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RESUMO

O Trabalho de Concluséo de Curso (TCC) apresentado enfoca a elaboragao e
a analise de um Plano de Negdcios, um documento vital que serve como uma
representacdo detalhada da estrutura e das operacdes de uma empresa no papel.
Este plano é crucial para a avaliagao da viabilidade de um empreendimento, pois
permite uma analise aprofundada dos aspectos positivos e negativos do negocio
proposto, orientando decisdes estratégicas e operacionais.A pesquisa realizada para
este TCC é caracterizada como aplicada, exploratéria e descritiva, utilizando uma
abordagem que integra métodos qualitativos e quantitativos. O objetivo central deste
estudo foi avaliar a viabilidade da implementacdo de um novo estudio de
treinamento personalizado no bairro Trindade, localizado em Florian6polis/SC. Para
isso, foi construido um Plano de Negdcios detalhado, que serviu como ferramenta

fundamental no processo de analise.

Palavras-Chave: Planejamento. Mercado. Fotografia. Empreendedorismo.

Empreendedor.



ABSTRACT

The Business Plan presented focuses on the development and analysis of a
Business Plan, a vital document that serves as a detailed representation of a
company's structure and operations on paper. This plan is crucial for assessing the
feasibility of a venture, as it allows an in-depth analysis of the positive and negative
aspects of the proposed business, guiding strategic and operational decisions. The
research conducted for this Capstone Project is characterized as applied,
exploratory, and descriptive, using an approach that integrates both qualitative and
quantitative methods. The primary objective of this study was to evaluate the
feasibility of implementing a new personalized training studio in the Trindade, located
in Floriandpolis/SC. For this purpose, a detailed Business Plan was constructed,

which served as a fundamental tool in the analysis process.

Keywords: Planning. Market. Photography. Entrepreneurship. Entrepreneur.
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1. INTRODUGAO

O presente Trabalho de Conclusdo de Curso dedica-se a elaboragdo de um
plano de negodcios para um estudio de fotografia, explorando a evolugdo da
fotografia desde sua origem até sua presenga marcante no cotidiano
contemporaneo. A fotografia, desde seu advento no inicio do século XIX com
experimentagcdes pioneiras como as de Joseph Nicéphore Niépce, transformou-se
significativamente, tornando-se um elemento fundamental na documentagdo e
compartiihamento de experiéncias pessoais e coletivas. Hoje, sua influéncia
estende-se além dos limites artisticos e historicos, permeando praticamente todos os
aspectos de nossas vidas, desde a comunicagao pessoal até o marketing
empresarial, destacando a relevancia e o potencial de um estudio fotografico no

cenario atual.

No cenario empresarial brasileiro atual, pequenas empresas estao
encontrando um terreno fértil para crescimento, impulsionadas por iniciativas como a
expansao do limite do Simples Nacional e a introdu¢do do regime MEI
(Microempreendedor Individual). Contudo, mesmo diante desses avangos, a
necessidade de um planejamento estratégico e robusto é incontestavel. Estatisticas
do SEBRAE indicam que cerca de 25% das pequenas empresas encerram suas
atividades nos primeiros anos. Rafael Lorenzo Fotografia, embora seja um
empreendimento recente sob o regime MEI, ndo esta imune a esses desafios.
Compreender e mitigar os fatores que contribuem para o insucesso empresarial é

fundamental.

O empreendedorismo no setor de fotografia apresenta desafios unicos,
conforme identificado por Dornelas (2018) em seus estudos sobre as dinamicas de
negocios emergentes. Um dos principais desafios enfrentados pelos
empreendedores é a identificacdo e a adaptacédo as tendéncias de mercado, algo
particularmente relevante na industria da fotografia, onde a tecnologia e as
preferéncias dos consumidores evoluem rapidamente. Dornelas (2011) enfatiza a
importancia da inovagdo e da criatividade no desenvolvimento de um negécio,

sugerindo que Rafael Lorenzo Fotografia deve se concentrar em distinguir-se por



meio de uma oferta uUnica de servicos e abordagens inovadoras no mercado

competitivo.

Além disso, Dornelas (2018) aponta a necessidade de uma gestao
empresarial eficiente, destacando que o sucesso de uma pequena empresa nao
depende apenas da habilidade técnica do empreendedor, mas também de uma
gestao eficaz e de uma estratégia de negdécios bem definida. Este aspecto ressalta a
importancia de um plano de negdcios cuidadosamente elaborado para Rafael
Lorenzo Fotografia. Seguindo as orientagcbes de Dornelas (2018), o plano de
negocios proposto neste trabalho visa estabelecer uma estrutura clara para o
crescimento sustentavel da empresa, focando na otimizagdo da gestédo financeira,

no marketing eficaz e na capacidade de adaptar-se as mudangas do mercado.

Desafios como a falta de planejamento estratégico, gestédo ineficiente e
instabilidades econb6micas s&do obstaculos comuns. Uma gestdo eficiente é
intrinsecamente ligada a um planejamento e controle financeiro sélidos. Dai surge a
necessidade deste plano de negdcios, que visa orientar a estruturagao e operagao
do futuro estudio de fotografia “Rafael Lorenzo Fotografia”. Até o momento, o
fotografo concentrou-se em construir um portfdlio, realizando trabalhos
principalmente para amigos e familiares. Contudo, ha uma caréncia em termos de
presenca digital e estruturagao financeira. O mercado de casamentos surge como
um nicho promissor, considerando especialmente os dados do IBGE que apontam

um aumento no numero de casamentos no Brasil.

ZDANOWICZ (2004) ressalta a grande importancia do planejamento e
controle financeiros para o sucesso de qualquer empreendimento. Assim, este
trabalho visa auxiliar a empresa a superar seus desafios financeiros, elaborando um
plano que guiara as decisdes futuras. Isso ndo so € benéfico para a empresa, como

também representa uma oportunidade académica significativa.

A metodologia adotada neste estudo é o estudo de caso, que se mostra ideal
para investigar aspectos do “como” e “por que” em cenarios empresariais reais. Apos
uma revisdo detalhada da literatura existente, informacdes estratégicas foram
coletadas e analisadas. Com base nessas informagdes, a missdo da empresa foi

definida, e, consequentemente, metas e objetivos especificos foram estabelecidos



visando o futuro do negdcio. Projegdes financeiras para os proximos trés anos
também foram desenvolvidas, oferecendo um panorama claro e direcionado para o

caminho a ser seguido.



2. REVISAO TEORICA

No levantamento tedrico, discutiremos as referéncias e o0s conceitos
relevantes para este estudo, oferecendo uma visdo ampla do assunto selecionado
para a pesquisa. Neste capitulo, enfocaremos as teorias de autores renomados nos
campos de plano de negocios, empreendedorismo e finangas, alinhando-as ao

propésito de definir e detalhar cada topico.

21. EMPREENDEDORISMO

O conceito de empreendedorismo tem suas raizes nos séculos XVIII e XIX,
emergindo das reflexdes dos pioneiros do liberalismo econdmico. Conforme
observado por Verga e Silva (2014, p.6), o empreendedorismo, ao longo do tempo,
sofreu transformacdes influenciadas pelas principais correntes de pensamento

daqueles periodos, moldando sua trajetéria evolutiva.

Hoje, a compreensao do empreendedorismo € muito mais ampla. Conforme o
Sebrae, empreendedorismo € o talento que alguém demonstra ao identificar e
solucionar problemas, bem como ao captar oportunidades, gerando valor e impacto
positivo. Em uma perspectiva complementar, Giovanela, Maske e Cardoso (2017)
sustentam que o empreendedor € alguém em perpétua evolugédo, sempre atento as
inovagdes tecnoldgicas, novas abordagens e oportunidades, visando solidificar e

aprimorar sua presenga no mercado, almejando o sucesso.

Timmons & Spinelli (2009) descrevem o empreendedorismo como um
processo dindmico e multifacetado, centrado na criagdo e crescimento de
empreendimentos que buscam e aproveitam oportunidades, independentemente dos
recursos que inicialmente possam ter a disposicdo. No cerne de sua teoria, esta o
Modelo de Timmons de Empreendedorismo, que destaca trés componentes cruciais:
a oportunidade, a equipe e os recursos. Segundo esse modelo, a oportunidade é
sempre o ponto de partida, e deve ser atrativa, duravel e ancorada em um produto

ou servigo que gere valor para o cliente.

A equipe, por sua vez, € vista como o principal ativo de um novo
empreendimento. Uma equipe dedicada, com habilidades complementares e uma

paixdo compartilhada, € fundamental para navegar nas complexidades do



empreendedorismo e transformar uma oportunidade em realidade.

Em relagcdo aos recursos, Timmons & Spinelli argumentam que os
empreendedores bem-sucedidos sao aqueles que sabem fazer mais com menos.
Em vez de serem limitados pela falta de recursos, eles sdo caracterizados por sua
habilidade de atrair e alavancar recursos de maneira criativa, frequentemente

minimizando riscos no processo.

A intersecgao harmoniosa destes trés componentes — oportunidade, equipe
€ recursos — em um ambiente propicio € o que culmina no processo bem-sucedido
de criacdo de um empreendimento. O modelo proposto por Timmons & Spinelli
destaca a complexidade e a natureza interativa do empreendedorismo, enfatizando
que o sucesso nao é simplesmente o produto de uma grande ideia, mas sim do

alinhamento eficaz destes componentes-chave.

A cultura empreendedora no Brasil ganhou destaque na década de 1990,
periodo marcado por um significativo desenvolvimento econémico e tecnoldgico no

pais. Duas entidades foram cruciais nesse processo: o Sebrae e a Softex.

O Sebrae, ja estabelecido como uma referéncia para micro e pequenos
empreendedores brasileiros, tornou-se um pilar fundamental, como apontado por
Dornelas em 2012. Este servigo brasileiro de apoio as micro e pequenas empresas
ofereceu recursos valiosos como informagdes vitais, consultorias especificas, e
orientagdes praticas que permitiam aos empreendedores navegar pelo complexo
cenario econdémico e regulatério do Brasil. Isso incluia ajuda em areas como
planejamento de negocios, estratégias de marketing, gestdo financeira e

capacitacao técnica.

Paralelamente, a Softex desempenhou um papel complementar, mas
igualmente importante. Focada no setor de software, essa organizagdo visava
posicionar as empresas brasileiras de software no mercado global. Através de
programas de treinamento e desenvolvimento, a Softex ajudava essas empresas a
melhorar sua gestao e tecnologia. Isso ndo s6 aprimorou a qualidade dos produtos e
servigos oferecidos, mas também ajudou as empresas brasileiras a se tornarem
competitivas internacionalmente. Esses esforgos foram essenciais para projetar o

Brasil como um player significativo no campo da tecnologia da informacao.



Essas iniciativas, lideradas por entidades como o Sebrae e a Softex,
marcaram o inicio de uma nova era no empreendedorismo brasileiro. Elas ndo
apenas fortaleceram o tecido empresarial interno, mas também ajudaram a colocar o
Brasil no mapa como uma nagao inovadora e empreendedora, capaz de competir
em mercados globais e contribuir significativamente para o avango tecnoldgico e

econdmico.

2.2. PLANO DE NEGOCIOS

O documento do plano de negédcios delineia um projeto empresarial,
estabelecendo o modelo gerencial a ser adotado. Conforme destacado por
DORNELAS (2012), tal plano, quando aplicado a uma empresa ja existente, deve
indicar os objetivos almejados, além de refletir sua situagdo atual. Assim, esse
plano visa narrar a situagao atual da organizacéo e tragar suas metas futuras,
detalhando, apds planejamento cuidadoso, os procedimentos necessarios para

atingi-las.

De acordo com DORNELAS (2003),

“O plano de negécios ganhou forga na década de 90
com o advento das empresas “.com”, porque na época
a Internet era tratada como algo muito arriscado e
insélito de se investir, dai a necessidade de se planejar
bem um negdcio, sonhando, sim, mas sempre voltado
para o lado racional e com os pés no chao.”

Logo, o planejamento permite avaliar o potencial e a viabilidade de uma nova
iniciativa, fixando novos objetivos, alvos e prioridades empresariais, a fim de
direcionar a formulagdo de estratégias de crescimento. O plano de negdcios,
portanto, consolida-se como uma ferramenta de gestdo que agrega informacdes
cruciais sobre o projeto, estruturando-as para nortear o gestor, seja nas decisdes
ou na identificagdo de novas chances de mercado. Dado que cada projeto possui
suas singularidades, a composicao de um plano de negdcios é flexivel, nado

aderindo a um formato imutavel, mas adaptando-se conforme as exigéncias



empresariais. Este trabalho adota um formato adaptado do plano de negdcios
sugerido, com foco na segédo de planejamento financeiro, conforme justificado

anteriormente no documento.

Timmons (1994) acredita que o plano de negdcios é fundamentalmente uma
ferramenta de gestdo, essencial ndo apenas para startups, mas também para
empresas em crescimento. Ele defende que “um plano de negdcios bem elaborado
pode ser um trunfo valioso para a gestdo; um plano de negdcios pobre, por outro
lado, pode levar a sérios problemas”. Para Timmons (1994), o plano deve ser visto
como um trabalho em progresso, que evolui e se adapta as realidades mutaveis e

desafiadoras do ambiente empresarial.

No contexto do marketing, Kotler (2000) destaca a relevancia do plano de
negocios. Ele argumenta que um plano bem estruturado deve incluir um componente
de marketing robusto, pois entender o mercado e os clientes é fundamental para o
sucesso de qualquer empresa. Kotler (2000, p.134) enfatiza: “A organizagao precisa
reconhecer que o plano de negdcios €, em ultima analise, sobre servir melhor aos

clientes do que a concorréncia”.

Por sua vez, Pinochet (1997) realga a importancia do plano de negdécios em
contextos de rapidas mudancas e incertezas. (Pinochet, p.36) observa que "em
tempos de mudanga, a clareza fornecida por um plano de negdécios bem estruturado
€ inestimavel". Salientando que, embora a composi¢ao exata do plano possa variar,
seu foco principal deve ser fornecer uma visao clara do caminho a ser seguido e das

acdes necessarias para alcangar o sucesso.

Portanto, existe um consenso entre esses autores de que, independentemente
das particularidades de cada negdcio ou setor, um plano de negdcios robusto e bem
elaborado é crucial. Ele nao sé reflete a visdo e as aspiragoes do empreendedor,
como também serve como uma ferramenta pragmatica para enfrentar os desafios do

mercado.



2.3. DESCRIGAO DO NEGOCIO

A definicdo e descricdo de um negécio vai além de simplesmente listar seus
produtos ou servigos. E sobre compreender o valor que traz para o mercado e como
se posiciona em meio a concorréncia. Essa descricdo € uma pega fundamental do

plano de negdcios, pois define a diregao e o proposito da empresa.

Dornelas (2011) destaca a importancia de se ter clareza na definicdo da
empresa. A citagao direta deste autor ilustra isso: "O empreendedor deve ser capaz
de descrever seu negocio em duas ou trés frases claras e objetivas. A falta de
capacidade de fazer isso indica que ele ndo tem clareza sobre o que esta tentando
realizar" (DORNELAS, 2011, p. 57). Esta clareza ¢é vital para que os stakeholders

compreendam a visdo e a missao da empresa.

Kotler & Keller (2007), por sua vez, nos lembram que a natureza do negécio
deve ser vista através das lentes do mercado e dos clientes que atende. Em vez de
uma abordagem centrada no produto, o foco deve ser na satisfagdo das
necessidades e desejos dos clientes. Esta perspectiva orientada para o cliente ajuda

a empresa a se adaptar e evoluir conforme as mudangas do mercado.

Acrescentando a perspectiva de Drucker (1974), ele salienta que o propdsito
do negdcio é criar e manter um cliente. Nesta visdo, a descricdo do negdcio nao
deve apenas focar na oferta atual, mas também considerar como a empresa se

adaptara e inovara para atender as futuras demandas e oportunidades de mercado.

Além disso, Levitt (1960) em seu artigo classico "Miopia em Marketing"
argumenta que empresas frequentemente falham porque se veem em um "negdcio
de produto" em vez de um "negdcio de satisfacdo das necessidades dos clientes".
Levitt sugere que, ao descrever um negdécio, a empresa deve olhar além de suas

ofertas atuais e considerar as necessidades latentes e emergentes de seus clientes.

Em resumo, a descricdo do negdcio deve encapsular a esséncia da empresa,
o0 mercado em que opera, o valor que oferece aos clientes e a visao para o futuro.
Combinando insights de Dornelas, Kotler e Keller, Drucker e Levitt, uma visao
holistica do negocio pode ser alcangada, proporcionando uma base solida para o

plano de negdcios.



2.4. DESCRIGAO DOS SERVIGOS

A descricao dos servigos oferecidos por uma organizagao nao € apenas uma
mera listagem de seus atributos, mas deve comunicar sua esséncia e os beneficios
tangiveis e intangiveis que trazem aos clientes. Este aspecto é essencial para
diferenciar a empresa no mercado competitivo e para estabelecer um valor

percebido.

Kotler & Keller (2007, p. 397) ja nos alertavam sobre a natureza complexa dos
servicos ao definir que, embora sejam intangiveis, eles carregam um impacto
significativo na experiéncia do consumidor. Esta intangibilidade, por vezes, pode
tornar a comunicagcado sobre o servico um desafio, ja que os clientes ndo podem

"tocar" ou "ver" o servigco da mesma forma que um produto fisico.

Dornelas (2012) acrescenta que, para ser eficaz, a descrigdo do servigo deve
se concentrar em elucidar as caracteristicas unicas e as solugdes que o0 servigo
oferece. Isso inclui ndo apenas as caracteristicas funcionais, mas também o valor
emocional ou a experiéncia proporcionada. E essa combinacdo de caracteristicas

tangiveis e intangiveis que pode ajudar a empresa a se destacar no mercado.

Por sua vez, Zeithaml, Parasuraman e Berry (1990), em seu trabalho sobre a
qualidade do servigo, argumentam que a percepgao do cliente sobre um servigo €
influenciada por diversas dimensdes, incluindo a confiabilidade, a capacidade de
resposta, a garantia, a empatia e os aspectos tangiveis associados ao servigo.
Portanto, ao descrever um servigco, € importante considerar todas essas dimensodes

para apresentar uma imagem completa e precisa do que a organizagao oferece.

Em resumo, uma descricdo abrangente do servigo deve ir além da mera
definicdo. Deve capturar a esséncia do servigo, os beneficios tangiveis e intangiveis,
e como ele atende ou supera as expectativas dos clientes, fornecendo um diferencial
competitivo no mercado. A combinacéo das perspectivas de Kotler e Keller, Dornelas
e Zeithaml et al. oferece uma visao holistica e multidimensional do que significa

descrever e entender um servigo no contexto empresarial.



3. PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

O planejamento estratégico € vital para guiar o rumo de uma organizagéao em
um ambiente empresarial que esta em constante evolugdo. Este processo nao se
limita apenas a definir objetivos, mas engloba uma abordagem sistematica que inclui
a analise de ambientes internos e externos da organizagdo. Esta andlise é
frequentemente estruturada através do modelo SWOT (Strengths, Weaknesses,
Opportunities, Threats), uma ferramenta proposta por Andrews (1971), que ajuda as
empresas a identificar suas forgas, fraquezas, oportunidades e ameagas,

proporcionando uma visao clara do cenario em que operam.

A abordagem ao cliente, a percepcdo de mercado e a identificagdo de
concorrentes sao aspectos cruciais do planejamento estratégico. Mintzberg (1994)
sugere que a estratégia deve ser vista ndo s6 como um plano formalizado, mas
também como um padrdao que se desenvolve a partir de acgdes continuas. Essa
perspectiva enfatiza a importancia da adaptabilidade e da capacidade de resposta
as mudancgas do ambiente, sugerindo que a estratégia eficaz evolui com o tempo em

resposta as variaveis externas e internas.

O processo de planejamento estratégico inicia-se com a definigcdo clara da
visdo e missao da empresa. Dornelas (2012) ressalta que enquanto a viséo
representa a aspiracado futura da empresa, a missao define o propdsito central do
negocio. Esta clareza ajuda a guiar todas as decisdes e agdes da organizacgao.
Seguindo essa linha, Collins e Porras (1996) em "Empresas Feitas para Vencer",
argumentam que organizagdes bem-sucedidas possuem um "propésito central”
imutavel combinado com uma visao clara, fornecendo um norte constante para todas

as atividades da empresa.

Adicionalmente, Kaplan e Norton (1996) introduziram o Balanced Scorecard
como uma ferramenta fundamental de gestao estratégica. Eles defendem que, além
dos indicadores financeiros tradicionais, as empresas devem avaliar outros aspectos
como a satisfacdo do cliente, a eficiéncia dos processos internos, e a capacidade de
inovacao e aprendizado. Essa abordagem multifacetada proporciona uma visdo mais
holistica do desempenho organizacional e ajuda a garantir que a estratégia seja

implementada de maneira equilibrada em todas as areas da empresa.



Portanto, o planejamento estratégico € um processo complexo que exige um
entendimento profundo da identidade da organizagédo, de seu ambiente operacional,
e um alinhamento continuo entre sua visdo, missdo e agdes diarias. Através desta
abordagem integrada, as organizagdes podem se posicionar de forma mais eficaz no
mercado, adaptando-se e respondendo as mudancas do ambiente de maneira

estratégica e orientada.

3.1. MATRIZ SWOT

Apos estabelecer a visdo e a missdo, a etapa subsequente é analisar o
cenario no qual a empresa esta inserida, tanto no aspecto externo quanto interno.
Para essa analise, empregaremos a matriz SWOT, acrénimo em inglés para forgas
(strengths), fraquezas (weaknesses), oportunidades (opportunities) e ameacgas
(threats). Para confecciona-la, é essencial identificar os elementos externos que
podem impactar o empreendimento, ou seja, as oportunidades e ameacgas, bem
como avaliar a constituicdo interna da organizagao, reconhecendo suas forcas e

vulnerabilidades.

A Matriz SWOT é uma ferramenta estratégica que busca avaliar os
ambientes interno e externo de uma organizagdo. Ela foi popularizada e é
frequentemente atribuida a Kenneth R. Andrews e seus colegas na Harvard

Business School na década de 1960.

De acordo com Andrews (1971), a Analise SWOT é instrumental para a
estratégia corporativa, pois facilita a compreensao das relagdes entre os pontos
fortes e fracos da organizagdo em relagao as oportunidades e ameagas do ambiente
externo. Esta perspectiva ajuda os lideres e gestores a visualizarem como suas
capacidades internas podem ser alavancadas ou aprimoradas para capitalizar ou se

defender contra as dindmicas do mercado.

1. Strengths (Forgcas): Referem-se as caracteristicas internas da empresa que
dédo uma vantagem em relagdo aos concorrentes. Isso pode incluir tudo,
desde uma equipe forte, propriedade intelectual, recursos financeiros,
processos eficientes, entre outros.

2. Weaknesses (Fraquezas): Sao os elementos internos que podem impedir o



alcance dos objetivos. Podem ser gaps de habilidades, recursos financeiros
limitados, processos ineficientes ou qualquer outro aspecto que possa ser
melhorado.

3. Opportunities (Oportunidades): Surgem do ambiente externo e podem ser
aproveitadas pela empresa para atingir seus objetivos estratégicos. Isso pode
incluir um mercado emergente, uma mudanca nas preferéncias dos
consumidores ou novas tecnologias que possam ser adotadas.

4. Threats (Ameagas): Também oriundas do ambiente externo, representam
desafios impostos por fatores que, se ndo gerenciados, podem prejudicar a
empresa. Isso pode abranger tudo, desde concorréncia crescente, mudancas
regulatérias ou evolugdes tecnoldgicas que tornem produtos ou servigos

obsoletos.

A esséncia da contribuicdo de Andrews para a Analise SWOT reside no
entendimento de que a estratégia ndo deve ser formada apenas com base nas
capacidades internas da empresa, mas também em relagdo ao ambiente competitivo
em que ela opera. Portanto, a matriz SWOT torna-se fundamental para uma
formulacdo estratégica equilibrada, considerando tanto as competéncias internas
quanto as dindmicas externas. Ao fazer isso, as organizagées podem posiciona-se
de forma proativa e resiliente em face de um ambiente de negdécios em constante

mudanca.



Figura 1 — Matriz SWOT

Forcas Fraquezas

Ex 5 anos de: experiéncia de atuacao
Ambiente |n; srea desenvolvendo portifélio. um negdcio de fotografia.

Interno . . i iro limi
Ex: bom relacionamento com Ex: recurso financeiro limitados

clientes Ex: Formacdo em Ex: Comecgar um negadcio do zero

Administracdo Empresarial

Ex: Desconhecimento gerencial de

Oportunidades Ameacas
Ambiente |Ex: aumento de Ex: alta concorréncia
Externo [casamentos Ex: Ex: sazonalidade de
marketing barato eventos

Adaptado de: Dornelas (2012, p. 168)

Utilizando a matriz SWOT, € viavel obter uma visdo simplificada da analise de
cenario, empregando esses insights como fundamento para a gestdo e
planejamento estratégico da empresa. Esse quadro tem o propdsito de ajudar na
visualizagdo dos distintos contextos da organizagao, tanto interno quanto externo,
considerando as influéncias sobre ela. Diante desses contextos, cada elemento
significativo deve ser escrutinado e elaborado para entender como impacta a
empresa. Esses impactos servirdo como alicerce ao direcionar os propésitos e alvos
do empreendimento. De acordo com Kotler e Keller (2007), ao usar a ferramenta
SWOT, é vital reconhecer as influéncias macroambientais (como econdmicas,
demograficas, tecnoldgicas, politico-legais e socioculturais) e os principais agentes
microambientais (incluindo clientes, rivais, distribuidores, fornecedores) que

influenciam sua rentabilidade.



As influéncias macro e microambientais mencionadas, juntamente com sua
analise de impactos, nos direcionam ao proximo passo, sugerido por Dornelas
(2012): apo6s executar a analise SWOT e entender o ambiente circundante, podemos
estabelecer os objetivos e metas, permitindo que a empresa alinhe-se a sua missao.
Os objetivos expressam as aspiragdes amplas da empresa e o trajeto essencial para
sua realizagdo. As metas, por outro lado, sdo definicdes pontuais e temporais,
quantificaveis e com prazo definido. Portanto, um objetivo pode abrigar multiplas

metas que, em conjunto, colaboram para atingir o propésito estabelecido.

3.2. MERCADO

A avaliagdo de mercado é vital para um plano de negdcios bem-sucedido. E
neste segmento que se ilustram os multiplos elementos cruciais para o planejamento
estratégico da empresa. Segundo Dornelas (2012), sdo considerados aspectos
como o setor onde a empresa atua, o volume atual e prospectivo do mercado, a
presenga de nichos especificos, os concorrentes diretos e indiretos e as tendéncias
contextuais, abrangendo oportunidades e ameacgas. Dessas variaveis, a analise de
mercado é categorizada em trés dominios: avaliagdo da concorréncia, inspe¢ao do

setor e exame dos clientes.
3.21. Avaliagao da Concorréncia

A avaliagédo da concorréncia € um componente critico no planejamento
estratégico de qualquer negécio. Neste contexto, os provaveis rivais, sejam
eles diretos ou indiretos, sdo analisados sob uma perspectiva comparativa. E
essencial avaliar os tragos distintivos da empresa em relagcdo aos seus
principais competidores, considerando uma variedade de fatores como
particularidades e méritos dos produtos ou servicos, fatia de mercado,
qualidade, precgo, localizagdo, capacidade de atender demandas, garantias
oferecidas, estrutura organizacional, estratégias competitivas, posicionamento
no mercado, inovagdes tecnoldgicas, adaptabilidade, vantagens competitivas

e pontos fortes e fracos.

Esta andlise comparativa visa identificar as fragilidades dos



concorrentes, permitindo que a empresa capitalize sobre elas e maximize seu
desempenho. Neste sentido, Porter (1980) em "Competitive Strategy:
Techniques for Analyzing Industries and Competitors" oferece um modelo
para analise da concorréncia, destacando cinco forgas que moldam a
competicdo em um setor: rivalidade entre concorrentes existentes, ameacga de
novos entrantes, poder de barganha dos fornecedores, poder de barganha
dos clientes e a ameacga de produtos ou servigos substitutos. Este modelo
ajuda as empresas a entender a dinamica do setor em que operam e a

moldar suas estratégias competitivas de acordo.

Além disso, Grant (1991) em "The Resource-Based Theory of
Competitive Advantage: Implications for Strategy Formulation", sugere que as
empresas devem se concentrar em desenvolver e utilizar seus recursos e
capacidades unicos para obter uma vantagem competitiva sustentavel. Isso
implica em analisar ndo apenas o0 que 0s concorrentes estdo fazendo, mas
também em identificar e capitalizar os recursos e habilidades exclusivos que a

empresa possui.

3.2.2. Inspecgédo do Setor

A inspecao do setor é um elemento crucial no planejamento estratégico
e na analise de mercado de qualquer negocio. Essa analise deve incluir um
resumo da evolugcdo do mercado em periodos anteriores, bem como
projecdes futuras. E vital determinar o tamanho do mercado, possiveis
segmentacdes, e outros detalhes relevantes de natureza demografica,
econdmica, tecnoldgica, politica, legal e sociocultural. Essas informacdes sao

geralmente obtidas por meio de pesquisas de mercado.

Para realizar uma analise de mercado eficaz, é importante considerar
as tendéncias historicas e atuais do setor, bem como as projecbes para o
futuro. Isso inclui compreender as mudangas na demanda dos consumidores,

o surgimento de novas tecnologias, mudangas regulatérias e outras forgas



externas que podem impactar o setor. De acordo com Porter (1980) em
"Competitive Strategy", a analise do setor deve considerar as cinco forgas que
determinam a intensidade competitiva e a atratividade de um mercado:
ameacga de novos entrantes, poder de barganha dos fornecedores, poder de
barganha dos compradores, ameaga de produtos ou servigos substitutos e

rivalidade entre os concorrentes existentes.

Para empresas de menor porte, onde os recursos podem ser mais
limitados, é possivel recorrer a fontes secundarias de informagéo. Bancos de
dados como os do IBGE ou SEBRAE, pesquisas académicas, publicacbes
variadas e associagdes de setor podem fornecer insights valiosos sobre o
mercado. Segundo Kotler e Keller (2012) em "Marketing Management", utilizar
fontes secundarias de dados € uma maneira eficiente e econdmica de obter

informacdes sobre o setor, especialmente para pequenas e médias empresas.

Além disso, € importante considerar os aspectos socioculturais,
politicos e legais que influenciam o setor. Como apontado por PESTLE
Analysis, uma ferramenta amplamente utilizada para analise macroambiental,
fatores como normas culturais, regulamentagcées governamentais e mudangas

politicas podem ter um impacto significativo no ambiente de negdcios.

3.2.3. Exame dos Clientes

A analise do perfil e padrdes de consumo do cliente € um aspecto crucial para
0 sucesso de qualquer negoécio. Essa analise procura entender
profundamente quem sao os clientes, quais sdo suas necessidades, estilos
de vida, preferéncias e localizagdes. O objetivo principal € compreender e
adaptar-se as exigéncias dos clientes, assegurando que os produtos ou

servigos oferecidos estejam alinhados com esses critérios.

Essa abordagem foca em discernir os fatores que influenciam os
clientes a escolherem um determinado produto ou servigo e as expectativas
que tém em relacdo a essa escolha. Segundo Kotler e Armstrong (2010) em

"Principles of Marketing", compreender o comportamento do consumidor &



essencial para desenvolver estratégias de marketing eficazes que atendam as
suas necessidades e desejos. Isso inclui a analise de padrdes de compra,
preferéncias de produto, fatores de influéncia, e o processo de decisdo de

compra do consumidor.

Além disso, segmentar o mercado com base em Vvariaveis
demograficas, psicograficas, geograficas e comportamentais € fundamental
para identificar e atingir os segmentos de mercado mais relevantes. Segundo
Solomon (2014), entender a psicologia dos consumidores e como eles
interagem com os produtos e servigos € crucial para criar ofertas que ressoem

com seus desejos e necessidades.

Outro aspecto importante é o uso de analises de dados e pesquisas de
mercado para coletar informacdes sobre os clientes. A analise de dados pode
revelar padrdes de consumo, preferéncias e tendéncias emergentes,
permitindo que as empresas antecipem as necessidades dos clientes e
respondam proativamente. Como apontado por Brynjolfsson e Mcafee (2014),
a era digital trouxe a capacidade de coletar e analisar grandes volumes de
dados, proporcionando visdes valiosos sobre o comportamento do

consumidor.

Portanto, a analise do perfil e padrdes de consumo do cliente € uma
tarefa complexa que requer um entendimento profundo do mercado e do
comportamento do consumidor. Combinando pesquisa de mercado, analise
de dados, e teorias de comportamento do consumidor, as empresas podem
desenvolver estratégias mais eficazes para atrair e reter clientes, criando

ofertas que atendam as suas expectativas e necessidades.



3.3. LOCALIZAGAO DO EMPREENDIMENTO

Nesta secdo do plano de negodcios, sintetizamos detalhes acerca da
localizacdo da empresa, bem como as razdes e incentivos para tal escolha. No
contexto da determinacao da localizagao, Dornelas (2012) enfatiza a importancia
de avaliar a infraestrutura a disposigao; a zona geografica em que se encontra, a
facilidade de acesso, a estética e eficiéncia das instalagdes, a proximidade com o
publico-alvo, a circulagcdo de pessoas no local, o nivel de seguranca e as

consideragdes econdmicas.

Porter (1998), ao discutir a vantagem competitiva, destaca que a localizagao
pode ser uma fonte primaria de diferencial no mercado. Para um estudio de
fotografia, estar proximo a locais de interesse ou paisagens naturais Unicas pode
proporcionar oportunidades exclusivas de ensaios e projetos. Além disso, um
estudio bem localizado pode atrair uma clientela especifica, seja pela facilidade de
acesso ou pela proximidade com comunidades artisticas, ou de moda, dependendo

do foco do estudio.

Kotler, Bowen e Makens (2006) realcam que a localizagdo tem um papel
crucial na imagem de marca e na experiéncia do cliente. Mesmo que um estudio de
fotografia ndo opere no modelo tradicional de varejo, sua localizacdo pode
influenciar a percepcdo do cliente sobre a qualidade e o prestigio do servigco
oferecido. Por exemplo, um estudio situado em uma area artistica ou culturalmente
rica pode ser percebido como mais sofisticado ou inovador. Esta localizagdo pode
atrair um publico que valoriza a exclusividade e a arte, alinhando-se a visao do

fotégrafo e reforgando a identidade da marca.

Por outro lado, a acessibilidade e a conveniéncia também sao essenciais.
Enquanto alguns clientes podem buscar um estudio renomado e estao dispostos a

viajar para obter o servigo, outros podem preferir facilidade e proximidade.

Em resumo, ao determinar a localizagao de um estudio de fotografia, € crucial

considerar a intersecao entre a visdo artistica, o publico-alvo e as metas comerciais.



Tanto as perspectivas de Porter quanto de Kotler, Bowen e Makens oferecem
insights relevantes que sublinham a profundidade e a nuance desta decisdo para

estudios de fotografia.

3.4. ESTRUTURA FUNCIONAL

Na sequéncia da apresentacdo da equipe de gestdo na estrutura
organizacional do plano de negdcios, € imprescindivel explorar a configuragao
funcional da empresa de maneira abrangente. Dornelas (2001), em sua obra
"Empreendedorismo: Transformando ldeias em Negdcios", aborda a importancia de
uma estrutura organizacional que esteja em consondncia com a cultura
organizacional e os objetivos estratégicos da empresa. De acordo com Dornelas,
uma estrutura eficiente € aquela que promove comunicagao eficaz e facilita a

implementacgéo de estratégias, mantendo-se flexivel as mudangas necessarias.

Complementando as ideias de Dornelas, Berry (1995), destaca a importancia
de uma estrutura organizacional adaptavel. Ele argumenta que a estrutura deve
evoluir juntamente com o crescimento da empresa e as mudancas do mercado,

sugerindo uma abordagem modular e flexivel para a organizagédo empresarial.

Por fim, Blank (2012) foca na necessidade de estruturas organizacionais
flexiveis em startups, capazes de responder de maneira agil as mudangas do
mercado. Blank salienta que, especialmente em fases iniciais, a sobreposicao de
funcbes € comum, e a adaptabilidade é essencial para o sucesso e sustentabilidade

do negécio a longo prazo.

Esses autores coletivamente enfatizam a relevancia de uma estrutura
organizacional bem definida, adaptavel e alinhada aos objetivos estratégicos e
operacionais da empresa. A eficacia dessa estrutura é fundamental para o sucesso
do empreendimento, permitindo uma gestédo eficiente e a capacidade de responder

as exigéncias do mercado e as necessidades dos clientes de forma agil e integrada.

3.5. PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro é crucial para o desenvolvimento do empreendimento em

foco. Atualmente, a empresa carece de um planejamento estratégico e de



ferramentas que permitam monitorar despesas, investimentos, receitas ou avaliar
liquidez e rentabilidade. Dornelas (2012) pontua que muitos empreendedores

observam o plano financeiro como o aspecto mais desafiador a ser desenvolvido.

Este plano deve refletir numericamente o conteudo descrito nas demais
secdes do plano de negdcios, abrangendo investimentos, custos fixos e variaveis,
previsbes de vendas, empréstimos, rentabilidade e demais. Ele precisa estar
alinhado com as informacgdes presentes no plano de negdcios. De acordo com Ross
(2008), o planejamento financeiro determina como os objetivos financeiros serédo
alcancados, direcionando o crescimento empresarial. E essencial definir metas

realistas, alinhadas com a realidade e viabilidade do negdcio.

Zdanowicz (2004, p. 22) argumenta que "o planejamento financeiro enfoca a
obtencado, a alocacao e a eficiente distribuicdo de recursos, possibilitando que a
empresa opere conforme os objetivos e metas estabelecidos." Seguindo essa
perspectiva, o gestor financeiro deve estruturar as receitas de modo que possa
honrar seus compromissos de maneira eficaz, perseguindo metas a curto, médio e

longo prazo.

Em um contexto mais amplo, Kotler, no livro "Administracdo de Marketing",
discute a integracdo do planejamento financeiro com estratégias de marketing.
Kotler (ano de publicagdo) defende que a analise financeira deve contemplar os
custos e os retornos associados as estratégias de marketing, proporcionando uma
visdo holistica da viabilidade financeira destas estratégias e sua contribuicdo para a

sustentabilidade financeira do negécio.

Complementarmente, Kaplan e Norton propdem que o planejamento
financeiro deve estar alinhado aos objetivos estratégicos da organizacdo. Eles
sugerem o uso do Balanced Scorecard como uma ferramenta para integrar metas
financeiras a indicadores de desempenho em areas-chave, como clientes, processos
internos e aprendizado e crescimento, enfatizando a interdependéncia entre a saude

financeira e outros aspectos do desempenho organizacional.



3.6. FLUXO DE CAIXA

O fluxo de caixa € uma ferramenta pratica e altamente eficaz para
planejamento e gestdo, sendo relevante tanto para pequenas quanto para
grandes organizagdes. Ela engloba os dados atuais e as projegbes futuras de
recebimentos e pagamentos, proporcionando ao gestor uma visao abrangente das
financas da empresa, do curto ao longo prazo. A implementagdo de um fluxo de
caixa permite compreender a estrutura empresarial, como ela é administrada,
além de ajudar nas previsdes financeiras futuras. Conforme Dornelas (2012), o
fluxo de caixa € o instrumento-chave de planejamento financeiro do empresario, e
gerir esse fluxo envolve consolidar os dados previstos de receitas e despesas ao

longo do tempo.

Zdanowicz (2004, p. 23) define o fluxo de caixa como: "um recurso usado
pelo administrador financeiro para calcular os totais de entradas e saidas
monetarias da empresa, prevendo se havera sobras ou déficits em caixa,
conforme a meta estabelecida pela organizagdo." Assim, € possivel identificar os
niveis de caixa de maneira transparente, contribuindo para o planejamento
financeiro. De acordo com Assaf Neto e Silva (2012, p. 35): "o fluxo de caixa é
uma ferramenta que associa os recebimentos e pagamentos de uma empresa em
um periodo especifico." Essa definicdo de ASSAF NETO e SILVA se alinha com a

férmula que Zdanowicz (2004) apresenta para determinar o fluxo de caixa:

SFC=SIC+1-D

Onde SFC é saldo final de caixa; SIC é saldo inicial de caixa; | é

ingressos; e, D é despesas.

Quando utilizada esta formula para um relatério de um periodo passado, &
analisado o fluxo de caixa realizado. E, quando for de um periodo futuro, a
denominacéo passa a ser fluxo de caixa projetado. No momento em que se usa
esta ferramenta no inicio de um periodo, fica explicito se o saldo esta negativo ou

positivo, e a empresa sabera se ira precisar de capital ou se tera excedente.



Tabela 1 — Modelo de Fluxo de Caixa

PERIODOS JAN FEV DEZ TOTAL

ITENS B R D P R D B R D P R D B R D

Vendas a Vista

Vendas a Prazo

Vendas de Itens do
Ativo
Permanente

Receitas
Financeiras

Outros

SOMA

Compras a Vista

Fornecedores

Salarios

Compras de Itens do
Ativo
Permanente

Energia Elétrica

Telefone

Manutengao de
Maquinas

Despesas
Tributarias

Despesas
Financeiras

Outros

SOMA




P = Projetado; R = Realizado; D = defasado

Fonte: ZDANOWICZ (2004, p. 145)

Para a elaboracdo do fluxo de caixa, € importante segregar os valores a
serem recebidos e pagos pela empresa. Zdanowicz (2004) afirma que quanto mais
especificado for o fluxo de caixa, melhor sera o controle sobre as entradas e saidas
de caixa, desta forma verifica-se assim as suas defasagens e determinam-se as

medidas corretivas ou saneadoras para os periodos subsequentes.

3.6.1. Mapas Auxiliares

Para aprimorar o controle do fluxo de caixa, usaremos planilhas bem
estruturadas que oferecem insights detalhados sobre diversos aspectos do fluxo de
caixa. Conforme esclarecido por Zdanowicz (2004), planilhas adicionais podem ser
configuradas para otimizar o planejamento do fluxo de caixa empresarial. Além
disso, a quantidade de planilhas complementares adotadas por uma empresa varia
conforme seu tamanho e setor de atuagao. Considerando que o negdécio em analise
€ um pequeno servigo e o empreendedor enfrenta desafios na gestdo financeira,
adotaremos planilhas simplificadas e diretas, focadas em receitas, investimentos e

despesas.



Vale ressaltar que o microempreendedor em questdo, ainda nao recebeu

financeiramente pelos servigos prestados, tendo realizado servigos de graga para o

desenvolvimento de portifélio. Para obter uma perspectiva clara das receitas futuras

e integra-las eficientemente ao fluxo de caixa, a proxima planilha devera refletir as

receitas projetadas més a més.

Tabela 2 — Planilha Auxiliar de Recebimentos por Servigos Prestados

Valor em R$ 1,00

Més do

Més de Recebimento

Casament
o

Dez

Jan

Fev [Mar [Abr |[Mai [Jun [Jul [Ago

Total

Janeiro

Fevereiro

Marco

Abril

Maio

Junho

Julho

Agosto

Setembro

Outubro

Novembro

Dezembro

Total

Adaptado de ZDANOWICZ (2004, p 150)

Esta planilha ndao apenas contribui para o planejamento futuro, mas

também simplifica a avaliacdo da relacdo da empresa com seus clientes. Com

base em informacdes anteriores, ela pode claramente indicar se é frequente os

clientes postergarem seus pagamentos. A planilha precisa ser organizada

conforme o més do casamento, sendo que o primeiro més registrado deve ser

aquele no qual o pagamento foi adiado com mais antecedéncia.



Tabela 3 — Planilha de Proje¢oes de Investimentos

Periodo: exemplo de periodos passados

Valor em R$ 1,00

Projecao ou

Equipamentos ou Software Projecgo ou Data de Data de Valor
Aquisicao Pagamento Expectativa de Troca
Computador para Edicdo |dez./2021 dez./2023 5.000 dez./2028
HD Interno para PC 4 TB |set./2022 set./2023 600 set./2029
Windows 10 out./2022 out./2022 350 out./2027
Tripé mar./2022 mar./2023 170 mar./2025
Equipamentos ou Software Projecédo ou [Valor
Projecdo ou Data de Data de
Aquisigao Pagamento Expectativa de Troca
Computador para Edicdo |dez./2021 dez./2023 5.000 dez./2028

Adaptado de ZDANOWICZ (2004, p. 153)

Neste tipo de negdcio, os investimentos sdo esporadicos. Os avangos no

setor de fotografia sdo irregulares, e as novas tecnologias podem variar desde

equipamentos e acessorios a softwares de edi¢cao. A fim de se preparar para tais

despesas, sera mapeado o historico de despesas desse tipo e, usando o0 mesmo

historico, serao estipuladas as proximas despesas.

Gerber (1995) discute a importancia do investimento em equipamentos

como parte da estratégia de negodcios. Equipamentos de alta qualidade nao

apenas aumentam a eficiéncia operacional, mas também auxiliam na construgao

da marca e na satisfagdo do cliente. Gerber (1995) argumenta que o investimento

em tecnologia de ponta pode otimizar o fluxo de trabalho, reduzir o tempo de

edi¢ao e garantir um produto final superior, aspectos cruciais para a fidelizagao de

clientes e para a obtengdo de uma vantagem competitiva no mercado.




4. PLANO DE NEGOCIOS
41. A EMPRESA

“‘Rafael Lorenzo Fotografia” atua no mercado de fotografia em Floriandpolis
faz 5 anos, empresa essa especializada em servigos fotograficos com uma
abordagem foto documentaria. Vendo a fotografia como a manifestacédo da arte
narrativa, o propdsito da empresa € eternizar as narrativas que marcam a existéncia
humana, transformando momentos efémeros em registros tangiveis. Casamentos
sdo o foco principal da empresa, geralmente durando um dia com uma equipe
minima de trés pessoas, embora eventos como formaturas também sejam
contemplados. A empresa se expande além da cobertura de eventos, produzindo

ensaios fotograficos e ministrando cursos intensivos (workshops) sobre fotografia.

"Rafael Lorenzo Fotografia", simboliza a concretizacdo de uma trajetdria ja
estabelecida no campo da fotografia. Com mais de cinco anos de experiéncia
profissional. Este plano de negdcios marca a transicao de um talento desenvolvido
e uma paixao por fotografia em uma empresa estruturada e formalizada, iniciada

durante as aulas de fotografia da Universidade Federal de Santa Catarina.

O estudio Rafael Lorenzo Fotografia tem como publico-alvo principal casais
jovens de classe média-alta. Esse segmento de mercado se caracteriza por clientes
que possuem um aprecgo especial por expressoes artisticas e buscam mais do que
simples registros fotograficos; eles valorizam a emogao e a narrativa capturadas em
formatos tangiveis, como fotos e videos. Este grupo tende a ser atraido por estilos
fotograficos que véo além do convencional, buscando uma abordagem mais
auténtica e artistica, capaz de refletir suas histérias e personalidades Unicas.
Portanto, o estudio oferecera servigos que combinem técnica fotografica apurada
com uma sensibilidade artistica agugada, atendendo as expectativas desse publico
que valoriza tanto a qualidade estética quanto a carga emocional das imagens. O
estilo do estudio é o de foto documentario, utilizado para capturar momentos unicos

de individuos, diferenciando-se dos estilos mais comercias encontrados no mercado.

Além do servico de fotografia para casais, o estudio também oferece
workshops direcionados a um publico diversificado, incluindo profissionais da area,

fotégrafos em inicio de carreira e entusiastas da fotografia. Esses workshops séo



projetados para abranger tanto aspectos tedricos quanto praticos da arte fotografica,
fornecendo aos participantes um entendimento abrangente do campo. Para os
profissionais e fotografos iniciantes, esses workshops oferecem a oportunidade de
aprimorar suas habilidades, aprender novas técnicas e se inspirar nas tendéncias
atuais do mercado fotografico. Para os aficionados pela fotografia, os cursos
representam uma chance de mergulhar mais profundamente em sua paixao,
explorando novos aspectos da fotografia e desenvolvendo suas habilidades de

forma mais estruturada e orientada.

A empresa nao possui presenca online, tando com redes sociais ou websites.
Sera desenvolvido duas versdes do site, uma em inglés e outra em portugués.
Também sera montado uma rede social no Instagram, Tiktok e no LinkedIn (focada
no empreendedor) para manter uma presenga ativa nas redes sociais, utilizando os
anos de experiéncia do Rafael com marketing em startups, mercado no qual atuou
pelos ultimos 6 anos. A empresa também contara com equipamentos de ponta para

desempenhar suas atividades, consolidando uma reputagao de exceléncia.

No contexto administrativo, a empresa sera registrado como
Microempreendedor Individual (MEI), o que Ihe confere um CNPJ e simplifica o
processo tributario com um pagamento mensal que pode variar de R$ 60,00 a R$
69,00. No entanto, este enquadramento € destinado a empreendedores com
faturamento anual de até R$ 81.000,00.

4.2. SERVIGCOS OFERECIDOS
Fotografia Documentaria

A fotografia documentaria, conforme explorado por autores como Sontag
(1977), representa um estilo distintivo e impactante dentro do campo da fotografia.
Sontag (1977) argumenta que este estilo, ao contrario da fotografia tradicional, foca
em capturar a realidade tal como ela €, sem a intervengao ou manipulagédo do
fotografo. Esta abordagem permite registrar eventos e cenas da vida real de maneira
espontanea e auténtica, criando uma narrativa visual poderosa que revela a verdade

subjacente dos momentos capturados.



Diferente da fotografia convencional, que muitas vezes envolve poses e
direcionamento, a fotografia documentaria mergulha na esséncia humana e nas
experiéncias cotidianas, capturando emocgdes e relagdes com uma autenticidade que
transcende a mera representacdo visual. Como Henri Cartier-Bresson, conhecido
por seu trabalho seminal na fotografia de rua e documental, expressou em "The
Decisive Moment" (1952), este estilo de fotografia é sobre capturar o instante exato,
revelando a profundidade e a complexidade das experiéncias humanas. Essa
caracteristica torna a fotografia documentaria particularmente eficaz em contextos
como casamentos, celebracbes e eventos corporativos, onde a narrativa visual

genuina é valorizada.

Adotar a fotografia documentaria como um diferencial em um negdcio de
fotografia, portanto, significa oferecer aos clientes uma perspectiva mais profunda e
significativa. Conforme observado por Adams (1980), a fotografia n&do & apenas
sobre a criagao de imagens, mas sobre a expressao de uma visdo. Nesse sentido, a
fotografia documentaria responde a crescente demanda por autenticidade e conexao
humana em um mundo saturado de conteudo digital. Ela oferece uma maneira Unica
e envolvente de contar historias, seja para fins pessoais ou corporativos,

conectando-se com o publico de maneira mais profunda e memoravel.

A seguir, descrevemos o0s processos de cada servigo oferecido pela Rafael

Lorenzo Fotografia:
Cobertura de Evento — Casamento

Normalmente, o casal ou a cerimonialista entra em contato com o fotdgrafo,
seja por indicagao ou via plataformas digitais, como o Google e sites especializados

(e.g., www.casamentos.com.br). O primeiro passo € verificar a disponibilidade para a

data escolhida, e em caso afirmativo, uma proposta de orcamento é enviada. Uma
reunido presencial acontece para detalhar o evento e os servigos. Se ambas as
partes concordam, € firmado um contrato e acertada a forma de pagamento,
frequentemente com 80% do valor adiantado. No dia, o fotégrafo e sua equipe
realizam a cobertura fotografica conforme o combinado. Posteriormente, as imagens
sdo selecionadas, editadas (usando o formato RAW, que permite ajustes de

qualidade) e o casal escolhe as fotos para o album, sendo entéo produzido.


http://www.casamentos.com.br

Cobertura de Eventos — Outros Eventos

A modalidade de cobertura fotografica de outros eventos oferecida pelo
estudio tera semelhangas com a fotografia de casamentos, mas estara adaptada
para eventos de menor escala e complexidade. Isso incluira, por exemplo,
aniversarios, batizados, pequenas reunides familiares ou eventos corporativos. O
processo iniciara com um contato inicial entre o cliente e o estudio, durante o qual as
expectativas e requisitos para a cobertura fotografica do evento serdo discutidos e
acordados. Este dialogo inicial € fundamental para entender as necessidades

especificas do cliente e planejar a abordagem fotografica de acordo.

Apos a realizagdo do evento, o estudio entrara na fase de pds-producdo. As
fotos capturadas serdao cuidadosamente selecionadas e submetidas a um processo
de edicao profissional para garantir a mais alta qualidade. Dependendo do pacote
contratado pelo cliente, as fotos finais serdo entregues em alta resolugao, permitindo
impressdes de qualidade, ou disponibilizadas em uma galeria virtual privada, onde
os clientes e convidados podem visualizar e baixar as imagens. Ao contrario da
fotografia de casamento tradicional, geralmente ndo havera confecgdo de album
fisico para esses eventos menores, a menos que seja especificamente solicitado
pelo cliente. Esta abordagem simplificada e digital reflete as tendéncias atuais de

consumo de midia e as preferéncias dos clientes por acessibilidade e conveniéncia.

Cursos de Fotografia — Workshops e Palestras

Os workshops que serdo oferecidos pelo estudio no futuro serdo planejados
com base na demanda e disponibilidade, focando em tépicos especificos
relacionados a fotografia. Estes podem abranger desde conceitos artisticos
fundamentais, como composicdo e iluminacdo, até técnicas avancadas, como
fotografia de longa exposigao ou edigéo digital. A duragdo dos cursos sera variavel,
com alguns programados para durar apenas um dia ou um fim de semana, enquanto
outros poderdao se estender por varios dias ou semanas, dependendo da
complexidade do assunto. A estrutura dos workshops combinara sessodes tedricas,
onde conceitos e técnicas serdo ensinados, com partes praticas para aplicacao

direta do aprendizado em situacgdes reais de fotografia.



Além disso, os cursos contardo frequentemente com a colaborag¢ao de outros
profissionais da area, enriquecendo o conteudo e proporcionando uma perspectiva
mais ampla sobre a fotografia. As inscricbes para os workshops serdo feitas
antecipadamente, e os interessados deverdo pagar uma taxa para reservar sua
vaga, necessaria devido a limitagdo de participantes. Esta abordagem assegura uma
experiéncia de aprendizado mais eficaz e personalizada, permitindo que os
instrutores se dediquem individualmente a cada aluno e garantindo que todos os
recursos necessarios estejam disponiveis para uma experiéncia educacional

completa.

4.3. PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

No processo de planejamento estratégico, a missdo e a visdo atuam como
pilares fundamentais. Eles direcionam a criagao da estratégia, especificando tanto
a trajetodria e o alvo que a organizagao deseja alcancgar (visao) quanto a razao de

sua existéncia e seus principios centrais (misséo).

Para a Rafael Lorenzo Fotografia, a missdo é articulada da seguinte
maneira: “Oferecer um servigco excepcional, desde o relacionamento Unico e
pessoal com cada cliente até a producdo de fotografias de primeira linha, com o
intuito de imortalizar os momentos alegres de cada individuo.” Essa declaragéo
delineia o propdsito central da empresa: capturar e cristalizar os breves momentos
de alegria de seus clientes e os meios adotados para atingir tal objetivo. A missao
atua como um farol ético, e decisdes cruciais sobre a postura da empresa e sua
imagem externa devem estar sempre alinhadas a ela. Em contrapartida, a visdo
da empresa é expressa como: “Evoluir e elevar os servigos para se consolidar
como a referéncia primaria em fotografia na regido da Grande Florianopolis,
alavancando assim o crescimento e a rentabilidade do empreendimento.” Esta
visdo delineia as aspiragbes do negdcio, destacando o continuo desenvolvimento
pessoal e profissional esperado de sua equipe, a busca incessante pela
exceléncia em servigo, visando qualidade maxima com eficiéncia em tempo e
custo. O objetivo final é garantir a expansdo do negdcio e a maximizagao dos

lucros.



Com a visdo e missao bem definidas, é crucial examinar os cenarios interno

e externo onde a empresa opera, e isso pode ser feito por meio da analise SWOT.

4.3.1.

Analise SWOT

A ferramenta de analise SWOT é crucial no planejamento estratégico de um

negocio, ao facilitar a deteccdo de elementos-chave nos contextos interno e externo

da empresa. Estes elementos sdo subsequentemente categorizados como positivos

(interno — forgas, externo — oportunidades) ou negativos (interno — fraquezas,

externo — ameacgas). A seguinte tabela lista os principais componentes identificados

para a Rafael Lorenzo Fotografia:

Figura 2 — Analise SWOT

Ambiente

Interno

Forcas

Fraquezas

Relacionamento com clientes;

Modelo flexivel de cobranga;
Portfolio 4+ anos;

Servigos complementares.

Comecar um estudio do zero;

Sem experiéncia na gestdo de um
estudio de fotografia;

contratada

Sem equipe

formalmente.

Ambiente

Externo

Oportunidades

Ameacgas

Mudangas na regulamentagao
da profissao;
Aumento no numero anual de
casamentos em Floriandpolis;

Baixo custo de marketing.

Muitos competidores locais;

Facil esquecimento da

marca,

Sazonalidade na procura pelo

servigo.

Adaptado de: DORNELAS (2012, p. 168)



Apdés essa analise, torna-se viavel contrastar os componentes identificados,
com o intuito de criar estratégias que, por exemplo, capitalizem forgas para
neutralizar ameagas, contraponham fraquezas através do emprego correto de
oportunidades, ou ainda usem forgas e oportunidades para compensar falhas. A

lista a seguir descreve isso:
Forcas

Relagao com Clientes: O dono e fotégrafo Rafael Lorenzo é alguém
carismatico e focado em fornecer um servigco de exceléncia. Ele se esforga
para entender profundamente seus clientes em um ambiente amigavel,
percebendo assim suas preferéncias e expectativas, enriquecendo o

resultado.

Modelo de Cobrang¢a Flexivel: Sendo um MEI com uma estrutura menos
complicada, as condigbes de pagamento podem ser adaptadas visando reter

o cliente, mesmo que isso signifique pagamentos a prazo.

Experiéncia Profissional: Rafael tem 6 anos de trajetéria na fotografia.
Desenvolvendo e aprimorando sua arte fotografica. Teve alguns cursos

realizados em Sao Paulo, San Diego e aulas na propria UFSC CCE.

Servigos Adicionais: Além de focar em casamentos, a empresa oferece
fotografia para diferentes eventos e promove workshops para fotdgrafos

iniciantes e profissionais.
Fraquezas

Sem reconhecimento no mercado: A gestdo financeira da empresa nao
esta bem estruturada. A solugido proposta € implementar um controle
financeiro detalhado, projetando receitas e despesas baseadas em dados

historicos.

Sem Experiéncia na gestio de um estudio: O empreendedor nunca
trabalhou com fotografia remuneradamente ou como um negdécio. Tendo que

estudar e aprender boas praticas do mercado e gestdo de empresas do setor.

Equipe Nao Formalizada: A equipe de fotografia sera composta por

profissionais autbnomos, sem um contrato formal, representando um risco. A



ideia é ampliar a rede de contatos com fotografos novatos, ofertando

experiéncia e remuneragao por projeto.
Oportunidades

Regulamentacgao Profissional: Existe uma proposta de lei (PLC N° 64/2014)
para regulamentar a fotografia, o que poderia restringir a entrada de novos

concorrentes.

Crescimento de Casamentos: Ha um aumento continuo no numero de
casamentos, especialmente na regido sul do pais, representando uma chance

de expansio no mercado.
Ameacgas

Concorréncia Intensa: A barreira de entrada na fotografia € baixa. A
estratégia é solidificar a marca regionalmente, por meio da criagdo de um blog

tematico voltado para casamentos distintos.

Percepcao Volatil da Marca: A falta de continuidade na comunicagao pode
levar ao esquecimento da marca. Investimentos em marketing, especialmente

nas redes sociais, estdo planejados.

Sazonalidade dos Servigos: A demanda por casamentos cai no inverno. A
proposta € direcionar campanhas publicitarias para regides com clima mais

ameno durante essa estagao, incentivando celebracgdes.

4.3.2. Analise do Mercado
43.21. Setor

Segundo a Associacdo Nacional dos Registradores de Pessoas Naturais
(Arpen), foram registradas 31.128 unides em 2021, um aumento de 29,4% em
relacdo ao ano anterior, que teve 24.058 casamentos. Esse aumento foi superior a
média nacional, que teve alta de 20,9% no mesmo periodo. No entanto, o numero de
casamentos em 2021 ainda foi inferior ao registrado em 2019, antes da pandemia,

quando houve 33.041 casamentos, e em 2018, com 32.011 casamentos.



Para uma visdo mais detalhada por cidade, em 2021, Joinville liderou o
namero de unides com 3.688 casamentos, seguida por Floriandpolis com 2.135 e
Blumenau com 1.670. Outras cidades como Criciuma, Itajai, Sdo José, Jaragua do
Sul, Chapeco, Palhoga, Brusque, Balneario Camboriu e Tubardo também

registraram numeros significativos de casamentos.

A par com o aumento dos casamentos, a queda nos precos das tecnologias
digitais — fundamentais para a fotografia — ampliou a demanda por servigos
fotograficos. O universo da fotografia esta presenciando algumas mudancgas
emergentes, tanto em aspectos artisticos quanto tecnoldgicos, que podem
remodelar o mercado como o conhecemos. Uma dessas inovagdes, conforme
observado por Rafael Lorenzo, é o crescimento do uso de drones para fotografar e

filmar, uma opg¢ao que tem se tornado financeiramente mais viavel.

Além do aumento significativo nos casamentos, outro vetor importante de
crescimento no setor fotografico em Santa Catarina € a crescente demanda por
fotografia corporativa e de eventos. Com a ascensdo das redes sociais como
ferramentas essenciais de marketing e comunicagdo, empresas de diversos
tamanhos estdo buscando cada vez mais servigos fotograficos de alta qualidade
para fortalecer sua presenca online. Fotos profissionais tornam-se um recurso
valioso para construir € manter uma imagem corporativa atraente e confiavel,

especialmente em plataformas como LinkedIn, Instagram e Facebook.

Eventos corporativos, como conferéncias, workshops e encontros de
networking, também estdo contribuindo para a demanda por servigos fotograficos
especializados. Fotégrafos que podem capturar a esséncia desses eventos estao
em alta, oferecendo as empresas material visual que pode ser utilizado tanto em
relatorios internos quanto em campanhas de marketing digital. Em 2023, o
calendario da Feiras do Brasil prevé cerca de 985 feiras e eventos no Brasil, com
Santa Catarina programando 78 desses eventos. Estes eventos abrangem diversos
setores como Agropecuaria, Comercial e Industrial, Alimentacdo e Bebidas, e
Empreendedorismo, Negocios e Franquias, destacando-se também na categoria de

Turismo, Hotéis, Bares e Restaurantes.

Paralelamente, o uso pessoal das redes sociais também fomenta o mercado



de fotografia em Santa Catarina. Cada vez mais, individuos buscam servigcos
fotograficos profissionais para sessdes de fotos pessoais, usadas em perfis de redes
sociais, retratos de familia ou até mesmo em portfélios profissionais online. Essa
tendéncia é amplificada pela cultura visual dominante nas redes sociais, onde

imagens de alta qualidade se destacam e geram maior engajamento.

4.3.2.2. Concorréncia

Localizado em Floriandpolis, uma cidade de porte médio conhecida pela sua
beleza natural e eventos culturais, o negocio de fotografia encontra-se em um
mercado com uma presenga moderada de empresas do mesmo segmento. Esta
cidade, sendo um destino popular para casamentos, tanto para moradores locais
quanto para pessoas de outras regides, cria uma demanda significativa por servigos
de fotografia especializados em casamentos. Embora haja varias empresas de
fotografia na area, quando se trata especificamente da fotografia de casamentos, o
alcance das empresas se expande, abrangendo nao apenas Floriandpolis, mas
também municipios vizinhos. Isso ocorre devido a natureza intima e de valor
agregado do servigo de fotografia de casamentos, que estabelece uma necessidade
de confianga e conexdo pessoal entre o fotdégrafo e os noivos. Como resultado,
muitos casais estdo dispostos a procurar profissionais de fora de sua localidade

imediata, aumentando assim a concorréncia no setor.

A empresa realizou uma pesquisa extensiva sobre a concorréncia no portal

www.casamentos.com.br, um recurso amplamente utilizado por casais planejando
seus casamentos. Foi identificado que ha 222 fotégrafos competindo na regido de
Florianopolis, com 40 localizados em S&o José e 182 em Floriandpolis. Essa analise
destacou a variagao significativa nos precos cobrados pelos diferentes profissionais
e revelou que para se destacar no site, € necessario um investimento adicional. O
empreendedor percebeu que os clientes que utilizam esse portal geralmente buscam
opg¢des mais econdmicas, e 0s pregos cobrados pelo seu negdcio nao estao entre os
mais acessiveis. Para entender melhor a posicdo do negd6cio no mercado e
identificar oportunidades de diferenciacado, foram coletadas informacdes detalhadas
de dois concorrentes diretos, que possuem tamanho e servigos semelhantes ao

empreendimento em questdo. Essa analise comparativa € crucial para desenvolver
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estratégias que permitam ao negocio se destacar em um mercado competitivo,
aproveitando tanto suas forgcas quanto as oportunidades identificadas no ambiente

de mercado.

4.3.2.21. Concorrente 1
Nome: isis Lacombe Fotografia

A empresa identificada como a principal concorrente direta do estudio Rafael
Lorenzo Fotografia é localizada em Sao José, uma regiao proxima a Floriandpolis.
Esta empresa oferece servigcos a pregos ligeiramente superiores aos praticados
pelo estudio Rafael Lorenzo, mas atende a um nicho de mercado bastante similar,
focando em casais em busca de fotografia para casamentos. Um ponto distintivo
relevante é o estilo de fotografia adotado por esta concorrente, que segue uma
abordagem de "documentario” para registrar casamentos. Este estilo € conhecido
por capturar momentos auténticos e espontaneos, enfatizando a narrativa natural
e emocional do dia, em contraste com técnicas de fotografia mais tradicionais e
posadas. Este enfoque em fotografia documental para casamentos ressoa com
um segmento de clientes que valoriza a captura de momentos reais e expressdes

genuinas, proporcionando um apelo unico no mercado.

4.3.2.2.2. Concorrente 2
Nome: Jaine Néris Fotografia

A segunda fotégrafa concorrente direto, localizado em Floriandpolis,
apresenta uma estratégia de negdcios ligeiramente diferente da adotada pelo
estudio Rafael Lorenzo Fotografia. Esta fotografa opera com uma faixa de pregos
um pouco mais elevada em comparagao a Rafael Lorenzo Fotografia, e também
mira no mesmo nicho de mercado, sendo a fotografia de casamentos. No entanto,
a abordagem estilistica deste fotografo € mais conservadora e comercial, optando
por um estilo fotografico tradicional e amplamente aceito. Isso implica em uma
preferéncia por técnicas mais classicas e poses mais estruturadas, em
contraponto a estilos mais artisticos ou experimentais. Essa escolha por um estilo

mais comercial pode ser vista como uma tentativa de atender as expectativas de



um publico mais amplo, que busca a fotografia de casamentos tradicional e

atemporal.

4.3.2.3. Cliente

A empresa, que sera criada na residéncia do empreendedor, esta planejada
para ocupar um espaco especialmente adaptado para funcionar como escritério e
estudio fotografico. Este local, integrado a casa, inclura uma area de
estacionamento para facilitar o acesso de clientes. Utilizar um espago na prépria
residéncia como sede da empresa traz vantagens significativas, principalmente a
reducdo de custos administrativos, uma vez que elimina a necessidade de aluguel.
Além disso, oferece maior liberdade para realizar modificagdes estruturais conforme
necessario. Entretanto, € importante considerar os custos de manutencdo do

ambiente, que agora serao responsabilidade do negdcio.

A localizagdo escolhida para o empreendimento esta em uma regidao que
experimenta uma valorizagc&do imobiliaria recente. A revitalizagdo de um parque local
e diversos outros desenvolvimentos imobiliarios estdo transformando a area. Essa
valorizacdo é complementada pela criagcdo de novas avenidas de acesso pela
prefeitura de Floriandpolis, melhorando a conectividade entre bairros anteriormente

menos acessiveis.

Quanto a estrutura funcional do negocio, ela sera composta da seguinte
maneira: O empreendedor, responsavel pela administragdo do negdcio, atuara como
principal fotégrafo e gerenciara aspectos como reunides com clientes, contratos,
fotografia de eventos, edicao de fotos e entrega de albuns. Além da contratacédo de
mais duas pessoas no modelo de freelancer, ambos desempenharao funcbes de
assistente fotografico, assistente de luz e, no caso de Aline, também diagramadora
de albuns. Ambos serdo remunerados por contrato, conforme os trabalhos

realizados, totalizando uma equipe de trés pessoas.

4.4. PLANO FINANCEIRO

A medida que uma empresa é estruturada e planejada, percebe-se a
necessidade vital de implementar processos eficientes de planejamento e controle

interno desde o inicio. Com base nisso, propde-se a adog¢ao de um fluxo de caixa



modelado a partir do conceito de Zdanowicz (2004). Esse modelo sera fundamental
para evitar os desafios comuns de desequilibrio financeiro que novas empresas

frequentemente enfrentam.

E comum que negdcios emergentes encontrem dificuldades financeiras
devido a falta de planejamento adequado. Problemas como despesas mal
planejadas, confusdo entre finangas pessoais € empresariais, € a necessidade de
recorrer a empréstimos podem ser evitados com um sistema de controle financeiro
eficaz desde o principio. Essa pratica preventiva € crucial para garantir a saude

financeira a longo prazo da empresa.

A estratégia inicial para o controle de finangas envolvera a criagdo de
planilhas detalhadas, separando as receitas (a vista e a prazo) e as despesas
(operacionais, administrativas, tributarias e financeiras). Este sistema permitira um
acompanhamento preciso do fluxo de caixa, evitando os métodos ineficientes e

dispersos comumente adotados por empresas em estagios iniciais.

A andlise detalhada dos dados financeiros projetados para os primeiros anos
de operagcdo sera a base para o desenvolvimento de estratégias e tomadas de
decisdo. A categorizagdo clara dos diferentes tipos de transacdes financeiras
facilitara o entendimento das necessidades e desafios da empresa, permitindo um

planejamento mais eficiente e uma gestao financeira mais eficaz.

A Tabela de Fluxo de Caixa Realizado de 2023 a seguir detalha as
movimentacdes financeiras. Esta tabela € um instrumento crucial para compreender
a saude financeira e a eficiéncia operacional do negdécio durante esse periodo. Ela
oferece insights valiosos sobre a gestao de receitas, despesas, e como o capital foi
administrado em um cenario pré-pandémico. Esta analise financeira fornece uma
base solida para avaliar o desempenho passado e planejar estratégias futuras,
permitindo uma visdo clara do impacto desses eventos extraordinarios nas finangas

e na sustentabilidade do empreendimento.

441. Relagao de faturamento



Um dado importante para analisar a situacdo da empresa é a relagao de
faturamento, e tomando como base para essa analise o periodo de 2015 a 2017,
0s quais ha registro de dados. A evolugao do faturamento anual é apresentada na

tabela a seguir.

Tabela 4 — Faturamento Anual da Empresa Lorenzo Fotografia

Valor em R$ 1,00

Més 2021 2022 2023 Projecéo 2024
Jan - - - -
Fev - 7.562 7.900 -
Mar - 2.700 13.570 6.482
Abr - 6.480 9.472 15.168
Mai - 1.856 - -
Jun - - 4.245 -
Jul - - - -
Ago - - 4.900 6.000
Set - 6.899 16.815 -
Out - 17.005 10.944 13.400
Nov - 8.000 - 12.240
Dez - 4.850 5.400 10.000
Total - 53.855 66.451 59.489

A andlise dos dados coletados destaca a questdo da sazonalidade ja
mencionada anteriormente. Durante o inverno em Floriandpolis, houve uma notavel
falta de contratagdes, resultando em uma estagnacéao tanto no trabalho quanto no
faturamento. Entre 2022 e 2023 , observou-se um aumento de 27,4% no
faturamento anual, em linha com o crescimento do numero de casamentos
atendidos, de 18 em 2022 para 25 em 2023. Esse crescimento pode ser atribuido ao
fortalecimento da marca e a colaboracdo com parceiros, impulsionados por um
esforgo intensificado de marketing no final de 2022, incluindo a manutengdo de

contato virtual constante com o publico e colegas de profissao.

No entanto, em 2022, houve uma negligéncia na promog¢ao da marca e na



comunicagdo com organizadores de eventos, o que resultou em uma perda de

alcance com os clientes e uma consequente reducao drastica do faturamento no

primeiro semestre de 2023, comparado ao mesmo periodo de 2022.

Para uma comparagdo mais eficaz entre os valores de faturamento e

recebimento, foi elaborada uma tabela comparativa para os anos de 2021 e 2022.

Os valores de recebimento nesta tabela referem-se apenas aos faturamentos do ano

em que o servico foi prestado. Os recebimentos de 2021incluem todos os valores

recebidos antes de 2022 referentes aos servicos de 2021, seguindo o0 mesmo

padrao para os dados de 2022.

Tabela 5 — Faturamento vs Recebimento em Caixa

Ano Faturamentos Recebimentos Variagao
2022 R$ 57.455 R$ 45.134 -R$ 12 124
2023 R$ 75.241 R$ 52.287 -R$ 15.070

Fonte: Autor

Tabela 6 — Fluxo de Caixa Realizado | Semestre de 2022

Valor em R$ 1,00

PERIODOS Jan/22 |Fev/22 | Mar/22| Abr/22| Mai/22 | Jun/22| Total
iTENS R R R R R R R
1- INGRESSOS

Servigos Contratados - - - - 600 | 5.680 | 6.280
Servigos a Receber 3.252 | 2.842 | 7.923 | 2.290 | 3.365 | 540 |20.212
Empréstimos Bancarios - 100 - 1.700 - - 1.800
SOMA 3.252 | 2.942 | 7.923 | 3.990 | 3.965 | 6.220 | 28.292




2- DESEMBOLSOS

Servigos Contratados de Terceiros - - 2.214 | 1.000 - - 3.214
Despesas Pessoais 1.900 | 2.000 | 2.100 | 1.900 | 1.500 | 1.200 | 10.600
Compras de Itens do Ativo| - 230 - 89 - 700 | 1.019
Permanente

Energia Elétrica 300 300 300 150 100 100 | 1.250
Telefone 350 350 350 350 350 200 | 1.950
Internet - - - - 180 180 360
Seguro do Imobilizado 116 116 116 116 116 116 696
Despesas Tributarias 52 52 52 52 52 52 312
Pagamento de Dividas - - 2.200 - 1.800 | 3.500 | 7.500
Outros 150 182 251 276 209 200 | 1.268
SOMA 2.868 | 3.230 | 7.583 | 3.933 | 4.307 | 6.248 | 28.169
3- DIFERENGAS NO PERIODO (1-2) | 384 -288 340 57 -342 -28 123
4- SALDO INICIAL DE CAIXA 90 474 186 526 583 241 -

5- SALDO FINAL DE CAIXA 474 186 526 583 241 213 -

Adaptado de: ZDANOWICZ (2004, p. 145)

4.4.2. Ingressos

A maior parte da receita da empresa advém da cobertura de casamentos,
com pagamentos geralmente feitos a prazo. Outros servigos oferecidos, como
oficinas e workshops, que ocorre uma ou duas vezes ao ano, € a cobertura de
eventos variados, que também sao esporadicos, sdo normalmente pagos a vista. No
entanto, estes servicos secundarios nao sao o foco principal do negécio e, portanto,
suas receitas nao estdo incluidas no fluxo de caixa, visando uma analise mais

precisa da viabilidade da cobertura de casamentos como servigo principal.

Embora a maioria dos pagamentos seja realizada a prazo, esta estratégia,
apesar de prolongar o ciclo de recebimento, oferece uma vantagem competitiva ao
facilitar a aquisicdo de clientes devido a condigbes de pagamento mais flexiveis. E
comum que clientes fagam um adiantamento, mesmo que pequeno, no momento da
contratacdo. A analise do fluxo de caixa revela uma variagdo significativa nos

recebimentos: muitos clientes optam por pagamentos mensais menores, enquanto



outros preferem dividir o pagamento em trés parcelas, com duas sendo pagas antes
do casamento, cobrindo cerca de 80% do valor total, e os 20% restantes pagos na

entrega do album fotografico.

4.4.3. Desembolsos

Os desembolsos, que representam as saidas de caixa da empresa,
atualmente se concentram principalmente em gastos pessoais € no pagamento de
dividas, refletindo a natureza do negdécio de servicos e a falta de um sistema
estabelecido de honorarios. As despesas da empresa foram organizadas nas

seguintes categorias:

Servigos Contratados de Terceiros: Inclui pagamentos relacionados ao
fornecimento de albuns finais para os clientes e honorarios de assistentes

freelancers.

Despesas Pessoais: Compreende gastos pessoais estimados do
proprietario. Essa categoria sera eliminada em fluxos de caixa futuros, com os

valores sendo absorvidos pela conta de honorarios.

Compras de Itens do Ativo Permanente: Despesas relacionadas a

aquisigao de equipamentos de trabalho.

Energia Elétrica: Custos mensais parciais de energia elétrica, visto que o

proprietario reside com a familia.
Telefone: Refere-se aos custos da telefonia mével da empresa.

Internet: Despesas com o servigo de internet de fibra ética, essencial para o

download e upload rapidos de arquivos de imagem.
Seguro: Pagamentos de seguro para o equipamento de trabalho.

Despesas Tributarias: Valor fixo do imposto relacionado ao status de

Microempreendedor Individual (MEI) do proprietario.



Despesas Financeiras: Juros bancarios relacionados a dividas no cartdo de

crédito e pagamentos parciais de dividas com terceiros.

Outros: Gastos com publicidade no Facebook, encontros com clientes fora do
escritorio, despesas de deslocamento e pagamento mensal da licenga do

software de edigdo de imagens da Adobe.

4.4.4. Resultado de Caixa

O Saldo Final de Caixa (SFC) da empresa vem apresentando valores baixos
nos ultimos meses, principalmente devido a dividas bancarias. Quando os ingressos
sao insuficientes para cobrir as despesas do periodo, parte do saldo é direcionada
para o pagamento de obrigacdes bancarias, e em casos de déficit, recorre-se ao uso

do cartdo de crédito ou da conta-corrente pessoal para equilibrar as finangas.

Ao término do primeiro semestre, notou-se um aumento no SFC para R$ 586.
Embora esse valor represente um aumento significativo em relagdo ao saldo inicial,
ele ainda é consideravelmente baixo em relagao a totalidade do negdcio. No ultimo
ano, o escritério da Rafael Lorenzo Fotografia foi finalizado, incluindo a construgao e
mobilia, o que, somado ao planejamento insuficiente, contribuiu para a situagao
financeira atual. Contudo, de janeiro a junho deste ano, a divida foi reduzida pela
metade, gragas a clientes que optaram por antecipar pagamentos ou quitar valores a
vista, resultando na eliminacdo da divida do cartdo de crédito, embora ainda reste a

do cheque especial.

Para melhorar a situagéo financeira atual e minimizar as perdas com juros, o
empreendedor precisa renegociar o restante de sua divida, buscando condigdes de
amortizacdo realistas que possam ser cumpridas mensalmente. Além disso, €
essencial criar uma conta juridica separada para o negocio, o que facilitara o

gerenciamento do fluxo de caixa e o planejamento financeiro a longo prazo.



4.4.5. Projegoes financeiras

A funcao de planejar depende de varios fatores, e dos mais importantes entre
eles é conhecer o que se quer planejar. Para realizar um planejamento futuro do

negocio, foram elaboradas duas tabelas voltadas para o desembolso.

Tabela 7 — Custos Operacionais

Valor em R$ 1,00

Custos Valores

Assistente Fotdgrafo 750
Assistente de Luz 600
Diagramacao de Album 260
Fabricacdo Fisica do Album 1350
Pendrive 4Gb 40
Deslocamento 100
Reunido com Clientes 50
Total 2.390

Fonte: Autor

A tabela de custos operacionais aponta o valor médio que é gasto para
realizar cada servigo de cobertura de casamento por completo. Deve-se ter em
mente que o pagamento total destes custos costumam abranger desde a data do
casamento até quatro meses depois, na entrega do album. O empreendedor tem
que manter capital de giro para poder arcar com o0s custos dos servigos que

vendeu.

Os pendrives foram comprados em lote em 2018, por R$ 15,00 cada, e o
gestor acredita durar até 2025. O valor de R$ 40,00 é o valor médio de mercado
no Brasil, que foi levantado caso o negdcio esteja em falta e necessite de mais,
para entregar o seu produto aos clientes. Porém, a expectativa é de importar mais

antes que o estoque acabe, pagando um valor menor.



Tabela 8 — Despesas Operacionais

Valorem R$ 1,00

Despesas Valores

Honorarios 2500
Internet 150
Sites Virtuais 49
Tributo MEI 62
Energia Elétrica 150
Telefone 69
Seguro 174
Licenca de Software Adobe 75
Propaganda 50
Total 2.287

Fonte: Autor

As despesas mensais do negocio, que ocorrem independentemente da
realizacdo de servicos, incluem os honorarios pagos ao proprietario. O valor atual
dos honorarios, refletido na tabela, € o montante transferido para a conta pessoal do
dono do negdcio. Apos discussao com o empreendedor, decidiu-se que, enquanto a

empresa estiver endividada, esse valor nao sera aumentado.

Dado que se trata de um Microempreendedor Individual (MEI) sem
funcionarios, uma estratégia para reduzir custos pode envolver a diminuicdo ou
mesmo a suspensdo temporaria do pagamento dos proprios honorarios do
proprietario, se necessario e viavel. No entanto, a longo prazo, o objetivo do
fotdgrafo é elevar seu honorario para R$ 3.500, o que sera possivel com o aumento

das vendas de seus servigos.



4.4.6. Nivel de caixa desejado

Analisando o fluxo de caixa apresentado nesse trabalho, € notavel a falta de
saldo em caixa. Inicialmente, como n&o havia um controle adequado das operagoes
financeiras da empresa, seu gestor ndo tinha como identificar tdo nitidamente esta
oscilacdo. Entretanto, com a utilizagdo correta do modelo de Fluxo de Caixa
proposto neste trabalho, pode-se identificar a necessidade de fixar um nivel de
caixa desejado, diminuindo assim os riscos de falta de caixa e proporcionando um

melhor aproveitamento de possiveis excessos.

Contudo, o modelo de fluxo de caixa apresentado inicialmente nao propde
a utilizacado do nivel de caixa desejado. O objetivo inicial era criar um modelo mais
simples para, além de promover a criacdo do habito da empresa em realizar os
langamentos corretos, proporcionar uma analise inicial da situagdo da empresa e
possibilitar uma nova analise e proposta de melhoria. A partir desse modelo,

identificou-se a necessidade de utilizar o nivel de caixa desejado.

Apos a adequada avaliacdo das necessidades da empresa e de seu ciclo
de caixa, para o proximo semestre, o valor considerado adequado para atender as
necessidades mensais de caixa e desembolsos em custos é de R$ 2.000. Como é
um valor considerado consistente para minimizar os riscos e proporcionar maior
tranquilidade a empresa para honrar com seus compromissos, neste segundo
semestre ndo havera aumentos do nivel de caixa ao més. Este valor devera ser

novamente avaliado ao realizar o planejamento financeiro do proximo periodo.

Utilizando como base dois investimentos passados descritos na Tabela 3
com a expectativa de troca para o segundo semestre de 2022 e mais outro

relevante para o fotdgrafo, elaborou-se a seguinte tabela:

TABELA 9 — Planilha de Investimentos a Realizar

Periodo: 2022/2 Valor em R$
1,00



Projecao Projecao
Equipamentos oyl ©uDatade fouDatade| /0, Expectativa
Software Aquisicdo | Pagamento de Troca
Computador para Edigao Dez/2023 Dez/2024| 5.0000 Dez/2030
Cartao de Memoria 128GB Set/2023  Jan/2024 550, Set/2025
HD Interno para PC 4TB Set/2023 Jan/2024 600 Set/2025

A tabela em anexo apresenta os investimentos planejados para o semestre
atual, detalhando os valores e as datas previstas para aquisicdo, alinhados com as
necessidades identificadas pelo proprietario. Uma pratica constante do
empreendedor desde o inicio de suas operagdes é o uso eficiente de discos rigidos
(HDs) para armazenar trabalhos. Quando um HD fica cheio, ele arquiva os trabalhos
mais antigos e compra um novo para os projetos seguintes, garantindo assim

acesso continuo aos arquivos desde os primeiros clientes.

A aquisicdo de um novo HD é considerada um investimento essencial, apesar
das limitagdes financeiras atuais. Ja os cartdes de memdria para cameras digitais,
fundamentais para armazenar dados durante eventos, sdo um investimento menos
prioritario no momento, dado o estoque suficiente ja existente. A decis&do de comprar

mais cartdes de memoria dependera das futuras condi¢des financeiras do negécio.

Desde 2022, o fotégrafo vem utilizando o mesmo computador para editar
suas fotos. Apesar de ainda funcionar com eficiéncia razoavel, ele tem notado uma
lentidao crescente no desempenho do sistema, o que afeta a agilidade do trabalho.
Embora um novo computador possa trazer melhorias significativas, a substituicdo
nao € urgente. Portanto, a aquisicdo de um equipamento mais moderno fica como
uma possibilidade para o futuro, aguardando uma melhora na situagao financeira do

negocio.

4.4.7. Fluxo de caixa projetado



Para auxiliar a tomada de decisdes do negdcio, neste momento dificil em que
se encontra, foi elaborada a proposta de uma projecéo do fluxo de caixa da empresa
para os proximos seis meses de atividade. Com a ajuda desse instrumento é
esperado que a Rafael Lorenzo Fotografia consiga planejar e controlar seu caixa no
curto prazo, assim evitando a falta de recursos, e sempre que possivel, identificar e
reduzir gastos. A situagao atual apenas reforga a necessidade de desenvolver uma

ferramenta que ajude no planejamento e controle de seus recursos.

De acordo com o plano de negdcios desenvolvido, foi elaborado o seguinte

fluxo de caixa projetado:

Tabela 10 — Fluxo de Caixa Projetado

Il Semestre de 2024 Valor em R$ 1,00

PERIODOS Jul/i24 | Ago/24 | Set/24 | Out/24 | Nov/24 | Dez/24| Total
iITENS P P P P P P P
1- INGRESSOS

Servigos Contratados - 750 1.233 - - - 1.983
Servicos a Receber 3.283 | 2908 | 3.619 | 3.133 | 2.383 | 3.595 | 18.921
Empréstimo Bancario - - - - - - 1.200
SOMA 3.283 | 3.658 | 4.852 | 3.133 | 2.983 | 4.195 | 22.104

2- DESEMBOLSOS

Servigos Contratados de Terceiros - - 400 1.500 | 1.000 | 1.400 | 4.300
Honorarios 1.500 | 1.500 | 1.500 [ 1.500 | 1.500 | 1.500 | 9.000
Compras de itens do Ativo Permanente - - 600 - - - 600
Energia Elétrica 100 100 100 100 200 200 800
Telefone 150 150 150 150 150 150 900
Internet 180 180 180 180 180 180 | 1.080
Seguro 116 116 116 116 116 116 696
Despesas Tributarias 52 52 52 52 52 52 311
Despesas Financeiras - - - - - -
Outros 125 125 125 425 325 125 1.250
SOMA 2.723 | 2.723 | 3.723 | 4.523 | 4.023 | 4.223 | 21.937

3- DIFERENGAS NO PERIODO (1-2) 560 935 1.129 | -1.390 | -1.040 -28 167

o DINEL RIERISRE (IS b 500 500 500 | 1.500 | 1.100 500 -




PROJETADO

4- SALDO INICIAL DE CAIXA 209 769 1.704 | 2.833 | 1.444 404 -

5- SALDO FINAL DE CAIXA 769 | 1.704 | 2.833 | 1.444 404 376 -

Compreendendo o padrao de suas vendas e os métodos de pagamento
preferidos de seus clientes, foi possivel planejar os futuros fluxos de receita. A
monitorizagdo continua dessas receitas sera crucial para gerenciar eficazmente o
fluxo de caixa, destacando as agdes corretivas necessarias, seja para cobrar
pagamentos atrasados, concluir servigos e receber o pagamento total, langar

promogoes em plataformas digitais ou procurar financiamento externo.

A maior parte dos recebimentos previstos € a prazo, sendo comum que 0s
clientes paguem apenas 20% do valor total na entrega do album, prevista para o ano
seguinte. Também foram considerados valores pendentes, esperados na entrega do

album completo.

No que diz respeito aos desembolsos, foram calculados com base no
faturamento projetado, levando em conta os custos historicos e as despesas da
empresa. O fluxo de caixa inclui os honorarios do proprietario como um valor fixo
mensal e a criacdo de uma conta juridica para separar as financas pessoais das

empresariais.

Uma pequena parte dos desembolsos, relacionados aos servigos contratados,
sao estimativas e podem nao ser necessarios devido a parceria com a
encadernadora, que oferece um bénus mensal de R$ 2.500 até maio de 2025, e o

custo médio de cada album é de R$ 900.

Nos meses de outubro, novembro e dezembro, prevé-se um aumento nos
desembolsos devido ao pagamento de um assistente para a cobertura de
casamentos. O empreendedor deve manter um saldo de caixa positivo para atender
a essas obrigacdes, pois, baseando-se apenas nas receitas projetadas para 2025,

esses trés meses terao desembolsos maiores e receitas menores.

Inclui-se no planejamento um saldo de caixa desejado para lidar com

despesas imprevistas ou receitas reduzidas, minimizando a necessidade de



empréstimos. Em outubro, projeta-se um déficit de R$ 1.654, que seria coberto pelo
saldo de caixa desejado. A variagao nas receitas exige a manutencdo de um saldo

razoavel para atender as obrigacdes do negocio.

O saldo final de caixa estimado para o final do ano é de apenas R$ 372, um
valor que, sendo uma projecdo, pode ser menor, resultando em novas dividas, ou
maior, com mais contratos. O cenario para o segundo semestre de 2025 n&o parece
promissor se depender exclusivamente da fotografia. Para reduzir riscos financeiros,
o fotografo deve considerar a venda de outros servigos. Caso contrario, pode ser

necessario sacrificar seus honorarios para cumprir com as obrigagoes.

Uma tabela detalhando os faturamentos projetados para os proximos anos foi

elaborada para fornecer uma visao futura do negécio.

Tabela 11 — Proje¢des de Faturamento

Ano Projecao de Projecao de Variagao
Faturamentos Recebimentos

2024 R$ 63.000 R$ 53.550 -R$ 9.450

2025 R$ 72.000 R$ 61.200 -R$ 10.800

2026 R$ 81.000 R$ 68.850 -R$ 12.150

Para 2024, a expectativa é de retomar o numero de casamentos em que o
fotdgrafo trabalho e 2022, que foram 14. Utilizou-se o valor médio de R$ 4.500 por
cada servigo contratado, sendo considerada uma variagao de 15% em relagao aos
recebimentos, um pouco acima do que ocorreu em 2022. Utilizando os mesmos
valores, estimou-se um crescimento anual de dois casamentos por ano para o

fotégrafo, que com um bom marketing, podera ultrapassar esse numero.



5. CONCLUSAO

O objetivo principal deste estudo foi desenvolver um plano de negdcios para
uma Microempresa Individual (MEI) no setor de servigos de fotografia, com foco no
periodo de 2022 até o primeiro semestre de 2023, situada em Floriandpolis, Santa
Catarina. A empresa, antes do estudo, enfrentava desafios financeiros e gerenciais,
apesar da rentabilidade do negocio. O estudo n&o se limitou a fornecer uma

ferramenta de controle financeiro, mas também abordou questdes gerenciais.

Para evitar problemas semelhantes no futuro e assegurar a sustentabilidade e
o crescimento do empreendimento, torna-se crucial que o empreendedor adote uma
abordagem mais robusta e estratégica na promogao de sua marca e servigos. Uma
das acdes fundamentais € a intensificagdo da promocdo da marca, utilizando
estratégias de marketing inovadoras e criativas que destaquem o diferencial dos
servigcos oferecidos. Isso pode ser feito por meio de campanhas publicitarias
direcionadas, participagcao em eventos do setor e parcerias com outras marcas ou

influenciadores.

Além disso, a exploracdo de plataformas digitais assume um papel central



nesta estratégia. A presenga online robusta € crucial na era digital, e o
empreendedor deve buscar maximizar sua visibilidade em redes sociais, plataformas
de compartilhamento de imagens, e em marketplaces digitais especificos para
fotografia. Isso inclui ndo apenas a postagem regular de conteudo atraente e
relevante, mas também a interacdo ativa com a comunidade online, construindo uma

base de fas leais e engajados.

Criar um blog dedicado a fotografia € outra estratégia eficaz. Este espaco
pode ser utilizado ndo apenas para mostrar o portfélio do empreendedor, mas
também para compartilhar dicas, técnicas e histérias por tras das fotografias. O blog
pode se tornar uma ferramenta valiosa para estabelecer autoridade no campo da
fotografia, atrair um publico mais amplo e melhorar o SEO (Search Engine

Optimization) do site do empreendedor.

No aspecto financeiro, a separagcao do capital pessoal do empresarial é
imperativa. Estabelecer uma conta bancaria exclusiva para a empresa ajudara a
manter as finangas organizadas e facilitara o acompanhamento das despesas e
receitas do negécio. Definir um salario fixo mensal para o proprietario € igualmente
importante para manter a disciplina financeira e garantir que as necessidades

pessoais hao comprometam os recursos da empresa.

Por fim, a adogao de uma ferramenta de planejamento e controle de fluxo de
caixa é essencial. Tal ferramenta permitira ao empreendedor monitorar as financas
de perto, antecipar desafios financeiros e tomar decisdes informadas. Isso inclui a
elaboracdo de projegbes de receitas e despesas, a identificagcdo de padrdes de
gastos, e o desenvolvimento de estratégias para melhorar a saude financeira do
negocio. Ao empregar essas estratégias, o empreendedor estara melhor equipado
para gerenciar os desafios financeiros de forma eficiente e posicionar sua empresa

para o0 sucesso a Iongo prazo.
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