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Alternativa Serigrafia
Sustentabilidade e crescimento 

Por Mayara Gonzalez de Sá 

A história do empresário Marcus Reis se confunde com tinta, 
impressão e grafia. Ele iniciou suas atividades como vendedor 
de produtos serigráficos, atuou como professor de impressão 
em serigrafia e atendeu ao convite de sua irmã para trabalhar 
na empresa que ela havia fundado, especializada em serviços de 
impressão em serigrafia.

Assim, Marcus tornou-se funcionário da empresa familiar onde 
permaneceu até 2003, quando  abriu o seu próprio negócio: a 
Alternativa Serigrafia. Sua empresa se posicionava como uma 
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alternativa aos concorrentes já consolidados no mercado. Com 
preços mais acessíveis, Marcus acreditava que poderia manter a 
qualidade do trabalho e atender uma parcela do mercado. Ele 
procurava também se diferenciar pela oferta de impressão em 
policromia e a possibilidade de realizar a manipulação de arquivos 
digitais.

Sua empresa funcionava em um pequeno prédio no bairro da 
Gamboa, na cidade do Rio de Janeiro. Já nos primeiros trabalhos 
realizados com a técnica de policromia os resultados alcançados 
não atingiam o nível de qualidade requerido. A área de produção 
identificou a causa do problema: pigmentos provenientes de um 
moinho localizado  próximo à oficina entravam pela janela, caíam 
sobre o trabalho impresso e esse, ao secar, apresentava pequenos 
pontos brancos em sua impressão, impactando negativamente a 
qualidade do trabalho.

Os clientes mais exigentes e preocupados com a impressão de suas 
logomarcas notavam a diferença e pediam que o trabalho fosse 
refeito, elevando os custos de produção e  reduzindo o lucro a 
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quase zero. Em alguns casos, Marcus era obrigado a desistir do 
trabalho por não conseguir garantir que alcançaria o padrão de 
qualidade exigido. Não havia tempo a perder, Marcus precisava 
solucionar o problema inesperado gerado por seu vizinho e salvar 
a Alternativa Serigrafia.  

Construindo o próprio caminho

Marcus havia acumulado muita experiência no setor gráfico. Ele 
havia comercializado insumos, ensinado em cursos para iniciantes 
e trabalhado na empresa de impressão em serigrafia. Um caminho 
natural para o seu crescimento profissional seria tornar-se sócio da 
irmã, expandindo o negócio existente ou estruturando um novo 
empreendimento.

Marcus e sua irmã dediram então abrir um novo negócio no mesmo 
ramo, e ele ficou encarregado de estruturar um plano de negócio 
para a criação da nova empresa. No meio do caminho sua irmã 
desistiu da sociedade. Para Marcus, no entanto,  era o momento 
de dar início a uma trajetória nova e independente. Pensando 
nisso ele colocou o plano em funcionamento e fundou, em 2003, 
a Alternativa Serigrafia.  

Marcus escolheu instalar a empresa em um prédio próximo à Rua 
do Propósito. Nessa rua e também nas proximidades estavam 
instaladas cerca de 40 empresas que realizavam diversos serviços 
relacionados ao setor gráfico, como por exemplo: manutenção 
e venda de máquinas, serviços de impressão e encadernação, 
impressão em tipos móveis, produção de fotolitos, venda de 
embalagens, entre outros. 

A localização escolhida possibilitava à Alternativa Serigrafia se 
integrar rapidamente à cadeia produtiva do setor gráfico que havia 
se estabelecido na região, há cerca de 30 anos, e era um conhecido 
polo de prestação de serviços gráficos no Rio de Janeiro. Marcus 
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podia, por exemplo, desclocar-se a pé para buscar um fotolito na 
Tiffany, conhecida empresa do setor, sem incorrer em custos de 
transporte. O fotolito é um dos insumos principais para a realização 
da impressão em serigrafia. Ao mesmo tempo em que Marcus se 
beneficiava dessa proximidade, ele também passava a atender 
novos clientes que eram indicados pela Tiffany. Assim, as duas 
empresas, como outras também da mesma região, beneficiavam-
se dessa mútua colaboração. As peças dessa engrenagem estavam 
profundamente interligadas.

Marcus tinha em sua carteira de clientes empresas e pessoas que 
buscavam um serviço de impressão diferenciado, como por exemplo, 
um cartão de visitas com alto relevo na impressão, que apresentasse 
um fino toque ao tato. Uma empresa podia ter sua logomarca 
impressa em diversos tipos de materiais como bandejas, caixas 
de papelão, canecas, entre outros. A experiência que a serigrafia 
proporcionava ia além do visual: por meio  do toque, a impressão 
podia proporcionar sensações, agregando valor ao produto final. E 
assim, Marcus destacava-se entre as empresas da região.

Mudanças no mercado

Muitas empresas da região tinham como um dos seus principais 
serviços a impressão de blocos de notas fiscais. Com a implantção 
da nota fiscal eletrônica no município do Rio de Janeiro, houve 
grande perda de receitas para o setor. Ao mesmo tempo, novas 
tecnologias possibilitavam a produção do fotolito através do meio 
digital, enquanto muitos que faziam esse trabalho mantinham o 
modo tradicional. 

O setor gráfico passava por grandes transformações tecnológicas 
em maquinário, processo produtivo e serviços que não eram 
acompanhadas pelos empresários instalados na Gamboa. Muitas 
empresas fecharam as portas. 
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Marcus buscava distinguir-se dos concorrentes oferecendo serviços 
em cores, com elevada qualidade e resolução. Para obter resultados 
superiores ele adotava a técnica da impressão em policromia, que 
empregava várias cores no mesmo trabalho. Essa técnica permitia 
a realização de impressões mais sofisticadas para clientes mais 
exigentes. A perfeição da aplicação das cores era o fator que 
distinguia a qualidade da impressão.

No entanto, apesar de acompanhar de perto o trabalho realizado 
por cada um de seus funcionários, Marcus notava com seu olhar 
técnico e aguçado pequenas diferenças de cor,  que pessoas 
leigas talvez nem percebessem. Mas seus clientes mais exigentes 
e preocupados com a impressão de suas logomarcas notavam a 
diferença e pediam que o trabalho fosse refeito. As reimpressões 
elevavam os custos do serviço que não podiam ser repassados ao 
cliente. Em alguns casos, Marcus era obrigado a desistir do trabalho 
por não conseguir obter o resultado esperado.

Marcus contava o estranho caso dos pontinhos brancos que 
apareciam nas impressões a outras pessoas do ramo da serigrafia, 
mas ninguém identificava o que podia estar acontecendo. Certo dia, 
ele notou uma fina película branca sobre o seu carro, estacionado na 
porta da Alternativa. Olhando com um pouco mais de atenção ao 
seu redor, ele conseguiu desvendar o quebra-cabeça: o pó sobre o 
seu carro vinha de um moinho próximo e, possivelmente, eram esses 
pequenos flocos brancos, trazidos pelo vento, que estavam afetando 
a impressão. Mesmo com portas e janelas fechadas, a fuligem 
branca conseguia penetrar em sua oficina, repousando nas peças 
que estavam no processo de secagem. Ao entrar em contato com 
o trabalho, os pontos brancos impediam que as retículas das cores 
das tintas se juntassem perfeitamente para formar a imagem final.

Com uma carteira de clientes reduzida em razão da crise na região e 
perdendo cada dia mais clientes devido ao problema na impressão 
em policromia, Marcus precisava encontrar uma solução rápida e 
eficaz para a Alternativa Serigrafia. A localização que antes era o 
grande trunfo do seu negócio, agora podia ser a razão de sua ruína.  
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Buscando novas rotas

Marcus percebeu que era o momento de tomar decisões para definir 
os rumos que a Alternativa Serigrafia iria seguir. Mesmo com os 
problemas gerados pelo seu vizinho, o Moinho Fluminense, ele 
sabia das vantagens estratégicas que possuía permanecendo na 
região: baixo custo do aluguel, redução do tempo de produção, 
possibilidade de estabelecer parcerias e usufruir as vantagens de 
estar instalado em um polo de serviços gráficos. Assim, mudar de 
local não parecia ser a melhor alternativa.

Atento à qualidade do seu trabalho, também não era possível 
continuar com o trabalho de impressão em policromia. Mesmo 
sendo uma técnica diferenciada no mercado, a qualidade era um 
dos principais trunfos da Alternativa e Marcus não iria abrir mão 
de ter o resultado final compatível com as expectativas dos seus 
clientes. Ele se encontrava em um grande impasse: continuar a 
oferecer um serviço diferenciado, mesmo com os problemas que 
ele enfrentava, ou deixar de realizar esse tipo de trabalho e reforçar 
o compromisso da Alternativa Serigrafia oferecendo outros serviços 
no setor gráfico?

Questionando-se sobre os rumos que deveria tomar, Marcus ficou 
mais atento ao mercado de serigrafia no Rio de Janeiro e passou 
a conversar com outras pessoas que também trabalhavam na 
cadeia produtiva das gráficas. Ele percebeu que havia grandes 
oportunidades que ele poderia aproveitar. Seus anos de experiência 
permitiram que ele pudesse tomar uma decisão estratégica em 
relação ao seu negócio: era o momento de focar na impressão 
tradicional da serigrafia.

Marcus tomou a decisão de dedicar todos os seus esforços e os 
recursos da Alternativa para esse tipo de impressão. Assim, passou 
a aceitar todos os tipos de serviço, mesmo os de pequena escala. 
Passou a realizar constantes viagens e também a participar de feiras 
para conhecer melhor seus concorrentes, possíveis compradores 
e fornecedores. Marcus acreditava que deveria expandir seus 
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horizontes de mercado, ampliando sua ação para além da cidade 
do Rio de Janeiro.

Em uma de suas viagens a São Paulo, Marcus conheceu um 
fornecedor que comercializava toda e qualquer tinta, em pequena 
quantidade, por um preço competitivo se comparado à compra de 
grande volumes. Com isso, ele poderia trabalhar com pequenas 
escalas de produção, sem se preocupar com grandes sobras de 
material, podendo também atender às necessidades de tipos de 
cores variados que os clientes desejassem.  Marcus obteve uma 
redução de 30% no gasto de tinta, já que não era mais necessário 
misturar tintas para realizar testes de cor ou comprar em grandes 
quantidades, que resultavam em sobras e desperdício de material. 
Essa redução contribuiu para o aumento no lucro da empresa a 
cada trabalho realizado. 

Reflexões, desafios e oportunidades

A compra de insumos em pequena escala, em volume adequado ao 
uso, contribuiu para redução dos resíduos do processo produtivo. 

Com o novo direcionamento estratégico de seu negócio e a 
identificação de um novo fornecedor, Marcus conquistou novos 
clientes e continuou a contratar os serviços de outras empresas 
próximas, contribuindo para que o parque gráfico da Região 
Portuária do Rio de Janeiro pudesse sobreviver às grandes mudanças 
no mercado.

Para Marcus, ter participado de feiras do setor gráfico, tanto no 
Rio de Janeiro quanto em outras cidades, foi fundamental para 
o reposicionamento da empresa. Para ele, um empresário de 
sucesso deve sempre buscar se atualizar sobre o que o mercado 
está oferecendo. 

Em 2011 foi iniciado na Região Portuária da cidade (bairros do 
Centro, Saúde, Gamboa, Santo Cristo e Saúde) o projeto de 
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revitalização chamado Porto Maravilha. Desenvolvimento urbano 
e imobiliário são as novas promessas para a região. Marcus deverá 
estar atento a essas grandes mudanças que também poderão 
trazer novas oportunidades. Com o projeto para o local, o Moinho 
Fluminense será desativado, o que permitirá que a impressão 
em policromia possa ser novamente realizada. Será esta uma 
oportunidade para Marcus e a Alternativa Serigrafia voltarem às 
suas origens?

Questões para discussão	

1.	Q uais foram os elementos essenciais que permitiram a 
Marcus elaborar uma estratégia baseada na prestação de 
serviços gráficos em pequena escala? 

2.	Q uais os principais aspectos que favoreceram as decisões 
tomadas por Marcus de interromper a oferta de serviços em 
policromia e os riscos que ele enfrentou ao suspender estes 
serviços?

3.	Q uais as características empreendedoras observadas na 
história de Marcus?

Participação do Sebrae/RJ e parceiros

Marcus Reis participou em 2013 da ação de Requalificação de 
Negócios Tradicionais, realizada por meio do projeto Sebrae no 
Porto, no Rio de Janeiro. Essa ação é integrada por diagnóstico 
empresarial, consultoria financeira, marketing e acesso a mercados, 
entre outros. Comércio varejista, gráficas, bares e restaurantes 
compõem os negócios atendidos. 


