
 
 

 

 

 

 

 

 

 
CURSO BACHARELADO EM ADMINISTRAÇÃO 

 
 

 

 

 

JOÃO PAULO PEREIRA CAMPOS 
 

 
 
 
 
 
 

Relatório técnico: 
DIAGNÓSTICO EMPRESARIAL DO SETOR DE ABAS 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Apucarana 

2017 

 



 
 

 
 

JOÃO PAULO PEREIRA CAMPOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Relatório técnico: 
 

DIAGNÓSTICO EMPRESARIAL DO SETOR DE ABAS 
 
 
 
 
 
  
 

Relatório Técnico Empresarial 
apresentado ao Curso de Bacharelado em 
Administração da Faculdade de 
Apucarana – FAP, como requisito parcial 
à obtenção do título de Bacharel em 
Administração. 
 
Orientador: Profº. Odair de Osti. 

 
 
 
 
 

 
 

 
Apucarana 

2017 

JOÃO PAULO PEREIRA CAMPOS 

 
 



 
 

 
Relatório técnico: 

 
DIAGNÓSTICO EMPRESARIAL DO SETOR DE ABAS 

 
 
 
Relatório Técnico Empresarial 
apresentado ao Curso de Bacharelado em 
Administração da Faculdade de 
Apucarana – FAP, como requisito parcial 
à obtenção do título de Bacharel em 
Administração, com nota final igual a 
_______, conferida pela Comissão 
Examinadora formada pelos professores: 

 
 
COMISSÃO EXAMINADORA 

 
 
 

Profº. Odair de Osti  
Faculdade de Apucarana 
 
 
 

Prof. (a):  
Faculdade de Apucarana 
 
 
 

Prof. (a): 
Faculdade de Apucarana 
 
 
 

Empresário (a):  
Empresa (Nome) 

 

Apucarana, ___ de ___________ de  2017. 

. 
 
 
 
 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 

           A Deus pela oportunidade de viver 

e crescer... 

 

A minha Esposa pelo carinho e 

apoio sempre... 

 

 

 

 

 



 
 

 
AGRADECIMENTOS 

 
 
 

À minha Esposa incentivo e companheirismo de todas as horas. 

 

Ao professor e orientador Odair de Osti, pelo apoio e motivação na 

realização de todas as etapas deste trabalho. 

 

Aos professores e amigos do curso, pois juntos trilhamos uma etapa 

importante de nossas vidas. 

 

Aos profissionais entrevistados, pela contribuição na realização deste 

estudo. 

 

A todos que direta ou indiretamente colaboraram para a realização deste 

trabalho. 

 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

“O NOSSO DESTINO É DEFINIDO DE 

ACORDO COM NOSSOS MÉRITOS” 
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RESUMO 
 
 

Diante do atual cenário empresarial, é possível observar que há uma grande 
necessidade das empresas de sempre estarem analisando seu segmento de 
mercado, englobando sua economia, marketing, concorrência, para que ocorra uma 
otimização de seus serviços para posterior crescimento empresarial. Com base 
nisso o presente trabalho teve por objetivo analisar a empresa Nort Plast Abas  
situada no município de Apucarana/ Paraná, observamos á empresa em si e seu 
atual mercado. O trabalho foi realizado em etapas, onde primeiramente foi realizado 
o diagnóstico da empresa, e posteriormente uma revisão bibliográfica para 
elaboração de um plano de ação para resolução de possíveis problemas 
apresentados, tornando a empresa mais rentável e competitiva. A metodologia 
utilizada foi com base de análise de caso e pesquisa bibliográfica. Chegou-se á 
conclusão de que pelo pouco tempo em que a empresa está no mercado encontra-
se estabilizada, com um potencial para futuros investimentos para otimização de seu 
mercado.  
 
Palavras-chave: Crescimento empresarial. Abas. Plano de Ação. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 



 
 

CAMPOS, João Paulo Pereira. Business Diagnosis of the Abas Sector. 96p. 

Business Technical Report Graduate in Administration of the Faculdade de 
Apucarana - FAP. Apucarana-Pr. 2017. 
 
 

ABSTRACT 
 
   
Considering the current business setting, it is possible to observe that there is a great 
necessity of the companies in general to always be analyzing their market segment, 
encompassing their economy, marketing, competition, looking for an optimization of 
their services aiming a future business growth. Based on this, the following work had 
the objective to analyze the corporation Nort Plast Abas located in the city of 
Apucarana / Paraná, investigating the company itself and its current market. This 
work was accomplished in stages, where the company was diagnosed at first, and 
later a bibliographical review was carried out to prepare an action plan to solve 
possible problems presented, making the company more rewarding and competitive. 
The methodology used was based on a case analysis and a bibliographic research. 
Therefore, it was concluded that although the company is in the market for a short 
period, it is stabilized and with potential for future investments to optimize its market. 
 
Keywords: Business growth. Abas. Action plan. 
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1 INTRODUÇÃO 

 

Hoje o mercado é tão competitivo e globalizado que os empresários tem a 

grande necessidade de estar um passo a frente da concorrência e como ele pode 

fazer isto?  

 O primeiro passo para ele é conhecer o seu setor por completo. Ele deve 

conhecer o mercado, seus cliente, quem são seus concorrentes, qual a possibilidade 

de aparecer novos entrantes. 

Todas estas informações são necessárias para consolidação da empresa no 

mercado, e para um possível crescimento. As empresas não podem contar com a 

sorte apenas, mais sim com números e variáveis que podem ser adquiridos com 

uma boa análise setorial na sua empresa. 

Ocorrendo a chance de estudar seus produtos no mercado sua estrutura 

organizacional, arranjo físico para melhor utilização do espaço, quantificando ações 

de melhorias continuas, nos processos, pessoas e produtos são os três (P) que 

movem qualquer negócio, toda informação pode ser absorvida da empresa. 

Neste estudo  analisamos  uma empresa em seus balanços, DRE e Fluxo de 

caixa toda estrutura que a empresa movimenta, se é favorável o custo, se o retorno 

é o esperado, se á chances de investimentos em novos produtos, todas estas 

análises foram feitas e levantadas neste estudo, buscando a melhor coesão para 

uma análise séria e concreta neste mercado de abas em Apucarana, na empresa 

Nort Plast Abas. 
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2 ANÁLISE MERCADO 

 

Hoje o plástico é um produto indispensável em qualquer setor da 

industrialização no mundo, por ser derivado do petróleo em substâncias como 

(polietileno, polipropileno, etc...), que são insumos fundamentais na transformação 

de plásticos. (ABIPLAST, 2014). 

Os principais processos na transformação do plástico é, extrusão, injeção, 

rotomoldagem, emulsão e transformação a vácuo, de forma geral. 

Segundo IBGE (IBGE, 2013) sob a extrusão e a injeção respondem por 80% 

da produção de artigos plásticos no Brasil. 

Segundo o Plastics Europe a indústria mundial de plástico teve um 

crescimento anual de 8% no período de 1950 a 2012. Estes produtos são usados em 

vários segmentos tais como, construção civil, alimentos, bebidas, etc... 

A China ocupa o lugar de maior produtor de plástico no mundo com 23% da 

produção mundial (PLASTICS EUROPE, 2013). O Brasil produz apenas 2,2% dessa 

produção mundial o consumo per capita no Brasil em 2013 e de 33,9 kg/habitante, 

sendo a média mundial de 40 kg/habitante segundo ABIPLAST (2014). 

HA também a fatores regionais que influenciam ao desenvolvimento de mão 

de obra capacitada e logística adequada para desenvolvimento das empresas do 

setor de transformados plásticos, por exemplo; na região sul 51,1% e sudeste 27,6% 

das empresas, bem como 57,3% sudeste e 26,7% sul em relação à mão de obra. A 

região nordeste possui 9,7% de empresas e 9, 8% de trabalhadores. São Paulo 

possui 43,8% de empresas e 43,6 de trabalhadores dos país. 

Segundo a ABIPLAST (2014) o setor sofre muitas variações por causa da 

tributação que cresceu muito nos últimos anos, junto com a concorrência desleal das 

importações, sendo que em certos países a tributação é mínima quando comparada 

com a do Brasil, e a queda de produção das montadoras que absorvem quase 40% 

da sua produção. 

Explica Coelho (apud ABIPLAST, 2014, p. 37.) que: 

 
São ações que demandam mais apoio do Governo na análise da 
estrutura tributária brasileira para resolver assimetrias. Por conta do 
momento político, essa é uma agenda de longo prazo e versa sobre 
equalizações tributárias, com a isonomia entre IPI de matérias-
primas e produtos finais; a revisão da lógica tributária da atividade de 
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reciclagem e a manutenção de condições de acesso a matérias 
primas a preços competitivos.  
 

2.1 Analise Setorial Mercado 

 
  Buscar uma analise de mercado setorial para todas as empresas é o 

mínimo que a instituição deve fazer, para conhecer que a uma grande influência 

nesses segmentos tanto fornecedores e cientes, já que o faturamento do mercado é 

grande e o custo de insumos chegam á 50% do produto, vários segmentos do 

mercado utilizam derivados de plásticos e são eles os maiores do setor, o 

automobilístico, alimentício e construção civil. As empresas de transformados 

plásticos tem que estar sempre se atualizando e inovando para não perder mercado 

para os concorrentes novos entrantes. 

A confecção de bonés em Apucarana iniciou-se 1974 produzindo badanas, 

até chegar nós bonés, que eram usados abas de papelão e ainda muita pouca 

tecnologia na produção dos bonés. As primeiras empresas surgiram em 1980, para 

suprir a cadeia produtiva outras surgiram em 1986. Tinham muitas dificuldades por 

causa de falta de matéria prima e prestadores de serviço, não avia fabrica de abas, 

vinha tudo de São Paulo. A primeira fabrica de aba foi a Dalplast. (APL –

APUCARANA, 2005). 

Esse mercado cresceu bastante junto com a indústria de confecção de 

bonés, as empresas focavam nos bonés promocionais e brindes políticos, com a 

retirada dos brindes das campanhas, agora as fabricas de confecções de bonés 

investiram no desenvolvimento de bonés de marcas próprias, tiveram que investir 

em tecnologia para inovação de seus produtos e processo produtivo, 

consequentemente os seus fornecedores também, tiveram que se adaptarem a 

essas inovações, as empresas de abas investiram nos processos para fabricação de 

abas mais firmes e ao mesmo tempo mais porosas, para abas com costura 

atendendo um mercado consumidor mais exigente, a matéria prima e a mesma, a 

melhoria foi mais na estética e acompanhando as tendências do mercado global. 

A situação real desse mercado é de crescimento mesmo com a crise que 

hoje estamos enfrentando em todos os setores, as empresas querem fazer de sua 

marca ou serviço cada vez mais conhecidos, a melhor forma disso é que seus 

clientes usem sua marca agregando valor ao seu brinde, em vez de fazer um brinde 
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que seja descartável. A empresa de abas tem investido em modelos de abas cada 

vez mais variados para poderem atender uma maior quantidade de empresas, com 

mais agilidade na entrega das abas para que o processo produtivo seja mais rápido. 

Em Apucarana esse setor possui cinco empresas atuantes, uma delas é a 

Nort Plast Abas. Sendo um mercado com muitas empresas, a briga por clientes é 

árdua, os preços das abas não sofrem muitas variações, a concorrência acaba 

oferecendo prazos para pagamento, sendo esse um atrativo para ganhar mercado, a 

empresa com maior capital e fonte de liquidez mais acessível vence. 

Novos entrantes encontram bastantes barreiras para atuarem nesse ramo de 

abas, já que investimento segundo Junior proprietário da Nort Plast Abas o capital 

inicial tem que ser pelo menos de R$ 600,000 á R$ 1.000.000.00 este capital é 

necessário para ter competividade. 

Há falta de incentivo do governo na produção de abas, especialmente por 

usarem 98% de material reciclável segundo Junior da Nort Plast Abas, o governo 

não oferece beneficio algum para empresas por usarem materiais recicláveis. 

Segundo o proprietário da empresa ele vê um bom potencial neste ramo, 

encomendou mais uma máquina para trituração para aumentar sua produção de 200 

kg hora para 280 kg hora. 

A concorrência é bem disputada, já que os custos são bem parecidos entre 

as empresas, á diferença de centavos entre o kg de aba. A  concorrência só pode 

barganhar em prazos, qualidade de atendimento e qualidade no produto. 

São poucos os produtos substitutos da aba plástica para bonés, algumas 

marcas usam entretela no lugar do plástico especialmente em viseiras, só que a 

tradição e tendências dificultam a substituição das abas. 

Os compradores geralmente não são féis a sua empresa, não fazem o 

sistema de parcerias buscam muito barganhar e isso prejudica muito mercado. Não 

ha uma integração de dados entre os fornecedores podendo o comprador esta 

devendo a você, e continuar comprando da concorrência mesmo em protesto. 

São bastantes os fornecedores de matéria prima já que existem muitas 

empresas de reciclagem na região, os preços são bem idênticos e o consumo de 

plásticos pelas empresas de abas é bem alto, sendo cinco empresas na cidade cada 

uma produz uma média de 40,000 kg de aba mês.  
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2.2 Modelos das Cinco Forças de Porter 

 
Hoje as empresas são muito afetadas pela pluralização do mercado cada 

vez mais competitivo e mutável por causa da globalização e da alta competividade 

onde a maioria das empresas tem acesso a novas informações e tecnologia de 

ponta, segredos de automação já não são ‘carta na manga’ de nenhum empresário. 

No mercado atual a empresa tem que estar sempre a um passo à frente dos 

concorrentes e conhecer muito bem o mercado em que atuam. 

Segundo Porter (2004), a caracterização de uma indústria, do ponto de vista 

estratégico, efetua-se pela caracterização dos fatores de competividade 

determinantes da estrutura dessa indústria, da sua evolução e das relações que se 

estabelecem entre eles. Porter aponta cinco fatores; a rivalidade entre empresas 

concorrentes, o poder de negociar dos fornecedores, o poder dos clientes, a ameaça 

de novos entrantes e de produtos substitutos. 

Os fornecedores das empresas de transformados plásticos são em boa parte 

indústrias petroquímicas nacionais e internacionais, tendo em vista que seus 

insumos provem do petróleo. 

Sabendo que o mercado brasileiro o petróleo e monopolizado sem uma livre 

concorrência, as empresas tendem a buscar alternativas para barganhar com 

fornecedores internacionais, que também tem muitas barreiras por causa da 

variação dos preços que tem correlação com a nafta, que por sua vez também oscila 

por causa do preço do petróleo. O mercado de transformado plástico e muito grande 

isso acaba favorecendo a sempre ao surgimento de novos fornecedores de insumos, 

a maior dificuldade são de melhores preços já que o derivado do plástico não pode 

ser substituído totalmente. 

Para novos entrantes nesse negocio, o empresário tem que conhecer bem o 

setor. Por ser um mercado crescente com margem de 50 bilhões de faturamento 

anual segundo (ABIPLAST, 2014), e bem atraente. 

Para obtenção de maquinas e tecnologia é de fácil aquisição por novos 

entrantes já que com a China no páreo as máquinas para transformados plásticos 

teve uma que de até 30%, facilitando a entrada de novas empresas no setor. 

(AQUINO; ASSALIE, 2016). 

O principal cliente de transformados plásticos é setor de alimentos, 

construção civil e embalagens agrícolas, segundo a ABIPLAST (2014). 
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Nesse mercado as empresas de grande porte tem um alto poder de 

barganha, pois compram matéria prima em grande quantidade fazendo contratos 

anuais para assegurar preços com fornecedores de insumos para gerar diferencial 

da concorrência nos preços do mercado. (ABIPLAST, 2014). 

Produtos substitutos no setor de plásticos existem vários em especial o 

vidro, papel, madeira e metal. 

 

2.3 Avaliação Estratégica 

 

Este tópico tem por objetivo apresentar informações setoriais do segmento 

de Mercado, buscando identificar fatores que contribuam para o desenvolvimento 

organizacional e que gere competitividade a empresa Nort Plast Abas. 

 

2.3.1 Analise Swot ou Fofa 

 

SWOT é uma criação do Instituto de Pesquisa de Stanford (hoje, SRI 

International). Albert S. Humphrey tem sido considerado o principal autor da Matriz 

SWOT, mas a ferramenta é antes de qualquer coisa, fruto de um trabalho coletivo 

que envolveu diversas pessoas, ao longo de décadas. Em 1949 a DuPont, 

companhia americana fundada em 1802, que atua no ramo da indústria química, 

resolveu criar um Plano Estratégico Corporativo para nortear a sua atuação no 

mercado. Nos anos seguintes, todas as demais companhias integrantes do Fortune 

500 Companies, ranking das 500 maiores companhias norte-americanas, publicado 

anualmente pela revista Fortune, aderiram à iniciativa. (MONTANARI, 

Instituto,acesso,jun, 2016). 

Análise Swot é uma análise sobre os pontos fortes, fracos as oportunidades 

e ameaças que a empresa tem, sendo análise interna e externa destes fatores.  

Esta análise foi representada no quadro 1 a seguir. 

 

 

 

 



21 
 

 

 

 

 

 

 

Quadro 1 - Análise SWOT da empresa Nort Plast Abas 

 

 
ANALISE SWOT OU FOFA 

 

 
Fatores internos á empresa 

 
Ambiente de mercado 

Strengths(forças) 

 Produção pontual. 

 Poder de barganha melhor 
preço. 

 Melhor qualidade no produto. 
 

Opportunities(oportunidades) 

 Abrir uma nova linha da vendas 
de flocos de plástico triturado 

 Novos mercados em outros 
estados . 

 Novos segmentos para setor de 
plasticos ejetaveis. 

 

Weaknesses(fraqueza) 

 A falta de  liquides ou capital 
de giro . 

 Não a setor de 
desenvolvimento de novas 
tecnologias. 

 melhoria no setor  produtivo 
 

Threats (ameaças) 
 

 Produtos substitutos para abas 
de bonés . 

 Novos entrantes no setor. 
 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

 
- Força 

A força da empresa Nort Plast Abas é sua produção bem estruturada  a 

dedicação de seus funcionários , seu prazo de entrega sempre no dia certo,e o 

melhor  preço sempre para  atender os clientes, produto de boa qualidade as abas 

quebram menos que a da concorrência. 
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- Fraquesa  

A falta de  recurços Financeiro não permite a empresa dar prazo maiores 

nem  estocar material para poder ganhar mercado, comprando maior quantidade de 

insumos  para ter competitividade, e negociar melhor com fornecedores. Não existe 

setor de desenvolvimento de novas tecnologias e novos produtos, nem melhoria 

sistema produtivo para minimizar custo e almentar a produção. 

 

 

- Oportunidades 

Abrir uma nova linha da vendas de flocos de plástico triturado , para outras 

empresas, que buscam estes insumos  na cidade é uma boa oportunidade de 

expandir o negocio,novos mercados em outros estados,novos segmentos para setor 

de plasticos ejetaveis. 

- Ameaças 

Produtos substitutos para abas de bonés tais como intertela flexivel em 

bonés driefit para esportista, a  aba sendo mais flexivel impede o atrito de obijetos 

com a aba do boné permitindo que o esportista não venha se machucar. Novos 

entrantes no mercado; O que mais preucupa os empresarios são aventureiros que 

as veses não conhecem o mercado e acabam prejudicando empresas idonias, 

quando a concorrencia é coerente da para negociar, por que o mercado e bastante 

grande e as vezes falta material para as empresas.    

 

2.3.2   Analise da matriz BCG ciclo de venda de produtos 

 

A matriz BCG é uma forma consagrada de se fazer a análise de portifolio de 

produtos  ou serviços proporcionando clareza na análise do ciclo de venda deles. 

Essa ferramenta deve ajudar a melhorar sua carteira de produtos ou serviços, 

priorizando aqueles que melhor equilibram o potencial de lucro com menos recursos. 
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Quadro 2 - Analise da matriz BCG ciclo de venda de produtos Nort Plast Aba 

 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

 

A empresa Nort Plast Abas tem uma gama bem variada de abas plásticas, 

tanto no tamanho quanto modelos, são mais de 120 modelos de abas sendo três 

segmentos a expandida as normais e as brancas. 

Na matris BCG  verificamos que a empresa não possui um produto estrela, e 

nem um produto de baixa contribuição , tendo apenas sua vaca leiteira que são as 

aba normais são elas as que mais contribuem na empresa hoje.  As abas 

expandidas são de boa lucratividade mais depende muito da aceitação do mercado, 

são mais usados em bonés de grife, como o boné promocional é o mais vendido em 
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                    Participação na geração de lucro da empresa 

     Alto                Baixo 
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            : Produtos 
com boa margem de 
contribuição, mas que 
(ainda) exigem grandes 
investimentos. 

Não possui. 

 

 

           : Produtos com 
baixa margem de contribuição e 
que exigem grandes 
investimentos para seu 
desenvolvimento no mercado. 

Não possui. 

  
  

  
  

  
  

  
 B

a
ix

o
 

Produtos com 
alta margem de 
contribuição e que 
vendem bem, exigindo 
baixos investimentos. 

Abas simples ; são 
as mais poduzidas mais 
de 70% da produção. 

 

                 

             Produtos com 
baixíssima (ou até negativa) 
margem de contribuição para 
mercados saturados ou em 
retração. 

Abas brancas: para produzir , 
não pode fazer mais nada so elas 
a produção so volta , no outro 
dia.significam 5% do 
faturamento. 
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Apucarana a aba espandida não sai tanto, deixando mercado para a aba simples 

que é mais barata e mais usadas no setor.  

Seu grande problema são as abas brancas que acabam atrapalhando a 

produção da empresa que tem que programar a produção delas uma vez por 

semana por causa da limpeza das máquinas para a produção delas, não podendo 

produzir mais nada naquele dia senão abas brancas. 

 

2.3.3 Matriz Ansoff 

 

A Matriz de Ansoff, também conhecida como Matriz Produto/Mercado é 

um modelo utilizado para determinar oportunidades de crescimento de unidades de 

negócio de uma organização. 

Segundo Ansoff (2014) na década de 1950 as organizações passaram a se 

preocupar com o ambiente. As empresas que visavam o lucro foram as que primeiro 

tiveram essa preocupação, e mais tarde os outros tipos de organização. 

Enquanto pioneiros da administração como Taylor, Fayol, Mayo, entre outros 

renomados precursores da administração clássica tinham as suas visões voltadas 

para a parte interna das organizações, o ambiente externo passava, cada vez mais, 

a influenciar as organizações, e após a Segunda Guerra Mundial essa tendência 

ficaram mais evidente, pois a produtividade não significava mais o sucesso de 

determinada organização, mas apenas se ela poderia ou não atender 

a demanda do mercado. 

Logo esse problema foi identificado pelos estudiosos, e surgiram estudos do 

chamado planejamento estratégico. No início consistia apenas em uma análise 

racional das oportunidades, ameaças, pontos fortes e fracos de uma organização, e 

partir dessa análise eram elaborados uma estratégia que conseguisse uma 

compatibilização positiva dessas variáveis com os objetivos da organização 

(ANSOFF, 2014).  

Essa matriz é uma forma de representar algumas formas que o autor 

acreditava que poderiam aprimorar o negócio de determinada organização por meio 

de quatro estratégias distintas: penetração de mercado, desenvolvimento de 

mercado, desenvolvimento de produto e diversificação pura (MINTZBERG, 2015). 

 A matriz tem duas dimensões: produtos (ou serviços) e mercados. Sobre 

essas duas dimensões, quatro estratégias podem ser formadas: 

https://pt.wikipedia.org/wiki/Modelo
https://pt.wikipedia.org/wiki/Organiza%C3%A7%C3%A3o
https://pt.wikipedia.org/wiki/D%C3%A9cada_de_1950
https://pt.wikipedia.org/wiki/Lucro
https://pt.wikipedia.org/wiki/Administra%C3%A7%C3%A3o
https://pt.wikipedia.org/wiki/Frederick_Taylor
https://pt.wikipedia.org/wiki/Jules_Henri_Fayol
https://pt.wikipedia.org/wiki/Elton_Mayo
https://pt.wikipedia.org/wiki/Abordagem_cl%C3%A1ssica_da_administra%C3%A7%C3%A3o
https://pt.wikipedia.org/wiki/Segunda_Guerra_Mundial
https://pt.wikipedia.org/wiki/Produtividade
https://pt.wikipedia.org/wiki/Demanda
https://pt.wikipedia.org/wiki/Mercado
https://pt.wikipedia.org/wiki/Planejamento_estrat%C3%A9gico
https://pt.wikipedia.org/wiki/Matriz_(matem%C3%A1tica)


25 
 

 Penetração de mercado: a empresa tenta conquistar clientes 

da concorrência, aumentando a sua quota de mercado; 

 Desenvolvimento de mercado: a empresa foca na conquista de novos 

mercados com os produtos existentes; 

 Desenvolvimento de produtos: a empresa busca criar produtos e serviços, 

oferecendo-os ao seu mercado habitual; 

 Diversificação: sendo a mais arriscada das estratégias, a empresa 

normalmente foca na comunicação explicando por que está entrando em novos 

mercados com novos produtos, visando ganhar credibilidade. 

 

Quadro 3 - Matriz Ansoff empresa Nort Plast Abas 

 

 
Produtos Existentes Novos 

  
  

  
  

  
  

  
  
  

  
  
  

  
 M

e
rc

a
d
o
 Existentes 

    Opção A. 

*consolidaçã
o da empresa Nort 
Plast Abas em novos 
segmentos peças 
plásticas para 
bolsas. 

  

 

Opção B. 

*Compet
ências 
existentes-
extensão da 
linha de 
produtos vendas 
de flocos para 
outras 
empresas. 

 

Novos 

Opção C. 

* Novos mercados 

   * Nova máquina 
ejetora para produtos 
diferenciados. 

 

Opção D. 

* produtos como 
reguladores 
plásticos e 
botões para 
encapar, 
mosquetões para 
bolsas. 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

 

https://pt.wikipedia.org/wiki/Concorr%C3%AAncia
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Para a empresa Nort Plast Abas, a sua interação no mercado está 

dependendo de ivestimentos em novas tecnologias para produtos ejetaveis que são 

reguladores mosquetões para bolsas , são produtos  moldados na dimensão que 

você precisa e que custa um investimento alto por causa do  preço das máquinas, 

podemos divercificar  com a venda de flocos triturados e também um bom 

rendimento para empresa, mais seria necessário um novo galpão para separar o 

material reciclado e fazer a moagem do plastico para derretelo e vender os flocos de 

plastico para ,a transformação de produto acabado. O que geraria mair recebimento 

pra empresa a menor custo, já que a matéria prima são plásticos descartaveis. 

 

2.3.4 Oportunidade de negócio 

 

Avaliando a empresa Nort Plast Abas percebe-se que ela tem grande 

potencial de crecimento no setor de abas plásticas em geral, podendo absorver uma 

boa parte do mercado de abas . 

Com a expanção do mercado plástico nacional tanto de peças para carros 

quanto eletrodomésticos é um mercado bem atrativo. Segundo Plastics Europeu 

(2013) a indústria mundial de plástico teve um crescimento anual de 8% no período 

de 1950 a 2012. Estes produtos são usados em vários segmentos tais como, 

construção civil, alimentos, bebidas , etc...  

Observando a grande oportunidade que o plástico oferece para a industria e 

o grande crecimento do mercado interno , o Sr. Junior da Nort Plast Abas 

empreendeu no ramo da industria do plástico bem especifico produção de abas . 

Como ha poucos concorrentes na região de Apucarana , sendo cinco empresas 

instaladas na cidade, essa grande quantidade de empresas de bonés 

aproximadamente 143  em Apucarana e sua produção mensal de bonés alcança 

4000,000,00 mês segundo a APL Bonés (2006), se a Nort Plast Abas acrecentar 

mais uma máquina em sua linha de produção seu arranjo pode  aumentar em 40%, 

passando de 200kg por hora para 280kg hora, podendo absorver uma fatia maior 

desse mercado.Ja que a Nort Plast Abas tem o melhor preço das cinco, só falta a 

esta empresa conquistar mais mercado em sua região. 

Existe um planejamento da Nort Plast Abas para buscar junto a prefeitura 

um novo terreno para contrução de uma nova intalação, onde a empresa tem a 

intenção de colocar uma linha de máquinas injetoras para produção de reguladores 
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plásticos e mosquetoês para bolsas e outras acessórios que nessecitam destas 

máquinas mais complexas , podem competir com o mercado de São Paulo de onde 

vem boa parte destes acessórios, assim a empresa pode atender mais um nicho em 

relação a acessórios e peças para bonés e bolsas em geral. 

A empresa Nort Plast Abas no momento não vê oportunidade no mercado 

externo já que é dificil de concorrer com a China , que tem em suas mãos grande 

parte do mercado Mundial. 

No momente a empresa Nort Plast Abas vai envestir em sua produção 

interna para aumentar sua capacidade produtiva em 40% para ganhar mercado , e 

futuramente investir em máquinas injetoras para uma nova linha de produtos 

plásticos. 
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3 DIAGNOSTICO EMPRESARIAL 

 

3.1 HISTORIA DA ORGANIZAÇÃO 

 

A empresa Nort Plast Abas foi instituída em setembro de 2013, na cidade de 

Apucarana-PR no parque industrial zona oeste. 

Foi fundada pelo desejo de fazer parte desse mercado de confecções que 

tanto crece em Apucarana. Anteriormente o Sr. José Rubens Magri Junior 

proprietário da Empresa tinha uma empresa de coleta e reciclagem em Apucarana, 

fundada  em março de 1999, vendia os recicláveis para indústrias de Transformados 

Plásticos, percebendo que já fazia metade do processo de industrialização das Abas 

plásticas, ele decidiu ir mais além e expandir seu negócio para indústria , que deu 

muito certo hoje a Nort Plast Abas produz 150 toneladas de abas mês, sendo uma 

das cinco produtoras de abas plásticas em Apucarana concorrendo com pioneiras 

nesse mercado e  expandindo cada vez mais seus negócios em toda a região. 

 

3.2 Orgonograma   

 

O Orgonograma de uma empresa é importante para compreendermos como 

funciona a organização da empresa, seu sistema operacional e assim 

determinarmos o caminho que as informações percorrem dentro da empresa. 

Para D’Ascencão (2001), a estrutura organizacional sistematiza os 

componentes de uma organização, dispondo-os de forma racional e lógica, de 

maneira eficiente, evitando o desperdicio de recursos materiais , humanos, 

financeiros e de tempo. 

Cury (2012) relata que a estrutura envolve a exposição das diverças 

unidades que compõe a empresa , como departamentos , divisões , seções, entre 

outro; além das relações entre superiores e subordinados, envolvendo todos no 

processo da empresa e seus sistemas. 

Para Oliveira e Silva (2014), a estrutura organizacional consiste no conjunto 

de unidades que interligados por meios de relações funcionai e hierárquicas, 

integram todos os recursos da organização para alcancçar objetivos ou metas 

traçadas. A estrutura organizacional divide as atividades, define os responsaveis 

pela realização das atividades estabelecendo os formas de comunicação. 
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A Nort Plast Abas tem seu orgonograma bem estruturado com poucas 

funções e bem distribuidas as competências de sua organização. 

Figura 1 - Orgonograma da Empresa Nort Plast Abas 

 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

 

3.3 Layout 

 
O Layout  nos mostra a estrutura fisíca da empresa dos recursos distribuidos 

por todo o quadro produtivo e setorização. 

 

O objetivo geral de um layout é proporcionar um fluxo de trabalho de 
materiais fluido através da fábrica, ou um padrão de tráfego que não 
seja complicado tanto para clientes como para trabalhadores em uma 
organização de serviços.  Desta forma, fica evidente que, para que 
haja o bom planejamento como esses sejam seguidos à risca, a fim 
de se obter o sucesso esperado. (MARQUES, 2009, p.51). 

 

 

Motorista 
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Figura 2 - Layout da Empresa Nort Plast Abas 
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Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

 

            Observamos neste Layout a entrada da empresa já com a recepção no 

primeiro setor seguindo dos escritorios , e lago após a primeira porta a linha de 

produção e a área de estocagem e as máquinas de moagem e de tranformas os 

residos e abas. 
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3.4 Fluxograma  

Para Oliveira  (2009), fluxograma é uma técnica de representação gráfica 

que se utiliza simbolos previamente convencionados , permitindo a descrição clara e 

precisa do fluxo ou sequência de um processo, bem como sua análise e redesenho. 

Um processo é uma determinada combinação de equipamentos, pessoas, 

metodos, ferramentas e matéria-prima, que geram um produto ou serviço com 

determinadas caracteristicas. 

O fluxograma permite  empresa esquematizar e visualizar um sistema de 

forma organizada, permitindo que voce compreenda a organização de todos os 

setores da empresas e suas atividades . 

Segundo Grimas (2012), o fluxograma apresenta uma serie de vantagens, 

que podem ser resumidas em: 

 Apresentação real do funcionamento de todos os componentes de um 

metodo produtivo,esse aspecto proporciona e facilita a análise da eficiência do 

sistema. 

 Possibilidade da apresentação de uma filosofia de administração, 

atuando, principalmente , como fator psicológico. 

 Proporcionar o levantamento e a análise de qualquer metodo produtivo 

desde mais simples ao mais complexo, desde o mais especifico ao de maior 

abrangência. 

A análise do fluxograma usa-se símbolos padronizados na maioria das 

vezes, que servem para visualizar o fluxo de trabalho nas organizações . 

 Este fluxograma demonstra o sistema organizacional da empresa desde do 

inicio da negociação do pedido no setor de vendas, passando pelo estoque se a 

mercadoria disponivel ou não indo para produção, selecionando a matéria prima 

para produção, produzindo as abas disponibilizando-as em paletes para entrega, 

aguardando o faturamento para que o motorista saia para entrega. 

 

 

A seguir a apresentação do fluxograma na figura 3. 
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Figura 3 - Fluxograma Horinzontal da Empresa Nort Plast Abas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 
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3.4.1 Fluxograma vertical 

 

Segundo Mintzberg (2009), toda atividade  humana organizada exige duas 

ações de trabalho: que o trabalho seja divididos em diferentes tarefas  a serem  

executadas  e que haja uma  coordenação entre as tarefas para que as atividade 

sejam realizada. 

Por isso o fluxograma vertical fornece as funçôes passo a passo de cada 

individuo na organização, demostrando a sua função e execução das tarefas. 

 

 Figura 4 - Fluxograma Vertical Empresa Nort Plast Abas – Diretor Geral 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 
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Diretor Geral é responsavel por toda a empresa, coordena as acões de 

compra , vendas , financeiro e produtivo.É o diretor que responde pelas ações da 

empresa, por ele passa as decisões mais importantes , ele define como a empresa 

deve caminhar durante todo o periodo. 

 
 

Figura 5 - Fluxograma Vertical empresa Nort Plast Abas – Gerente de Vendas 
 

 
Fonte: Autor do trabalho, 2017. 
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O gerente de vendas é responsavel pela as vendas e negociação com os 

clientes, e os recebimentos de cada um deles, ele define os preços e promoções 

quando necessario fiscaliza os vendedores e se empenha em alcançar as metas 

estipuladas pela diretoria.  

 

Figura 6 - Fluxograma Vertical empresa Nort Plast Abas - Produção 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 
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Figura 7 - Fluxograma Vertical empresa Nort Plast Abas – Gerente Financeiro 

 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 
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Figura 8 - Fluxograma Vertical empresa Nort Plast Abas – Gerente de produção 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

 

O gerente de produção e responsavel pela produção da empresa e coordena 

os funcionários para o fluxo da produção, organizando os pedidos a serem 

entregues conforme sua entra e urgência e fiscalizando as perdas durante o 

prosseco produtivo, sempre buscando o melhor aproveitamento da matéria prima. 
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Figura 9 - Fluxograma Vertical empresa Nort Plast Abas - Vendedor 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

 

Os Vendedores buscam  novos clientes e atendem os já existentes  fazendo 

visitas aos mesmo  buscando sempre  atender a necessidade de cada um. 
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Figura 10 – Fluxograma Vertical empresa Nort Plast Abas – Encarregado Financeiro 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

 

 

O Encarregado Financeiro é responsável pelas contas a pagar e 

recebimentos e folha de pagamento, custódia, preenchimentos de cheques, e 

investimentos quando solicitados, juntamente com a prestação de contas do mesmo. 
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Figura 11 - Fluxograma Vertical Empresa Nort Plast Abas – Encarregado Recursos 
Humanos 

 

 
Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

 

Encarregado de Recursos humanos é responsável pele contratação de 

funcionários , encaminhamento de registro para escritório de contabilidade, já que a 

empresa não possui um contador, exames demicionais e adminicionais são 

controlados pelo mesmo setor. 
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Figura 12 - Fluxograma Vertical Empresa Nort Plast Abas - Motorista 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

 

Fica a cargo do motorista toda a logistica externa da empresa desde entrega 

aos clientes até trabalhos de transporte de funcionários, cuidados com manutenção 

do veiculo e de responsabilidade do motorista para agendar as revisões. 
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3.5 Unidades Organizacionais 

A Nort Plast Abas está organizada com uma departemantalização 

Funcional.As pessoas estão agrupadas por funções e atividades , gerando uma 

organização hierarquia verticalizada: Nesta empresa foi adotado o sistema de 

Gráfico Radar ele tem por finalidade compara as estimações juntos de várias séries 

de dados. Ele pode propiciar: apresentação de várias dimensões ao mesmo tempo; 

facilitar a visualização comparativa, para ter conhecimento como encontrava o 

desenvolvimento setorial da empresa, com isso conseguir analisar suas falhas ou 

competência para aplicar uma possível melhoria, e até mesmo adotar uma nova 

maneira de ser trabalhar, adquirindo mais conhecimento.  

O gráfico radar, método geométrico desenvolvido por Masaaki Miyamoto e 

divulgado por Albach (1987), mais que um procedimento original de expressar e 

comparar o desempenho de empresas e entidades econômicas, representa um 

notável avanço no ferramental disponível para o controle gerencial. 

Em sua forma original, o gráfico radar é materializado em um polígono cujas 

diagonais constituem coordenadas nas quais se registram os índices de balanço, do 

mercado, etc, considerados como relevantes para criar uma imagem do 

desempenho. 

Segundo Ornstein (1989), a área do polígono assim gerado mede o 

desempenho da entidade através de uma comparação com os gráficos obtidos por 

empresas do mesmo ramo ou até de um universo maior de entidades com 

características econômicas semelhantes. 

Um gráfico de radar, também conhecido como gráfico de aranha ou gráfico 

de estrela devido à sua aparência, plota os valores de cada categoria ao longo de 

um eixo separado que inicia no centro do gráfico e termina no anel externo.  
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3.6 Análise e Discussão dos Dados (Prática X Teoria) 

Gráfico 1 - Gráfico Radar 

 

 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

 

Analisando a empresa Nort Plast Abas identificamos algumas falhas na 

gestão da empresa, que equiparadas com os padrões de gerenciamento atuais 

identificamos os problemas, quando aplicamos o questionário do diagnostico da FAP 

que esta no apêndice, o gráfico nos mostra as áreas mais frágeis da gestão da 

empresa Nort Plast Abas. 

A empresa Nort Plast Abas tem algumas dificuldades na Comercialização de 

seus produtos. Segundo Alves (2008), as relações econômicas e comerciais e de 

dependência que se formam entre esses elos cria mercados, ou sistemas de 

negócios específicos. 

É esta dependência que a empresa tem que estabelecer com seus clientes 

para uma comercialização mais segura, criando um relacionamento com seus 

clientes de comprometimento assegurando a eles total transparência no atendimento 

de suas necessidades podendo assim fortalecer sua marca, fazendo sua imagem, 

apostando num marketing diferenciado, e numa distribuição mais abrangente de sua 

produção e uma fidelização de seus clientes. 
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4 METODOLOGIA 

 

4.1 Gestão de Empresa 

 

Segundo Taylor (2015) a administração fundamenta-se na aplicação de 

métodos da ciência positiva, racional e metódica aos problemas administrativos, a 

fim de alcançar a máxima produtividade. 

Tais problemas que podem ser resolvidos de forma sistêmica. Esses 

problemas foram levantados neste gráfico 2. 

 

Gráfico 2 - Diagnostico empresarial 

 
Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

 
 
 Notamos que os mais graves estão nas áreas missão, objetivo da empresa, 

estratégia empresarial, plano de ação, desempenho da empresa, desenvolvimento 

gerencial. 
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4.2  Inovação de Produtos 

 
Hoje, para as empresas á inovação pode ser um monstro, ou uma 

oportunidade de ganho de mercado e novo segmento depende da visão do gestor. 

“A inovação é um instrumento especifico dos empreendedores, o processo 

pelo qual eles exploram as mudanças como uma oportunidade para negócio 

diferente ou um serviço diferente” (DRUCKER, 2002, p. 50). 

A Nort Plast Abas está no ramo de transformados plásticos, produzindo abas 

para bonés. É um ramo que se estagna por causa dos padrões de abas para bonés 

que não mudam, variam formas mais o produto continua o mesmo, mais ela pode 

buscar novos segmentos dos transformados  plásticos que atendem também quase 

os mesmos fabricantes, sendo que  os mesmos que produzem bonés também 

fabricam bolsas, sacolas e outros produtos que usam acessórios plásticos em sua 

confecção. 

 
 

Gráfico 3 – Inovação de produto 
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Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

Vendo o gráfico passamos entender quais as ares da inovação a empresa 

precisa melhorar. Poderia abrir espaço para sugestões dos funcionários e como 

caixa de sugestões, criar novos produtos nos mesmos segmentos, criar parcerias 

para melhor preço e qualidade. 

 

4.3 Marketing 

 

Hoje o marketing é imprescindível para empresa, é a forma de colocar sua 

marca no mundo. 

Marketing é um processo social e gerencial pelo qual indivíduos e grupos 

obtêm o que necessitam e desejam por meio da criação, da oferta e da livre troca de 

produtos e serviços de valor com outros (KLOTER, 2006). 

Na aplicação do diagnostico podemos identificar algumas falhas no 

marketing da empresa. 

 
Gráfico 4 – Marketing 

 

 

 
Fonte: Autor do trabalho, 2017. 
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O gráfico nos mostra que as variáveis mais frágeis no marketing da empresa 

são canais de divulgação, analise do ciclo de vida do produto e marca. 

A Nort Plast Abas é uma empresa de prestação de serviço, que produz abas 

plásticas para setor de bonés. A aba é essencial para o boné, da estrutura para 

peça, e faz parte do design do mesmo. 

Os meios de divulgação podem e devem ser usados pela empresa para que 

sua marca seja difundida em toda região. 

Segundo Kotler (2006) os ingredientes chave do processo de administração 

de marketing são estratégia e planos criativos e criteriosos que possam guiar as 

atividades de marketing. 

Os canais de marketing que a empresa pode usar que serão mais 

adequados a seu púbico alvo seriam:  

 Canais de comunicação: Jornais, revistas, rádio, televisão, outdoors, 

cartazes, folhetos, etc; 

 Canais de Distribuição: distribuidores, atacadistas, varejistas e agentes. 

A empresa pode investir em propaganda de rádio e até mesmo canal de 

televisão regional, para que sua marca fique conhecida em toda região. Podendo 

também usar os distribuidores e lojas que vendem tecidos aviamentos que fazem 

parte do mesmo segmento dos bonés, podendo distribuir adesivos, pets, canetas 

como brinde para os futuros clientes. 

 

4.3.1 Marketing digital 

 

O marketing Digital é essencial para a empresa que quer estar a mão de seu 

cliente, e pode ser  acessada em qualquer lugar com um celular ou tablet. 

 
O marketing digital é o conjunto de estratégias de marketing e 
publicidade, aplicadas á internet e ao novo comportamento do 
consumidor quando está navegando. Não se trata de outra ação, 
mais um conjunto de ações coerentes e eficazes que criam um 
contato permanente de sua empresa com os clientes. O marketing 
digital faz com que seus clientes conheçam seu negocio confiem 
nele, e tomem a decisão de comprar a seu favor. (TORRES, 2013, 
p.234 ). 
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Gráfico 5 – Marketing digital / virtual 

 
 

 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

 
 
 A empresa já usa alguns aplicativos de redes sociais para atender e 

comunicar-se com clientes. Mais não usa para fazer propaganda, o que é uma falha 

já que são meios bem mais rápidos de se alcançar novos clientes. Alguns aplicativos 

podem gerar desarmonia entre a empresa e os clientes dependendo do uso, falta de 

atenção ao cliente, demora nas respostas das mensagens, etc. 

 

4.4 Meio Ambiente  

 

   A gestão ambiental é importante para qualquer empresa, que visa reduzir 

ao máximo o impacto ambiental das atividades econômicas da empresa no meio 

social. 
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Gráfico 6 – Meio ambiente 

 

 
 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 
 

 

 A gestão ambiental é regulamentada pela ISO 14000 que traz uma 

regulamentação para a empresa se adequar as normas internacionais de gestão 

ambiental. 

A empresa Nort Plast Abas usa como base de sua matéria prima detritos 

plásticos recicláveis para a fabricação de abas plásticas, ajudando a sociedade na 

reutilização do plástico. Sua pontuação foi baixa em relação aos indicadores de 

desempenho sendo plano de gerenciamento de resíduos e captação para água de 

chuva. 

Segundo Deming (2017, ) “não se gerencia o que não se mede não se mede 

o que não se define, não se define o que não se entende não a sucesso no que não 

se gerencia”. 
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Indicadores de desempenho ajudam o gestor a quantificar as possibilidades 

de mudança, só poderá fazer isto quando tiver números para criar estratégia para 

mudança. 

O plano de gerenciamento de resíduos é importante e indispensável para 

todas as empresas e também para Nort Plast Abas que poderia implementar uma 

troca de resíduos reversa com seus clientes, para restos de abas que ficam nas 

indústrias, podendo reaproveitar as mesmas para nova produção de abas. 

Segundo Kotler (1998, p.480) “o marketing verde, um movimento das 

empresas para criarem e colocarem no mercado produto responsáveis com relação 

ao meio ambiente”. Assim, criar um projeto de captação da água da chuva é ótimo 

para economia na empresa. 

 

4.5 Produção 

  

 A produção da empresa é bem organizada  como um conjunto de atividades 

e operações inter-relacionados envolvidos na produção de bens e serviços. 

 

Gráfico 7 - Produção 

 
Fonte: Autor do trabalho, 2017. 
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 Levantamos algumas falhas em seu processo produtivo, algumas delas são 

habilidades polivalência, gerenciamento de produção, capacidade de produção são 

partes que podem ser adequadas. 

Em sua produção pode ser inserido um sistema de PCP mais bem 

elaborado. 

O planejamento estratégico de manufatura além de ajudar na organização 

da produção, determina os objetivos, políticas e planos da empresa em longo prazo, 

pois ao se fazer o planejamento fica determinado quais produtos ou serviços serão 

oferecidos e como serão utilizados os recursos para aquisição e locação de 

tecnologias, matéria-prima, pessoal e todos os outros mecanismos que envolvem a 

manufatura dos produtos e ou serviços oferecidos por essa empresa. 

 

4.6 Qualidade  

 

Qualidade na organização é essencial para o sucesso de uma empresa, ela 

abrange tanto a produção como o produto e os funcionários, a qualidade é essencial 

para se ter bons produtos e com funcionários insatisfeitos não dará o resultado 

esperado. 

 
Gráfico 8 – Qualidade 

 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 
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Os pontos com menor pontuação são bem estar e satisfação dos 

colaboradores, satisfação dos clientes e processos.  

Segundo Ishikawa (2016, p 877.) “qualidade é desenvolver, projetar, produzir 

e comercializar um produto de qualidade que é mais econômico, mais útil e sempre 

satisfatório para o consumidor”. 

Satisfação dos colaboradores, segundo Robbins (2014, p.75) “trabalhos 

interessantes que fornecem treinamento, variedade, independência e controle, 

satisfaz a maioria dos funcionários”. Desta forma, quanto mais a organização 

proporciona formas de crescimento e desenvolvimento, mais o empregado tende a 

ficar satisfeito com seu trabalho. 

Fornecer aos funcionários uma qualidade no trabalho permite a ele uma total 

satisfação na execução de sua função. Este processo já alavanca a empresa para o 

próximo passo que é a satisfação dos clientes, que são primordiais para qualquer 

instituição. Drucker (1994)  no livro “The Theory of the Business”, observou que a 

primeira tarefa de uma empresa é criar consumidores. Mas atualmente, os 

consumidores analisam diversos fatores como variedade de marcas, preços e 

fornecedores. E sua tarefa ao almejar um produto é procurar aquele que lhe ofereça 

uma oferta que lhe entregará maior valor. Por isso a importância de feedback aos 

clientes para saber como esta acontecendo o processo de venda e pôs vendas. 

 

4.7 Plano de Ação 

 
Quadro de plano de ação está no Apêndice. 

 

4.4.1Gestões de Empresa 

 

O plano de ação para a Nort Plast Abas, que e resultado do questionário 

aplicado na empresa e o seguinte: 

 A missão da empresa: segundo Drucker (2014) uma empresa não se 

define pelo seu nome, estatuto ou produto que faz ; ela se define pela sua missão. 

Na Empresa Nort Plast Abas a sua missão tem que estar difundida a todos 

os funcionários e clientes, para que se faça conhecer os valores institucionais na 

empresa estampado em suas embalagens, holerites de pagamentos, uniformes dos 

funcionários, crachás, por toda a parte para que faça conhecer. As pessoas mais 
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indicadas para realizar esta adequação é o diretor da empresa e o setor de recursos 

humanos, que deve apresentar ao futuro contratado a missão da empresa e seus 

valores.  

Ao salientarmos a estratégia da empresa, que apenas alguns funcionários 

da direção sabem qual é essa estratégia tem que estar difundida para toda empresa 

para melhor execução para que o corpo da empresa esteja de um todo envolvido 

assim os resultados serão alcançados mais rapidamente. 

Para Drucker (1999, p.22), a finalidade da estratégia é capacitar a 

organização a atingir os resultados desejados em um ambiente imprevisível, ela 

permite a empresa ser intencionalmente oportunista. 

Para a empresa alcançar esses resultados almejados sua estratégia tem que 

estar bem definida e compartilhada com todos os setores envolvidos, para que os 

resultados sejam os melhores possíveis na organização. Deve-se comunicar com 

todos os setores através de reuniões ou memorandos, durante todo o período da 

adaptação e até a execução da estratégia, chegando ao resultado final. 

Outro ponto a ser mencionado é de capacitação dos colaboradores e 

treinamentos. “O proposito do treinamento é aumentar a produtividade dos 

indivíduos em seus cargos influenciando seu comportamento” (CHIAVENATO, 2014, 

p.339). 

Segundo Chiavenato (2014), as pessoas quando se tornam parceiros das 

organizações, elas são capazes de conduzir as organizações com excelência, 

dedicação, responsabilidade, comprometimento. 

Aplicar treinamento as funcionários é fazê-los sentir parte entregada da 

organização incentivando-os a sempre buscar capacitação e autoconhecimento de 

suas atividades na empresa, por isso a importância da NORT PLAST ABAS deve 

investir em plano de carreiras e treinamentos internos de seu funcionários seja, para 

operação de maquinas ate cursos de aperfeiçoamentos. Este incentivo deve vir da 

direção da empresa, a cada seis meses. 

 

4.8 Inovações de Produtos 
 

 
     Há três pontos com baixa pontuação sendo Braisntorm, novos produtos e 

parcerias. O Braisntorm ou chuvas de ideias é uma das ferramentas mais eficazes 

para capitação de ideias na empresa onde o empresário da aos colaboradores 
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oportunidade de expressão, colocando suas ideais, podendo mostrar sua visão da 

empresa. 

Novos produtos são fundamentais para saúde da empresa, buscar novas 

oportunidades e tecnologias para melhorar produto e desenvolver novos em 

segmentos diferentes e até segmentos similares gera mais oportunidades. Se não 

percebermos o limiar entre a estagnação do produto onde seu ciclo de vida já esta 

acabando, ou ainda não esta dando retorno, é hora de inovar. A habilidade em 

administrar esta em reconhecer o limiar para que uma nova tecnologia seja 

implementada. 

Buscar parcerias é mais complicado para alguns empresários muitos 

confundem, acham que o mercado e só deles, na verdade grandes parcerias movem 

o mundo dos negócios por mais obscuras para uns, é na visão de outrem uma 

grande oportunidade de expansão de mercado. 

Para Hiernauz (2016, p.81,200) é uma relação entre atores “em torno da 

utilização de recursos ou interesses comuns articuláveis”. A parceria em termos 

pragmáticos, e considerado um processo de negociação e definições de objetivos 

comuns.  

Sendo assim a empresa pode procurar alguns parceiros para redução de 

custos de insumos, troca de tecnologias, grupo de transferência de informações, 

lojas de produtos para confecções de boné para vendas de seus produtos em 

quantidades fracionadas. Podendo assim ganhar mercado com produtores em 

pequena escala. 

Nesse quadro de inovação de produtos a empresa ficou com 44% abaixo da 

media do gráfico radar em relação ao setor. 

 

4.9 Marketing 
 

 

O plano de ação para o setor do marketing seria primeiramente criar um 

setor responsável pelo Marketing, capitalizar recursos para este setor, fazer 

parcerias para promoções conjuntas com outras empresas, fazer de seu nome uma 

marca, e sempre esta atualizada as tendências e inovações do, expondo em feiras e 

eventos para que sua marca seja vista e conhecida. 
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4.9.1 Marketings digitais 
 

 

O plano de ação que podemos sugerir para empresa é o que a empresa tem 

que criar ações de marketing na rede para estar conectada a todos os clientes em 

potencial, podendo assim alcançar resultados mais satisfatórios no uso desses 

recursos:  

 Redes sociais; A maioria das pessoas passa boa parte do tempo 

conectada a facebook, whatsApp; 

 E-mail marketing; essa estratégia é utilizada por sites de compras, blogs 

e Youtube; 

 Marketing de conteúdo; é uma estratégia de autovalor no marketing 

digital foca em conquistar a confiança do usuário ajudando de acordo com suas 

questões. 

 

4.10 Meio Ambientes 

 

             Vendo que a empresa tem que melhorar algumas áreas em gestão 

ambiental, plano de ação para ela nesta área seria. 

Um projeto de gerenciamento de resíduos é importante e indispensável pra 

todas as empresas e também para Nort Plast Abas que poderia implantar uma troca 

de resíduos reversa com seus clientes, para restos de abas que ficam nas indústrias, 

podendo reaproveitar as mesmas para nova produção de abas. 

Segundo Kotler (2006) “o marketing verde, um movimento das empresas 

para criarem e colocarem no mercado produto responsáveis com relação ao meio 

ambiente”. 

Criar um projeto de captação da água da chuva é ótimo para economia na 

empresa a água captada da chuva tem diversas utilizações em empresas e 

domicilio, podendo ser usada em descargas, lavagem de frotas, lavagens de 

tanques e equipamentos. 

 

 

 

 

 



56 
 

4.11 Produção 

 

A produção é uma engrenagem essencial em uma empresa se ela estiver 

com problemas pode leva-la a concordata se não corrigida, perdas de insumos e 

produtos maus acabados agravam ainda mais a situação. 

 Aderir a um PCP para melhor organizar a produção na empresa, pode fazer 

um processo de estratificação das informações da produção para ter dados em 

relação o que é produzido, perdas, picos de produção etc. 

A medida de gerenciamento de produção que podem atenuar as perca de 

tempo, e economia de energia e aproveitamento de mão de obra ociosa, para isso 

teriam que investir no gerente de produção, para que ele venha ter um curso PCP 

para se capacitar, podendo oferecer mais a organização. 

4.12 Qualidade    

Gestão de qualidade na empresa é fundamental, ela da suporte para muitas 

outras áreas na empresa principalmente vendas, um produto bem produzido, com 

matéria prima bem aproveitada, em tempo oportuno tende levar a empresa ao 

sucesso . 

No diagnóstico do plano de ação, podemos analisar as seguintes questões. 

Toda a empresa tem que estar ciente da qualidade de seu produto no 

mercado conforme a media do setor, este entendimento se alcança com 

levantamentos de informações, como o mercado vê seu produto, como os clientes 

veem seu produto, compram porque gostam do produto e do atendimento ou por 

não ter outra opção.  

Por isso o feedback é importante e a empresa necessita estar fazendo este 

serviço. Selecionar fornecedores para melhor qualidade dos insumos, buscar uma 

excelência, aprimorar o controle de processo, entra e saída de produto, consumo de 

insumo, capacidade instalada o que pode ser melhorado neste processo utilizar 

ferramentas  de controle de sistema de estoque etc. 
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4.13 Cronogramas de Ações 

 

As ações a serem instruídas a empresa devem seguir uma ordem, conforme 

as etapas vãos sendo alcançadas, os resultados começaram a acontecer: 

- Gestão da empresa: Colocar todos os funcionários a parte da missão e 

visão da empresa, as estratégias a serem utilizadas  devem também ser informadas, 

para poderem entender  onde a empresa esta indo qual sua direção, as ações 

colocadas no diagnostico podem ser implantadas no período de seis meses, e 

depois disto fazer reunião para ver os resultados; 

- Inovação de produtos: Como a empresa fornece abas para fabricas de 

bonés, ela pode buscar novos produtos no mesmo segmento, abrir espaço para 

novas ideias Brainstorm, buscar novas tecnologias em feiras e outros eventos para 

aprimoramento do produto. Estes projetos podem ser aplicados num prazo de seis 

meses; 

- Marketing: Uma ferramenta essencial para clientes e novos clientes 

medidas de feedback para pós vendas ajuda a melhorar a imagem da empresa no 

mercado, usar canais de comunicação e redes sociais para buscar novos clientes. 

Essas medidas podem ser aplicadas de forma a melhorar o relacionamento com os 

clientes, e a imagem da empresa valoriza bastante, como também a marca da 

empresa; 

- Marketing Digital: Ferramenta necessária para empresa deve ser 

colocado em uso para que se alcancem todos os perfis de clientes. Não é oneroso e 

pode alavancar as vendas, pode ser aplicado em seis meses; 

- Meio ambiente: Hoje é uma forma de gestão essencial para empresa tanto 

resíduos como poluição do ar e melhoria no meio social, fazendo com que a imagem 

da empresa melhore e abra portas para novos mercados. Incialmente pequenas 

medidas como capitação de agua de chuva, e retorno dos resíduos dos produtos da 

empresa, já melhoram bastante sua gestão ambiental, futuramente implantar a ISO 

14001; 

- Produção: A empresa deve conhecer sua capacidade produtiva, e 

incentivar seus funcionários para capacitação, e qualidade de trabalho, uma 

consultoria pode ajudar bastante nestes termos e gerar resultados em menos de seis 

meses; 
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- Qualidade: Há Qualidade agrega a empresa um ótimo ganho de mercado, 

seja na entrega, compra de insumos de boa qualidade, qualificação da mão  de obra 

dos funcionários que gera melhor aproveitamento do tempo e execução da 

atividade. Tais medidas podem ser colocadas na politica interna da empresa junto 

com valores e visão, pode ser um processo mais demorado, no decorrer de um ano. 
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5 VIABILIDADE FINANCEIRA OPERACIONAL 

 

5.1 Investimentos 

 

As decisões de investimentos envolvem o processo de identificação, 

avaliação seleção das alternativas de aplicações de recursos, conforme identificados 

nos ativos. As decisões de financiamentos, por outro lado, envolvem a definição da 

natureza dos fundos aplicados, ou seja, estrutura das fontes de capital demandadas 

pelas decisões de investimentos. 

Conforme Assaf Neto (2010), qualquer que seja a natureza de sua atividade 

operacional, uma empresa é avaliada como tomadora de duas grandes decisões: 

decisão de investimentos e decisão de financiamentos. 

Toda empresa busca como resultado o ‘lucro, portanto, surge uma terceira 

decisão que envolve a alocação do resultado liquido da empresa, também conhecida 

como decisão de Dividendos, é geralmente incluída na área de financiamentos, por 

representar, em ultima analise uma alternativa de financiar suas próprias atividades. 

Das sugestões para empresa sobre melhorias a Nort Plast Abas decidiu 

investir na área do Marketing focando em propaganda nas rádios regionais para que 

as empresas possam conhecer sua marca e seu nome, e implementaram o PCP em 

sua produção para melhor ordenar suas atividades diárias. 

5.2 Custos  

Os custos da empresa são basicamente formados pelos custos de compra 

dos produtos comercializados e custos com mão-de-obra direta e indiretamente. 

Segundo Martins (2007) “a contabilidade de custos acabou por passar, 

nessas ultimas décadas, de mera auxiliar na avaliação de estoques e lucros globais 

para importante arma de controle de decisão gerencial.” 

Com o aumento da competitividade, as empresas não podem definir seus 

preços apenas sobre os custos incorridos, mais também sobre preços de mercado. 
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5.2.1 Custos e despesas  

 

Custos são gastos utilizados na produção de bens e serviços Dutra (2009), 

ou seja, são todos gastos relativos á atividade de produção. Por exemplo, salários, 

matéria-prima, combustível, aluguéis, seguros, etc.. 

Despesas são gastos com bem e serviços que não estão diretamente 

ligados a produção, são consumidas com a finalidade de obtenção de receitas. 

Exemplo, salários administrativos, alugue seguro predial, depreciação e outros. 

 

5.2.2 Classificações de custos 

 

Os custos podem ser classificados de acordo com a participação na 

confecção dos produtos. 

Segundo Dutra (2009) custo é a parcela do gasto que é aplicado na 

produção ou pode ser em qualquer outra função de custo, gasto esse desembolsado 

ou não. Podemos relatar que custo é o valor aceito pelo comprador para adquirir um 

bem ou também a soma de todos os valores agregados ao bem desde sua 

aquisição, até que ele alcance a comercialização.  

Dutra (2009) ressalta que custo é a parcela dos gastos que é aplicado na 

produção ou pode ser em qualquer outra função de custo, gastos esse 

desembolsado ou não. Relatar que custo é o valor aceito pelo comprador para um 

bem ou também a soma de todos os valores agregados ao bem desde sua 

aquisição, até que ele alcance a comercialização. 

 Custos diretos: são os custos que tem os seus consumo mensurável e 

que são utilizados diretamente na produção, como, material-direto ou matéria prima 

direta, mão-de-obra direta, material de embalagem utilizado dento do processo 

produtivo e energia elétrica de maquinas, quando possível mensurar o quanto foi 

consumido. 

 Custos indiretos: são mensurados com dificuldades e depende de 

cálculos, rateios ou estimativas para serem apropriados em diferentes produtos pro 

esta razão são apropriados indiretamente, tais como depreciação de equipamentos 

usados na fabricação de mais de um produto, ordenados dos chefes da supervisão, 

aluguel da fabrica, energia elétrica fora do uso dos produtos. 



61 
 

Além disso, os custos podem fixos ou variáveis, os custos fixos são aqueles 

que não dependem de quantidade produzida, permanece inalterados durante a 

produção, já os variáveis variam conforme o volume de produção como, por 

exemplo, matéria prima.  

Sendo que ainda ha os custos primários e de transformação. Os primários 

são representados pela soma da matéria-prima o mão-de-obra direta representam 

os primeiros custos a ocorrerem no processo produtivo. 

Os custos de transformação correspondem aos custos utilizados para 

transformar a matéria- prima em produtos acabados, exceto no caso de produtos 

que são adquiridos e empregados sem nenhuma modificação pela empresa. 

 

5.3 Demonstrações do Resultado e Exercício 

 

A Demonstração de Resultados do Exercício (DRE) foi instituída no artigo 

187 lei nº 6404, de 15 de Dezembro de 1976 (lei das Sociedades por Ações) e tem 

como objetivo principal apresentar resumidamente, de forma vertical, as operações 

realizadas num determinado período, geralmente de doze meses, o resultado pode 

ser lucro ou prejuízo. 

Segundo Gitmam (2010, p.71), mostra-nos a forma que as empresa usam a 

DER para melhor resultado e controle financeiro: 

 
A demonstração do resultado do exercício fornece um resumo 
financeiro dos resultados das operações da empresa durante um 
período específico. Normalmente, a demonstração do resultado 
cobre o período de um ano encerrado em uma data específica, em 
geral 31 de dezembro do ano calendário. Muitas empresas grandes, 
no entanto, operam em um ciclo financeiro de 12 meses, ou ano 
fiscal, que se encerra em outra data, diferente de 31 de dezembro. 
Ademais, é comum o preparo de demonstrações mensais para uso 
da administração e demonstrações trimestrais a serem colocadas à 
disposição dos acionistas das empresas de capital aberto. 

 

Mediante as afirmações foi passada pela empresa Not Past Abas sua DRE 

mostrando como esta a saúde da empresa e seus resultados financeiros do período, 

demonstrado na planilha. 
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Quadro 4 - DRE da Empresa Nort Plast Abas 

                                  

Fonte: Empresa Nort Plast Abas, 2017. 

 
Ressaltamos que os custos diretos e indiretos estão embutidos CMV que 

são 60% de sua receita proporcionando a Empresa um lucro liquida de 

aproximadamente 25 % de sua receita liquida, por ser uma empresa de pequeno 

porte seus números são tímidos diante das grandes empresas mais está em 

conformidade e gerando bons resultados. 

 

 

RECEITA BRUTA DE VENDAS $1.200.000,00

RECEITA BRUTA DE SERVIÇOS

(-)Dedução de Vendas $174.000,00

(=)RECEITA LÍQUIDA $1.026.000,00

(-)Custo das Mercadorias Vendidas $72.000,00

(=)LUCRO BRUTO $954.000,00

(-)Despesas com vendas $99.646,26

(-)Despesas Administrativas $4.800,00

(-)Outras Despesas Operacionais $177.000,00

(=)LUCRO OPERACIONAL $672.553,74

(-)Contribuição Social $12.390,00

(=)LUCRO ANTES DO IMP. RENDA $660.163,74

(-)IRPJ $16.504,09

(=)LUCRO LÍQUIDO DO EXERCÍCIO $643.659,65

Empresa Nort Plast Abas

Demonstração do Resultado do Exercício

Data de encerramento:

01 de março de 2016
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5.4 Balanço Patrimonial  
 

O Balanço Patrimonial é organizado por um plano de conta, segundo 

Iudicibus (2010, p.28) o balanço patrimonial de uma organização trata dos registros 

chamado ‘ativos` Indicando também as origens das obrigações que nos termos 

contáveis é chamado de `Passivo´. 

O plano de contas é conjunto de contas, diretrizes que ordena forma objetiva 

o grupo de contas do Balanço Patrimonial. E cada empresa elabora o seu plano de 

acordo com suas atividades e a complexidade de suas operações. As contas do 

Ativo devem ser ordenadas de acordo com seu grau de liquidez, e as do Passivo de 

acordo com seus vencimentos. 

 
 

Quadro 5 - Balanço Patrimonial Nort Plast Abas 

 

 
 

Fonte: Empresa Nort Plast Abas, 2017. 

 

 

ATIVO CIRCULANTE PASSIVO CIRCULANTE
Caixa $60.000,00 Fornecedores $177.000,00
Clientes $187.800,00
Bancos $793.470,00 Impostos estaduais a recolher $44.730,00

Impostos municipais a recolher $726,00
Estoques $18.000,00
TOTAL CIRCULANTE $1.059.270,00 TOTAL CIRCULANTE $222.456,00

EXIGÍVEL A LONGO PRAZO

TOTAL EXIGÍVEL A LONGO PRAZO $0,00

ATIVO PERMANENTE PATRIMÔNIO LÍQUIDO
Máquinas e equipamentos $15.595,00 Capital $938.975,00
Veículos $25.000,00 Correção Monetária $20.484,00
Móveis e utensílios $26.400,00 Lucros acumulados
Instalações $10.000,00 TOTAL PATRIMÔNIO LÍQUIDO $959.459,00
Equipamentos de computação $45.650,00
TOTAL PERMANENTE $122.645,00

TOTAL ATIVO $1.181.915,00 TOTAL PASSIVO $1.181.915,00

ATIVO PASSIVO
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 Ressaltamos que no quadro o Ativo e o passivo estão em harmonia à 

empresa tem mais liquides que despesas, podendo assim equilibrar suas contas 

nestes períodos. Esta relação deve estar sempre em igualdade se o passivo for 

maior que o Ativo circulante a empresa terá que levantar recursos para pagar suas 

obrigações 

 

5.5  Fluxo de Caixa 

 

A demonstração de fluxo de caixa controla de forma detalhada a origem de 

todo o dinheiro que entrou no Caixa ou Conta de movimento do Banco, assim como 

o destino de todo o dinheiro que sai é também resultado deste fluxo. 

Com a demonstração do fluxo de caixa esclarece certas situações 

divergentes que ocorrem na empresa, como, mesmo o caixa estando baixa a 

empresa conseguiu cumprir suas obrigações e alcançou um lucro considerável e foi 

capaz de liquidar todas as suas obrigações. 

De acordo com Marion (2006, p.427), “de posse dos registros da Conta 

caixa, ordenado às operações de acordo com sua natureza e condensando-as, 

extrairemos todos os dados necessários.” 

Algumas transações podem afetar o caixa, aumentando ou diminuindo, as 

transações que aumentam o valor do caixa são. Integração de Capital, Empréstimo 

Bancários ou Financiamentos vendas de itens do Ativo Permanente, vendas a vista, 

Recebimentos de duplicatas a receber entre outros. 

As transações que diminuem o caixa são: Pagamentos de dividendos aos 

acionistas, pagamentos de juros e amortização de divida, aquisição de item do ativo 

permanente, compra a vista e pagamento de fornecedores, pagamentos de 

despesas, contas a pagar entre outras. 
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Quadro 6 - Fluxo de Caixa Empresa Nort Plast Aba 

 

 

Fonte: Empresa Nort Plast Abas, 2017. 

 

As saídas são altas mais as entras superam as saídas e tem um caixa de 

investimentos em conta poupança que pode absorver as perdas eventuais do 

período. 

 

5.6 Indicadores Financeiros 

 

Os indicadores financeiros demonstram uma analise do balanço, cálculos 

matemáticos executados pelo balanço patrimonial e de demonstração de resultados, 

coma intenção de mostrar números que demonstra o processo de entrosar a 

situação da empresa, em suas feições patrimoniais, financeiras e rentáveis. São 
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levantados dados a partir dos conceitos de inter-relações e interdependências de 

dados patrimoniais do ativo, passivo e de resultados.      

Os indicadores financeiros é avaliam a posição atual da empresa , e prevenir 

o que se pode acontecer no decorrer da vida útil da empresa, caso aquela condição 

detectada pelos indicadores tenham continuação. 

De acordo com Silva (2008) os quatros índices financeiros que são 

importantes ferramentas de auxilio na analise financeira das empresas, são: índices 

de liquidez, índices de lucratividade e desempenho, índices de prazos médios e 

índices de estrutura de capitais. 

 

5.7 Índice de Liquidez 

 

Os índices de liquidez mostram a base da situação financeira da empresa, 

sendo que é realizado um confronto entre o Ativo Circulante e as Dívidas, sua 

função é mensurar a solidez financeira da empresa (MATARAZZO, 2003). O grupo 

de índices de liquidez é subdividido em: Liquidez Corrente, Liquidez Seca e Liquidez 

Geral.  

Os Índices de liquidez são empregados para avaliar a competência de 

pagamento, isto é, analisam se a empresa tem capacidade para saldar seus 

compromissos. Essa disposição de pagamento pode ser avaliada, considerando: 

longo prazo, curto prazo ou prazo imediato (MARION, 2007, p.83). 

Ao entendermos sua liquidez saberemos quanto a empresa tem em dinheiro 

para quitação de dividas em curto prazo este índice é dividido em liquidez seca, 

corrente e Geral. 

 

5.7.1 Liquidezes correntes 

 

Esse índice indica quanto existe em dinheiro mais bens e direitos realizáveis 

em curto prazo, comparado com suas obrigações a serem pagas no mesmo período, 

sendo que, “quanto maior a liquidez corrente mais alta se apresenta a capacidade 

da empresa em financiar suas necessidades de capital de giro” (ASSAF NETO, 

2006, p.191).  
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Fórmula: 
 

𝑙𝑖𝑞𝑢𝑖𝑑𝑒𝑧 𝑐𝑜𝑟𝑟𝑒𝑛𝑡𝑒 =
ativo circulante

passivo circulante
 

 

𝐿𝑖𝑞𝑢𝑖𝑑𝑒𝑧 𝑐𝑜𝑟𝑟𝑒𝑛𝑡𝑒 =
1.059.270,00

222.456,00
= 4,68 

 
 
Portanto, entende-se que a liquidez corrente é há relação existente entre o 

ativo circulante e o passivo circulante, sendo assim, se a liquidez corrente for 

superior a 1, isto  indica a existência de um capital circulante (capital de giro) líquido 

positivo; se igual a 1, pressupõe sua inexistência, e, finalmente, se inferior a 1, a 

existência de um capital de giro líquido negativo (ativo circulante menor que passivo 

circulante) (LISBOA et al, 2015). 

A empresa é uma instituição de capital cujo objetivo é a sua valorização. 

Esse, só é alcançado quando as decisões tomadas pela empresa conduzem a um 

saldo líquido de ganhos. 

Entendemos então que a empresa tem capital de giro bem estruturado 

podendo honrar seus compromissos sem muitas dificuldades, já que seu índice é 

4,71. 

 

5.7.2 Liquidez seca 

 

Esse índice representa quanto à empresa possui de Ativo Circulante menos 

os estoques para saldar o Passivo Circulante (MATARAZZO, 2003, p.173).   

 

𝑖𝑛𝑑𝑖𝑐𝑒 𝑑𝑒 𝑙𝑖𝑞𝑢𝑖𝑑𝑒𝑧 𝑠𝑒𝑐𝑎 =
ativo circulante − estoque

passivo circulante
 

 

𝐿𝑖𝑞𝑢𝑖𝑑𝑒𝑧 𝑠𝑒𝑐𝑎 =
1.059.270,00 − 18.000,00

222.458,00
= 4.76 

 

A empresa trabalha com estoque bem enxuto, seus fornecedores são locais 

sendo assim não precisa estocar matéria-prima só necessário para semana, fazendo 

um Just Time. 
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5.7.3 Liquidez geral 

 

Serve para diagnosticar a situação financeira da empresa em curto e longo 

prazo. Sendo avaliado pela fórmula conforme Assaf Neto (2007, p.120). 

 

𝑖𝑛𝑑𝑖𝑐𝑒 𝑑𝑒 𝑙𝑖𝑞𝑢𝑖𝑑𝑒𝑧 𝑔𝑒𝑟𝑎𝑙 =
ativo circulante + realizacoes em longo prazo

𝑝𝑎𝑠𝑠𝑖𝑣𝑜 𝑐𝑖𝑟𝑐𝑢𝑙𝑎𝑛𝑡𝑒 + 𝑒𝑥𝑖𝑔𝑖𝑣𝑒𝑙 𝑒𝑚 𝑙𝑜𝑛𝑔𝑜 𝑝𝑟𝑎𝑧𝑜
 

 

𝑳𝒊𝒒𝒖𝒊𝒅𝒆𝒛 𝒈𝒆𝒓𝒂𝒍 =
𝟏. 𝟎𝟓𝟗. 𝟐𝟕𝟎, 𝟎𝟎

𝟐𝟐𝟐. 𝟒𝟓𝟔, 𝟎𝟎 + 𝟔𝟒𝟖. 𝟗𝟕𝟓, 𝟎𝟎
= 𝟒, 𝟕𝟔 

 

 Em longo prazo a empresa está bem estável seu índice de liquidez esta 

acima de 1 não precisando se necessário desfazer de seus capitais mobilizado. 

 

5.7.4 Índices de endividamento 

            

Conforme Gitman (2002) o índice de endividamento tem dois tipos de 

medidas de endividamento: medidas do grau de endividamento que mede o 

montante de dívida em relação a outras grandezas do balanço patrimonial, outra 

medida é a capacidade para honrar as dívidas que é a capacidade da empresa para 

efetuar os pagamentos contratuais requeridos, de acordo com uma dada 

programação, ao longo da vida da dívida. Com as dívidas vêm às obrigações de 

pagamentos fixos programados, relativos aos juros e ao principal. Assim é 

determinado o índice de endividamento geral e o índice de cobertura de juros. 

 

5.7.5  Índice de endividamento geral 

 

O índice de endividamento indica o percentual dos ativos totais que é 

financiado por capital de terceiros. Quanto maior seu valor, maior a participação de 

capital de terceiros no financiamento das operações. (GROPPELLI; NIKBAKHT, 

2010). 

É usado  amplamente pelas empresas para identificar a proporção de ativos 

que uma empresa possui, mas que estão financiados por recursos de terceiros,  

sendo dívidas que devem ser liquidadas em datas futuras. Logo, os credores 



69 
 

preferem índices de endividamento baixos, pois quanto menor for maior será a 

proteção contra prejuízos em caso de falência da Empresa. 

O cálculo é simplório, pois se deve pegar o total de capital de terceiros, 

composto pelos passivos de curto e longo prazo e dividi-los pelo total de ativos que 

uma empresa possui. Para calcular o índice de endividamento geral, usamos da 

seguinte formula: 

 
 

𝐼𝑛𝑑𝑖𝑐𝑒 𝑑𝑒 𝑒𝑛𝑑𝑖𝑣𝑖𝑑𝑎𝑚𝑒𝑛𝑡𝑜 𝑔𝑒𝑟𝑎𝑙 =
Passivo Circulante + Passivo não circulante

Ativo Circulante
 𝑥 100 

 
 

𝐼𝑛𝑑𝑖𝑐𝑒 𝑑𝑒 𝑒𝑛𝑑𝑖𝑣𝑖𝑑𝑎𝑚𝑒𝑛𝑡𝑜 𝑔𝑒𝑟𝑎𝑙 =
222.436 + 0,0

1.181.915,00
 𝑥 100 = 18,82% 

 
 

O índice de endividamento geral da empresa Nort Plast Abas é de 18,82%, 

isso significa o quanto de capital de terceiros que a empresa está utilizando, a 

empresa está usando menos do capital próprio do que de terceiros, ou seja, o nível 

de endividamento da empresa encontrasse baixo. 

 

 
5.7.6 Índice de cobertura de juros 

 

Esse índice mede quantas vezes o lucro operacional da empresa cobre o 

pagamento dos juros. É utilizado lucro antes dos juros e impostos, em vez do lucro 

líquido. Como os juros são pagos com lucro antes dos impostos, a capacidade de 

pagamento de juros da empresa não é afetada pelos impostos (BRIGHAM; 

HOUSTON, 1999).  

Para calcular o índice de cobertura de juros, usamos da seguinte formula: 

 

𝐼𝑛𝑑𝑖𝑐𝑒 𝑑𝑒 𝑐𝑜𝑏𝑒𝑟𝑡𝑢𝑟𝑎 𝑑𝑒 𝑗𝑢𝑟𝑜𝑠 =
Lucro Operacional

Despesas financeiras
 

 
 
 

𝐼𝑛𝑑𝑖𝑐𝑒 𝑑𝑒 𝑐𝑜𝑏𝑒𝑟𝑡𝑢𝑟𝑎 𝑑𝑒 𝑗𝑢𝑟𝑜𝑠 =
672.553,74

177.000,00
= 3.79 
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O índice de cobertura de juros da empresa Nort Plast Abas e de 3.79, 

significa que a empresa tem total capacidade de cobertura de Juros com suas 

obrigações. 

 

5.7.7  Índices de atividade 

 

Este índice mede a velocidade com que diversas contas são convertidas em 

vendas ou  caixa. 

 O índice de atividade tem objetivo de mensuração das diversas       

durações de um ciclo operacional que envolve todas as fases operacionais típicas 

de uma empresa, que vão desde a aquisição de insumos básicos ou mercadorias 

até o recebimento das vendas realizadas. (ASSAF NETO, LIMA, 2009). 

 

5.7.8 Prazo médio de recebimento 

 

Segundo Hoji (2009), a alteração do prazo médio de recebimento do período 

atual em relação ao período anterior é causada por diversos fatores: alteração na 

política de financiamento de clientes, aumento (ou redução) da eficiência de 

cobrança etc. Calculamos prazo médio de recebimento, usamos da seguinte 

formula: 

 

𝑃𝑟𝑎𝑧𝑜 𝑚é𝑑𝑖𝑜 𝑑𝑒 𝑟𝑒𝑐𝑒𝑏𝑖𝑚𝑒𝑛𝑡𝑜 =
Valores a receber

(Vendas anuais)/365
 

 
Prazo médio de recebimento empresa Nort Plast Abas = 2016/2017 março 

 

𝑃𝑟𝑎𝑧𝑜 𝑚é𝑑𝑖𝑜 𝑑𝑒 𝑟𝑒𝑐𝑒𝑏𝑖𝑚𝑒𝑛𝑡𝑜 =
101.194,52

1.026,000/ 365
=36 dias 

 

A empresa recebe num prazo bem favorável podendo honrar seus 

compromissos usando pouco capital de giro, já que o capital de giro retorna em 

média 36 dias. 
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5.7.9 Prazo médio de pagamento 

 

O valor das compras brutas deve ser extraído de registros interno, pois não 

estão evidentes em demonstrações contábeis de publicação obrigatória em casos de 

indústrias (HOJI, 2009). 

 
 

𝑃𝑟𝑎𝑧𝑜 𝑚é𝑑𝑖𝑜 𝑑𝑒 𝑝𝑎𝑔𝑎𝑚𝑒𝑛𝑡𝑜 =
Fornecedores (Duplicatas a pagar)

(70% dos custos de mercadorias vendidas)/ 365
 

 
Prazo médio de pagamento empresa Nort Plast  – 2016/2017 

 

𝑃𝑟𝑎𝑧𝑜 𝑚é𝑑𝑖𝑜 𝑑𝑒 𝑝𝑎𝑔𝑎𝑚𝑒𝑛𝑡𝑜 =
177.000

(0,70 x 72.000)/ 30
=28.85 

 

O prazo para pagamento esta bem uniforme com o recebimento dando a 

empresa uma boa margem para liquidação de suas obrigações. 

 

5.7.10 Giro do ativo  

 

O índice de giro de ativos mede a eficiência com a qual a empresa utiliza 

todos seus ativos para gerar receitas. Ele indica o faturamento da empresa em 

comparação com o crescimento do ativo. Quanto maior for o índice, melhor, pois 

indicará que a empresa utiliza bem o total de seus ativos, trazendo maior retorno 

sobre o capital investido. (YNVESTIMENTOS... , 2013). 

Para calcular o giro do ativo utilizamos da seguinte formula: 
 

𝐺𝑖𝑟𝑜 𝑑𝑜 𝐴𝑡𝑖𝑣𝑜 =
𝑉𝑒𝑛𝑑𝑎𝑠 (𝑅𝑒𝑐𝑒𝑖𝑡𝑎 𝑂𝑝𝑒𝑟𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑎𝑙 𝐿𝑖𝑞𝑢𝑖𝑑𝑎)

Ativo Total
 

 
 
          Giro dos estoques empresa Nort plast – 2016/2017 
 

         𝐺𝑖𝑟𝑜 𝑑𝑜 𝐴𝑡𝑖𝑣𝑜 =
1.026.000

1.181.915
=0,8680 

 

A empresa esta usando bem seus ativos, podendo gerar um poder de venda 

eficiente para gerar resultados otimistas. 
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5.7.11 Giro do estoque 
 

Giro dos estoques esta relacionando a bens e resultado que mostram prazos 

para renovação de bens em um curto tempo. A análise do giro mostra informações 

sobre políticas da empresa, como por exemplo, financiamentos, estocagem, 

compras. (BRIGHAM; HOUSTON, 1999.). 

É calculado dividindo-se o custo de mercadorias vendidas pelo estoque. E 

para calcular a idade média do estoque, dividi o total de dias (365) pelo índice giro 

de estoque. 

 
 

𝐺𝑖𝑟𝑜 𝑑𝑜𝑠 𝐸𝑠𝑡𝑜𝑞𝑢𝑒𝑠 =
𝐶𝑢𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑚𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜𝑟𝑖𝑎𝑠 (𝑝𝑟𝑜𝑑𝑢𝑡𝑜𝑠) 𝑣𝑒𝑛𝑑𝑖𝑑𝑜𝑠

Estoques
 

 

Idade média dos estoques =
Total de dias (365)

Giro de estoques
 

 
Giro dos estoques empresa Nort Plast – 2016/2017 

 

𝐺𝑖𝑟𝑜 𝑑𝑜𝑠 𝐸𝑠𝑡𝑜𝑞𝑢𝑒𝑠 =
72.000

18.000,00
= 4 

 
Idade média dos estoques empresa Nort plast – 2015 

 

Idade média dos estoques =
365

4
= 91,25 

 

A empresa tem seu giro de estoque bem rápido entorno de 24 dias podendo 

estar sempre renovando a cada mês, sem precisar de um espaço grande para 

armazena-lo sem se preocupar com capital de giro parado em estoque, por muitos 

dias. 

 

5.7.12 Índices de rentabilidade 

 

O  índice de Rentabilidade tem objetivo de medir quanto estão rendendo os 

capitais investidos. Eles são indicadores  importantes, pois evidenciam o sucesso ou 

o insucesso empresarial. Esses índices de rentabilidades são calculados 

geralmente, sobre as receitas liquidas, mais também tem alguns índices que já pode 

ter sido calculado em analise vertical (HOJI, 2009). 
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5.7.13 Margem de lucro bruto 

 

Margens  de lucro bruto mostram um grau de eficiência da administração de 

uma empresa para usar matérias e mão de obra no processo de produção. Se os 

custos de mão de obra aumentar rapidamente, é provável que a margem de lucro 

bruto se reduza, a menos que a empresa transfira esses custos aos clientes 

aumento o preço. Uma forma reconhecer que estes custos estão desalinhados é 

comparar com a margem de seus concorrentes. Se as margens dos concorrentes 

forem maiores, a empresa pode concluir que precisa obter maior controle dos custos 

de materiais e de mão de obra (GROPPELLI; NIKBAKHT, 2010). Para efetuar o 

cálculo utiliza a seguinte formula:  

 

𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑚 𝑑𝑒 𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜 𝐵𝑟𝑢𝑡𝑜 =
𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜 𝐵𝑟𝑢𝑡𝑜 

𝑅𝑒𝑐𝑒𝑖𝑡𝑎 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑑𝑎𝑠
 𝑥 100 

 
 
Margem de Lucro Bruto empresa Nort Plast – 2016/2017: 
 

 

𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑚 𝑑𝑒 𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜 𝐵𝑟𝑢𝑡𝑜 =
954 000,00 

1 026,000
 𝑥 100 = 0,9298 𝑜𝑢 92,98% 

 
 

O Lucro Bruto da empresa Nort Plast  Abas é de 92,98%, que é o lucro total, 

portanto a empresa tem uma boa margem de lucro , podendo investir cada vez mais 

em seu crescimento. 

 

5.7.14 Margem de lucro operacional 

 
Segundo Gitman (2010) a margem operacional mede o que, com frequência, 

se denomina lucros puros, obtidos em cada unidade monetária de vendas. O lucro 

operacional é puro, no sentido de que ignora quaisquer financeiras governamentais 

(juros ou impostos de renda) e considera somente os lucros auferidos pela empresa 

em suas operações. É preferível que haja uma alta margem operacional. A margem 

de lucro operacional é calculada assim: 
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𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑚 𝑑𝑒 𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜 𝑂𝑝𝑒𝑟𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑎𝑙 =
𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜 𝑂𝑝𝑒𝑟𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑎𝑙

𝑅𝑒𝑐𝑒𝑖𝑡𝑎 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑑𝑎𝑠
 𝑥 100 

 
Margem de Lucro Operacional empresa Agro Prado – 2015 

𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑚 𝑑𝑒 𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜 𝑂𝑝𝑒𝑟𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑎𝑙 =
672 553,74

1 026 000,00
 𝑥 100 = 0,655 𝑜𝑢 65,51% 

 

Este lucro operacional é muito vantajoso podendo colocar a empresa num 

bom crescimento. 

 

5.7.15 Margem de lucro líquido 

 

Essa margem tem objetivo medir a porcentagem de cada unidade monetária 

de venda que restou, depois da dedução de todas as despesas, inclusive o imposto 

de renda. Quanto maior for a margem liquida da empresa melhor é o sucesso da 

empresa. Essa margem liquida é a medida bastante citada para indicar o sucesso da 

empresa em termo de lucratividade sobre venda, onde se pode ser considerada boa 

(GITMAN, 2002). 

 

𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑚 𝑑𝑒 𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜 𝐿í𝑞𝑢𝑖𝑑𝑜 =
𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜 𝐿í𝑞𝑢𝑖𝑑𝑜 𝑑𝑜 𝑒𝑥𝑒𝑟𝑐𝑖𝑐𝑖𝑜 

𝑅𝑒𝑐𝑒𝑖𝑡𝑎 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑑𝑎𝑠
 𝑥 100 

 
Margem de Lucro Líquido empresa Nort PLast Abas – 2016/2017 
 

𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑚 𝑑𝑒 𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜 𝐿í𝑞𝑢𝑖𝑑𝑜 =
643.659,65

1.026,000,00
 𝑥 100 = 0,627 𝑜𝑢 62,7% 

 

Chegando á este resultado da Margem Liquida, ressaltamos que a empresa 

tem uma saúde financeira tranquila, este índice demonstra sua margem de lucro 

neste período bem confortável. 

 

5.7.16 Retorno sobre o ativo total 

 

Segundo Gitman (2002) a taxa de retorno sobre o ativo total mede a 

eficiência global da administração na geração de lucros com seus ativos disponíveis, 

assim quanto mais altas for à taxa, melhor. É calculado assim: 
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𝑅𝑒𝑡𝑜𝑟𝑛𝑜 𝑠𝑜𝑏𝑟𝑒 𝑜 𝐴𝑡𝑖𝑣𝑜 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 =
𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜  𝑑𝑜 𝑒𝑥𝑒𝑟𝑐𝑖𝑐𝑖𝑜 

𝐴𝑡𝑖𝑣𝑜 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙
 𝑥 100 

 
 
Retorno sobre o Ativo Total empresa Nort Plast Abas  – 2016/2017: 
 

 

𝑅𝑒𝑡𝑜𝑟𝑛𝑜 𝑠𝑜𝑏𝑟𝑒 𝑜 𝐴𝑡𝑖𝑣𝑜 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 =
643.659,65

1.181.915,00
 𝑥 100 = 54,45 % 

 

Com os ativos disponíveis pela empresa ela pode obter um retorno do Ativo 

de 54,45% fazendo que seu ativo retornasse a empresa e gerasse um ótimo lucro 

com margem segura. 

 
 

5.7.17 Retorno sobre o patrimônio líquido 

 
O índice do retorno sobre o patrimônio líquido mede a taxa de retorno dos 

acionistas, também é considerado importante, pois ele mede a capacidade de uma 

empresa de agregar valor a ela mesma utilizando recursos próprios, fazendo com 

que ela cresça usando somente aquilo que ela já tem. Em geral quanto maior o 

retorno, mais atraente é a ação. Esse índice é uma forma de avaliar a rentabilidade e 

a taxa de retorno da empresa, que podem também ser comparadas as outras ações. 

(GROPPELLI; NIKBAKHT, 2010.). 

 Para calcular o retorno sobre o patrimônio líquido, usamos da seguinte 

formula: 

 

𝑅𝑒𝑡𝑜𝑟𝑛𝑜 𝑠𝑜𝑏𝑟𝑒 𝑃𝑎𝑡𝑟𝑖𝑚𝑜𝑛𝑖𝑜 𝐿í𝑞𝑢𝑖𝑑𝑜 =
𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜  𝑑𝑜 𝑒𝑥𝑒𝑟𝑐𝑖𝑐𝑖𝑜 

𝑃𝑎𝑡𝑟𝑖𝑚𝑜𝑛𝑖𝑜 𝐿𝑖𝑞𝑢𝑖𝑑𝑜
 𝑥 100 

 
Retorno sobre Patrimônio Líquido empresa Nort Plast Abas  – 2016/2017 

 

𝑅𝑒𝑡𝑜𝑟𝑛𝑜 𝑠𝑜𝑏𝑟𝑒 𝑃𝑎𝑡𝑟𝑖𝑚𝑜𝑛𝑖𝑜 𝐿í𝑞𝑢𝑖𝑑𝑜 =
643.659,65

959.459,00
𝑥 100 = 67,08% 

 

A taxa de retorno é bem favorável, favorecendo a empresa em uso de 

recursos próprios para seu próprio crescimento, sem usar capitais de terceiros 

dando retorno otimizado aos seus acionistas. 
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5.8 Pontos de Equilíbrio 
 

 
O Ponto de equilíbrio é um indicador de segurança do negócio, mostra o 

quanto as vendas tem que alcançar para que as receitas se igualem aos custos. Ele 

indica em que momento, a partir das projeções de vendas do empreendedor, estará 

igualando suas receitas e seus custos. Com isso é eliminada a possibilidade de 

prejuízo em suas operações (SEBRAE, 2016). 

O Ponto de equilíbrio é o valor ou a quantidade que uma empresa precisa 

captar para cobrir o custo das mercadorias vendidas, as despesas variáveis e as 

despesas fixas. 

 

5.8.1 Cálculo da margem de contribuição 

 
 Margem de Contribuição unitária 
 
 

M. C. U = (P. V) − C. V. U = 
 

M. C. U= 5,8 − 4,55 = R$1,25 /kg aba 
 
 

5.8.2 PEC:  ponto de equilíbrio contábil 

 

           𝑃𝐸𝐶 =
C. F

M. C. U
 

 

𝑃𝐸𝐶 =
29,500

1,25
= 23,600 𝑘𝑔 aba 

 

 
 

Apresentando  o ponto de Equilíbrio percebe-se que para a empresa Nort 

Plast Abas, se faz necessária uma produção de 23,600 kg de abas  mensalmente 

para manter-se estável. 

Para se chegar a esse resultado, foi calculado primeiramente a margem de 

contribuição (MC) R$1,25 por kg de abas, resultado dado pela margem de 

contribuição do produto, subtraído pelos custos diretos de fabricação. Constatamos 

que a margem de contribuição do produto é de 22%.Esta margem é viável para a 

empresa já que boa parte da receita é em dinheiro. 
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5.9 Realidade X Projeções 
 

  A empresa Nort Plast Abas está bem consolidada no mercado de 

transformados plásticos, vemos pelos dados levantados de sua viabilidade 

financeira, mais ela pode buscar novos produtos dentro do mesmo segmentos 

podendo criar um mix de produtos que são usados para a produção de bonés, tais 

como reguladores, botões , fecho de bolsas , etc. Como a matéria prima dos 

produtos são a base de plásticos, e a empresa tem espaço para comportar mais 

uma maquina Injetáveis plástico, ela pode em curto prazo está produzindo estes 

acessórios para bonés que tem bastante saída no mercado regional. 

Elaboramos um levantamento para instalação de duas maquinas injetoras. 

Modelo Romi Prática-130 tom 378 preço de mercado aproximado R$ 80 000, duas 

maquinas seriam necessários para uma produção de 1 000 000,00 pares por mês 

com preço de venda final de R$ 52,00 milheiros podendo gerar uma receita de 

aproximadamente R$ 520,000. 

 

 

Custo direto para empresa: 

 

Quadro 7 -  Custo de implementação plano de ação Nort Plast Abas 

 

Maquina 2 R$ 80 000,00*2 R$160 000,00 

Funcionários  4 R$ 1 200,00*68,18%*4 R$ 8 072,00 

Luz/manutenção R$ 15 000,00*2 R$ 30 000,00 

Total R$ 198 072,00 

  

 
 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

 

Com um investimento total de R$ 198, 072,00 a empresa pode aumentar sua 

receita em quase R$ 500,000 por mês ganhando um mercado cada vez maior. 

Segundo APL Bonés em Apucarana são produzidos aproximadamente 4,000,000 de 

bonés mês (SEBRAE, 2006). 
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A empresa pode buscar financiamento junto ao BNDS e outras instituições 

financeira, ou até adquirir com capital próprio se possível, em uma projeção otimista. 

 
 
 

Quadro 8 -  Custo de produção dos reguladores 

 

 
 

Fonte: Guia de compra... , 2017.  

 

Esta projeção nos da uma ideia de quanto à empresa pode ganhar 

agregando a sua produção, produtos ejetáveis plásticos. Só com o regulador fora 

outros produtos que podem ser feitos. Uma média de lucro de R$ 130.000,00 por 

mês sendo que em 2 meses a empresa já recupera seu capital investido na 

máquina.  

Com custo de fabricação mais baixo, a mão de obra também já será usada 

as já disponíveis na empresa o que mais onera esta implementação são as 

máquinas injetáveis 

 
 

DATA 01/01/2014

Custo de Energia Elétrica 15.000,00

Custo de Equipamentos 1.200,00 Dolar R Real

Custo de Mão de Obra 8.500,00 Euro D Dolar

Custos Adicionais Moeda Local R E Euro Código do Produto produto 001

Peso 3

Custo Operacional Taxas  em % 0 Unidade de Medida KG

Custo da Materia Prima Taxas  em $ -                                  Espessuras: L/A/C

Custo do Produto Valor do Produto 486.835,25                               

Custo Total + Impostos

60% ######## Valor Total 4.868.352.480.000,00           

www.guiadecompra.com

Anuncie seus produtos 10000000 3.042.720.300.000,00           

Cotações do Dia

0,03                                            

Produto FinalTabela de Custo na Fabricação de Produto

304272

280000

24272

Legenda

304272,03

Nome do Produto

Total  Impostos  + Taxas

Margem de Lucro

Quantidade a Ser Fabricada Custo Total de Fabricação

www.guiadecompra.com

reguladores plásticos
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6  CONSIDERAÇÕES FINAIS 

 

Hoje num mundo tão globalizado as empresas tem que se desenvolver 

continuamente, buscando a melhoria continua e se preparando cada vez mais para 

os desafios do mercado. A industrialização tem seus desafios e para supera-los a 

empresa tem que se modernizar cada vez mais, buscando aproveitar seu espaço 

físico, mensurando forças para ter uma produção enxuta eliminando percas e 

potencializando seu produto em mercados promissores. 

Para a empresa Nort Plast Abas buscar melhorias internas pode 

potencializar sua ações no mercado dando a empresa produtos mais competi-vos 

com preços mais atraentes, usando seu espaço físico para fazer produtos derivados 

de plásticos com matéria prima similar a já usada. 

Este trabalho pode levantar para empresa suas necessidades de melhorias 

e quais setores estão precisando de mais atenção, trouxe a empresa suas 

deficiências e ao mesmo tempo um novo olhar para produtos diferenciados no 

mesmo segmento podendo usar a mesma mão de obra e estrutura. 

Com esta visão a empresa caminhara para o sucesso ganhando 

confiabilidade no mercado e fazendo do seu nome sua marca. A ciência da 

administração deve ser usada e aplicada nas empresas são estes estudos que nos 

separam do sucesso e do fracasso é uma linha bem tênue mais quando se levanta 

as possíveis percas em cifrões conseguimos toda a atenção do empresário, se 

diminuirmos percas mensuramos os lucros e os resultados serão satisfatórios, o 

produto será melhorado junto com todo o processo, é isto que faz da boa 

administração uma bela ciência.  
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APÊNDICE A- Questionários  Radar 

 

 

 
 
 
  
 

6 6 Desempenho dos Produtos/Serviços/Processos

( ) ( )
São obtidas informações comparativas externas e apresenta evidências de utilização na análise do desempenho e melhoria dos 

produtos/serviços e processos.

( 944 ) ( x ) ( x ) São obtidas informações comparativas externas e utilizadas na melhoria dos produtos/serviços e processos.

( ) ( ) ( )
São obtidas informações comparativas externas, mas não são utilizadas na análise do desempenho e melhoria dos 

produtos/serviços e processos.

( ) ( ) ( ) Não são obtidas informações comparativas externas.

  

6 6 Fornecedores da Empresa

( ) ( )
Os fornecedores são selecionados com critérios definidos e seu desempenho é avaliado periodicamente, gerando ações para 

melhoria do fornecimento.

( 951 ) ( x ) ( x ) Os fornecedores são selecionados com critérios definidos e seu desempenho é avaliado apenas quando ocorre algum problema.

( ) ( ) ( ) Os fornecedores são selecionados com critérios definidos, mas seu desempenho não é avaliado.

( ) ( ) ( ) Os fornecedores não são selecionados segundo critérios definidos e não são avaliados quanto ao seu desempenho.

  

6 6 Processos

( ) ( )
Os processos principais do negócio são executados de forma padronizada, com padrões documentados e definidos a partir de 

requisitos traduzidos das necessidades dos clientes.

( 958 ) ( x ) ( x ) Os processos principais do negócio são executados de forma padronizada, com padrões documentados.

( ) ( ) ( ) Os processos principais do negócio são executados de forma padronizada, mas os padrões não são documentados.

( ) ( ) ( ) Os processos principais do negócio não são executados de forma padronizada.

  

3 3 Controle dos Processos

( ) ( )
Os processos principais do negócio são controlados com base em padrões definidos e documentados e também por meio de 

indicadores e metas.

( ) ( ) ( ) Os processos principais do negócio são controlados com base em padrões de execução definidos e documentados.

( 966 ) ( x ) ( x )
Os processos principais do negócio não são controlados, mas são corrigidos quando ocorrem problemas ou reclamações dos 

clientes.
( ) ( ) ( ) Os processos principais do negócio não são controlados.

  

6 6 Saúde e Segurança no Trabalho

( ) ( )
Os perigos e riscos são identificados formalmente por meio de métodos que incluem a CIPA, o PPRA, o PCMSO e os riscos são 

tratados com ações corretivas e preventivas.

( 980 ) ( x ) ( x )
Os perigos e riscos são identificados formalmente por meio de métodos que incluem a CIPA, o PPRA, o PCMSO e são tratados 

apenas com ações corretivas.

( ) ( ) ( ) Os perigos não são identificados e apenas alguns deles são tratados.

( ) ( ) ( ) Os perigos e riscos não são identificados e não são tratados.

  

3 3 Certificações

( ) ( ) Possui duas ou mais certificações acreditadas ou por clientes.

( ) ( ) ( ) Possui uma certificação acreditada ou por clientes.

( 988 ) ( x ) ( x ) Está em processo de implantação de melhorias para a certificação acreditada ou por clientes.

( ) ( ) ( ) Não possui certificação acreditada ou por clientes
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6 6 Visão da Empresa

( ) ( ) A visão está registrada sob forma escrita e é conhecida e entendida por todos os colaboradores.

( 102 ) ( X ) ( X ) A visão está registrada sob forma escrita e é conhecida e entendida por alguns colaboradores.

( ) ( ) ( ) A visão está definida informalmente, sendo de conhecimento apenas dos dirigentes.

( ) ( ) ( ) A visão não está definida.

  

6 6 Missão da Empresa

( ) ( ) A missão está definida e registrada sob forma escrita e é conhecida e entendida por todos os colaboradores.

( 109 ) ( X ) ( X ) A missão está definida e registrada sob forma escrita e é conhecida e entendida por alguns colaboradores.

( ) ( ) ( ) A missão está definida informalmente, sendo do conhecimento apenas dos dirigentes.

( ) ( ) ( ) A missão não está definida.

  

3 3 Objetivo da Empresa

( ) ( ) O objetivo está definido e registrado sob forma escrita e é conhecido e entendido por todos os colaboradores.

( ) ( ) ( ) O objetivo está definido e registrado sob forma escrita e é conhecido e entendido por alguns colaboradores.

( 117 ) ( X ) ( X ) O objetivo está definido informalmente, sendo do conhecimento apenas dos dirigentes.

( ) ( ) ( ) O objetivo não está definido.

  

3 3 Estratégias da Empresa

( ) ( )
As estratégias, abrangentes aos principais aspectos do negócio, estão definidas formalmente por meio de método que considera a 

análise de informações internas e externas.

( ) ( ) ( ) As estratégias estão definidas informalmente, mas são consideradas informações internas e externas relacionadas ao negócio.

( 124 ) ( X ) ( X ) As estratégias estão definidas informalmente e com uso restrito de informações internas e externas.

( ) ( ) ( ) As estratégias não estão definidas.

  

0 0 Indicadores e Metas

( ) ( ) Os indicadores e suas respectivas metas são estabelecidos para as principais estratégias e são comunicados aos colaboradores.

( ) ( ) ( ) Os indicadores e suas respectivas metas são estabelecidos para algumas estratégias.

( ) ( ) ( ) Os indicadores são estabelecidos para algumas estratégias, mas não existem metas relacionadas a estes indicadores.

( 132 ) ( X ) ( X ) Não existem indicadores relacionados as estratégias.

  

3 3 Plano de Ação

( ) ( )
Planos de ação são estabelecidos para o alcance das principais metas da empresa relacionadas às estratégias e são acompanhadas 

regularmente.

( ) ( ) ( ) Planos de ação são estabelecidos para o alcance das principais metas da empresa relacionadas às estratégias.

( 144 ) ( X ) ( X ) As ações são definidas informalmente para o alcance de algumas metas da empresa relacionadas às estratégias.

( ) ( ) ( ) Não existem planos de ação visando alcançar as metas da empresa relacionadas às estratégias.

  

6 6 Desempenho da Empresa

( ) ( )
A análise do desempenho da empresa é feita regularmente, inclui aspectos abrangentes ao negócio, como por exemplo, financeiro, 

vendas, clientes, colaboradores, fornecedores, produção e uso de alguns indicadores e metas.

( 150 ) ( x ) ( x )
A análise do desempenho da empresa é feita regularmente, mas de forma restrita a alguns aspectos, como por exemplo, financeiro, 

vendas, atendimento e produção.

( ) ( ) ( ) A análise do desempenho da empresa é feita ocasionalmente, com foco principal no desempenho financeiro.

( ) ( ) ( ) Não é feita a análise do desempenho da empresa.

  

0 0 Desenvolvimento Gerencial

( ) ( ) Os dirigentes investem regularmente em seu desenvolvimento gerencial e aplicam os conhecimentos adquiridos na empresa.

( ) ( ) ( ) Os dirigentes investem esporadicamente em seu desenvolvimento gerencial e aplicam os conhecimentos adquiridos na empresa.

( ) ( ) ( )
Os dirigentes investem esporadicamente em seu desenvolvimento gerencial, mas não aplicam os conhecimentos adquiridos na 

empresa.

( 159 ) ( X ) ( X ) Os dirigentes não investem em seu desenvolvimento gerencial.

  

6 6 Capacitação de Colaboradores

( ) ( ) Todos os colabores são capacitados com base em um plano de capacitação.

( 164 ) ( X ) ( X ) Os colaboradores são capacitados regularmente.

( ) ( ) ( ) Os colaboradores são capacitados eventualmente.

( ) ( ) ( ) Os colaboradores não são capacitados.

  

10 10 Finanças da Empresa

( X ) ( X ) Existem controles financeiros com utilização de fluxo de caixa e orçamento com horizonte de pelo menos um ano.

( ) ( ) ( ) Existem controles financeiros com utilização de fluxo de caixa.

( ) ( ) ( ) Existem controles financeiros, mas não é utilizado fluxo de caixa.

( ) ( ) ( ) Não existem controles financeiros.

  

6 6 Práticas de Gestão

( ) ( )
Muitas práticas de gestão apresentam melhorias decorrentes da análise de resultados de diagnóstico de gestão, como por exemplo 

o MPE Brasil.

( 181 ) ( X ) ( X ) Algumas práticas de gestão apresentam melhorias.

( ) ( ) ( ) Pelo menos uma prática de gestão apresenta melhorias.

( ) ( ) ( ) As práticas de gestão não demonstram melhorias.
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6 6 Grau de importância da inovação na empresa

( ) ( ) Empresa sistematicamente inova nos produtos, considera a inovação essencial, pesquisa por novos modelos/técnicas/materiais.

( 202 ) ( X ) ( X ) Empresa inova eventualmente conforme a exigência do mercado, considera a inovação necessária para se manter no mercado.

( ) ( ) ( ) Empresa inova pouco, não considera a inovação importante para o negócio ou que influencie muito em seu crescimento.

( ) ( ) ( ) Empresa não compreende a inovação.

  

3 3 Braisntorm (tempestade de idéias)

( ) ( ) Tem por prática utilizar o método brainstorm para levantamento de idéias, constantemente e regularmente.

( ) ( ) ( ) Já utilizou este método alguma(s) vez(es), mas sem regularidade.

( 210 ) ( X ) ( X ) Conhece o método mas não utiliza ou utilizou apenas uma vez.

( ) ( ) ( ) Nunca trabalhou desta forma e desconhece o método.

  

6 6 Estímulos à inovação

( ) ( ) Estimula os colaboradores à inovarem e/ou sugerirem inovações com formas de reconhecimento/premiação de melhores idéias.

( 216 ) ( X ) ( X )
Estimula os colaboradores à inovarem e/ou sugerirem inovações mas sem formas definidas de reconhecimento/premiação de 

melhores idéias.

( ) ( ) ( ) Repassa aos colaboradores a importância de inovar porém não há nenhum tipo de incentivo.

( ) ( ) ( ) Não há esta política de incentivo à inovação.

  

6 6 Sugestões dos Funcionários

( ) ( ) Há uma coleta formal de sugestões, com procedimentos bem definidos.

( 223 ) ( X ) ( X ) Há uma coleta formal de sugestões, mas sem os procedimentos bem definidos.

( ) ( ) ( ) Há uma coleta informal.

( ) ( ) ( ) Não coleta sugestões e idéias.

  

3 3 Análise das sugestões dos funcionários (processo formalizado)

( ) ( ) Há uma análise semanal das sugestões com processo formalizado definido, fazendo parte do planejamento da empresa.

( ) ( ) ( ) Há uma análise mensal das sugestões com processo formalizado definido.

( 231 ) ( X ) ( X ) Há uma análise a cada 3 meses mas não tem processo formalizado definido.

( ) ( ) ( ) Não há análise das sugestões e idéias.

  

3 3 Planeja novos produtos

( ) ( ) Frequentemente – tem ao menos 2 novas idéias/projetos de inovação por ano, para novos produtos.

( ) ( ) ( ) Eventualmente – tem 1 idéia/projeto de inovação por ano, para novos produtos.

( 244 ) ( X ) ( X ) Raramente – tem 1 idéia/projeto de inovação a cada 2 anos ou mais, para novos produtos.

( ) ( ) ( ) Não tem processo definido de planejamento de produtos.

  

3 3 Lança produtos ou inova em produtos já existentes

( ) ( )
Realiza pesquisa mensal com os clientes coletando informações sobre suas necessidades, recebe sugestões, implantando as 

melhorias (novos produtos ou produtos significativamente melhorados) necessárias após serem analisadas.

( ) ( ) ( )
Realiza pesquisa trimestral com os clientes coletando informações sobre suas necessidades, recebe sugestões, implantando as 

melhorias (novos produtos ou produtos significativamente melhorados) necessárias após serem analisadas.

( 251 ) ( X ) ( X )
Recebe sugestões ou reclamações dos clientes (quando os próprios clientes entram em contato) e analisa a possível implantação de 

melhorias, inovações e lançamentos.

( ) ( ) ( ) Não inova em seus produtos de acordo com a opinião dos clientes.

  

3 3 Novos Produtos

( ) ( ) Lança produtos frequentemente – (2 ou mais vezes ao ano).

( ) ( ) ( ) Lança produtos eventualmente – 1 vez ao ano.

( 258 ) ( X ) ( X ) Raramente – a cada 2 anos ou mais.

( ) ( ) ( ) Não faz lançamento de produtos.

  

6 6 Mudanças na Estética dos Produtos

( ) ( ) Realiza mudanças frequentemente – (2 ou mais vezes ao ano).

( 264 ) ( X ) ( X ) Realiza mudanças eventualmente – 1 vez ao ano.

( ) ( ) ( ) Realiza mudanças raramente – a cada 2 anos ou mais.

( ) ( ) ( ) Não realiza mudanças, utiliza a cópia de produtos.

  

3 3 Parcerias

( ) ( ) Busca e utiliza frequentemente de parcerias com o Sistema S, Universidades, Centros de Pesquias, Fornecedores.

( ) ( ) ( ) Utiliza eventualmente quando oferecidas pelos parceiros.

( 272 ) ( X ) ( X ) Utiliza raramente quando tem uma necessidade pontual.

( ) ( ) ( ) Não utiliza.

  

6 6 Materiais / Equipamentos / Insumos

( ) ( ) Busca constante por novos fornecedores e de fornecedores de materiais diferenciados, equipamentos e insumos.

( 282 ) ( X ) ( X ) Busca eventualmente por novos fornecedores e de fornecedores de materiais diferenciados, equipamentos e insumos.

( ) ( ) ( ) Busca por fornecedores, não se preocupando em atualizar o cadastro de fornecedores, utilizando as mesmas matérias primas.

( ) ( ) ( ) Aguarda a abordagem dos fornecedores em sua empresa.
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0 0 Planejamento de Marketing

( ) ( ) Planejamento estruturado, formalizado, implantado totalmente, com acompanhamento constante, com revisões e ajustes.

( ) ( ) ( ) Planejamento estruturado, formalizado, implantado parcialmente e com acompanhamento periódico.

( ) ( ) ( ) Planejamento estruturado mas informal, com acompanhamento periódico.

( 304 ) ( X ) ( X ) Não possui planejamento.

  

10 10 Gestão de Relacionamento com Clientes

( X ) ( X ) Tem contato com os clientes diretamente pela empresa (CRM estruturado).

( ) ( ) ( ) Tem contato eventualmente com os clientes diretamente pela empresa.

( ) ( ) ( ) Tem contato exporadicamente com os clientes diretamente pela empresa.

( ) ( ) ( ) O contato é feito apenas pelos canais - representante comercial, vendedores, etc.

  

10 10 A empresa conhece o perfil dos seus clientes

( x ) ( x ) Conhece o perfil completo de todos os seus clientes ativos.

( ) ( ) ( ) Conhece parcialmente o perfil de todos os seus clientes ativos.

( ) ( ) ( ) Conhece parcialmente o perfil de 50% dos seus clientes ativos.

( ) ( ) ( ) Não conhece .

  

10 10 Comunicação com os Clientes 

( x ) ( x )
Possui processo estruturado e formalizado de comunicação mensal com os clientes buscando sugestões, realizando pesquisas de 

satisfação e pós-venda.

( ) ( ) ( )
Possui processo estruturado e formalizado de comunicação trimestral com os clientes buscando sugestões, realizando pesquisas de 

satisfação e pós-venda.

( ) ( ) ( )
Possui processo de comunicação informal, geralmente somente durante a venda, ou pelo representante externo e não diretamente 

da empresa.

( ) ( ) ( ) Não se comunica com os clientes ou se comunica apenas por necessidade do mesmo.

  

6 6 Meios de Divulgação

(banner, folders, outdoor, mídia interna, eventos, rádio, televisão, parceiros, patrocínios ou outros)

( ) ( ) ( ) Utiliza diversos meios (acima de 5) de divulgação de forma constante, mensalmente.

( 331 ) ( x ) ( x ) Utiliza diversos meios (acima de 5) de divulgação de forma esporádica, até 6 vezes ao ano.

( ) ( ) ( ) Utiliza poucos meios (até 4) de divulgação e de forma esporádica, até 4 vezes ao ano.

( ) ( ) ( ) Não utiliza.

  

0 0 Marca 
(exceto o nome da empresa – quando o nome fantasia é registrado – aqui se refere à marca /moda/produto) 

( ) ( ) Possui marca própria registrada.

( ) ( ) ( ) Possui marca própria e está em processo de registro.

( ) ( ) ( ) Possui marca própria mas não está registrada.

( 344 ) ( x ) ( x ) Não possui marca própria.
  

10 10 Logomarca 

( x ) ( x ) Possui logomarca registrada.

( ) ( ) ( ) Possui logomarca em processo de registro.

( ) ( ) ( ) Possui logomarca mas não está registrada.

( ) ( ) ( ) Não possui logomarca.
  

0 0 Catálogo
( ) ( ) Possui catálogo impresso, catálogo digital e look book (fotos de linha de roupas ou estilos) design moderno e produção de moda.

( ) ( ) ( ) Possui somente catálogo impresso (design moderno e produção de moda).
( ) ( ) ( ) Possui catálogo impresso de qualidade mediana.
( 358 ) ( x ) ( x ) Não possui / Não se aplica.

  
10 10 Relação com Fornecedores

(qualidade, prazo de entrega, preço, especificações técnicas, facilidade de comunicação)

( x ) ( x ) Possui processo estruturado de comunicação com fornecedores, buscando constantemente a qualificação destes.

( ) ( ) ( ) Possui processo estruturado de comunicação com fornecedores, mas sem a qualificação.

( ) ( ) ( ) Possui processo informal de comunicação com fornecedores.

( ) ( ) ( ) Não possui processo de comunicação com fornecedores.
  

3 3 Análise do Ciclo de Vida do Produto

( ) ( ) Faz análise constantemente, avaliando que nível se encontra os produtos, utilizando a Matriz BCG e o Ciclo de Vida do Produto.

( ) ( ) ( ) Faz análise do mix de produtos considerando a matriz BCG.

( 372 ) ( x ) ( x ) Faz análise exporadicamente, mas sem critérios.

( ) ( ) ( ) Não analisa os produtos no ciclo de vida.
  

10 10 Estratégia de Preço 

(análise dos concorrentes, análise do mercado, análise do custo)

( x ) ( x ) Possui estratégia estruturada ,formalizada e implantada na totalidade.

( ) ( ) ( ) Possui estratégia estruturada ,formalizada e implantada parcialmente.

( ) ( ) ( ) Possui estratégia estruturada, mas informal.

( ) ( ) ( ) Não possui estratégia de preço.
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6 6 Gerenciamento da Produção

( ) ( ) Os gestores da produção são pessoas que possuem experiência prática e formação técnica ou superior.

( 842 ) ( x ) ( x ) Os gestores da produção são pessoas práticas sem formação técnica ou superior.

( ) ( ) ( ) Os gestores da produção são pessoas oriundas do chão-de-fábrica.

( ) ( ) ( ) Não possui gestores de produção.

  

3 3 Habilidade / Polivalência 

( ) ( ) Os funcionários são polivalentes, operando várias máquinas sem resistência e incentivados a operá-las.

( ) ( ) ( ) Alguns funcionários operam várias máquinas e são incentivados a esta prática.

( 850 ) ( x ) ( x ) Os funcionários conseguem operar outras máquinas mas não são incentivados a tal prática.

( ) ( ) ( ) Não há funcionários com habilidade para trabalhar em outras máquinas.

  

10 10 Instalações Elétricas

( x ) ( x ) As instalações elétricas do processo de produção atendem a necessidade de quantidade localização / posição / altura.

( ) ( ) ( ) As instalações elétricas do processo de produção atendem somente a necessidade de quantidade.

( ) ( ) ( ) Não são adequadas mas a empresa possui condições de adequá-la.

( ) ( ) ( ) As intalações elétricas não são adequadas ao processo produtivo.

  

10 10 Espaço Físico

( x ) ( x ) Os espaços são adequados à produção - preparação / distribuição / costura / acabamento / expedição.

( ) ( ) ( ) Os espaços são adequados parcialmente à produção - costura / acabamento.

( ) ( ) ( ) Não são adequados mas há condições de ampliação.

( ) ( ) ( ) Os espaços não são adequados e não há condições de ampliação.

  

3 3 Capacidade de Produção

( ) ( ) Tem capacidade para expandir a produção internamente e com a parceria de terceiros.

( ) ( ) ( ) Tem capacidade para expandir a produção com a parceria de terceiros.

( 871 ) ( x ) ( x ) Está com a produção em sua capacidade máxima e não conta com a parceria de terceiros.

( ) ( ) ( ) A capacidade de produção da empresa é muito baixa, não atendendo a demanda de pedidos.

  

6 6 Equipamentos / Tecnologia / Maquinário

( ) ( ) Possui maquinários novos/modernos e adequados, e sempre aprimora processos dentro da empresa.

( 877 ) ( x ) ( x ) Busca por novas tecnologias/maquinários/processos raramente ou quando realmente o mercado o cobra.

( ) ( ) ( ) Possui maquinários obsoletos e que geram manutenção periódica e que não traduzem em produtividade.

( ) ( ) ( ) Não possui maquinários e tecnologia suficientes para movimentar o setor produtivo da empresa.
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Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

6 6 Funções e Responsabilidades

( ) ( ) Estão definidas, documentadas para todas as funções e conhecidas por todos os colaboradores.

( 902 ) ( x ) ( x ) Estão definidas e documentadas para algumas funções.

( ) ( ) ( ) Estão definidas informalmente.

( ) ( ) ( ) Não estão definidas.

10 10 Seleção de Colaboradores

( x ) ( x ) A seleção é feita com padrão definido para todas as funções, considerando os requisitos e responsabilidades definidas na função.

( ) ( ) ( ) A seleção é feita com padrão definido para todas as funções.

( ) ( ) ( ) A seleção é feita com padrão definido para algumas funções.

( ) ( ) ( ) A seleção é feita de forma intuitiva.

  

3 3 Bem-estar e Satisfação dos Colaboradores

( ) ( ) São adotadas ações para identificar e promover o bem-estar e a satisfação dos colaboradores decorrentes de análises regulares.

( ) ( ) ( ) São adotadas ações para promover o bem-estar e a satisfação dos colaboradores decorrentes de análises eventuais.

( 917 ) ( x ) ( x ) São adotadas ações para promover o bem-estar e a satisfação dos colaboradores apenas quando problemas são detectados.

( ) ( ) ( ) Não existem ações para promover o bem-estar e a satisfação dos colaboradores.

  

6 6 Satisfação dos Clientes

( ) ( ) A satisfação dos clientes é avaliada periodicamente por meio de método formal para os principais grupos de clientes.

( 923 ) ( x ) ( x ) A satisfação dos clientes é avaliada periodicamente por meio de método formal para alguns grupos de clientes.

( ) ( ) ( ) A satisfação dos clientes é avaliada eventualmente e de forma intuitiva.

( ) ( ) ( ) A satisfação dos clientes não é avaliada.

  

6 6 Reclamações de Clientes

( ) ( ) As reclamações recebidas são registradas e tratadas regularmente e o cliente é informado da solução dada à sua reclamação.

( 930 ) ( x ) ( x ) As reclamações recebidas são registradas e tratadas regularmente.

( ) ( ) ( ) As reclamações recebidas não são registradas e são tratadas ocasionalmente.

( ) ( ) ( ) Não são disponibilizados canais de comunicação para os clientes apresentarem suas reclamações.

  

6 6 Desempenho dos Produtos/Serviços/Processos

( ) ( )
São obtidas informações comparativas externas e apresenta evidências de utilização na análise do desempenho e melhoria dos 

produtos/serviços e processos.

( 944 ) ( x ) ( x ) São obtidas informações comparativas externas e utilizadas na melhoria dos produtos/serviços e processos.

( ) ( ) ( )
São obtidas informações comparativas externas, mas não são utilizadas na análise do desempenho e melhoria dos 

produtos/serviços e processos.

( ) ( ) ( ) Não são obtidas informações comparativas externas.

  

6 6 Fornecedores da Empresa

( ) ( )
Os fornecedores são selecionados com critérios definidos e seu desempenho é avaliado periodicamente, gerando ações para 

melhoria do fornecimento.

( 951 ) ( x ) ( x ) Os fornecedores são selecionados com critérios definidos e seu desempenho é avaliado apenas quando ocorre algum problema.

( ) ( ) ( ) Os fornecedores são selecionados com critérios definidos, mas seu desempenho não é avaliado.

( ) ( ) ( ) Os fornecedores não são selecionados segundo critérios definidos e não são avaliados quanto ao seu desempenho.

  

6 6 Processos

( ) ( )
Os processos principais do negócio são executados de forma padronizada, com padrões documentados e definidos a partir de 

requisitos traduzidos das necessidades dos clientes.

( 958 ) ( x ) ( x ) Os processos principais do negócio são executados de forma padronizada, com padrões documentados.

( ) ( ) ( ) Os processos principais do negócio são executados de forma padronizada, mas os padrões não são documentados.

( ) ( ) ( ) Os processos principais do negócio não são executados de forma padronizada.

  

3 3 Controle dos Processos

( ) ( )
Os processos principais do negócio são controlados com base em padrões definidos e documentados e também por meio de 

indicadores e metas.

( ) ( ) ( ) Os processos principais do negócio são controlados com base em padrões de execução definidos e documentados.

( 966 ) ( x ) ( x )
Os processos principais do negócio não são controlados, mas são corrigidos quando ocorrem problemas ou reclamações dos 

clientes.
( ) ( ) ( ) Os processos principais do negócio não são controlados.

  

6 6 Saúde e Segurança no Trabalho

( ) ( )
Os perigos e riscos são identificados formalmente por meio de métodos que incluem a CIPA, o PPRA, o PCMSO e os riscos são 

tratados com ações corretivas e preventivas.

( 980 ) ( x ) ( x )
Os perigos e riscos são identificados formalmente por meio de métodos que incluem a CIPA, o PPRA, o PCMSO e são tratados 

apenas com ações corretivas.

( ) ( ) ( ) Os perigos não são identificados e apenas alguns deles são tratados.

( ) ( ) ( ) Os perigos e riscos não são identificados e não são tratados.

  

3 3 Certificações

( ) ( ) Possui duas ou mais certificações acreditadas ou por clientes.

( ) ( ) ( ) Possui uma certificação acreditada ou por clientes.

( 988 ) ( x ) ( x ) Está em processo de implantação de melhorias para a certificação acreditada ou por clientes.

( ) ( ) ( ) Não possui certificação acreditada ou por clientes
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APÊNDICE B - Planos de Ações 

 

PLANO DE AÇÃO NA DIMENSÃO DE GESTÃO DE PESSOAS 
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PLANO DE AÇÃO NA DIMENSÃO DE INOVAÇÃO DE PRODUTOS 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

202
INOVAÇÃO DE 

PRODUTO

Grau de importância da 

inovação na empresa

Empresa inova eventualmente conforme a exigência do 

mercado, considera a inovação necessária para se 

manter no mercado.

não há inovação

210
INOVAÇÃO DE 

PRODUTO

Braisntorm (tempestade de 

idéias)

Conhece o método mas não utiliza ou utilizou apenas 

uma vez.
introduzir metodo as reuniões reuniões semestrais diretorias/carg confiaça

216
INOVAÇÃO DE 

PRODUTO
Estímulos à inovação

Estimula os colaboradores à inovarem e/ou sugerirem 

inovações mas sem formas definidas de 

reconhecimento/premiação de melhores idéias.

dar oport/caixa de ideias sugestões/caixa de sugestões bimestral todos os funcion

223
INOVAÇÃO DE 

PRODUTO
Sugestões dos Funcionários

Há uma coleta formal de sugestões, mas sem os 

procedimentos bem definidos.
definir form sugestões definir meios e procedimento bimestral todos funci

231
INOVAÇÃO DE 

PRODUTO

Análise das sugestões dos 

funcionários (processo 

formalizado)

Há uma análise a cada 3 meses mas não tem processo 

formalizado definido.
definir processo formalizar procedi semanal todos funcionarios

244
INOVAÇÃO DE 

PRODUTO
Planeja novos produtos

Raramente – tem 1 idéia/projeto de inovação a cada 2 

anos ou mais, para novos produtos.
inovar proc /produt buscar nov tecnol semestral diretoria/produção

251
INOVAÇÃO DE 

PRODUTO

Lança produtos ou inova em 

produtos já existentes

Recebe sugestões ou reclamações dos clientes (quando 

os próprios clientes entram em contato) e analisa a 

possível implantação de melhorias, inovações e 

lançamentos.

fedback com os client pesquiza de satisf mesal diretoria / dep vendas

Código Área Tópico Situação O que fazer? Ações Como fazer? Atividades Até quando fazer? Quem fará?

258
INOVAÇÃO DE 

PRODUTO
Novos Produtos Raramente – a cada 2 anos ou mais. não se enquadra

264
INOVAÇÃO DE 

PRODUTO

Mudanças na Estética dos 

Produtos
Realiza mudanças eventualmente – 1 vez ao ano. fazer pesquiza e tendencia participar  feiras/novas tendencias anual direção /gerente de prod

272
INOVAÇÃO DE 

PRODUTO
Parcerias Utiliza raramente quando tem uma necessidade pontual. buscar apoio cientifico sebrae/univercidades semestral direção /gerente de prod

282
INOVAÇÃO DE 

PRODUTO

Materiais / Equipamentos / 

Insumos

Busca eventualmente por novos fornecedores e de 

fornecedores de materiais diferenciados, equipamentos 

e insumos.

buscar novas tecnolog investir eng de produtos anual direção /gerente de prod

Obs.: digitar somente onde é colorido.

Plano de Ação
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PLANO DE AÇÃO NA DIMENSÃO DE INOVAÇÃO DE MARKETING 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

304 MARKETING Planejamento de Marketing Não possui planejamento. investir na imagem da empre televisão/radio bimestral gerente admisnistr

331 MARKETING

(banner, folders, outdoor, 

mídia interna, eventos, 

rádio, televisão, parceiros, 

patrocínios ou outros)

Utiliza diversos meios (acima de 5) de divulgação de 

forma esporádica, até 6 vezes ao ano.
capitali recursos market televisão e radio outdoors mensal direção /gerente adm

344 MARKETING

(exceto o nome da empresa 

– quando o nome fantasia é 

registrado – aqui se refere à 

marca /moda/produto) 

Não possui marca própria. criar uma marca para empresa implement com os cliente/funci semestral direção/marketing

358 MARKETING Catálogo Não possui / Não se aplica.

372 MARKETING
Análise do Ciclo de Vida do 

Produto
Faz análise exporadicamente, mas sem critérios. buscar tendencias antecipar mercado bimestral direção/marketing

385 MARKETING

(análise dos concorrentes, 

análise do mercado, análise 

do custo)

404
MARKETING DIGITAL / 

VIRTUAL

Estratégia de Marketing 

Digital / Virtual
Não possui estratégia.

411
MARKETING DIGITAL / 

VIRTUAL

Planejamento de Marketing 

Digital / Virtual
Não possui planejamento.

425
MARKETING DIGITAL / 

VIRTUAL

Loja Virtual / E-commerce  

(B2B, B2C, M-commerce, S-

commerce)

Não possui loja.

431
MARKETING DIGITAL / 

VIRTUAL
Redes Sociais e Fanpage

Está inserido em algumas redes sociais porém 

desatualizadas ou com poucas postagens.
criar paginas e videos implem a empresa na rede e canais cada 15 dias marketing

444
MARKETING DIGITAL / 

VIRTUAL
Empresa On Line

Não conhece e não utilizou os 4 Pilares do Marketing 

Digital.
criar setor d emarketing introduzir a empr no merc virt um mês marketing

451
MARKETING DIGITAL / 

VIRTUAL
Equipe Não possui pessoas e equipe. criar setor de marketing implementar dois meses diretoria

457
MARKETING DIGITAL / 

VIRTUAL
Ferramentas de Gestão Conhece as ferramentas de gestão, mas não as utiliza. criar setor de marketing implementar dois meses diretoria

Código Área Tópico Situação O que fazer? Ações Como fazer? Atividades Até quando fazer? Quem fará?

465
MARKETING DIGITAL / 

VIRTUAL

Anúncios pagos via Google 

ou Redes Socias
Não ou não conhece estas ferramentas. não utiliza não utiliza não utiliza

470
MARKETING DIGITAL / 

VIRTUAL
Marketing Vídeo Possui vídeo institucional e vídeos dos produtos. implement na pag

479
MARKETING DIGITAL / 

VIRTUAL

Representatividade das 

vendas pela internet
Não faz vendas pela internet. não se aplica

Plano de Ação

Obs.: digitar somente onde é colorido.



96 
 

PLANO DE AÇÃO NA DIMENSÃO DE INOVAÇÃO DE MEIO AMBIENTE 

 

 
 

 

 

 
Plano de Ação na Dimensão de Inovação de Produção 

 

 

MEIO AMBIENTE
Cadastro Técnico Federal - 

IBAMA

Empresa não possui o Comprovante de Registro nem o 

Certificado de Regularidade no IBAMA.
não se aplica

MEIO AMBIENTE

PGRS - Plano de 

Gerenciamento de Resíduos 

Sólidos

Empresa possui PGRS sem recolhimento de ART e há 

evidências do cumprimento da correta destinação final 

dos resíduos sólidos (NF, MTR, Contrato de prestação 

de serviços).

não se emquadra

MEIO AMBIENTE Efluentes Líquidos 

MEIO AMBIENTE Captação de Água da Chuva Não tem processo de captação da água da chuva. implement criar progt um mês diretoria

MEIO AMBIENTE Indicadores de Desempenho

Empresa tem sistema de indicadores de desempenho, 

mas não realiza planejamento de ações para melhoria 

contínua, no que se refere a consumo de água, consumo 

de energia, destino de resíduos e materiais (volume).

particip leiloes d energ direção increver a empres ano

PRODUÇÃO
Controle de Produção / 

Planejamento

Possui colaborador/gerente de produção encarregado 

de controlar os pedidos que chegam na produção.
emple pcp criar sowft direção semestre

PRODUÇÃO Cronometragem Conhece mas não utiliza. implement processo criar metas na produção 15 dias

PRODUÇÃO Balanceamento Conhece mas não utiliza. implement produçao gerent produção/ semanal

PRODUÇÃO Logística

Possui sistemas separados de controle de estoque de 

matéria-prima, de produto acabado, armazenagem, 

movimentação e expedição.

emplement rotas e metodos gerent produção/progra planilhas diario

PRODUÇÃO Gerenciamento da Produção
Os gestores da produção são pessoas práticas sem 

formação técnica ou superior.
incemtivar a formação diretor/plano de carreira anual

PRODUÇÃO Habilidade / Polivalência 
Os funcionários conseguem operar outras máquinas 

mas não são incentivados a tal prática.
treinamento setores diretor/incentivo a conhec prat bimestral

PRODUÇÃO Capacidade de Produção
Está com a produção em sua capacidade máxima e não 

conta com a parceria de terceiros.
implement turnos gerent prod/ ver picos de prod bimestral

PRODUÇÃO
Equipamentos / Tecnologia 

/ Maquinário

Busca por novas tecnologias/maquinários/processos 

raramente ou quando realmente o mercado o cobra.
buscar feiras e eng produção diretor vos processbuscar n anual
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Plano de Ação na Dimensão de Inovação de Qualidade 

 
 

 
 
 

Fonte: Autor do trabalho, 2017. 

 

QUALIDADE
Funções e 

Responsabilidades
Estão definidas e documentadas para algumas funções. valores da empre funcion 9001 ISO ANO

QUALIDADE
Bem-estar e Satisfação dos 

Colaboradores

São adotadas ações para promover o bem-estar e a 

satisfação dos colaboradores apenas quando problemas 

são detectados.

coletas de inf gerent prod/satisfação func semestral

QUALIDADE Satisfação dos Clientes
A satisfação dos clientes é avaliada periodicamente por 

meio de método formal para alguns grupos de clientes.
implement fitback questionario de satisfação bimestral

QUALIDADE Reclamações de Clientes
As reclamações recebidas são registradas e tratadas 

regularmente.
retorno do problema gernt geral fitbak mensal

QUALIDADE

Desempenho dos 

Produtos/Serviços/Processo

s

São obtidas informações comparativas externas e 

utilizadas na melhoria dos produtos/serviços e 

processos.

apresentar analiza de melhori gerent prod/ brankmarkt semestral

QUALIDADE Fornecedores da Empresa

Os fornecedores são selecionados com critérios 

definidos e seu desempenho é avaliado apenas quando 

ocorre algum problema.

fazer analisa inter gerent prod/analiz period semanal

QUALIDADE Processos
Os processos principais do negócio são executados de 

forma padronizada, com padrões documentados.
criar ind meta implem anlize de setores inter semanal

QUALIDADE Controle dos Processos

Os processos principais do negócio não são 

controlados, mas são corrigidos quando ocorrem 

problemas ou reclamações dos clientes.

padronizar imple padroes para med dezemp semanal

QUALIDADE
Saúde e Segurança no 

Trabalho

Os perigos e riscos são identificados formalmente por 

meio de métodos que incluem a CIPA, o PPRA, o PCMSO 

e são tratados apenas com ações corretivas.

buscar prevenção gerent prod/treinamento/elim risc semestral

QUALIDADE Certificações
Está em processo de implantação de melhorias para a 

certificação acreditada ou por clientes.
bucar cert/qualidade implem das isso anual


