio de mala direta, seria
interessante a contratacdo de uma empresa especializada em comunicagao
eletrénica, para que o servico tenha resultados mais efetivos. J4 para a parte de
insercdo de anuncios em jornais, a criacdo pode ser feita pelo proprio responsavel
em criacdo da empresa e as negociacdes devem ser feitas pelos proprietarios com
os clientes, por se tratarem de permutas de servi¢o. Esta deve ser a segunda etapa
aser realizada, pois facilitara a realizacao das trés proximas etapas.

Estratégias:

- Criagdo de site institucional da Grafica SD contendo principalmente o
histérico da empresa, os tipos de trabalhos realizados, uma apresentacdo dos
principais clientes e link para a realizacdo de orcamentos.

- Envio de mala direta para os principais clientes e clientes potenciais.

- Divulgacédo da empresa por meio de insercado de encartes e anuincios nos
proprios jornais produzidos pela Grafica SD. Podera ser negociado por permuta de

servigos, o0 que baratearia a divulgacao.

c) Busca de novos clientes.

A busca de novos clientes deve ser feita por pessoal contratado
especificamente para este tipo de servigco, através de visitas aos possiveis novos
clientes da empresa. Devera ser montado, pelos proprietarios, um material de apoio
para esse pessoal de vendas, para nortear as visitas a serem realizadas e facilitar a
apresentacao da empresa e de seus servicos.

Estratégias:

- Contratacdo de pessoal especializado para saidas em campo para
divulgacao da empresa e apresentacao de materiais.

- Elaboracdo material de apoio as vendas como apresentacdes da empresa
e listagem com os clientes em potencial e quais os tipos de impressédo que podem

ser oferecidos para cada um deles.
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- Contatos periodicos para verificar novas necessidades de servicos.

d) Aumento na participacéo dos clientes existentes.

E basicamente um trabalho de contato direto e pés-venda com os clientes
existentes, demonstrando interesse nesses clientes e apresentando solucbes
especificas para cada tipo de negocio. Estes contatos de apresentacdo devem ser
realizados pelos proprietarios da empresa para dar idéia da importancia do projeto e
0s contatos periodicos devem ser feitos pelo pessoal de vendas contratado
especificamente para esse tipo de trabalho.

Estratégias:

- Montagem de um portifélio de servigcos ja realizados na area de materiais
de expediente para apresentacéo aos clientes.

- Apresentacdo de projetos completos de producdo de materiais de
expediente especificos para cada cliente.

- Contatos periddicos para verificar a satisfacédo dos clientes.

e) Entrada no mercado de embalagens.

A pesquisa dos possiveis clientes nesta area e a verificacdo das
necessidades de embalagens do mercado devem ser feitas pelos proprietarios, ja as
visitas devem ser feitas pelo pessoal de vendas. Cabera aos proprietarios informar
ao responsavel pelas criacbes quais serdo os tipos de material oferecidos para a
criacado de modelos para amostra.

Estratégias:

- Elaboracdo de amostras dos diversos tipos de embalagens que poderao
ser produzidos pela empresa.

- Demonstracdo desta linha de embalagens para os clientes com esta
necessidade de produto, com entrega de amostras.

- Verificar junto aos clientes a satisfacdo com esta linha de embalagens e a
necessidade de criacdo de novos produtos com essa finalidade.

- Divulgar a empresa como a Unica com esta capacidade em toda a regido.
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9 CONCLUSAO

Primeiramente gostaria de salientar a importancia deste trabalho no
aprimoramento do que foi aprendido durante todo o curso. P6de ser feito um contato
pratico com o mercado e com 0 meio empresarial que, com certeza, ajudou muito
em meu desenvolvimento académico. Pessoalmente, este trabalho € uma grande
realizacdo, pois pude entrar mais efetivamente nos negécios de uma empresa que
conheco desde a sua criagcdo. Além disso, o que foi aprendido durante a realizacao
deste trabalho sera de grande utilidade para a minha vida profissional.

O trabalho surge em um momento em que houve uma parada no crescimento
ndo sé da Grafica SD, mas de todo o mercado grafico santacruzense. Porém, o
mercado grafico esta em uma fase de boas perspectivas de crescimento e a busca
de novos clientes e novos nichos de mercado, neste momento, € uma Otima
oportunidade para a empresa. Este € um momento onde a empresaa néo pode ficar
parada, pois perder parte da sua fatia de mercado ou novas oportunidades de
negocios para a concorréncia, pode ser de dificil reversao no futuro.

As estratégias apresentadas neste Plano de Marketing necessitardo de
investimentos para que tenham o resultado esperado, porém estes investimentos
sao até baixos pelo retorno que poderdo trazer. Sera necessario o comprometimento
de todos na empresa, principalmente dos proprietarios, para que a perspectiva de
bons resultados realmente se concretize.

Este plano pode ser classificado como de facil aplicagdo, encontrando na
busca de parcerias e terceirizacdes o seu maior obstaculo. Devido a isso, poderao
ser necessarias algumas corre¢cfes ou adequacdes para a total implementacao de
suas estratégias. Este plano podera ser o passo inicial para uma estratégia maior e
mais agressiva de ampliacdo na participagdo de mercado, com maiores
investimentos, principalmente na area de producdo de embalagens, que tem grande

potencial de expanséo.
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ANEXO 1 - FATURAMENTO POR GRUPO DE SERVICO.
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Figura 9: Faturamento da Grafica SD por grupo de servi¢co
Fonte: Gréfica SD
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ANEXO 2 — PEDIDOS POR GRUPO DE SERVICO.
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Figura 10: Pedidos da Grafica SD por grupo de servi¢co

Fonte: Grafica SD
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ANEXO 3 — VARIACAO SEMESTRAL DO FATURAMENTO
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Figura 11: Variacdo semestral do faturamento da Grafica SD por grupo de servi¢co

Fonte: Grafica SD
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ANEXO 4 — VARIACAO SEMESTRAL DOS PEDIDOS
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Figura 12: Variacdo semestral dos pedidos da Grafica SD por grupo de servico
Fonte: Grafica SD



