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RESUMO

Planejamento de marketing € uma estratégia para melhorar o desempenho de empresas,
aumentar a participacdo no mercado e alcancar a visdo empresarial. O presente artigo tem o
objetivo de criar um plano de marketing sugerindo inovacdo e melhoria em uma empresa que
se enquadra como microempresa do ramo de contabilidade. Por meio de observacdes e
entrevista junto aos socios-proprietarios, foram analisadas as caracteristicas da organizacéo,
avaliado como a empresa desenvolve o planejamento de marketing e, por fim elaborada a
criacdo do novo servico ancorado no relatério financeiro. As respostas e observacdes mostram
que o produto desenvolvido ndo representa prejuizo para a empresa, possibilitando beneficios
e conforto para os clientes, fator que podera ser atrativo para fidelizar novos.

Palavras-chave: planejamento; marketing; estratégia.

ABSTRACT

Marketing planning is a strategy to improve companies performance, increase market share
and achieve corporate vision. This article aims to create a marketing plan proposing innovation
and improvement in a company that qualifies as a microenterprise in the accounting field.
Through observations and interviews with the partners, the characteristics of the organization
were analyzed, evaluated as the company develops the marketing plan and, finally, the creation
of the new service and the financial report were elaborated. The answers and observations
show that the developed product does not represent a loss for the company, providing benefits
and comfort for customers, a factor that may be attractive to retain new ones.

Keywords: planning; marketing; strategy.

1 INTRODUGCAO

Com o avanco da tecnologia, todos os setores do mercado, para sobreviverem, necessitam
estar adequados aos novos modelos de gestdo, uma vez que muitos servigcos passaram a ser
desenvolvidos exclusivamente por meio digital e, ainda, os proprios clientes ja exigem essa
comodidade.

Ao se abordar a tecnologia nas empresas, ndo se restringe apenas ao e-commerce,
tampouco as facilidades que ela proporciona na otimizacao dos servigos, mas também como ela
tem beneficiado a divulgacdo dos servigos para o cliente e a desburocratizacao.

Para tanto, o tema selecionado para a construgdo deste estudo € atual e esta interligado ao
contexto de planejamento de marketing, utilizando conceitos, ferramentas, estratégias e
divulgacdes direcionadas a um novo servigo ou produto e, a partir desses, em articulagdo com
as novas gestdes no mercado, tracar um novo olhar para o cenario da pesquisa.

A empresa pesquisada atua no segmento de prestacdes de servicos. O nome fantasia, ou
seja, pelo qual é conhecida popularmente é Escritério Despachante e Central e a razdo social,
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isto €, a assinatura comercial, é Sistema Objetivo de Escrituracdes S/C Ltda, estabelecido na
Rua Isvarte Costa, n°® 498, Centro, Aparecida d’ Oeste — SP.

De acordo com Semenik e Bamossy (1995, p. 16), “o conceito de marketing estabelece
que o proposito fundamental de um negdcio, é atender os desejos e necessidades do cliente”,
ou seja, 0 marketing objetiva entender e compreender seus clientes, as criticas e objecdes para
que, assim, a empresa se adapte as necessidades deles para oferecer produtos e servigos que 0s
satisfacam.

Vale ressaltar que a grande sacada é que as a¢des de marketing nas empresas devem estar
alinhadas ao planejamento estratégico, garantindo o alcance das metas e, consequentemente, a
rentabilidade e sustentabilidade do negdcio.

Nesse cendrio, a proposicdo da importancia e criagdo de um site se justifica pela evolucao
do marketing no mundo atual, ou seja, as pessoas tém tendéncias em encontrar uma empresa
que esteja presente na web. Atualmente, a maior parte das pessoas pesquisam produtos e
servigos online, antes de fazer uma compra, e a falta de um site faz com que a empresa perca
esse potencial de negdcio.

Marcar-se com credibilidade faz com que a empresa mostre que tem nome no mercado,
fato que contribui na impressdo de que a empresa € maior e mais bem-sucedida do que ela
realmente pode ser. Entretanto, ela precisar estar amplamente divulgada e com servigos
tangiveis a seus clientes.

Nesse intuito, torna-se necessario auxiliar os sdcios-proprietarios a terem um
planejamento de marketing com boa eficiéncia e qualidade para poderem ter maior
competitividade no mercado de trabalho, abrangendo novos clientes.

Assim, o objetivo deste estudo é desenvolver um planejamento estratégico de marketing,
apresentando sugestoes de melhorias dentro da empresa estudada com o desenvolvimento de
um novo produto ou servico - a criagdo um site institucional para a empresa - visando
viabilidade financeira e disponibilidade, melhorando o desempenho das atividades e
oferecimento de servicos de qualidade com custo-beneficio acessivel.

Para tanto, organizou-se este estudo que sera apresentado da seguinte maneira: no
capitulo 1, denominado Introducdo, apresentou-se a contextualizacao do projeto, objetivos, e
problematizacdo; no capitulo 2, denominado Referencial Teorico, fez-se o estudo do aporte
teorico dos itens estudados a saber; Marketing e Composto de Marketing, organizados numa
correlagdo com a observacdo de campo; no capitulo 3, denominado Metodologia, abordou-se
como a pesquisa sera realizada e apresentada; no capitulo 4, denominado Analise e discussao
dos dados, o qual foi subdividido em Analise dos Dados, Proposta de um novo servico e
relatorio Financeiro e, por ultimo, teceu-se as Consideracdes Finais, apresentando sintese das
analises e sugestdes apresentadas.

2 REFERENCIAL TEORICO

Diante da concorréncia do mercado e das constantes mudancas no perfil dos clientes, as
empresas almejam (ou pelo menos deveriam) por diferenciais competitivos e constantes
processos de melhorias de atendimento ao cliente. Nesse contexto, o bom gestor deve buscar
conhecimento de novas técnicas a serem utilizadas na prestacdo de servigos e entrega de
produtos aos clientes, visto que, nos dias de hoje, tdo qudo importantes sdo as vendas, como
também os servigos de atendimento do pds-venda ao cliente.

Para atender aos objetivos propostos para este estudo, a fundamentacgéo tedrica tera como
base conceitos de Marketing e de Composto de Marketing.
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2.1 MARKETING

O marketing é uma ciéncia que estd em constante atualizacao, que tem como finalidade
identificar, antecipar e satisfazer as necessidades dos clientes. No mundo globalizado, o
universo dos negdcios vé-se pressionado a aprimorar-se constantemente a fim de alcancar
melhores resultados, em especial na geracdo de lucro. Assim, o Marketing pode ser visto como
“a arte de descobrir oportunidades, desenvolvé-las e lucrar com elas” (KOTLER, 2000, p. 24).

De acordo com Kotler e Armstrong (2005, p. 3), “marketing é um processo administrativo
e social pelo qual individuos e grupos obtém o que necessitam e desejam, por meio da criagéo,
oferta e troca de produtos e valor com os outros”. Dessa forma, as empresas tém a
responsabilidade de planejar estrategicamente para se ajustarem ao mercado e atender 0s
desejos do seu publico-alvo tendo, assim, a obrigacao de criar estratégias que possam fazer com
que elas se destaquem no mercado e possam competir com outras, independente do porte.

“Planejar estrategicamente significa estar em sintonia com o mercado, visando a
adaptacdo da empresa as mutantes oportunidades que surgem, considerando sempre 0S recursos
disponiveis e os objetivos perseguidos” (KOTLER; KELLER, 2006, p. 21).

Ainda sobre vender estrategicamente, Peter Drucker (1992 apud KOTLER; KELLER,
2006, p. 64-65) afirma poder:

[...] considerar que sempre haverd a necessidade de vender. Mas o objetivo do
marketing € conhecer, entender o cliente tdo bem que o produto ou servico seja
adequado a ele e se venda sozinho. Idealmente, o marketing deveria resultar em um
cliente disposto a comprar. A (nica coisa necessaria entdo seria tornar o produto ou
servigo disponivel.

Para as vendas ou divulgacdo de servigos, conforme a evolucdo dos meios digitais foi
desenvolvida, diversos meios que fossem semelhantes aos tradicionais foram surgindo
oportunizando as empresas a capacidade da preferéncia sobre investir em marketing tradicional
ou digital.

O marketing tradicional é quando a empresa busca consumidores através de canais de
TV, telemarketing, jornais, revistas e radios. Limeira (2010, p. 10) define marketing digital ou
e-marketing como sendo “o conjunto de agOes de marketing intermediadas por canais
eletrébnicos, como a internet, em que o cliente controla a quantidade e o tipo de informagéo
recebida”.

Com velocidade cada vez mais robusta, o marketing digital foi sendo inserido nas
pequenas empresas e tem sido, nos ultimos anos, assuntos que ganharam notoriedade, pois
guando a empresa ndo aplica sua marca na internet, acaba por perder espaco competitivo,
lucratividade e outros beneficios no ambito do mercado onde esta inserida (BACCARINI,
2017).

O marketing digital tem sido um grande parceiro das empresas, nas quais a internet €
utilizada como uma ferramenta de dialogo entre organizacgdes e consumidores, tornando-se um
diferencial competitivo. Essa é uma forma de as empresas se fazerem presentes nos negécios,
focando a utilizagdo das midias sociais para estabelecer um contato direto e transparente com
os clientes, com o intuito de conhecer e se aproximar do seu publico-alvo, mantendo-se a frente
das concorrentes.
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2.2 COMPOSTO DE MARKETING

Composto mercadoldgico, de acordo com Kotler e Keller (2006), € a melhor
representacdo dos elementos que uma empresa pode e deve controlar. Conhecido também como
Mix de Marketing, € formado pelos 4Ps: Produto, Preco, Praca e Promoc¢édo; formam um
conjunto de ferramentas que auxiliam a empresa na tomada de decisfes, procurando alcancar
0s objetivos e metas definidos para a comercializacdo dos novos produtos. Tudo € planejado
visando alcancar os canais de distribuicdo e os clientes-alvo. Tamanha a importancia, que
carece defini-los.

eProduto, para Las Casas (2011, p. 255) é “[...] produto € o objeto principal de
comercializacdo. Ele é desenvolvido para satisfazer o desejo ou a necessidade de determinado
grupo de consumidores”. E no produto que a empresa ira focar suas expectativas, procurando
agregar valores, beneficios que sejam percebidos pelos clientes, uma vez que percebido, a
chance de aceita¢do do mercado é bem maior.

ePreco, segundo Las Casas (2011, p. 355) “[...] € o Unico elemento do composto de
marketing que gera receita: 0s demais sao custos. [...] 0 preco é o elemento mais facilmente
ajustavel do composto, diferentemente dos demais [...]”. Ele sera responsavel por gerar receita
na venda do produto, representa a relacdo da troca justa do produto pelo dinheiro, de acordo
com a interpretacdao de que o publico-alvo possui do produto ou marca do que vocé oferece a
ele.

ePraca, de acordo com Las Casas (2011, p. 295), € “0 que caracteriza esse tipo de
distribuicdo, é que os fornecedores devem estar presentes nos mercados que desejem atuar”. E
através desse elemento que os produtos chegam ao mercado, é preciso escolher bem os pontos
de distribuicdo dos produtos, para que assim os clientes tenham facilidade em encontrar os
produtos, estando em locais acessiveis e convenientes.

e Promocéao tem como funcédo divulgar o produto de maneira que os clientes percebam
todos os beneficios, que possa vir a satisfazer as necessidades e desejos dos clientes. A
comunicacdo deve ser feita de maneira que todos compreendam e que fixe na memoria dos
clientes. Para Kotler e Armstrong (2005, p. 48), “promocdo envolve as atividades que
comunicam os pontos fortes do produto e convencem os clientes-alvo a compré-lo”.

Além do Composto de Marketing, ha o pds-venda que é uma juncdo de acdes do
marketing realizadas apds a venda de um produto ou contratagcdo de um servico. O principal
objetivo é fidelizar o cliente, torna-lo embaixador da marca ou servico prestado pela empresa,
por isso, é baseado em pesquisas de satisfacdo, servicos de manutencGes, promogdes especiais
e outras formas de atendimento. Rosa (2004, p. 13), relata que “[...] o conceito de pds-venda
nasceu da simples necessidade de contato apds a efetivacdo de uma venda para conferéncia de
dados e posicdo de satisfacdo do cliente”.

Kotler (2000) ainda expde que as empresas devem fazer um monitoramento constante da
satisfacdo dos clientes existentes, perguntando para compradores recentes se eles estdo muito
satisfeitos, satisfeitos, indiferentes, insatisfeitos e muito insatisfeitos. Com certeza, esse é 0
grande diferencial que uma empresa pode ter, pois mantendo contato frequente com seus
clientes, a organizagdo conquistara interagindo com seus consumidores. “O p6s-venda coloca
o cliente dentro da empresa. Todos apreciam um trabalho de continuidade e de resultados”
(ROSA, 2004, p. 59).

3 METODOLOGIA
O estudo realizado utilizou-se como estratégia a entrevista. Ela constitui um género

textual que, segundo Lakatos e Marconi (1991), consiste numa conversa face a face, atraves da
qual se busca obter informacg6es do entrevistado sobre determinado assunto.
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Para o estudo em questdo, no periodo de setembro a outubro, foram realizadas quatro
entrevistas em profundidade com os socios-proprietarios, haja vista que sdo responsaveis pela
empresa e, dessa forma, agregaria mais valor a pesquisa. A entrevista contou com perguntas
norteadoras que serdo descritas no topico 4.

Por meio das entrevistas foram coletadas informacdes sobre as caracteristicas da empresa
e como é o desenvolvimento do planejamento de marketing dos servigos oferecidos. Os
registros foram realizados pelos autores da pesquisa e serdo apresentados também no tépico 4.

Ainda, a pesquisa norteou-se também por livros, teses, dissertacfes, revistas e jornais,
com o objetivo de levantar dados para embasar topicos referentes ao aporte tedrico necessario,
ao problema levantado e aos objetivos a serem estudados.

Os dados coletados foram registrados e analisados para que, com base nos objetivos da
pesquisa e na referenciardo tedrica, sugestdes pudessem ser elencadas, possibilitando a empresa
inovacao na gestéo.

4 ANALISE E DISCUSSAO DOS DADOS

Apbs o levantamento das informacgfes necessarias a este estudo, com base nas questfes
norteadoras da entrevista, passou-se a analise e discussdo dos dados e, a partir, delas, a proposta
de criacdo de um novo servico ancorado em um relatério financeiro.

4.1 ANALISE DOS DADOS

Condensa-se, aqui, as questdes norteadoras da entrevista e as respostas a ela pelos socios
proprietarios.

1. Como vocés analisam o planejamento de marketing da sua empresa? Se ha, como é
feito?

A empresa ndo tem um planejamento de marketing adequado, comegcamos a realizar o
marketing pelo Facebook, assim, um de nossos funcionarios criou uma pagina para postarmos
determinados assuntos, como, por exemplo: Anunciar sobre o IPRF, ITR que sdo obrigacoes
que exigem prazo de entrega. E com o decorrer do tempo, a pagina ficou estagnada, cremos
que por falta de impulsionamento da pagina.

2. Vocés acreditam que o marketing é um ponto principal para a evolugdo das
empresas?

Sim, acreditamos que o marketing é essencial para a evolugdo de uma empresa. Um bom
planejamento é tudo o que precisamos para nao ficarmos para tras, diante a concorréncia do
mercado de trabalho.

3. Japensaram em algo diferente, mais moderno e atual?

Sim, mas até hoje ndo colocamos em pratica. Nascemos em uma época diferente, ndo
havia essa tecnologia. Faziamos a contabilidade da empresa na méo, ndo havia internet e
programas para calcular e salvar os dados, era tudo nas folhas, xerox, eram arquivados 0s
arquivos em caixas. Temos consciéncia da modernidade, mas realmente é dificil modernizar
para quem ndo nasceu nessa era tecnoldgica.
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4. Navisdo de voceés, a criacdo de um site proporcionaria um nimero maior de clientes
e agilidade no servico?

Sim, vemos que a maioria de nossos clientes sdo jovens e tecnoldgicos; um site traria
maior conforto e agilidade tanto para nossos clientes, como para nossos funcionarios que
trabalham o dia todo na frente de um computador.

5. Existe algum motivo para que a empresa ndo possa inovar com a tecnologia atual?
Se sim, quais?

N&o, alias estamos planejando inovar nossos métodos de conduzir a empresa. N0ssos
funcionarios falam diariamente sobre a importéncia da evolucéo para nossa empresa e o bem
que faria para todos.

Diante da problematizacao observada (baixa divulgacdo da empresa pelos canais digitais
e inflexibilidade de servicos online), com base nos principios norteadores deste estudo, algumas
sugestOes serdo apresentadas com o objetivo de modernizar a relagdo da empresa com seus
clientes, propondo um planejamento de marketing no qual ambos pudessem ser beneficiados.

4.2 PROPOSTA DE UM NOVO SERVICO

Para Torres (2009, p. 61), “incluir a internet no planejamento de marketing é fundamental,
possibilitando a criacdo de acOes integradas que permitem utilizar melhor os recursos
disponiveis”. Das varias ferramentas digitais, o site € umas das principais ferramentas de
divulgacdo e posicionamento que as empresas podem ter na Web, mostrando profissionalismo
e organizacdo. Tecnicamente, o site € simplesmente um ambiente que reine um conjunto de
paginas interligadas, divididas em diferentes sessdes (CLEMENTE, 2019).

O principal motivo da importancia de um site é que as pessoas tém tendéncias de
encontrar uma empresa que possua presenca na web. Atualmente, a maior parte das pessoas
pesquisam produtos e servicos online antes de fazer uma compra; a falta de um site faz com
gue a empresa perca esse potencial de negécio.

Ainda, a midia digital em questdo ajuda a estabelecer a credibilidade da empresa, pois
mostra que se tem nome no mercado, além de contribui na impressdo de que sua empresa é
maior e mais bem-sucedida do que ela realmente pode ser. Claramente, ha muitas empresas que
ndo possuem sites, e existem varios motivos para isso, mas, principalmente, se resumem na
crenca de que sdo investimentos caros.

E surpreendente a quantidade de donos de pequenas empresas que acreditam a criagdo de
um site custar milhares de reais, e que sera um dinheiro “jogado no lixo”, sem perspectiva de
retorno. Na verdade, um site pode ser construido por muito menos dinheiro que se imagine,
personalizando-o de acordo com as necessidades e orcamento.

Para o cenario desta pesquisa, propde-se que o site seja compartilhado através das redes
sociais, como WhatsApp, Facebook, Instagram; a criacdo do site devera ser feita por um
profissional da area de TI (Tecnologia da Informacao).

O site, em si, € uma estratégia de promocédo de servigco do escritorio; sua funcéo sera
divulgar os servicos oferecidos, facilitar o acesso aos clientes para ver a suas obrigacoes e
direitos, propaganda das empresas-clientes, entre outros diversos servicos. Ird abranger os
clientes existentes, bem como os clientes em potencial.

Vale ressaltar que a empresa € constituida por oito funcionarios e dois socios-
proprietarios, sendo assim, sugere-se a realizacdo de um planejamento para orientagdo a todos
os envolvidos, inclusive para os clientes ja fidelizados, para todos conhecam as func@es do site
e saibam utiliza-las corretamente.
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4.2.1 Desenvolvimento da Criagéo do Servigo
4.2.1.1 Produto

A estratégia de um novo servico elaborado é a criacdo de um site para a empresa,
constituindo-se em uma ideia inovadora para a organizagdo e para seus clientes. Com a
pandemia da Covid-19, muitos servicos ficaram “travados”, j& que a presenga fisica do cliente
era necessaria; o site contribuira para que os clientes ndo necessitem se locomover da sua
empresa até o escritorio.

O site contara com a area do cliente, que tera informacdes sobre suas empresas, chat,
honorarios, impostos a recolher e entre outros, pois cada empresa tem as suas obrigacdes e nele
estardo todos os afazeres, alertas e comunicados para que se fique atualizado, sem precisar sair
de casa ou da empresa.

Além disso, o site ficard disponivel para todos que o quiserem acessar: a tela principal
mostrara propagandas das empresas-clientes do escritorio; havera noticias sobre o setor
contabil; além de videos explicativos. O objetivo é que haja aumento da procura pelo escritdrio
por estar nas redes sociais, mostrando o servico realizado, como o layout de exemplo abaixo:

Figura 1 - Site Escritorio desp. Central

oo prokileman,
crédito financeiro, estre outras vantagens.

Fonte: Elaborado pelos autores.
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Figura 3 — Site Escritorio Desp. Central

i
Eg:
Eg.

Fonte: Elaborado pelos autores.
4.2.1.2 Publico-alvo

O publico-alvo é uma parte da sociedade consumidora, para onde as empresas direcionam
as ferramentas de marketing para venda de produtos e servigos, sendo assim, constitui-se como
grupos de pessoas que se interessam com 0 mercado nos setores em que a empresa atua.
(KOTLER, 1998).

O publico-alvo do escritorio sdo todos 0s empresarios, comerciantes,
microempreendedores e todos que necessitarem do servi¢co oferecido pela empresa; a faixa
etaria geralmente é acima de 18 anos.

H& uma interacdo muito grande entre o publico-alvo, o servi¢o ou produto oferecido e o
marketing. Para Kotler (1998), o conceito de marketing consiste em ser mais duradouro e
perdurével do que a concorréncia, integrando o estudo de marketing, atendendo as necessidades
e desejos do publico-alvo, conseguindo, assim conquistar as metas da organizacdo,
fundamentando-se em quatro pilares:

1- Mercado-alvo: o publico que a empresa pretender atingir;

2- Necessidades dos consumidores: conhecer as necessidades do publico-alvo escolhido;

3- Marketing integrado: o consumidor como foco principal da empresa;

4- Rentabilidade: feedback do investimento.

4.2.1.3 Preco

O preco médio para criagdo de um site profissional varia de acordo com suas
funcionalidades e sua localidade. Sites institucionais tendem a ter um custo menor do que sites
de vendas online, por exemplo. Para um site profissional de 5 a 12 paginas, em média, custa
entre R$2.500,00 a R$10.000,00, tendo variagdes de acordo com o nimero de péginas, sistemas
de tecnologia, dominio, hospedagem, designer e entre outras funcionalidades.

De inicio, o custo do site para 0s sdcios-proprietarios pode aparentar-se oneroso, porém
aempresa tem varias empresas-clientes que irdo usufruir do novo sistema pelo qual seré cobrada
uma taxa mensal. Assim, os sdcios-proprietarios terdo o reembolso do investimento (site) em
cerca de um ano, e nos demais, apenas gastos com atualizac6es, além de um maior faturamento
por conta da nova oferta de servico.
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4.2.1.4 Praca

A praca representa a maneira ou lugar de divulgacédo ou insercao de um produto ou servico
novo que sera apresentado para o publico. Segundo Las Casas (2006, p. 213), “através do
sistema de distribuicdo, o marketing proporciona utilidade, lugar e tempo”.

Buscando este seguimento, o produto sera apresentado nas redes sociais, como WhatsApp,
Instagram, Facebook. Com essa acdo, o intuito é atingir grande parte dos interessados nos
servigos oferecidos pelo escritorio, anunciando-o em toda a regido como também no estado de
Sdo Paulo, com objetivo de aumentar o numero de clientes, sendo que sera também
impulsionado pelos lideres e liderados que apresentardo o site a seus clientes, de forma que eles
consigam utiliza-lo de acordo com o objetivo proposto ao novo produto que trara um diferencial
a empresa.

O conhecimento total da empresa em relacdo ao produto e servigos oferecidos é de suma
importancia para que cada integrante possa divulgar e instruir o cliente a utilizar o novo servigo.

4.2.1.5 Promogéo

O servico sera langado no site criado, como proposta de inovacdo e sera compartilhado
através das redes sociais para aumentar sua visibilidade; também sera utilizado o Facebook da
empresa para divulgacdo. Com o0 avango da tecnologia e o seu impacto na vida das pessoas,
essas estratégias podem alcancar os clientes de maneira eficiente, a curto prazo e também fora
do ambito regional.

A divulgacdo de um produto consiste em vender aos consumidores as vantagens e 0S
beneficios que ele possui e a sua capacidade de atender as necessidades e desejos. Ferrell e
Hartline (2009) compreendem que uma estratégia, para se atingir as metas da uma promoc¢ao
de um produto, € a utilizagdo do método AIDA — Atengdo, Interesse Desejo, Agao:

e Atencdo: Mostrar a existéncia do produto para o publico-alvo.

o Interesse: Ganhar o interesse dos clientes em potencial.

e Desejo: Atrair o desejo do publico, mostrando a capacidade do produto em atender as

suas reais necessidades e desejos.

e Acdo: Promover o produto para que o cliente seja impulsionado a efetivar a sua

compra.

Desse modo, o planejamento de marketing também serd orientado pela perspectiva
apresentada.

4.3 RELATORIO FINANCEIRO

O planejamento financeiro € muito importante para uma empresa, pois auxilia o
empreendedor a estabelecer as metas financeiras de curto e longo prazos gque serao estratégicas
para alcancar os objetivos do seu negdcio, além de servir como base para a tomada de decisdes
para permanecer no caminho certo.

Para a implantacéo do servigo sugerido requer analisar também a situacéo financeira da
empresa e se esta apta a realizar o investimento, por mais baixo que seja.

4.3.1 Custo de Implementacéo

O Escritério e Despachante Central possui equipamentos necessarios para atender ao
novo servico proposto, otimizando as questdes contabeis, fiscais e tributaveis, tanto na parte de
eletrdnicos, como computadores, impressoras e scanners. Quanto aos recursos humanos, conta
com colaboradores especializados para obter 6timos resultados, havendo, assim, apenas custos
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extras na contratacdo de profissional de TI para o desenvolvimento de softwares (site),
capacitacdo dos funcionéarios quanto ao armazenamento de dados referentes a clientes.

4.3.2 Custo de Producéo

O valor que se recolhe como taxa para determinada aquisic¢ao ou realizacdo de um servico
pode ser chamado de custo, Conforme Martins (2010, p. 10), “o custo € também um gasto, s6
que reconhecido como tal, isto é, como custo, no momento da utilizacdo dos fatores de
producéo, para a fabricagdo de um produto ou execucdo de um servigo”.

Segundo Santos (2009, p. 162), “a apuracdo, analise e controle de custos geram
informacdes necessarias a tomada de decisdes, como precificacdo, definicdo da carteira de
produtos e servigos, além da avaliacdo de novos projetos de investimento”.

A empresa estudada néo tera custo de producdo de um produto especifico, ja que o novo
projeto serd a criacdo de um site, sendo assim, o profissional da area de T analisaré o perfil da
empresa e dos clientes fidelizados.

4.3.3 Previsao de Faturamento

O faturamento é a soma dos valores arrecadados por uma empresa pela realizacao de sua
atividade comercial ou prestagdes de servicos a terceiros.

Nos quadros seguir estd a previsdo de faturamento mensal com base na prestacdo de
servicos online fornecidos e no impulsionamento das empresas através de andncios e
propagandas fornecidas no site. Dessa forma, € possivel fazer um planejamento financeiro que
se trata de uma pratica fundamental no cotidiano da empresa, pressupondo que o administrador
possa prever e preparar-se para 0s acontecimentos.

O valor do servico é um preco estimado que foi avaliado pelo profissional da &rea; o prego
de venda é o valor que as empresas pagardo por més para ter acesso ao site; a quantidade
estimada € a quantia de empresas aproximadamente que irdo usufruir desse novo servigo

Tabela 1 - Previsdo de Faturamento Mensal

Produto Custo de Preco de venda | Quantidade Valor total
mercadoria estimada estimado
Site R$5.000,00 R$ 60,00 25 R$1.500,00
Total R$1.500,00

Fonte: Elaborado pelos autores.

Tabela 2 — Faturamento por més e acumulado

Periodo Faturamento Faturamento Acumulado
1° més R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
2°més R$ 1.500,00 R$ 3.000,00
3°més R$ 1.500,00 R$ 4.500,00
4°més R$ 1.500,00 R$ 6.000,00
5° més R$ 1.500,00 R$ 7.500,00
6° més R$ 1.500,00 R$ 9.000,00

Fonte: Elaborado pelos autores.
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4.3.4 Previsao de Lucratividade

Conforme os resultados obtidos no quadro previsao de faturamento mensal e faturamento
por més e acumulado, observa-se a estimativa de lucro que o escritdrio tera se optar pelo
investimento do site.

Durante um ano, a empresa nao tera tanta lucratividade, pois suponhamos que parcele o
investimento do site em 12 parcelas e, além disso, ha a manutencéo e atualizacdo mensal que
aproximadamente chega ao valor de R$ 240,00.

Abaixo, apresenta-se um quadro explicativo da estimativa de lucratividade em seis meses
de funcionamento, sabendo que o pagamento do site é por um ano.

Tabela 3 — Estimativa de lucro

Més Entrada Pagarg'ento do Fixos e x Lucro
ite Manutencéo
1°més R$1.500,00 R$ 416,67 R$ 240,00 R$ 843,33
2° més R$1.500,00 R$ 416,67 R$ 240,00 R$ 843,33
3°més R$1.500,00 R$ 416,67 R$ 240,00 R$ 843,33
4° més R$1.500,00 R$ 416,67 R$ 240,00 R$ 843,33
5° més R$1.500,00 R$ 416,67 R$ 240,00 R$ 843,33
6° més R$1.500,00 R$ 416,67 R$ 240,00 R$ 843,33

Fonte: Elaborado pelos autores.

No quadro abaixo estard explicita a estimativa de lucratividade do site ap6s um ano de
uso.

Tabela 4 — Estimativa de lucro ap6s um ano

Més Entrada Fixos e ~ Lucro
Manutencéo

1° més R$1.500,00 R$ 240,00 R$ 1.260,00
2° més R$1.500,00 R$ 240,00 R$ 1.260,00
3° més R$1.500,00 R$ 240,00 R$ 1.260,00
4° més R$1.500,00 R$ 240,00 R$ 1.260,00
5% més R$1.500,00 R$ 240,00 R$ 1.260,00
6° més R$1.500,00 R$ 240,00 R$ 1.260,00

Fonte: Elaborado pelos autores.

Vale ressaltar que valores expostos referentes ao site sdo veridicos (contatou-se com um
programador para avaliar todos os detalhes do site, a partir do perfil da empresa estudada). Com
base nestas informacgdes, foram elaborados os quadros de faturamento e lucratividade.

4.3.5 Payback

O Payback é uma das maneiras mais simples de analisar o retorno de um investimento,
ndo leva em consideracao o valor do dinheiro do tempo. De acordo com Ross, Westerfield e
Jordan (2000, p. 218), “payback € o periodo exigido para que um investimento gere fluxos de
caixa suficiente para recuperar o custo inicial”.

Para encontrar o payback, deve-se fazer o investimento inicial dividido pelo ganho no
periodo, no caso, do primeiro ano:

Tabela 5 — Payback
Investimento Faturamento anual Resultado
R$ 5.000,00 R$ 18.00,00 0,28% = 28%
Fonte: Elaborado pelos autores.
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No cenario em pauta, o payback dard em 3 meses e mais uma fracdo do quarto més, ou
seja, é um projeto vidvel para a empresa.

5 CONSIDERACOES FINAIS

A partir das analises realizadas no trabalho é possivel concluir que o Escritério e
Despachante Central € uma empresa de porte pequeno, que contém muitas chances de expandir
no mercado, pois seu ramo cresce todo ano, e mesmo em meio a uma crise sistémica, no caso,
a pandemia da Covid-19, além de crises financeiras por conta da economia do pais, ndo deixou
de lucrar.

Este estudo teve como objetivo levantar dados na empresa em pauta e, partir deles,
apresentar sugestdes de melhorias com o desenvolvimento de um novo produto ou servigo - a
criacdo um site institucional para a empresa - visando viabilidade financeira e disponibilidade,
melhorando o desempenho das atividades e oferecimento de servigos de qualidade com custo-
beneficio acessivel.

Pelas analises feitas e demonstradas, o Escritorio e Despachante Central ndo possui um
planejamento estratégico de marketing, sendo assim, consequentemente a empresa torna-se
desatualizada no mercado de trabalho.

A sugestdo da criacdo do site seria um bom investimento porque ao decorrer do tempo o
mundo modernizou-se, a para acompanhéa-lo as empresas devem adaptar-se a essa tecnologia,
buscando maneiras de trabalho praticas e rapidas, assim, um website melhoraria o processo de
comunicacgéo e servigo com os clientes.

No relatorio financeiro é identificado o custo de implementacao, previséo de lucratividade
por um periodo de seis meses e essas analises mostram que é possivel a criacdo e implementacéao
do novo servico e que ndo trard prejuizo para a empresa, conforme comprovado no relatério
financeiro.

Para tanto, apresentou-se o0 payback para o cenario sugerido estimando quanto tempo iria
levar até que a empresa recuperasse sua aplicacéo inicial. Pode ser observado, portanto, por
meio do payback, que é um projeto viavel para a empresa estudada, ou seja, o projeto trara lucro
para a organizagédo

E importante ressaltar que através da tecnologia mudancgas ocorreram e que a empresa ja
conta com insumos tecnoldgicos, mas foram observados na entrevista e 0s dados indicam que
ndo ha divulgacdo do marketing e capacitacdo dos envolvidos. A qualidade dos servigos
prestados justifica a estabilidade, ja que a empresa é constituida por funcionarios qualificados,
atuando com responsabilidade e eficiéncia. Isso permite que o Escritorio e Despachante Central
possa explorar esse mercado para expandir sua atuacdo levando servigos de qualidade e mais
modernos que atendam as necessidades dos clientes.

Este estudo é apenas uma amostra muito pequena nesse ramo de negdcio. A sugestao é
que futuras pesquisas ampliem esta discussdo para maiores beneficios.
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