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SUMARIO EXECUTIVO

Este Plano de Marketing Estratégico foi elaborado para a Pré Copia Tecnologia
em Impressdes e Copias, uma empresa ja consolidada no segmento de solugdes em
impressao e que ja opera com sucesso o modelo de outsourcing de impressao. O
objetivo central deste plano € escalar a operagéo de outsourcing, focando no aumento
do volume de contratos de longo prazo e na consolidagdo da Pr6 Cépia como lider de
mercado em gestdo de impressao na regiao do planalto serrano catarinense, mas com
campo de atuacdo em toda Santa Catarina. A analise de ambiente, utilizando
ferramentas como PESTEL e as 5 Forgas de Porter (2004), reitera um cenario
competitivo, mas destaca a crescente demanda por solugdes de outsourcing que
oferegcam previsibilidade de custos e eficiéncia operacional, um nicho onde a Pré

Copia ja possui expertise.

O diagndstico interno, através da Analise SWOT (Strengths, Weaknesses,
Opportunities, Threats), reafirma a experiéncia técnica consolidada e o
relacionamento proximo com a base de clientes como forgas distintivas. Contudo, a
necessidade de aprimorar a presenca digital e estruturar o marketing para prospeccéao
ativa de contratos de outsourcing de longo prazo é evidente. O plano propde um
posicionamento de "Parceira estratégica e inovadora na gestdo completa de
impressao", enfatizando a capacidade da Pr6 Copia de oferecer solugbes que geram

valor continuo e otimizam os recursos de seus clientes.

As diretrizes estratégicas incluem a otimizacdo do portfélio de servicos de
outsourcing, a implementagdo de um marketing de conteudo focado em educar o
mercado sobre os beneficios do modelo e a utilizacdo de canais digitais para atrair e
qualificar leads para contratos de longo prazo. Os objetivos para os préximos 12
meses sdo: aumentar a receita recorrente de outsourcing em 30%, conquistar 25
novos contratos de outsourcing de longo prazo, e elevar a geragao de leads
qualificados em 60%, solidificando a Pré Coépia como a referéncia em gestéo

inteligente de impressao em sua area de atuagao.
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1 INTRODUGAO

O setor de impresséao e copias continua a evoluir entre 2020 e 2026 estima-se
que certa de 400 bilhées de folhas a4 foram utilizadas no mundo, com a digitalizagéo
de documentos e a busca incessante por eficiéncia e reducdo de -custos,
impulsionando novas abordagens. Nesse cenario dinamico, a Pré Cépia Tecnologia
em Impressbes e Copias, uma empresa com atuagao consolidada no mercado
catarinense, ja se posiciona estrategicamente ao operar com o modelo de outsourcing
de impressdo. Este modelo, que oferece solugbes completas de gestdo de
documentos e impressao, tem se mostrado uma resposta eficaz as demandas do
mercado Business to Business - B2B por previsibilidade de gastos, otimizagcado de

processos e suporte técnico especializado.

A histéria da Pr6 Cépia comecou em 08 de marco de 1976, quando José
Vicente Martins, entdo com apenas 17 anos, decidiu transformar coragem, dedicacéo
e espirito empreendedor em um sonho que mudaria sua vida e se tornaria referéncia
no segmento de impressao e tecnologia na regiao.

Em uma época em que os servigcos de reprodugao de documentos ainda eram
limitados e a tecnologia era muito diferente da realidade atual, José Vicente iniciou
suas atividades com um pequeno ponto de cépias. Com muito esforgo, atendimento
proximo aos clientes e vontade de crescer, a empresa conquistou espago e
credibilidade ao longo dos anos.

A cada nova fase, a Pré Copia acompanhou a evolugdo do mercado, investindo
em equipamentos modernos, inovagao e qualificacdo. O que comegou como um
simples servigo de copias tornou-se uma empresa solida, preparada para atender as
necessidades de empresas, instituicoes e clientes de diversos segmentos.

Com o passar das décadas, a Pr6 Codpia expandiu sua atuagdo e passou a
oferecer solugbes completas em impressdo, gestdo documental e tecnologia,
acompanhando as transformacdes digitais e as novas demandas corporativas. Hoje,
a empresa atua também no segmento de outsourcing de impresséo, oferecendo
praticidade, reducao de custos e eficiéncia para seus clientes.

Mais do que uma trajetdria empresarial, a histéria da Pré Copia € marcada pela
perseverancga, pelo trabalho sério e pela visao empreendedora de José Vicente
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Martins, que iniciou essa caminhada ainda muito jovem e construiu um legado que

atravessa geracoes.

Ao completar sua trajetéria de crescimento e inovagao, a Pré Copia mantém
vivos os valores que deram origem a empresa em 1976: compromisso, confianga,
qualidade e dedicagcdo em cada servico prestado. Este Trabalho de Conclusao de
Curso se baseia na elaboragao de um Plano de Marketing Estratégico detalhado, ndo
para iniciar a transigao para o outsourcing, mas sim para escalar e otimizar a operagao
ja existente da Pr6 Coépia neste modelo. O foco € baseado em estratégias que
permitam a empresa aumentar significativamente o volume de contratos de
outsourcing de longo prazo, consolidando sua posicdo como lider e parceira
estratégica. A presente analise visa fornecer um roteiro claro para essa expansao,
abordando desde o diagndstico do ambiente externo e interno até a formulagédo de
estratégias de marketing integradas, que permitam a Pré Copia maximizar sua receita

recorrente e fortalecer sua presenga no mercado.
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2 JUSTIFICATIVA

A relevancia deste Plano de Marketing para a Pré Copia € ampliada pela sua
experiéncia prévia no modelo de outsourcing. Embora a empresa ja atue nesse
segmento, o mercado de impressao ainda é caracterizado por uma comoditizagao
crescente de produtos e uma guerra de pregcos em vendas avulsas, 0 que torna a
expansao do outsourcing uma necessidade estratégica ainda mais premente. A
dependéncia de vendas pontuais, mesmo que em menor grau, ainda gera

instabilidade na receita e dificulta o planejamento financeiro.

Em segundo lugar, a digitalizagdo de documentos, embora reduza o volume de
impressdes em alguns setores, ndo elimina a necessidade de gestao profissional de
documentos. O modelo de outsourcing de impressao, ja dominado pela Pré Copia,
surge como a solugao ideal para empresas que buscam eficiéncia e controle em seus
processos de impressao, transformando um custo variavel em um servigo gerenciado
e previsivel. A Pré6 Copia, ao aprofundar sua atuacdo nesse modelo, alinha-se

perfeitamente as demandas atuais do mercado por otimizagao de recursos.

Adicionalmente, a Proé Coépia, apesar de sua experiéncia técnica e base de
clientes, necessita de uma estratégia de marketing mais robusta e focada para
capitalizar suas forgas e explorar as oportunidades de expansao do outsourcing. A
auséncia de um marketing estruturado especificamente para atrair e converter clientes
para contratos de longo prazo limita o crescimento. Este plano visa preencher essa
lacuna, fornecendo as ferramentas e o direcionamento necessarios para que a Pré
Copia possa comunicar sua proposta de valor de forma eficaz, atrair novos clientes
para o outsourcing e fortalecer o relacionamento com os existentes, garantindo um
crescimento sustentavel e uma posicao de destaque no mercado de gestdo de

impressao.
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3 ANALISE DE AMBIENTE

A compreensao do ambiente externo é crucial para a formulagao de qualquer
estratégia de marketing eficaz. Para a Pr6 Copia, essa andlise se desdobra em duas
frentes principais: o Macroambiente, avaliado pela ferramenta PESTEL (Politico-legal,
Econdmico, Sociocultural, Tecnoldgico, Ambiental e Legal), e o Microambiente,
analisado pelas 5 Forgas de Porter (2004), que delineiam a estrutura competitiva do

setor.

3.1. Analise PESTEL

Fatores Politico-legais

O cenario politico-legal impde um conjunto de diretrizes e restrigdes que
moldam a atuacdo da Pré Copia. A Lei de Licitagdes (Lei n® 14.133/2021) é um pilar
fundamental, especialmente para empresas que, como a Pré Cépia, buscam expandir
sua atuagao no setor publico com contratos de outsourcing. A conformidade com essa
legislacdo exige ndao apenas a apresentacdo de documentacdo fiscal e juridica
regular, mas também a comprovacao de qualificacdo técnica e idoneidade. A Pré
Copia, ao ja operar com outsourcing, possui experiéncia na gestdao de Acordos de
Nivel de Servico (SLA), que definem prazos de atendimento, disponibilidade de
equipamentos e fornecimento de insumos, e manutengao preventiva e corretiva,
elementos que sao cruciais para a competitividade em licitagdes e para a expansao

de sua carteira de clientes publicos.

Outro ponto critico sdo as regulamentagcbes ambientais, particularmente as
relacionadas ao descarte de residuos eletrénicos e suprimentos de impressao, como
cartuchos e toners. A Politica Nacional de Residuos Sélidos (Lei n° 12.305/2010)
estabelece a responsabilidade compartilhada pelo ciclo de vida dos produtos. Para a
Pr6 Copia, a adocao de praticas de descarte adequado e a busca por certificacdes
ambientais ndo sdo apenas uma obrigagao legal, mas um diferencial competitivo que
pode atrair clientes com forte compromisso ESG (Environmental, Social, and
Governance) e fortalecer sua imagem institucional, auxiliando na prospecgéao de

novos contratos de outsourcing.

As mudancgas tributarias representam um risco constante. Dada a alta
dependéncia de insumos importados (aproximadamente 90%), variagcbes em impostos
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como Imposto de Importagédo, ICMS, PIS/COFINS e taxas alfandegarias impactam
diretamente a estrutura de custos da Pr6 Cépia. Um aumento inesperado nesses
tributos pode reduzir margens de lucro, exigir reajustes contratuais e comprometer a
competitividade. A empresa deve manter um monitoramento fiscal continuo e
desenvolver estratégias de precificacdo flexiveis para mitigar esses impactos,

especialmente em contratos de longo prazo de outsourcing.

Fatores Economicos

O ambiente econémico exerce influéncia direta sobre o poder de compra dos
clientes e a viabilidade dos negocios. A sensibilidade das empresas a custos
operacionais € uma caracteristica marcante, especialmente em periodos de
instabilidade econ6mica. Nesse cenario, a busca por corte de gastos, revisdo de
contratos e negociacao de precos se intensifica. A Pré Copia, com sua proposta de
valor focada na otimizacao de custos através do outsourcing de impressao, esta bem-
posicionada para atender a essa demanda, oferecendo solugdes que transformam
custos variaveis em fixos e previsiveis, contribuindo para a eficiéncia financeira de
seus clientes. O fato de ja operar com outsourcing confere a Pré Copia uma vantagem,
pois ela ja possui a estrutura e a experiéncia para demonstrar a previsibilidade de
custos e a eficiéncia operacional que as empresas buscam, facilitando a aquisicéo de

novos contratos.

A variacdo cambial, em particular a do ddlar, € um fator econdmico de alta
relevancia para a Pr6 Copia. A importagao da maioria dos insumos (toners, pecas,
equipamentos) expde a empresa a flutuagdes cambiais, que podem gerar oscilagbes
significativas nos custos de aquisicdo. Para mitigar esse risco, a Pro6 Copia deve
considerar estratégias como a diversificacdo de fornecedores, a negociagdao de
contratos com clausulas de reajuste cambial e a manutengcdo de estoques
estratégicos. A busca crescente por redugao de despesas por parte das empresas
clientes, que anseiam por previsibilidade de custos, representa uma oportunidade
impar para a Pré Copia. O modelo de outsourcing, ao oferecer um valor fixo mensal e
um custo por pagina controlado, elimina surpresas financeiras para o cliente e,
simultaneamente, fortalece a receita recorrente da Pr6 Codpia, conferindo maior

estabilidade financeira a empresa.
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Fatores Socioculturais

As tendéncias socioculturais e os habitos de consumo moldam a demanda por
servigos de impressao. A digitalizacdo crescente de documentos, impulsionada pela
busca por eficiéncia, sustentabilidade e acessibilidade, tem levado a migragéo para
assinaturas digitais, documentos eletrénicos e armazenamento em nuvem. Embora
essa tendéncia reduza o volume de impressdes em alguns segmentos, a necessidade
de impresséo néo € eliminada, especialmente em setores publicos e juridicos (6rgaos
publicos, cartorios, féruns, escritorios juridicos), que ainda dependem de documentos
fisicos para formalidades legais e registros. A Pr6 Copia, ao ja oferecer outsourcing,
pode se posicionar como uma facilitadora dessa transicdo, oferecendo solugdes
hibridas que integram o ambiente fisico e digital, e destacando como o outsourcing

gerencia essa complexidade.

A valorizagao de atendimento rapido e eficiente € um diferencial competitivo
crucial. Clientes do setor de impressao, especialmente no ambiente corporativo, nao
podem arcar com longos periodos de inatividade de equipamentos. A Pré Copia, com
sua experiéncia em outsourcing, ja possui a estrutura para capitalizar sobre essa
demanda, posicionando-se como uma parceira agil, que oferece suporte técnico
imediato, solugao rapida de problemas e disponibilidade constante de suprimentos,
minimizando o tempo de inatividade e os prejuizos para seus clientes. A construgao
de um relacionamento de confianga e a entrega de um servigo de exceléncia sao

essenciais para a fidelizagcao e para a aquisicdo de novos contratos de longo prazo.

Fatores Tecnolégicos

A tecnologia € um dos principais motores de mudancga no setor de impresséo.
As impressoras multifuncionais inteligentes atuais transcendem a simples fungao de
imprimir, oferecendo recursos avangados como scanner integrado, integragdo com
plataformas de nuvem, controle de acesso por usuario e relatorios detalhados de uso.
Essas funcionalidades permitem a Pré Copia oferecer solugdes completas de gestao
de documentos, que vao além da mera impressao, agregando valor e eficiéncia aos
processos de seus clientes. O monitoramento remoto de equipamentos € uma

tecnologia disruptiva, possibilitando o acompanhamento em tempo real do nivel de
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toner, o diagndstico preventivo de falhas e a redugao de visitas técnicas emergenciais,
otimizando a eficiéncia operacional e a satisfacdo do cliente. A automacgédo de
suprimentos, com sistemas que detectam o baixo nivel de toner e acionam
automaticamente a reposigao, evita paradas inesperadas e garante a continuidade

das operacgdes do cliente.

Essas inovagdes tecnoldgicas representam uma oportunidade estratégica para
a Pro Copia se diferenciar no mercado. Ao posicionar-se como uma empresa de
gestao inteligente de impresséo, e n&o apenas como fornecedora de maquinas, a Pré
Copia pode oferecer solugbes mais eficientes, de maior valor agregado e que
contribuem diretamente para a produtividade e redugao de custos de seus clientes. A
adocao e o dominio dessas tecnologias, ja presentes na operagao de outsourcing da

Pr6 Copia, sao pilares para a sustentabilidade e o crescimento da empresa.

Fatores Ambientais

O fator ambiental tem ganhado crescente relevéncia, influenciando as decisées
de compra e as politicas corporativas. A pressao por sustentabilidade leva empresas
a buscar parceiros alinhados a praticas ESG. Para a Pr6 Coépia, isso se traduz na
necessidade de implementar e comunicar agdes que minimizem o impacto ambiental
de suas operagdes. A logistica reversa de toners e cartuchos, com o recolhimento e
descarte adequado desses materiais, ndo apenas atende a legislagdo ambiental, mas
também gera um diferencial competitivo, fortalecendo a imagem da empresa como

socialmente responsavel e atraindo clientes para seus contratos de outsourcing.

A reducéo do consumo de papel, embora possa parecer contraditéria para uma
empresa do setor de impressao, pode ser incentivada pela Pré Cépia através da
promog¢ao da impressdo consciente, do controle de cotas por usuario e do
fornecimento de relatérios de consumo. Essas agdes, além de gerarem economia para
o cliente, reforcam o compromisso da Pré6 Cépia com a sustentabilidade. A
comunicacao transparente sobre o descarte correto de residuos e o uso de insumos
certificados séo estratégias eficazes para fortalecer a marca institucional e atrair

clientes com consciéncia ambiental.
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3.2. Analise do Microambiente — 5 Forcas de Porter

A estrutura do setor de impressao é complexa e pode ser melhor compreendida
através das 5 Forgas de Porter (2004), que avaliam a intensidade da competicdo e a

atratividade do mercado.

Rivalidade entre Concorrentes — ALTA

O setor de impressao € caracterizado por uma alta rivalidade, impulsionada
pela presenga de um grande numero de players. Existem inumeras lojas de
suprimentos, diversas assisténcias técnicas locais, lojas de cartuchos e toners
compativeis, e uma parcela significativa de empresas que atuam informalmente. Essa
pulverizacdo de competidores intensifica a disputa por clientes, resultando em uma
guerra de precos onde o diferencial competitivo muitas vezes se resume ao menor
custo. Isso leva a redugdo das margens de lucro e a diminuicdo da fidelidade dos
clientes, que migram facilmente em busca de pregos mais baixos. A concorréncia
informal, em particular, representa um desafio significativo, pois empresas sem
estrutura formal e menor carga tributaria conseguem oferecer precos abaixo do
mercado, pressionando ainda mais as empresas formalizadas como a Pr6é Copia. O
impacto estratégico dessa alta rivalidade € a necessidade imperativa de diferenciagao
e agregacao de valor através do modelo de outsourcing para manter a lucratividade e

a sustentabilidade do negécio.

Poder de Barganha dos Clientes — ALTO

Os clientes da Pr6 Copia, especialmente no segmento B2B, possuem um alto
poder de barganha. Isso se deve a facil comparacao de precos, facilitada pela internet
e pela possibilidade de multiplos orcamentos, e ao baixo custo de troca de fornecedor.
A auséncia de contratos de fidelizagdo robustos ou a existéncia de equipamentos
compativeis permitem que os clientes migrem rapidamente para a concorréncia. Para
mitigar essa forga, a Pro Cépia, que ja opera com outsourcing, precisa ir além da
simples venda de produtos, focando na criagao de vinculos contratuais sélidos, na
entrega de valor percebido e na construgao de um relacionamento de longo prazo. A
oferta de solugdes de outsourcing, com SLAs bem definidos e suporte continuo, € uma
estratégia eficaz para reter clientes e reduzir seu poder de barganha, incentivando a

adesao a contratos de longo prazo.
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Poder de Barganha dos Fornecedores — MEDIO/ALTO

A Pré Copia depende de distribuidores autorizados, importadores e fabricantes
especificos para a aquisicdo de equipamentos e suprimentos. Essa dependéncia
confere aos fornecedores um poder de barganha médio a alto. A limitagdo de opgdes
de fornecimento e a dependéncia de produtos importados tornam a Pr6 Codpia
vulneravel a aumentos de precgos e variagdes cambiais. Para gerenciar essa forga, a
empresa deve buscar a diversificagdo de fornecedores, negociar contratos de longo
prazo com condigdes favoraveis e incluir clausulas de reajuste em seus proprios
contratos de outsourcing para repassar eventuais aumentos de custos. O
planejamento de estoque também é crucial para evitar interrupgdes no fornecimento

e garantir a continuidade dos servigcos de outsourcing.

Ameaca de Novos Entrantes — MEDIA

As barreiras de entrada no setor de impressdo sao moderadas. Embora exija
um certo nivel de conhecimento técnico, capital inicial para estoque e uma estrutura
minima de atendimento, o investimento inicial ndo é proibitivo, o que permite o
surgimento frequente de novos concorrentes, especialmente em nichos especificos
ou com modelos de negdcio informais. Essa ameaca é atenuada pela necessidade de
construir reputacao, rede de contatos e expertise técnica, mas a Pré Copia deve estar
atenta. Para dificultar a entrada de novos players, a Pré Cépia deve fortalecer sua
marca, investir em diferenciacdo de servigos de outsourcing e aprofundar o
relacionamento com seus clientes, criando barreiras de saida através da fidelizagao e

da entrega de valor superior.

Ameaca de Produtos Substitutos — ALTA

A digitalizagdo documental representa a principal ameaga de produtos
substitutos para o setor de impresséo. A crescente adogédo de assinaturas digitais,
processos eletrbnicos e armazenamento em nuvem reduz gradualmente a
necessidade de impressdo em muitos segmentos, especialmente em empresas
privadas e escritérios modernos. Embora a impressdo ndao va desaparecer
completamente, seu volume tende a diminuir. Para enfrentar essa ameacga, a Pré
Cépia néo pode se limitar a ser uma fornecedora de impressao, mas deve evoluir para

uma provedora de solucdes de gestdao de documentos, que integram o ambiente fisico
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e digital. Isso inclui oferecer servigos de digitalizagdo, gerenciamento eletrénico de
documentos (GED) e consultoria para otimizagao de fluxos de trabalho, adaptando-se
a nova realidade do mercado e transformando a ameaga em oportunidade, € o

outsourcing ja € um passo nessa diregao.

3.3. Conclusao Estratégica da Analise de Ambiente

A analise do ambiente revela que a Pré Copia opera em um mercado
desafiador, caracterizado por alta rivalidade, forte poder de barganha dos clientes e a
crescente ameaca de substitutos digitais. Competir unicamente com base no precgo &
uma estratégia insustentavel e que compromete a lucratividade a longo prazo.
Portanto, a Pré Coépia deve adotar uma postura estratégica que priorize a
diferenciagcdo e a agregacao de valor através da expansao e otimizacdo de seus
servigos de outsourcing. As principais diretrizes estratégicas emergentes dessa

analise sao:

« Diferenciacao pela qualidade de atendimento: investir em um servico de
exceléncia, com agilidade, proatividade e suporte técnico especializado, para
construir lealdade e superar as expectativas dos clientes de outsourcing.

+ Oferta de contratos de outsourcing com Acordos de Nivel de Servigo
(SLA): formalizar o compromisso com a qualidade e a eficiéncia, garantindo
previsibilidade para o cliente e receita recorrente para a Pr6 Cépia, com foco
em contratos de longo prazo.

* Investimento continuo em tecnologia e monitoramento remoto: utilizar as
inovacodes tecnoldgicas para otimizar a gestao de equipamentos, prever falhas
e automatizar o fornecimento de suprimentos, aumentando a eficiéncia
operacional e a satisfagdo do cliente em seus contratos de outsourcing.

» Criagao de relacionamento de longo prazo com os clientes: desenvolver
parcerias estratégicas, atuando como consultora e oferecendo solugdes
personalizadas que atendam as necessidades especificas de cada negdcio,
visando a fidelizag&o e a renovagao de contratos de outsourcing.

* Posicionamento como especialista em gestao de impressao: mudar a
percepgao de fornecedora de equipamentos para uma consultora estratégica
em otimizacao de processos de impressao, agregando valor e justificando um
prego premium em suas solugdes de outsourcing.

Essas acbes permitirdo a Pré Copia navegar com sucesso no ambiente
competitivo, transformando desafios em oportunidades de crescimento e
consolidando sua posi¢do como lider de mercado na oferta de outsourcing de

impressao.
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4. ANALISE SWOT

A Analise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) € uma
ferramenta estratégica fundamental que permite a Pré Copia avaliar seu ambiente
interno (Forcas e Fraquezas) e externo (Oportunidades e Ameacgas). Essa avaliagao
integrada é crucial para identificar as capacidades internas que podem ser
alavancadas, as deficiéncias que precisam ser corrigidas, as tendéncias de mercado
que podem ser exploradas e os riscos que devem ser mitigados, subsidiando a tomada
de decisOes estratégicas mais assertivas, especialmente no contexto de expanséo do

outsourcing.

4.1. FORCAS (Fatores Internos Positivos)

As forgas representam os atributos internos positivos que a Pré Coépia possui e
que Ihe conferem uma vantagem competitiva no mercado, sendo pilares para a

expansao do modelo de outsourcing:

« Experiéncia técnica consolidada em outsourcing (S1): a Pr6 Cdépia possui
um know-how acumulado ndo apenas em manutengao e suprimentos, mas na
gestao completa de contratos de outsourcing de impressao. Essa expertise
técnica na implementacdo e gerenciamento de solugbes de outsourcing
aumenta a confiangca dos clientes e a capacidade da empresa de resolver
problemas complexos, sendo um diferencial competitivo para a aquisicado de
novos contratos.

+ Atendimento proximo e personalizado ao cliente (S2): o relacionamento
direto e a proximidade com a base de clientes locais, incluindo os ja atendidos
por outsourcing, geram um alto nivel de confianca e fidelizacdo. Essa
proximidade facilita a compreensdo das necessidades especificas de cada
negocio e a oferta de solugdes adaptadas, crucial para a retencado e expansao
de contratos de longo prazo.

- Base de clientes locais ativa e estabelecida, incluindo contratos de
outsourcing (S3): a Pré Copia ja possui uma carteira consolidada de clientes,
muitos deles ja no modelo de outsourcing. Essa base ativa representa uma
fonte de receita estavel e reduz o custo de aquisicado de novos clientes. Além
disso, facilita a implementacgéo de estratégias de up-selling (venda de solugdes
mais completas) e cross-selling (venda de servigos adicionais) dentro da
prépria base de outsourcing.

* Know-how em manutencao e gestao proativa de equipamentos (S4):
conhecimento técnico aprofundado em manutengcdo de impressoras e
multifuncionais, aliado a experiéncia em gestdo proativa de parques de
impressao via outsourcing, garante a disponibilidade dos equipamentos e a
continuidade das operagdes dos clientes. Essa capacidade é estratégica para
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o modelo de outsourcing, pois minimiza o tempo de inatividade e reforga a
proposta de valor da Pré Coépia.

4.2. FRAQUEZAS (Fatores Internos Negativos)

As fraquezas sdo os atributos internos negativos que a Pro Copia precisa

superar para otimizar sua operagao de outsourcing e melhorar sua posi¢cao

competitiva:

Presenca digital limitada e pouco estratégica para prospeccao de
outsourcing (W1): embora a Pr6 Copia ja atue com outsourcing, a baixa
visibilidade online, caracterizada por um site desatualizado ou a auséncia de
estratégias de SEO e marketing de conteudo focadas em outsourcing, reduz
significativamente a geragdao de novos leads qualificados para contratos de
longo prazo. Em um cenario onde a jornada de compra B2B inicia-se
frequentemente com pesquisas online, essa limitacdo impede a empresa de
escalar sua operacgéo de outsourcing.

Marketing pouco estruturado e reativo para o modelo de outsourcing
(W2): dependéncia de indicagdes e a auséncia de um plano de marketing claro
e proativo, especificamente para o modelo de outsourcing, resultam em uma
falta de previsibilidade comercial para a expansao dessa area. Um marketing
reativo impede a Pré Copia de educar o mercado sobre os beneficios do
outsourcing e de atrair um fluxo constante de oportunidades de negécio.

Dependéncia residual de vendas avulsas e receita instavel (W3): embora
ja opere com outsourcing, a Pr6 Cépia ainda pode ter uma parcela significativa
de sua receita proveniente de vendas pontuais. Essa dependéncia residual
gera instabilidade e dificulta o investimento em novas tecnologias e na
expansao da equipe de outsourcing. A meta € reduzir essa dependéncia,
migrando mais clientes para contratos recorrentes

Baixa taxa de conversao de clientes transacionais para contratos de
outsourcing (W4): a dificuldade em converter clientes que compram produtos
avulsos para o modelo de outsourcing representa uma fraqueza. Isso pode ser
devido a falta de comunicacido clara dos beneficios do outsourcing ou a
auséncia de estratégias de lead nurturing para educar esses clientes sobre a
proposta de valor do servico.

4.3. OPORTUNIDADES (Fatores Externos Positivos)

As oportunidades sao as tendéncias e condicdes externas favoraveis que a Pré

Copia pode explorar para expandir e otimizar sua operagao de outsourcing:

Crescimento continuo da demanda por outsourcing de impressao (O1): e
Empresas de todos os portes buscam incessantemente a reducao de custos
operacionais, a previsibilidade de gastos e a terceirizagao de servigos nao-core.
O modelo de outsourcing de impressao, ja oferecido pela Pré Copia, atende
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diretamente a essas necessidades, representando uma grande oportunidade
estratégica para a empresa escalar sua atuagao e oferecer solugdes de valor
agregado.

Aumento da busca por contratos corporativos de longo prazo com SLA
(02): empresas de médio e grande porte, bem como 6érgédos publicos,
necessitam de garantias de nivel de servigo (SLA) e suporte técnico constante
para suas operagdes de impressdo. Esse nicho de mercado, que valoriza a
qualidade e a confiabilidade acima do preco, € um terreno fértil para a Pré
Copia, que pode se diferenciar pela exceléncia no atendimento e na entrega de
servigos de outsourcing.

Potencial do Marketing Digital B2B para prospeccao de outsourcing (03):
a utilizacao estratégica de ferramentas de marketing digital, como SEO,
marketing de conteudo, midias sociais e campanhas de e-mail marketing,
permite a Pr6 Copia alcangar um publico segmentado, gerar autoridade de
marca e prospectar ativamente clientes B2B interessados em outsourcing.
Essa é uma oportunidade para superar a fraqueza da presenca digital limitada
e gerar um fluxo constante de leads qualificados para contratos de longo prazo.

Formacao de parcerias estratégicas locais para indicagao de outsourcing:
a Pré Coépia pode estabelecer parcerias com contadores, empresas de TI,
papelarias e outras organizagbes que atendem ao mesmo publico-alvo B2B.
Essas parcerias podem gerar indicacbes de clientes para contratos de
outsourcing, ampliar a rede de contatos da empresa e fortalecer sua presenga
no ecossistema de negocios local, criando um canal de aquisicao de clientes
de baixo custo e alta converséo.

4.4. AMEACAS (Fatores Externos Negativos)

As ameagas sao os fatores externos que podem impactar negativamente a Pro

Copia e que precisam ser gerenciados, mesmo com a operagao de outsourcing ja

estabelecida:

Concorréncia informal e guerra de pregos em servigos avulsos (T1): a
presenga de concorrentes informais, que operam com custos mais baixos e
sem a mesma carga tributaria, pressiona os pregos de mercado e as margens
de lucro da Pr6 Copia, especialmente nos servigos avulsos. Essa guerra de
precos dificulta a diferenciacdo e exige que a empresa foque na entrega de
valor superior através do outsourcing para justificar seus precos.

Comoditizacao de suprimentos (T2): toners e cartuchos tornaram-se
produtos de prateleira, onde a decisdo de compra do cliente é quase
exclusivamente baseada no preco. Essa comoditizacido resulta em perda de
margem para a Pré Copia e a impede de construir relacionamentos de longo
prazo baseados na venda desses itens. A solugdo € migrar mais clientes para
o modelo de outsourcing, onde o suprimento € parte de um pacote de servigos.

Reducao gradual de impressdes devido a digitalizagao T3): embora a
impressao nao desapareca, a digitalizacdo de documentos e a adogao de
processos eletrdnicos reduzem o volume de impressdes em alguns segmentos.
Essa tendéncia exige que a Pré Copia se adapte, oferecendo solucbes de
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gestdo de documentos, impressdo controlada e inteligente, e servigos que
integrem o ambiente fisico e digital, transformando a ameaga em uma
oportunidade de diversificagdo e reforcando a necessidade de expandir o
outsourcing.

4.5. Matriz SWOT e Implicagoes Estratégicas para a Expansao do Outsourcing

A combinac&o das analises interna e externa na Matriz SWOT permite a Pro

Copia formular estratégias mais robustas para a expansao do outsourcing (Tabela 1).

Tabela 1. Dados referentes a analise SWOT aplicada a empresa Pr6 Copia, Localizada em Lages-SC.

Forgas (S)

Fraquezas (W)

Oportunidades (O)

Estratégias SO (Maxi-Maxi):
utilizar as forcas para aproveitar
as oportunidades. Ex.:
alavancar a experiéncia técnica
consolidada em outsourcing e a
base de clientes (S1, S3) para
conquistar novos contratos de
longo prazo (01, 02) e
fortalecer o marketing digital
B2B (03) focado em
outsourcing.

Estratégias WO (Mini-Maxi):
superar as fraquezas
aproveitando as oportunidades.
Ex.: estruturar o marketing
digital (W1, W2) para explorar o
crescimento do outsourcing
(O1) e gerar leads qualificados
para contratos de longo prazo
(03).

Ameacas (T)

Estratégias ST (Maxi-Mini):
utilizar as forgas para mitigar as
ameagas. Ex.: usar 0
atendimento proximo e o know-
how em gestdo proativa de
equipamentos (S2, S4) para
diferenciar-se da concorréncia
informal (T1) e da
comoditizac&o (T2),
promovendo o outsourcing
como solugao superior.

Estratégias WT (Mini-Mini):
minimizar fraquezas e evitar
ameagas. Ex.. reduzir a
dependéncia residual de
vendas avulsas (W3) através da
conversdo para outsourcing
(W4) para mitigar a redugao de
impressodes (T3) e a guerra de
pregos (T1).

Esta matriz demonstra a necessidade de a Pré Cépia capitalizar suas forcas
internas, como a expertise técnica em outsourcing e o relacionamento com clientes,
para explorar as oportunidades de mercado, como o crescimento da demanda por
contratos de longo prazo. Simultaneamente, é imperativo que a empresa invista na
superagao de suas fraquezas, como a presenca digital limitada para prospecgéo de
outsourcing, para mitigar as ameacas da concorréncia e da digitalizagao. A estratégia

central deve ser a diferenciagdo através da entrega de valor e da construgdo de
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relacionamentos duradouros no modelo de outsourcing, afastando-se da competicéo

por prego em produtos comoditizados.

5. SEGMENTAGAO, PUBLICO-ALVO E POSICIONAMENTO

Para que a Pré Copia possa direcionar seus esforgos de marketing de forma
eficaz e otimizar seus recursos na expansao do outsourcing, € fundamental refinar a
definicdo dos segmentos de mercado que pretende atender, o publico-alvo prioritario
e 0 posicionamento estratégico que deseja ocupar na mente dos consumidores. Essa
etapa, conforme Kotler e Keller (2012), é crucial para a constru¢géo de uma estratégia
de marketing orientada para o cliente e para a maximizagao dos contratos de longo

prazo.

5.1. Segmentagao de Mercado

A segmentagédo de mercado consiste em dividir um mercado heterogéneo em
grupos menores € homogéneos de consumidores que possuem necessidades,
caracteristicas ou comportamentos semelhantes e que podem ser alcangados de
forma mais eficiente com produtos e servigos especificos. Para a Pr6 Coépia, a
segmentacgao deve ser ainda mais granular, focando em perfis que demonstrem maior

propensao a aderir a contratos de outsourcing de longo prazo:

+ Geografica: a Pro Copia mantém sua atuacdo em uma regido geografica
especifica, o que Ihe confere uma vantagem logistica e de proximidade com os
clientes. A concentragao de esforgcos em um raio de atuagao definido permite
otimizar o tempo de resposta do suporte técnico, reduzir custos de
deslocamento e fortalecer o relacionamento local, fatores criticos para a
manutengao e expansao de contratos de outsourcing.

+ Demografica (B2B) com foco em potencial de outsourcing: no contexto
B2B, a segmentacdo demografica envolve caracteristicas das empresas
clientes. Para a Pré Cépia, os segmentos prioritarios para a expansao do
outsourcing incluem: pequenas e médias empresas (PMEs) com volume de
impressao moderado a alto, que buscam otimizac&do de custos e ndo possuem
infraestrutura interna para gerenciar impressoes; escritorios contabeis e
juridicos, que possuem alta demanda por impressdo formal e documentos
fisicos, e valorizam a previsibilidade e o suporte; 6rgdos publicos, que
necessitam de solugdes robustas, conformidade com a Lei de Licitagdes e
SLAs bem definidos; e clinicas e escolas, que demandam impressées em
volume, com agilidade e controle de custos. Esses segmentos possuem



23

necessidades distintas que a Pré Coépia pode enderecar com solugdes de
outsourcing personalizadas e de longo prazo.

« Comportamental com énfase em gestido de custos e eficiéncia: esta
segmentacdo agrupa clientes com base em seus conhecimentos, atitudes,
usos ou respostas a um produto. Para a Pr6 Cépia, isso inclui empresas que:
buscam ativamente reduzir custos operacionais e veem no outsourcing uma
solucéo eficaz e ja comprovada; valorizam suporte técnico rapido e eficiente,
pois o tempo de inatividade de equipamentos de impresséao representa prejuizo
significativo; e organizagbes com alto volume de impressdo e que desejam
profissionalizar a gestdo de seu parque de impressao, beneficiando-se da
gestao profissional e da previsibilidade de custos oferecidas pelo outsourcing.
A Pr6 Copia pode direcionar suas ofertas e comunicagcédo para esses perfis
comportamentais, destacando os beneficios de longo prazo do outsourcing.

5.2. Publico-Alvo Prioritario para Expansao do Outsourcing

Com base na segmentagao refinada, o publico-alvo prioritario da Pré Copia sao
empresas B2B (PMEs, escritdrios contabeis/juridicos, 6rgdos publicos, clinicas e
escolas) que ja reconhecem a importancia da gestao de custos e eficiéncia, possuem
demanda recorrente por impressao e buscam um parceiro estratégico para um
contrato de outsourcing de longo prazo. Essas empresas, muitas vezes, ja
compreendem os desafios de gerenciar internamente seu parque de impressao e
estdo abertas a solugbes que oferecam previsibilidade de gastos e garantia de
funcionamento. Este foco permite a Pr6 Copia concentrar seus esforgos de vendas e
marketing, desenvolvendo solugdes e mensagens que atendam precisamente as

dores e necessidades desse grupo, visando a adesao a contratos de longo prazo.

5.3. Posicionamento Estratégico: Lideranga em Outsourcing de Impressao

O posicionamento estratégico é a forma como a Pr6 Copia deseja ser percebida
pelos seus clientes em relacdo a concorréncia. Em um mercado competitivo e
comoditizado, o posicionamento deve ser claro, diferenciado e relevante para o
publico-alvo, especialmente para a expansao do outsourcing. O posicionamento da
Pré Cépia no mercado é de:



24

"Lider e parceira estratégica em outsourcing de impressao, garantindo
otimizagado de custos, eficiéncia operacional e tranquilidade total na gestao

de documentos para contratos de longo prazo."

Este posicionamento busca diferenciar a empresa da concorréncia baseada
apenas em preco, elevando a percepgao de valor e focando na entrega de solugbes
completas e na construcdo de relacionamentos duradouros. Os eixos desse

posicionamento incluem:

+ Confiabilidade técnica e expertise em outsourcing: garantia de
equipamentos de alta qualidade, suprimentos originais ou compativeis de alto
desempenho e servicos de manutencdo especializados, assegurando a
continuidade das operacgdes do cliente em contratos de outsourcing.

+ Agilidade e Proatividade no suporte: rapidez no atendimento, na resolugao
de problemas e na reposi¢cdo de suprimentos, minimizando o tempo de
inatividade e os impactos nas operagdes do cliente. A proatividade no
monitoramento remoto e na manutencao preventiva reforga essa agilidade,
essencial para contratos de longo prazo.

+ Otimizagao de Custos e Previsibilidade: através do modelo de outsourcing,
a Pro Copia oferece previsibilidade e redugdo de gastos com impresséo,
transformando um custo variavel em um investimento controlado e eficiente
para o cliente, com foco em beneficios financeiros a longo prazo.

* Relacionamento Préoximo e Consultivo: construcdo de parcerias
estratégicas, atuando como consultora para identificar as necessidades
especificas de cada cliente e propor as melhores solu¢des de outsourcing, indo
além da simples venda de produtos e visando a fidelizagao.

* Inovagao em Gestido de Impressao: utilizacdo de tecnologias de
monitoramento remoto e automacgao de suprimentos para oferecer uma gestao
inteligente e eficiente do parque de impressao dos clientes, como um diferencial
competitivo no mercado de outsourcing.

Este posicionamento estratégico visa consolidar a Pré6 Cépia como a escolha
preferencial para empresas que buscam solugbes de outsourcing de impressao,

reforgando sua lideranga e justificando a adesao a contratos de longo prazo.

6. PRODUTO (SOLUGCOES)

No contexto do composto de marketing (4 Ps), o Produto ndo se refere apenas
a bens fisicos, mas também a servicos e solugdes que atendem as necessidades dos
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clientes. Para a Pr6 Cdépia, a otimizacdo e expansao de seu portfolio de solugdes de

outsourcing sao centrais para a estratégia de crescimento.

6.1. Situagcao Atual: Expertise em Outsourcing e Desafio da Receita Residual

Avulsa

A Pré Copia ja possui expertise consolidada na oferta de outsourcing de
impressao, além de comercializar impressoras, toners, cartuchos, e oferecer
manutengao técnica avulsa e servigos de copia. Embora o modelo de outsourcing ja
seja uma realidade, o desafio reside em reduzir a dependéncia residual de vendas
pontuais e converter mais clientes para contratos de longo prazo. A comoditizagao de
toners e cartuchos ainda pressiona as margens nas vendas avulsas, gerando uma
receita instavel e imprevisivel nessa parcela do negocio. A Pré Cépia, nesse cenario,
busca ser percebida predominantemente como uma parceira estratégica em gestao

de impresséao, e ndo apenas como fornecedora de insumos.

6.2. Estratégia: Otimizagao e Expansao das Solugoes de Outsourcing

A estratégia para a Pré Coépia é focar na otimizagdo e expansado de suas
solugdes completas de gestdo de impressao via outsourcing. I1sso implica em uma
comunicacao mais assertiva sobre os beneficios do modelo e na personalizacédo das

ofertas para atrair e reter contratos de longo prazo. As principais ofertas devem incluir:

* Outsourcing de Impressao como Solugao Core: esta é a solugao central e
deve ser o carro-chefe da Pr6 Cépia. O cliente paga uma mensalidade fixa e
recebe um pacote completo que inclui: equipamentos modernos e adequados
a sua demanda, manutencdo preventiva e corretiva, fornecimento de
suprimentos (toners, cartuchos) e suporte técnico especializado. Para o cliente,
o beneficio é a previsibilidade de custos, a reducao de despesas operacionais
(eliminando a necessidade de capital para compra de equipamentos e gestao
de estoque de suprimentos) e a tranquilidade de ter um parque de impresséao
sempre funcional. Para a Pr6 Cdpia, significa receita recorrente e a construgao
de um relacionamento de longo prazo.

» Contratos Mensais de Servigo Otimizados: a Pr6 Cépia deve aprimorar seus
contratos continuos de servigo, buscando maior flexibilidade e personalizagéo.
Isso gera fidelizacdo do cliente, permite um planejamento financeiro mais
preciso para a Pr6é Copia e reduz a dependéncia de vendas pontuais. Esses
contratos podem incluir diferentes niveis de servico, adaptados as
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necessidades de cada cliente, desde a manutencdo basica até a gestdo
completa do parque de impressao, com foco em pacotes de longo prazo.

* Monitoramento Remoto e Proativo Aprimorado: utilizagcdo de softwares e
tecnologias que permitem o acompanhamento em tempo real do status dos
equipamentos, do nivel de suprimentos e do volume de impress&o. Isso
possibilita o diagndstico preventivo de falhas, a reposigao automatica de toners
antes que acabem e a redugdo de chamados emergenciais. Para o cliente,
significa menos interrup¢cdes e maior produtividade; para a Pré Copia,
otimizagao dos recursos de suporte técnico e maior eficiéncia na gestao dos
contratos de outsourcing.

+ Gestdo de Suprimentos Integrada ao Outsourcing: a Pr6 Copia assume a
responsabilidade pelo controle e reposigdao do estoque de suprimentos do
cliente dentro do contrato de outsourcing. Isso elimina a necessidade de o
cliente se preocupar com a compra, 0 armazenamento e a gestdo de
consumiveis, garantindo que nunca faltem toners ou cartuchos. E um servigo
de conveniéncia que agrega valor e reforga a parceria, sendo um pilar para a
manutengao dos contratos de longo prazo.

* Consultoria em Otimizagcao de Impressao como Diferencial: este é um
grande diferencial estratégico. A Pr6 Cépia pode atuar como consultora,
analisando o perfil de impressao do cliente, identificando gargalos, sugerindo
modelos de equipamentos mais econdmicos e eficientes, e implementando
politicas de impressdo consciente. Essa consultoria resulta em reducao
significativa de custos para o cliente e posiciona a Pré6 Cdépia como uma
parceira estratégica na otimizagdo de recursos, e ndo apenas como uma
fornecedora, justificando a adesao a contratos de outsourcing de longo prazo.

Ao adotar essa abordagem, a Pr6 Cépia otimiza suas solugdes de outsourcing,
focando na entrega de valor, eficiéncia e previsibilidade para seus clientes,
fortalecendo sua posigdo no mercado e garantindo um crescimento sustentavel

através da expansao de contratos de longo prazo.

7. DEFINICAO DE MARCA

A marca é um dos ativos mais valiosos de uma empresa, representando sua
identidade, valores e a promessa de valor aos clientes. Para a Pr6 Copia Tecnologia
em Impressdes e Copias, a definicdo e o fortalecimento de sua marca sao cruciais

para consolidar sua lideranca e expandir seus contratos de outsourcing de impressao.

A marca Pré Copia evoca profissionalismo, expertise e especializacdo no
segmento de copias e impressdes. O complemento "Tecnologia em Impressdes e
Copias" reforca a modernidade e a capacidade da empresa em oferecer solugdes
avangadas e inovadoras, alinhadas as demandas tecnoldgicas do mercado atual. A
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identidade da marca deve ser construida e comunicada de forma consistente,

transmitindo:

« Confianga: a Pr6 Copia € uma parceira confiavel, com experiéncia
comprovada em outsourcing, que garante a qualidade dos equipamentos,
suprimentos e servigos.

» Eficiéncia: a empresa oferece solugdes de outsourcing que otimizam os
processos de impressao dos clientes, gerando economia de tempo e recursos
comprovados.

« Compromisso: a Pro Cépia estd comprometida com a satisfagcado do cliente e
com a entrega de resultados que superem as expectativas, especialmente em
contratos de longo prazo.

« Inovagao: a marca se posiciona como uma empresa que busca
constantemente as melhores e mais modernas solugbes em gestdo de
impressao, com foco em tecnologias de monitoramento e automagao.

O posicionamento estratégico da Pré Copia como "Lider e parceira estratégica
em outsourcing de impressao, garantindo otimizacao de custos, eficiéncia operacional
e tranquilidade total na gestdo de documentos para contratos de longo prazo" deve
ser o pilar de toda a comunicagao da marca. Isso significa que cada interagdo com o
cliente, cada material de marketing e cada servico prestado deve reforgar essa
promessa de valor, destacando a experiéncia da Pr6 Cépia no modelo de outsourcing.
Embora ndo haja um slogan especifico fornecido, a propria proposta de valor da
empresa ja atua como um forte elemento de comunicacdo de sua identidade,

diferenciando-a de concorrentes que se limitam a venda de produto.

Para fortalecer a marca, a Pr6 Cépia deve investir em uma comunicacgao visual
consistente, que inclua um logotipo moderno e profissional, paleta de cores e tipografia
que transmitam os valores da empresa. Além disso, a comunicacao verbal deve ser
clara, objetiva e focada nos beneficios comprovados das solugbes de outsourcing,
educando o mercado sobre o valor agregado que a Pré Cdpia oferece e incentivando
a adesao a contratos de longo prazo. A constru¢gao de uma marca forte ndo é apenas
sobre o que a empresa diz sobre si mesma, mas sobre o que os clientes experimentam

e percebem em cada ponto de contato.
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8. DEFINICAO DE OBJETIVOS E METAS

A definicdo de objetivos e metas (Tabela 2) € um componente critico de
qualquer plano de marketing, pois fornece a direcao e os parametros para medir o
sucesso das estratégias implementadas. Para a Pré Cépia, os objetivos devem ser
SMART (Specific, Measurable, Achievable, Relevant, Time-bound) e alinhados a sua
estratégia de expansdo do modelo de outsourcing e consolidagdo de contratos de

longo prazo. As metas a seguir sdo propostas para o periodo dos proximos 12 meses:

Tabela 2. Metas e objetivos delineados para a empresa Pré Cépia, Localizada em Lages-SC.

Objetivo Meta Indicador Forma de Mensuragio e
Estratégico Quantitativa (KPI) Justificativa

Mensuragao: analise comparativa
do faturamento mensal de
contratos de outsourcing em
relagdo ao periodo anterior.

Justificativa: este objetivo é

Aumentar em 30% a Percentual de central para a estratégia de
1. Aumentar a ] ) ] o
Receit receita proveniente de aumento na crescimento da Pr6 Cépia, visando
eceita
contratos de receita maximizar o fluxo de caixa e a
Recorrente de ] - ] .
. outsourcing de recorrente de estabilidade financeira. A meta de
Outsourcing ] ] ] o ]
impresséo. outsourcing. 30% ¢é ambiciosa, mas alcangavel

com a implementacg&o das
estratégias de marketing digital e
prospecgao ativa focadas em
outsourcing, refletindo o potencial

de expansao do mercado.



Objetivo
Estratégico

2. Expandir a
Base de
Clientes de
Outsourcing
de Longo

Prazo

3. Fortalecer a
Presenca
Digital e

Geragéao de
Leads
Qualificados
para

Outsourcing

Meta
Quantitativa

Conquistar 25 novos
contratos de
outsourcing de
impressao com
duracado minima de 24

meses.

Aumentar em 60% o
trafego orgénico do
site e gerar 40 leads
qualificados por més
através de canais
digitais,
especificamente
interessados em
solugdes de

outsourcing.

Indicador
(KPI)

Numero de
novos
contratos de
outsourcing de
longo prazo

assinados.

Aumento do
trafego
organico e
ndmero de
leads
qualificados
para

outsourcing.
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Forma de
Justificativa

Mensuragdo e

Mensuragao: contagem de novos
contratos firmados no periodo,
registrados no sistema de CRM,
com verificagdo da duracdo do
contrato. Justificativa: a aquisicédo
de novos clientes de outsourcing
de longo prazo é fundamental para
o crescimento sustentavel da
receita recorrente. A meta de 25
novos contratos representa um
esforgo concentrado da equipe
comercial e de marketing, focado
nos segmentos de PMEs,
escritérios e 6rgaos publicos

identificados como prioritarios

Mensuragao: relatérios do Google
Analytics para trafego organico e
do sistema de CRM/automacéo de
marketing para leads, com
qualificagcéo especifica para
interesse em outsourcing.
Justificativa: Superar a fraqueza da
presenca digital limitada é crucial
para a expanséo do outsourcing. O
aumento do trafego organico e a
geracgao de leads qualificados séo
passos essenciais para nutrir o
funil de vendas, educar o mercado
sobre os beneficios do outsourcing
e reduzir o custo de aquisicao de

clientes a longo prazo.



Objetivo
Estratégico

4. Melhorar a
Taxa de
Conversao de
Clientes
Transacionais
para

Outsourcing

5. Posicionar a
Marca como
Lider em
Gestao de

Impressao

Meta
Quantitativa

Aumentarem 15% a
taxa de conversao de
clientes que compram
produtos avulsos para

contratos de

outsourcing.

Realizar 6 webinars
ou workshops sobre
gestéo de impressao,
otimizacao de custos e
os beneficios do
outsourcing para o
publico B2B.

Indicador
(KPI)

Percentual de
clientes
transacionais
convertidos

para contratos

de outsourcing.

Nudmero de
eventos
realizados e

participantes.
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Forma de Mensuragdo e

Justificativa

Mensuragao: acompanhamento da
base de clientes transacionais e
registro das conversdes para
contratos de outsourcing no CRM.
Justificativa: A Pré Copia ja possui
uma base de clientes que compram
produtos avulsos. Converter esses
clientes para o modelo de
outsourcing € uma estratégia de
baixo custo de aquisigéo e alta
rentabilidade, fortalecendo a

receita recorrente e a fidelizagao.

Mensuragao: listas de presenga,
relatérios de participacao e
feedback dos eventos.
Justificativa: para consolidar a
Pré Copia como lider e especialista
em solugdes de outsourcing, é
necessario educar o mercado e
demonstrar expertise. Webinars e
workshops sao ferramentas
eficazes para gerar valor, atrair
clientes qualificados e reforgar o

posicionamento da marca.

Esses objetivos e metas fornecem um roteiro claro para a Pré Cépia, permitindo

o monitoramento continuo do desempenho e a realizagdo de ajustes estratégicos

conforme necessario para alcangar o sucesso na expansao do modelo de outsourcing

de impressao.
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9. DEFINIGAO DAS ESTRATEGIAS DE MARKETING:

Composto de Marketing

O Composto de Marketing, ou 4 Ps (Produto, Preco, Praca e Promogéo), é o
conjunto de ferramentas taticas de marketing que a empresa utiliza para produzir a
resposta desejada no mercado-alvo. Para a Pré Copia, a redefinicdo e otimizagao
desses elementos sao fundamentais para apoiar a estratégia de expansao do modelo

de outsourcing e consolidagao de contratos de longo prazo.

9.1. Produto (Solugdes)

Conforme detalhado na Segédo 6, a Pro Copia ja oferece solugbes completas
de gestao de impressao via outsourcing. A estratégia agora € aprimorar e comunicar
ainda mais o valor dessas solug¢des para atrair contratos de longo prazo. As principais

caracteristicas dessas solugdes sio:

+ Bem fisico ou servigo: a Pré Copia oferece uma combinagdo de ambos. Os
equipamentos (impressoras, multifuncionais) sdo os bens fisicos, enquanto a
gestdo, manutencédo, suporte e consultoria sdo os servigos que compdem a
solucao de outsourcing. Essa integragao € crucial para a proposta de valor e
para a fidelizagdo em contratos de longo prazo.

+ Beneficio central: o cliente obtém reducdo dos custos operacionais,
previsibilidade de despesas e tranquilidade na gestdo de impressao. A Pré
Copia elimina a preocupacido do cliente com a compra de equipamentos,
gestao de suprimentos e manutencao, permitindo que ele foque em seu core
business. Este beneficio é ainda mais relevante quando garantido por contratos
de longo prazo.

» Caracteristicas do produto esperado pelo publico-alvo: o publico-alvo B2B
espera uma solugcdo completa que elimine a necessidade de se preocupar com
a compra de equipamentos, suprimentos e manutengao. Valorizam um parceiro
que ofereca suporte rapido, eficiente e proativo, garantindo a continuidade de
suas operagdes, especialmente em um compromisso de longo prazo.

* Inovagao: a inovagao da Pr6 Cépia reside na integracdo de tecnologias de
monitoramento remoto, automacao de suprimentos e um modelo de negdcio
consultivo. Essa abordagem transforma a relagédo com o cliente de transacional
para estratégica, oferecendo uma gestao inteligente e eficiente do parque de
impressao, que se torna um diferencial competitivo para contratos duradouros.

* Nivel de qualidade: a Pr6 Cdépia deve manter um alto nivel de qualidade,

utilizando equipamentos de marcas reconhecidas, suprimentos originais ou
compativeis de alto desempenho e um servigo de assisténcia técnica agil e
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especializado. A qualidade percebida € um pilar para a fidelizagdo e a
diferenciacao, e é fundamental para a renovagao de contratos de outsourcing.

9.2. Prego

A estratégia de precificagdo da Pr6 Cépia deve ser cuidadosamente elaborada
para refletir o valor agregado de suas solugdes de outsourcing e incentivar a adesao
a contratos de longo prazo. Em vez de competir por prego em produtos comoditizados,

a empresa deve focar no valor gerado por suas solugdes completas.

+ Contratos de Outsourcing (Pregco Baseado em Valor e Longo Prazo): a
precificagdo para o outsourcing sera baseada em uma mensalidade fixa, que
pode incluir uma franquia de paginas, e um custo por pagina excedente. O valor
sera definido com base em fatores como o volume de impressao estimado, o
tipo e a quantidade de equipamentos fornecidos, o nivel de servigo (SLA)
contratado e os beneficios de redugao de custos e eficiéncia que a solugao
proporciona ao cliente. Essa abordagem de prego baseado em valor justifica
um prego premium, pois O cliente ndo esta comprando apenas um
equipamento, mas uma solugdo completa que resolve um problema e gera
economia a longo prazo. A Pr6 Cépia pode oferecer descontos progressivos ou
beneficios adicionais para contratos de maior duragdo, incentivando a
fidelizagado e a estabilidade da receita.

* Venda de Equipamentos e Suprimentos (Preco Competitivo com
Estratégia de Conversao): para clientes que ainda preferem o modelo
transacional, a Pr6 Copia deve manter uma politica de pregcos competitiva para
equipamentos e suprimentos, mas sempre buscando agregar valor através de
servicos de consultoria, suporte técnico diferenciado e programas de fidelidade.
O objetivo principal, no entanto, é utilizar essas vendas avulsas como uma porta
de entrada para apresentar os beneficios do outsourcing e converter esses
clientes para contratos de longo prazo, demonstrando a superioridade do
modelo de servigo gerenciado.

9.3. Pracga (Distribuicao)

A estratégia de Praga, ou distribuicdo, define como o produto ou servigo
chegara ao cliente. A Pré Copia, atuando em uma regido geografica especifica, possui

vantagens que devem ser exploradas para a expansao do outsourcing.

+ Atendimento Direto e Consultivo Focado em Outsourcing: a equipe
comercial da Pré Copia sera o principal canal de vendas. Os vendedores devem
atuar de forma consultiva, ou seja, nao apenas apresentar produtos, mas
entender profundamente as necessidades e desafios dos clientes para propor
a solugao de outsourcing mais adequada. Esse modelo de venda direta permite



33

a construcado de relacionamentos mais fortes e a personalizagdo da oferta,
sendo crucial para fechar contratos de longo prazo.

Canais Digitais para Geragao de Leads Qualificados para Outsourcing: o
site da empresa, otimizado para SEO com termos relacionados a "outsourcing
de impressao", "gestao de documentos" e "reducéo de custos com impressao”,
e as redes sociais (especialmente LinkedIn para B2B) serdo utilizados como
canais estratégicos para gerar leads qualificados e como um ponto de contato
inicial para a comunicagdo com os clientes. A presencga digital é fundamental
para alcancar novos publicos e educar o mercado sobre as solugdes de

outsourcing da Pré Coépia.

Parcerias Estratégicas Locais para Indicagao de Outsourcing: a Pro Copia
buscara parcerias com empresas de TIl, contadores, administradoras de
condominios e outras organizagdes que atendem ao mesmo publico-alvo B2B.
Essas parcerias podem gerar indicacbes de clientes para contratos de
outsourcing, ampliando a rede de contatos da empresa e fortalecendo sua
presenca no ecossistema de negécios local. E um canal de distribuicéo indireto
que pode gerar um fluxo constante de novas oportunidades para o modelo de
servigo gerenciado.

9.4. Promog¢ao (Comunicagao)

A estratégia de Promogao, ou comunicagéo, visa informar, persuadir e lembrar

o mercado sobre os produtos e servigos da Pré Cépia. Dada a prioridade na expansao

do outsourcing, a comunicagcdo deve ser focada em educar o mercado sobre os

beneficios dessa solugao e posicionar a empresa como uma especialista no assunto.

Marketing de Conteido Focado em Outsourcing: producao de artigos para
blog, e-books, whitepapers e webinars sobre temas relevantes para o publico
B2B, como "Como o outsourcing de impressao reduz custos em sua empresa”,
"Gestao eficiente de documentos com outsourcing" e "Beneficios do contrato
de longo prazo em outsourcing de impressao". O objetivo é atrair, engajar e
educar potenciais clientes, estabelecendo a Pré Cépia como uma autoridade
no setor e gerando leads qualificados para contratos de outsourcing.

Marketing Digital (SEO e Anuncios Pagos para Outsourcing): investimento
em SEO (Search Engine Optimization) para aumentar a visibilidade do site nos
resultados de busca organica, garantindo que a Pré Cdpia seja encontrada por
empresas que buscam solugdes de outsourcing de impressao.
Complementarmente, campanhas de anuncios pagos (Google Ads, LinkedIn
Ads) segmentadas para o publico B2B, com foco em palavras-chave
relacionadas a outsourcing de impressao e gestao de documentos, para gerar
trafego qualificado e leads de forma mais rapida para o modelo de servigo
gerenciado.

Relacionamento com Clientes (E-mail Marketing e CRM para Fidelizagao):
utilizacdo de e-mail marketing para nutrir os leads gerados, enviar conteudo
relevante sobre os beneficios do outsourcing, informar sobre novas solugoes e
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manter um relacionamento continuo com os clientes atuais, visando a
fidelizagado e a renovacgao de contratos de longo prazo. A implementagao de um
CRM (Customer Relationship Management) é fundamental para gerenciar o
relacionamento com clientes e potenciais clientes, personalizando a
comunicagado e acompanhando o funil de vendas de outsourcing.

Eventos e Workshops sobre Gestao de Impressao: participagdo em feiras
do setor, eventos de negdcios e organizagao de workshops sobre gestao de
impressao, otimizacao de custos e os beneficios do outsourcing. Esses eventos
sdao oportunidades para prospecgao de novos clientes, networking,
demonstracao de expertise e fortalecimento da marca Pré Cépia no mercado
local e regional como lider em solug¢des de outsourcing.

Ao integrar essas estratégias de comunicagéo, a Pr6 Cépia podera educar o
mercado, gerar demanda qualificada e consolidar sua imagem como a parceira ideal
para a gestdo inteligente de impressédo, com foco na expansao de contratos de

outsourcing de longo prazo.

10. AVALIACAO E CONTROLE

A fase de avaliacado e controle é fundamental para garantir que o Plano de
Marketing Estratégico da Pr6é Copia atinja seus objetivos de expansao do outsourcing
e consolidagdo de contratos de longo prazo. Sem um sistema de monitoramento
eficaz, as estratégias podem se desviar do curso ou falhar em gerar os resultados
esperados. Esta secdo detalha os mecanismos de acompanhamento e as métricas-

chave para avaliar o desempenho do plano.

10.1. Monitoramento Continuo e Métricas de Desempenho (KPls)

O monitoramento sera realizado de forma continua, com reunides semanais da
equipe de marketing e vendas para revisar o progresso em relacdo as metas
estabelecidas. Os principais Indicadores Chave de Performance (Key Performance

Indicators - KPIs) seréo:

* Receita Recorrente de Outsourcing: medida mensalmente, comparando o
faturamento atual com o periodo anterior e com a meta de 30% de crescimento.
Ferramentas: sistema de gestao financeira e CRM.

* Numero de Novos Contratos de Outsourcing de Longo Prazo: acompanhado
semanalmente e mensalmente. Ferramentas: CRM, registrando a data de
assinatura e a duracido do contrato. A meta € de 25 novos contratos em 12
meses.



35

Geracao de Leads Qualificados para Outsourcing: monitorado semanalmente.
Ferramentas: Google Analytics (trafego organico), plataformas de automacgao
de marketing (formularios preenchidos, downloads de e-books) e CRM
(qualificacao dos leads). A meta é de 40 leads qualificados por més e 60% de
aumento no trafego orgénico.

Taxa de Conversdo de Clientes Transacionais para Outsourcing: avaliada
mensalmente. Ferramentas: CRM, comparando o numero de clientes avulsos
que migraram para contratos de outsourcing. A meta € de 15% de aumento na
taxa de converséo.

Engajamento em Conteudo de Outsourcing: métricas como visualizagbes de
artigos, downloads de materiais ricos, participagao em webinars. Ferramentas:
Google Analytics, plataformas de e-mail marketing e de webinars. Isso indicara
0 sucesso das estratégias de marketing de conteudo e posicionamento da
marca.

10.2. Analise de Desempenho e Ajustes Estratégicos

Reunides Mensais de Analise: ao final de cada més, sera realizada uma reuniao

estratégica com a diretoria e as equipes de marketing e vendas para analisar os KPIs,

identificar desvios e discutir as causas. Esta analise permitira:

Identificacdo de Oportunidades e Desafios: compreender o que esta
funcionando e o que precisa ser ajustado nas estratégias de marketing e
vendas para outsourcing.

Otimizacao de Campanhas: ajustar o orgamento de marketing, as mensagens
e 0s canais de comunicagao com base nos resultados obtidos.

Treinamento da Equipe de Vendas: refor¢ar o treinamento da equipe para

melhorar a abordagem consultiva e a conversao de leads em contratos de
outsourcing.

Revisdo Trimestral do Plano: a cada trés meses, o plano de marketing sera

revisado de forma mais abrangente, considerando as mudangas no ambiente de

mercado (novos concorrentes, tecnologias, regulamentagdes) e o desempenho

acumulado. Essa revisdo pode levar a ajustes significativos nas estratégias, nos

objetivos ou até mesmo no publico-alvo, garantindo que o plano permanega relevante

e eficaz para a expansao do outsourcing.

10.3. Orgamento e Alocagao de Recursos

O controle orgamentario sera realizado mensalmente, comparando os gastos

planejados com os gastos reais em cada iniciativa de marketing (marketing digital,
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eventos, produgéo de conteudo). A alocagao de recursos sera flexivel, permitindo que
a Pr6o Copia realoque investimentos para as estratégias que demonstrarem maior
retorno sobre o investimento (ROI) na aquisi¢ao de contratos de outsourcing de longo

prazo.

10.4. Feedback dos Clientes

Serao implementados canais de feedback continuo com os clientes de
outsourcing, como pesquisas de satisfacdo (NPS - Net Promoter Score), entrevistas e
grupos focais. O feedback dos clientes € essencial para identificar pontos de melhoria
nos servigos, aprimorar a proposta de valor e fortalecer o relacionamento, contribuindo

para a retencéo e a expansao da base de contratos de longo prazo.

Ao estabelecer um robusto sistema de avaliagcdo e controle, a Pr6 Cépia
garante que seu Plano de Marketing Estratégico seja um documento vivo, capaz de
se adaptar as dinamicas do mercado e de impulsionar o crescimento sustentavel de

sua operacao de outsourcing.
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11. CONCLUSAO

Este Plano de Marketing Estratégico foi desenvolvido com o propdsito de guiar
a Pr6 Cépia Tecnologia em Impressbdes e Copias em sua jornada de expanséo e
consolidagdo no mercado de outsourcing de impressao. Ao longo deste trabalho, foi
possivel diagnosticar um cenario de mercado dinamico e competitivo, onde a
digitalizacdo e a busca por eficiéncia operacional redefinem as necessidades dos
clientes B2B. A Pr6 Cobpia, com sua expertise ja estabelecida no modelo de
outsourcing, encontra-se em uma posicdo privilegiada para capitalizar essas

tendéncias, desde que adote uma abordagem estratégica e proativa.

A analise aprofundada do ambiente externo (PESTEL e 5 Forgas de Porter,
2004) e interno (SWOT) revelou que, embora a empresa possua forgas significativas,
como a experiéncia técnica e o relacionamento proximo com os clientes, ha a
necessidade de superar fraquezas, como a presenca digital limitada e um marketing
pouco estruturado para o outsourcing. As oportunidades de crescimento na demanda
por contratos de longo prazo e a utilizagdo do marketing digital para prospecgao sao
claras, enquanto as ameacas da concorréncia e da comoditizacdo de produtos

reforcam a urgéncia de uma diferenciagao estratégica.

O posicionamento proposto, de "Lider e parceira estratégica em outsourcing de
impressao, garantindo otimizagcdo de custos, eficiéncia operacional e tranquilidade
total na gestdo de documentos para contratos de longo prazo", é o alicerce para todas
as estratégias de marketing. Ele reflete a proposta de valor da Pr6 Cépia e a diferencia
de concorrentes que ainda se limitam a venda de produtos avulsos. Os objetivos e
metas estabelecidos sdo ambiciosos, mas alcangaveis, focando no aumento da
receita recorrente, na expanséo da base de clientes de outsourcing de longo prazo e

no fortalecimento da presenca digital.

As estratégias detalhadas no Composto de Marketing (Produto, Preco, Praga e
Promogéao) foram desenhadas para apoiar esses objetivos. A otimizagao das solugdes
de outsourcing, a precificagdo baseada em valor, a distribuicdo focada em

atendimento consultivo e a promogao através de marketing de conteudo e digital sao
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pilares que, quando implementados de forma integrada, permitirdo a Pré Copia educar

o mercado, atrair leads qualificados e converter clientes para contratos de longo prazo.

Finalmente, a secado de Avaliacdo e Controle estabelece um sistema robusto
de monitoramento e ajuste, garantindo que o plano seja um documento vivo, capaz
de se adaptar as mudancgas do mercado e de impulsionar o crescimento sustentavel.
A Pré Copia, ao abragar e executar este plano, ndo apenas fortalecera sua posigéao
como referéncia em gestao inteligente de impresséo, mas também garantira um futuro

de crescimento e sucesso no dindmico mercado de tecnologia e servigos
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