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SOBRE A GESINI

Com uma trajetoria

construida ao longo de
décadas, a Gesini se
consolidou como
referéncia no
fornecimento de
camisetas lisas e
produtos em PVC
laminado prontos para
personalizagdo. Nossa
histéria ¢ marcada pelo
compromisso com a
qualidade,
padronizagao e
evolucao constante,
Brasil.

acompanhando as
transformacgodes do
mercado promocional
€ corporativo.
Atuamos lado a lado
com empresas,
revendedores e
personalizadores,
oferecendo materiais
confiaveis que
facilitam a produgao,
reduzem erros e
agregam valor ao
produto final. Mais do
que fornecer produtos,
a Gesini acredita em
parcerias duradouras,
apoiando o
crescimento dos
negdcios de nossos
clientes em todo o



/

INTRODUCAO

Empreender no

mercado de
personaliza¢do ¢ uma
excelente oportunidade
para quem busca um
negocio flexivel,
escalavel e com alta
demanda. Camisetas
lisas e produtos em
PVC laminado —
como carteiras,
calendarios de mesa,
pastas com ziper e
porta-documentos —
sdo itens amplamente
utilizados por
empresas, eventos,
Instituigcoes e agoes
promocionais.

Este e-book foi
desenvolvido para
Servir como um
manual pratico e
estratégico, explicando
cada etapa do negdcio
de personalizagao,
desde o entendimento
do mercado até a
organizacao dos
processos, precificacao
e crescimento
sustentavel. O objetivo
¢ oferecer clareza,
reduzir erros comuns €
ajudar vocé a construir
um negocio solido e
profissional.



CAPITULO 1 -
ENTENDENDO O
MERCADO DE
PERSONALIZACAO




Introducio do capitulo
Neste capitulo, vocé
vai compreender como
funciona o mercado de
personaliza¢do, quais
sao 0s principais tipos
de clientes, por que
camisetas e itens em
PVC laminado tém alta
aceitagdo € como esse
cenario cria
oportunidades reais de
negocio.

« Como funciona o
mercado de
personalizados

« Quem sdo os
principais
compradores

« Por que camisetas
e PVC tém alta
demanda

. Como identificar
oportunidades
desde o inicio

Antes de investir em
equipamentos ou
matéria-prima, ¢
essencial compreender
o mercado em que voce
ira atuar. O segmento
de personalizagao
atende uma ampla
variedade de clientes:
empresas que precisam
de uniformes, agoes
promocionais e
brindes; eventos
corporativos e
esportivos; escolas,
igrejas, associagoes e
campanhas sazonais.
Camisetas e itens em
PVC laminado se
destacam por serem
produtos de uso
pratico, com grande
visibilidade de marca e
excelente custo-
beneficio.



Diferente de brindes descartaveis, esses materiais
permanecem com O usuario por mais tempo,
aumentando o valor percebido ¢ a recorréncia de
pedidos.

Outro ponto importante ¢ que esse mercado
permite diferentes niveis de atuagao: desde
produgodes sob encomenda até contratos
recorrentes com empresas. Entender essas
possibilidades ajuda vocé a escolher um
posicionamento coerente com sua estrutura e seus
objetivos.



CAPITULO 2 - DEFININDO
SEU MODELO DE NEGOCIO




Introducio do capitulo
Aqui voceé aprendera a
definir um modelo de
negdcio claro,
entendendo como
escolher seu publico-
alvo, forma de
operagao ¢
posicionamento,
evitando erros comuns
de quem tenta atender

tudo ao mesmo tempo.

. Diferenga entre
B2B e B2C

- Modelos possiveis
de personalizagao

« Como escolher um
posicionamento
claro

« Como alinhar
estrutura e
objetivos

Um erro comum de
quem comega ¢ tentar
atender todo tipo de
cliente e produto ao
mesmo tempo. Definir
um modelo de negdcio
claro facilita decisoes,
reduz desperdicios e
acelera o crescimento.
Voce pode atuar, por
exemplo, com
personalizacao sob
demanda, produzindo
apenas apos o pedido
do cliente; com
revenda de produtos
personalizados; ou
com a criagao de kits
promocionais prontos.
Também ¢ possivel
focar exclusivamente
no publico empresarial
(B2B), que costuma
gerar pedidos maiores
€ recorrentes.



Ao definir seu modelo, leve em consideragao sua
capacidade produtiva, investimento inicial, tipo de
cliente desejado e margem de lucro. Um
posicionamento bem definido transmite
profissionalismo e gera mais confianga no
mercado.

10



CAPITULO 3 - PRODUTOS
IDEAIS PARA COMECAR




Introducio do capitulo
Neste capitulo, vocé
vai entender quais
produtos fazem mais
sentido para iniciar no
mercado de
personalizagao,
considerando giro,
facilidade de produgao,
aceitacao do mercado e
margem.

« Por que camisetas
sdo ideais para
comegar

« Quais produtos em
PVC tém maior
aceitacao

« Como montar um
portfdlio enxuto

. Como evitar
excesso de estoque

Na fase inicial, a
escolha correta dos
produtos ¢
determinante para o
sucesso do negocio.
Camisetas lisas sao
1deais para comegar
porque possuem alta
demanda, facil
estocagem e ampla
compatibilidade com
diferentes técnicas de
personalizacao.

Ja os produtos em
PVC laminado
agregam valor ao
portfolio, pois atendem
necessidades
especificas de empresas
e instituigoes.
Carteiras, pastas com
ziper, calendarios de
mesa € porta-



documentos sao itens funcionais, duraveis e muito
valorizados no ambiente corporativo.

Trabalhar com uma linha enxuta no inicio permite
maior controle de qualidade, melhor organizagao
do estoque e aprendizado mais rapido dos
processos produtivos.



CAPITULO 4 -
EQUIPAMENTOS E
ESTRUTURA BASICA




Introducio do capitulo
Aqui voceé vera como
montar uma estrutura
funcional para
comegar, entendendo
quais equipamentos
sao realmente
Nnecessarios € como
evitar investimentos
desnecessarios.

+ Estrutura minima
para iniciar

« Equipamentos
essenciais

« Cuidados com
PVC laminado

« Como evoluir a
estrutura aos
poucos

Um dos grandes
diferenciais desse
mercado € a
possibilidade de
comegar com uma
estrutura simples ¢
evoluir gradualmente.
Equipamentos como
prensa térmica,
impressoras adequadas
a técnica escolhida e
mesas de apoio ja
permitem iniciar a
produgao.

No caso do PVC
laminado, ¢
fundamental utilizar
técnicas compativeis
com o material,
respeitando limites de
temperatura e pressao.
Independentemente do
tamanho da operacao,



a organizagao do espaco de trabalho influencia
diretamente na produtividade e na qualidade final.
Evite investimentos excessivos no inicio. Priorize
equipamentos confiaveis, processos bem definidos e
aprendizado continuo.



CAPITULOS -
FORNECEDORES E
MATERIA-PRIMA




Introducio do capitulo
Neste capitulo, vocé
entendera por que a
escolha dos
fornecedores € um dos
pontos mais
importantes do
negdcio € como 1Sso
impacta diretamente
na qualidade, no prazo
€ no crescimento.

- Importancia da
padronizagao

« Como escolher
bons fornecedores

- Vantagens de
fornecedores B2B

« Impacto da
matéria-prima no
resultado final

A qualidade do
produto final comega
na escolha do
fornecedor.

Trabalhar com
camisetas lisas e itens
em PVC laminado
padronizados reduz
falhas, retrabalho e
insatisfagao do cliente.
Um bom fornecedor
deve oferecer
regularidade, padrao
de qualidade, prazos
confiaveis e suporte ao
cliente. Além disso,
fornecedores
especializados em
atender revendedores e
empresas entendem
melhor as necessidades
do mercado B2B.
Construir parcerias
solidas com
fornecedores ¢ um dos
pilares para escalar o
negocio de forma
segura.



CAPITULO 6 -
PRECIFICACAOE
CONTROLE FINANCEIRO




Introducio do capitulo
Aqui vocé aprendera
como formar pregos
corretamente € manter
o controle financeiro
do negocio, garantindo
lucro e
sustentabilidade desde

os primeiros pedidos.

« Como calcular
custos reais
- Formagao de prego
correta
« Margem de lucro
« Importancia do
controle financeiro
Precificar corretamente
¢ essencial para a
sustentabilidade do
negocio.

Muitos
empreendedores
cometem o erro de
basear seus pregos
apenas na
concorréncia, sem
considerar todos os
custos envolvidos.

E necessario calcular o
custo do produto, da
personalizacao, da
mao de obra, das
despesas fixas e da
margem de lucro
desejada. Um controle
financeiro simples,
porém constante,
permite decisOes mais
assertivas e evita
prejuizos silenciosos.
Ter clareza sobre
numeros desde o inicio
¢ um diferencial
competitivo
importante.



CAPITULO 7 -
ESTRATEGIAS DE VENDA E
DIVULGACAO




Introducio do capitulo
Neste capitulo, vocé
vera como transformar
personalizacdo em
vendas, estruturando
canais, comunicagao €
abordagens comerciais
eficientes.

« Como vender para
empresas

« Uso estratégico de
redes sociais

« Importancia do
portfélio

. Datas sazonais e
kits promocionais

Vender personalizagao
vai além de mostrar o
produto. E preciso
apresentar solugoes.

Empresas buscam
praticidade,
cumprimento de
prazos e qualidade
consistente.

Utilizar redes sociais,

site institucional e
WhatsApp comercial
de forma estratégica
ajuda a atrair e
converter clientes.
Trabalhar com fotos
reais, portfolio
organizado e
comunicagao clara
transmite
profissionalismo.
Datas sazonais, kits
promocionais €
parcerias comerciais
sao excelentes
oportunidades para
aumentar o
faturamento.



CAPITULO 8 -
ORGANIZACAO, PROCESSOS
E CRESCIMENTO




Introducio do capitulo
Aqui vocé aprendera
como organizar a
operagao, padronizar
processos € estruturar
o crescimento do
negdcio sem perder
qualidade.

« Importancia da
padronizagao

. Controle de
pedidos e
produgao

 Planejamento de
crescimento

- Escalabilidade do
negocio

A medida que o
negdcio cresce, a
organizagao se torna
indispensavel.

Padronizar processos,
registrar pedidos,
aprovagoes € prazos
evita erros e
retrabalho.

Negodcios bem
organizados
conseguem atender
mais clientes, aumentar
volumes e manter a
qualidade. O
crescimento deve ser
planejado, sempre
respeitando a
capacidade produtiva e
financeira.

Com o tempo, ¢
possivel ampliar o
portfélio, investir em
novos equipamentos e
atender clientes
maiores, sempre com
base em processos bem
estruturados.



Conclusao

Montar um negocio de personalizagao em
camisetas ¢ produtos em PVC laminado ¢ uma
oportunidade real para quem busca empreender
com estratégia e consisténcia. Com planejamento,
bons fornecedores, processos organizados e foco
em qualidade, € possivel construir uma operagao
solida, lucrativa e duradoura.
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