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RESUMO

O ramo de beleza masculina cresce cada vez mais na regido, e o relatorio
técnico de estagio serd da empresa Ratki Hair cabelereiros, localizada na
cidade de Apucarana — Parana. O objetivo do relatdrio técnico € demostrar
todos os setores da empresa, tendo ferramentas para auxiliar o estudo dentro
da empresa. A metodologia utilizada é o estudo de caso, os resultados
demostrados tem o objetivo de auxiliar a empresa a, diminuir os erros que
contém. As principais ferramentas utilizadas sdo as matrizes, os indices
financeiros, o fluxograma horizontal e vertical. O espaco fisico da empresa
também esta demostrados nos relatorios.

Palavras-chave: Organizagdo, Indicadores Financeiros, Setores da

Empresa, Plano de Acdo. Prestacéo de Servi¢co, Pequena Empresa.
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ABSTRACT

The branch of male beauty grows more and more in the region, and the
internship technical report will be from the company Ratki Hair hairdressers,
located in the city of Apucarana - Parana. The purpose of the technical report is
to demonstrate all sectors of the company, having tools to assist or study within
the company. The methodology used is the case study, the results shown are
intended to help the company to reduce the errors it contains. The main tools
used are as matrices, financial ratios, horizontal and vertical flowchart. The
company's physical space is also shown in the reports.

Keywords: organization, financial indicators, the company's sectors,

action plan.
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1 INTRODUCAO

Segundo Written (2018), o comércio de produtos de beleza
masculino cresce cada vez mais no mercado, e alcacou uma média US$ 6,2
bilhdes, no ano de 2017, o crescimento foi de 70% durante os ultimos cincos
anos, a vaidade masculina crescem juntamente com este indice.

A empresa analisada é a empresa Rakti Hair, cabelereiros localizada
na cidade de Apucarana, Parana. O seu ramo de atividade € um saldo de
beleza masculino. Que realiza cortes de cabelos e design de barbas. Sendo
uma empresa familiar de porte pequeno MEI (micro empreendedor
individual), atuando nesse mercado desde 2015.

No relatério serd mostrado um levantamento de mercado, incluindo o
macro ambiente e pontuando quais os fatores que afetam a organizacdo. O
estudo setorial aponta as cincos for¢cas de porte e como ela € aplicada na
empresa. Sera abordado também um levantamento setorial mostrando os
seus clientes, concorrentes e os fornecedores, contendo uma analise de
estratégica usando as trés principais matrizes como: BCG, SWOT e a
Ansoff, demostrando por sua vez aplicacfes dentro da empresa em cada
matriz.

Ser4 abordada a viabilidade financeira e operacional da empresa
Ratki Hair, muitas empresas, atualmente ndo sabem ou nado realizam o
diagnostico empresarial. Segundo Massuno (2014) um diagndstico
empresarial tem o papel principal de levantar oportunidades de melhoria
para a organizacdo, fazendo uma analise, para verificar nas areas
especificas os pontos fracos e fortes da sua organizacao.

A empresa Ratki Hair estd no ramo de beleza masculina, que
vivencia grande o crescimento. A empresa € de porte pequeno e com isso
tem pouco conhecimento das possiveis ferramentas que podem ser utilizada
para ajudar no crescimento da mesma. E contado um pouco da historia da
organizacdo e a sua estrutura empresarial, sua estrutura fisica do espaco e

mostrando separadamente os resultados de cada setor da empresa.
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2 ANALISE DE MERCADO

Andlise de mercado é uma das primeiras etapas de um
planejamento de marketing. Com estas andlises tem a possibilidade de
distinguir estratégias adequadas para cada seguimento do mercado, assim
otimizado resultado para a organizacdo. Segmentacdo de mercado é o
processo de dividir mercados em grupos de consumidores potenciais com
necessidades ou caracteristicas semelhantes e que provavelmente terdo
comportamentos de compra semelhantes. E importante em qualquer ocasi&o
e para qualquer tipo de negdécio. As informacdes quanto ao perfil do cliente,
como ele é, quais sao suas escolhas é importante para adotar uma decisao
em relacdo ao cliente. Analisando o setor terd a possibilidade de
acompanhar as mudancas do mercado e escolher um diferencial, para o seu

nicho de mercado.

2.1. Anéalise Macro Ambiental

O macro ambiente € o ambiente externo a empresa, cujas variaveis
nao podem ser diretamente controladas pela empresa Farias (2015, p. 72).

Segundo Farias (2015), um estudo elaborado com o resultado de
uma pesquisa em duas partes da organizacdo a externa e interna, nos
ambientes pode existir umas partes positivas e outras negativas. O estudo
do mercado externo tem varios fatores que podem contribuir com as
mudancas nos resultados finais das andlises quando é estudado o ambiente.

De acordo com Farias (2015), o macro ambiente, tem varios fatores
gue pode ser estudado para ter um resultado esperado, o estudo da
sociedade, da economia, da cultura, entre outros, dessa maneira ajudara ter
uma analise macro ambiental completa. Tendos varios fatores que afetam a
capacidade de desenvolvimento e crescimento da organizagdo a firma
Farias (2015).

Na figura 1 esta mostrado um quadro de ambiete do marketing,

com dois ambientes o ambiente interno e o0 externo.
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Figura 1 - O Ambiente do Marketing

Variaveis Externas

{Nio controlaveis)
Variaveis Internas
{controlaveis) A
- ~~
—_—

MICROAMBIENTE MACROAMBIENTE
EMPRESA S MERCADO « SOCIAL
- PRODUCAQ “T «FORNECEDORES (DEMOGRAFICO/CUL
« FINANCEIRD - INTERMEDIARIOS TURAL)A
- COMERCIAL « CLIENTES — Ei?js:':co
«RH « CONCORRENTES ) )

: - TECN |
MK —d4P's - PUBLICO ECNOLSGICO
« POLITICO/LEGAL

Fonte: Google imagem (2019)

Na figura 1 esta representado o ambiente do marketing, €
classificada em duas partes que sdo as variaveis internas e variaveis
externas. Estas duas partes atuam complementando a organizagcao. As duas
partes subdividem em microambiente na que € & analise da empresa por
interna, e macro ambiente que é o mercado externo onde a empresa esta

inserida.

Na empresa estuda um dos fatores que afetam na organizacéo é a
economia, que também comprometem os clientes, com a economia baixa, a
frequéncia de clientes que cortam o cabelo € menor as vendas diminuem.

Outro fator que prejudica é o desemprego.

2.2. Apresentacao Setorial
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Segundo Pimenta (2016) anélise setorial admite conferir e
conhecer o conjunto econémico em que uma empresa esta atuando, seu
ajuntamento, podendo verificar suas oportunidades e suas ameacas,
identificando tendéncias que possam ter impacto positivo nos negdécios. Para
analisar um setor da organizacdo nao é um trabalho muito simples de ser
realizado. Com analise setorial podera ser levantada sugestbes para que se
analise de cada setor separadamente, informacdes que ajudam a entender
a dificuldades do setor e quais sdo as vantagens desse departamento
ajudando na tomada de decisfes futuras. O fator econdmico ndo € o unico
estudado nessa area, envolve também as concorréncias, as suas estratégias
a sua dificuldade do setor, mostrando possiveis riscos e oportunidade que
ele apresenta. Sabendo o mercado de atuacdo fica mais simples o
planejamento com as decisdes futuras, segundo PIMENTA (2016).

A analise setorial segundo Costa (2009) é a sistematizacao da coleta
e anuario de dados de um determinado setor, informacfes coletadas como
funciona os setores de uma organizacdo individualmente, descrevendo 0s
setores da empresa, 0 crescimento da taxa de crescimento da regido onde a
empresa esta inserida, a uUltima funcdo da analise setorial é publicar estes
dados de alguma forma para que os clientes posem consultar e divulgar
estes dados através de boletins.

Como a empresa é MEI (micro empreendedor individual), entdo néo
€ tudo dividido em setor, pois tendo apenas um funcionario e o empresario.
Controlando todos os setores inseridos na empresa. Conforme estudo neste
ramo de atuagdo tem muitos concorrentes, para destacar neste nicho de
mercado tendo uma grade diferencial que é especializar nesta area. A
empresa sempre esta se atualizando vendo as tendéncias de cortes de
cabelos e cuidados masculinos. Sendo assim importante aplicacao as cincos

forcas de Porte.
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2.2.1. Cinco Forcas de Porter

Segundo Serra (2004), a analise do ambiente externo pode ser
realizada por meio do exemplo de cinco forcas da Poter, desenvolvido por
Michael Porter na década de 70. Asseguram ainda que o entendimento das
forcas rivais de um ramo de negdcios é afetado para correto aumento do
plano estratégico. A existéncia de forca que se relacionam entre si. Dizendo
Torres (2004), dependendo da area de atuacéo, elas estdo a mercé dessa
cinco forgas.

Na figura 2 € mostrada uma imagem das cinco forcas de Porter, e

como se relacionam.

Figura 2 - Cincos Forcas de Porter

AMEACA DE NOVOS
CONCORRENTES

i

4

4

U

AMEACA DE
PRODUTOS
SUBSTITUTOS

Fonte: imagens Google (2019)

A figura 2 € mostrada as cinco forgcas de Porter, que no centro esta
localizada a realidade entre concorrentes, em volta estdo o outro quatro

ameaca de novos concorrentes, poder de negociacdo dos clientes, poder de
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negociacdo dos fornecedores, ameacas do produto substituidos. As forcas

serdo explicadas a seguir.

2.2.1.1. Ameacas de Novos Concorrentes

Citado por Lima (2011), além de ser indispensavel observar as
atividades das organizacdes concorrentes, a intimidacdo da entrada de
novos participadores depende dos empecilhos existentes contra sua
entrada, além do dominio de reagdo das organizagbes ja formadas.
Acontece nas disputas entre posicéo tatica, que submerge varios fatos, por
exemplo: preco, propaganda e introducdo de novos produtos. Melhora no
programa de distribuigdo entre outros fatores,

Gentile (2011), com esses novos concorrentes, vocé devera mudar
a sua estratégia, para que nao tenha muitos concorrentes no ramo. Um dos
diferenciais € optar por um nicho de mercado que é focar em uma pequena
area que nédo tenha concorrentes, isto diminuira as ameacas, em outra area
também € usar a experiéncia de mercado tendo uma boa aplicagcdo do
capital, ir4 dificultar o caminho para os concorrentes.

Tendo varios concorrentes nesta atividade de atuacdo se destacar
entre eles é essencial, como ja foi falada a barbearia contém um nicho que
é atender o mercado masculino, sendo adultos e criangas. O fundamental
que a empresa zela pela relacdo do profissional com o cliente, criando um
vinculo de confianca e de parceria. Outra questdo € o horario de
atendimento que é agendado no horario que o cliente deseja, havendo
alguns clientes que preferem ter um horario apenas para ele, ndo gostam de

esperar para ser atendido.

2.2.1.2. Poder de Negociacdes do Cliente

A visdo de Lima (2011) é a capacidade de troca dos clientes para
com as empresas do mesmo ramo de atividade, esta forca competitiva é
mostrada como sera feita a tomada de decisdes dos clientes em questdo ao

produto, uma das caracteristicas mais importantes é a questdo dos precos e
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qualidades oferecidas, os produtos a serem adquiridos sédo unificados, e sem
grandes caracterizacdes, suas margens de lucro sdo pequenas e estratégias
gue esta em uma. Segundo Gentile (2011) Se o preco de um produto custar
equivalente de 60 a 70% do cliente ganhara esta disputa o produto melhor e
mais atraente visualmente, mesmo que o0 valor dos produtos serem
semelhantes sera escolhido aquele com o menor preco.

A empresa cuida pela qualidade do servico usando produtos de
qualidade, mas um produto bom e com o preco acessivo, para que nao

tenha que aumentar o preco do servico final.

2.2.1.3.  Ameacas de Produtos Substituidos

Segundo Gentile (2011) o preco referente ao servico € oposto do
preco para com seus concorrentes e como ele atua no mesmo ramo de
mercado. Quanto mais a empresa puder melhorar, modernizar e atualizar
visando o bem estar dos clientes sem que eles paguem este custo, mais a
empresa garante a fidelidade de seus clientes.

Outro ponto citado do autor Gentile (2011) € a questao da midia se o
produto estiver interligado com o0s seus consumidores, esta relacdo entre
eles ajudara fortalecer o vinculo de confianga entre a empresa e o cliente.

Todas as pessoas necessitam de um bom corte de cabelo, visando a
sua aparéncia também o seu bem-estar, com isso a empresa estudada nao
tem produtos que substitui um corte de cabelo e cuidado com a barba, mais

sim 0s seus concorrentes do mesmo ramo.

2.2.1.4. Poder de Negociacdes com os Fornecedores

Nesse topico abordado como € a relagédo entre a empresa com
os seus fornecedores, e como escolher eles corretamente zelando pela
qualidade, preco e confianca.

Segundo Lima (2011) “O setor é comprimido por insuficientes
corporacgOes fornecedoras; Os produtos sédo tipicos, diferenciados,

e 0 custo para trocar de fornecedor. O setor de negdécios em
guestdo ndo tem representatividade no faturamento deste
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fornecedor. Neste caso cabe a empresa adaptar-se a atual relacéo
da empresa com seus principais fornecedores”.

Segundo Gentile (2011), para ter fornecedores corretos é importante
avaliar a sua qualidade da matéria prima, que agrada aos seus clientes, se
o produto final tenha o resultado esperado, outro ponto € negociacao de
entrega no tempo correto, se for produtos pereciveis tendo a troca
corretamente.

Segundo Pereira (2018), atualmente nas grandes industrias sdo 0s
préprios fornecedores que controla o seu estoque de mercadorias de
matérias primas.

Na hora de escolher o fornecedor a empresa tem um objetivo de
escolher os produtos que seréo utilizados com o produto de qualidade mais
com o0 preco acessivo. Muitas vezes tem fornecedores que tentam empurrar
agueles produtos mais baratos, mas o servico final ndo tem o resultado
esperado, é um trabalho que ndo adianta escolher o primeiro que aparece,

tem que saber se o produto é de qualidade desejada.

2.2.15. Rivalidade entre os Concorrentes

A forca central € a mais importante analisando a rivalidade entre os
competidores do mesmo ramo de atividade, vendo como se comporta em
relacdo entre as cinco forcas. Segundo Torres (2004). Nesta etapa, deve-se
analisar a agilidade e agressividade dos concorrentes diretos, que cedem
um mesmo produto num mesmo mercado de atuacdo, se a competividade
for maior terda uma briga em relacdo ao preco do produto ou servico, a
qualidade, até mesmo o marketing para chamar atencdo do consumidor
final, acontecerd obtendo um crescimento do mercado. Tendo um
diferencial, por exemplo, a mao de obra de qualidade sera uma vantagem
sobre o concorrente se ndo havendo diferencial ou dificuldade no ramo, isto
abrira oportunidade para novos concorrentes aumentando cada vez mais a

sua concorréncia.
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Muitas das vezes 0s concorrentes que apelam para os produtos
mais baratos, sem qualidade e o atendimento ao cliente ruim e ndo se
preocupa com satisfacdo do seus usuarios. Neste ambiente muitas das
vezes 0 primeiro impacto que conquista os clientes se torna fiel. A Ratki Hair
tenta conquistar os seus clientes com um bom atendimento simples, mais
eficaz, com isso os clientes se sente mais a vontade com o profissional que

esta realizando o servigo.

2.3. Analises de Segmento

A segmentacao é utilizada pelo marketing e pelas organizacfes para
definir exatamente a sua estratégia e o seu mercado alvo, segmentar quer

dizer dividir o seu publico pontua Nogueira (2010).

Para Cobra (1997 p. 71) “a segmentagdo é uma subdivisdo do
mercado global de uma empresa em parcelas mais homogénea
possivel, como o fito de formular estratégia para o marketing”.

Estéo representados na figura 3, os passos de um segmento do mercado.

Figura 3 - Os passos de segmento do mercado
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e s ara cada
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2. Determinar
os perfis dos 6. Selecionar,
segmentos desenvolvere
resultantes comur_itlcadr 0
conceitode
posicionamento
escolhido

Fonte: Google imagens (2019).
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A figura 3 representa 0os passos de uma escolha de seguimento, que
estd pontuada em trés passos: segmentacdo do mercado, selecdo do

mercado alvo e o posicionamento do mercado.

2.3.1. Mercado Consumidor

Segundo Kotler e Armstrong (1999, p. 145), Mercado € o conjunto de
compradores, e industria ou setor é o conjunto de vendedores. O tamanho
do mercado depende do nimero de compradores potenciais de uma oferta
especifica de mercado. Os compradores potenciais de um produto ou
servico apresentam quatro caracteristicas: interesse, renda, acesso e
qualificagdes.

Segundo Carvalho (2017). E um conjunto de pessoas, n&o
dependendo da idade, jovens ou velhos, homens ou mulheres, com uma ou
varias necessidades de um produto ou servico em comum o objetivo de
encontrar alguma solugdo, mesmo que esteja ho mesmo mercado, é muito
dificil somente uma empresa conseguir suprir esta precisdo de todas as
pessoas por causa 0 mercado pode ser até o mesmo.

O ramo de beleza é um dos setores que mais crescem no mercado
atual, pois tem muitos clientes e de diversos jeitos, como ja foi falado a Ratki
Hair ela atende o publico masculino, focado mais pessoas que gostam de

um servico bom mais um ambiente simples.

2.3.2.Mercado Concorrente

A empresa que disponibiliza seus produtos ou servicos no mercado
de atuacdo compreende a existéncia de concorrentes, deve ter
conhecimento de objetivo em que seus concorrentes nao podem ultrapassar.
Muitas vezes algumas corporagdes ndo conhecem o0s demais ramos do
mercado.

Segundo MENSHHEIN (2006) “E interessante perceber que

algumas pessoas da empresa ndo conseguem conhecer nem
mesmo 0 que sua empresa produz, sejam produtos ou Sservicos,
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ha somente o conhecimento de uma parte do que é ofertado ao
consumidor, mas hoje ndo ha mais espaco para este tipo de
empresa no mercado, deve-se ter em mente quais sdo 0s pontos
em que pudesse melhorar e quais podem nao ser tao bons”.

Atualmente o ramo de beleza, masculina as famosas barbearias
estdo cada vez mais se modernizando, e buscando um diferencial que ainda
ndo tenha no mercado. E sempre bom buscar algo novo, a empresa
estudado sendo um saldo que esta no mercado ha cinco anos, entdo tem
uma vantagem contra 0s seus concorrentes. Buscando ainda sempre se

atualizar nas tendéncias e oferecendo conforto para os seus clientes.

2.3.3.Mercado Fornecedor

Segundo Silva (2009), o alvo é encontrar fornecedores que possuam

as categorias necessérias para fornecer dentro das quantidades e com a

qualidade desejada, no menor tempo e ao menor custo possivel. Oferecendo

uma matéria prima de qualidade, atendendo a organizacdo com minimo de

produtos possiveis, isso quer disser controlando o seu estogue e nao

desperdicando ou faltado matéria prima. De certa maneira a estimativa de

fornecedores esta ligada com o nivel de produtos e servigco prestado aos
clientes.

Selecionar fornecedores para Dias (1993, p. 300) “é reunir um

grupo maior possivel, que preencha todos os requisitos basicos e

suficientes, dentro das normas e padrdes pré-estabelecidos como
adequados”.

Toda a organizacdo necessita de materiais para produzir o seu
produto final, por isso que os fornecedores sdo de extrema importancia
independe do mercado de atuacdo para abrir um novo negaocio.

Sendo uma empresa pequena, contem poucos fornecedores,
ajudando manter os produtos utilizados no saldo, geralmente também pode
ser compras no atacaddes procurando os produtos que tenha qualidade,

mais também com o preco acessivo. Tem algumas mercadorias que séo



28

especifico precisando de fornecedores produtos como ferramenta de corte,

tesouras, cadeiras, lavatorios entre outros.
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3 ANALISE ESTRATEGICA

Planejamento estratégico segundo Ghermandi (2014) € uma
ferramenta da administragdo, que auxilia os administradores de empresa a

pensar a longo prazo de vida da organizacao.

“Planejamento Estratégico € uma técnica administrativa que,
através da analise do ambiente de uma organizacdo, cria a
consisténcia das suas oportunidades e ameacas”. (FISCHIMANN,
2009, p.27)

Conforme Ghermandi (2014) o planejamento esta ligado a vida do
ser humano, as pessoas que planejam suas vidas futuras que gostariam de
conquistar ao longo dos anos, geralmente planejam acdes futuras de curto,
meédio, longo prazo, portanto isso € planejamento estratégico. Por mais
simples que isso pareca pode usado por uma empresa de porte pequeno

exemplo MEI (micro empreendedor individual).

3.1. Matriz BCG

Segundo Paulillo (2018) a matriz BCG o0 seu inicio teve na época
dos anos 70, que nada mais é um analise gréafica dos produtos ou servicos
da Organizacdo estudada, tem como parametro o ciclo de vida e no
potencial do produto/servico, com os resultados do analise grafico da matriz
0 seu objetivo principal e escolher quais acfes serdo tomadas, ela é
necessaria para empresarios para verificar quais produtos sédo reconhecidos
e utilizados pelos clientes, e aqueles produtos esquecidos ao usuario.

Na figura 4 esta mostrada uma representacdo da matriz BCG,
analisando graficamente os pontos importantes da matriz aplicada dentro da

empresa.



Figura 4 - Exemplo de Matriz BCG
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Fonte: Google imagens (2019).

aplicacao da matriz na empresa

Figura 5 - Matriz BCG aplicada Na empresa Ratki Hair
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interrogacao, vaca leiteira ou abacaxi. A seguir sera mostrada pra que serve
cada uma delas. No servico estrela é aquele que esta em tendéncia no salédo
de beleza, o servico design de barbas e cuidado foi implantado como uma
novidade na barbearia tendo muita demanda, o produto de intorogacado € o
corte infantil que esta em duvida se deve postar no servilo ou deixar de ser
realizado, a vaca leiteira € ague servico que tem mais demanda, todos os
dias que é o corte de cabelos masculinos, o abacaxi € o servico que foi
deixado de ser realizado desde 2015, pois muito pouca demanda e custos

muito alto.

3.1.1. Estrela

Conforme Paulillo (2018) o produto que tem uma alta participacéo
no mercado e o seu crescimento € rapido, é o produto ou servico carro chef
quer dizer os produtos que sdo mais vendido e conhecido aos seus clientes,
produtos que lideram o mercado.

Os dois servicos, design de barbas e cuidado com a pele,
apresentados na matriz, eles entdo sendo estudados e lancado no mercado,
apostando todas as fichas nestes produtos que estdo em alta neste ramo de
atividade.

3.1.2. Ponto de interrogacéao

Segundo Paulillo (2018) Este tipo de produto é que tenha uma
participacdo ainda no mercado alta e o crescimento também alta. O nome ja
explica € produto que esta em dudvida de investimento serd que compensa
investir o capital de investimento da organizacdo, ndo é demostrado com
clareza para os empresarios.

O corte em criangas € um servi¢o realizado que ndo tenha muita
certeza se vai dar certo, pois € uma fungéo que exige uma habilidade maior,
que € lidar com criangcas. E cobrado um prego menor com a incerteza se

esta tendo lucro.
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3.1.3. Vaca leiteira

De acordo com Paulillo (2018) Sao os produtos j& evoluidos que
passaram da estrela para vaca leiteira, produtos ou servicos que ja foram
investidos com o crescimento alto, aproveitando o retorno do investimento,
tomando cuidado para nao se tornar um produto abacaxi.

Os cortes de cabelo tradicionais em homens é um ramo que sempre
vai ter clientes, um servico que tenha um lucro bom, se ndo atualizar se

modernizar se ndo corre o rico dos servigos prestados cair em decadéncia.

3.1.4. Abacaxi

Segundo Paulillo (2018) produtos ou servicos que ja passaram do o
ciclo de vida do servico prestado, que esta chegando ao final da sua vida util
produtos que compensa ser abandonado ndo vale apena mais para
investimento de capital, produtos ndo procurado pelo seu publico alvo.

Foi uma aplicacdo antiga que foi deixada de ser realizada em 2015,
ndo teve muita procura para 0S USUArios, requer muitos custos
desnecessarios reque muito tempo, deixando de atender outros clientes para

um servico que nao tenha muito retorno.

3.2. Matriz SWOT

Segundo de Paula (2015) a matriz SWOT, é uma ferramenta muito
simples mais bastante eficiente no meio das organizacbes, ela se
complementa de informacbes necessarias para planejar o futuro da
empresa, SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats)
traduzida para o portugués quer dizer FOFA (forca, fraqueza, oportunidade e
ameacas), esta ferramenta ela utiliza todos esses pontos. Para levantar
dados da empresa olhando a organizacéo desde interna ate na area externa
que ela se encontra.

Na figura 6 serd mostrada uma representacdo grafica da matriz

SWOT incluido todos 0s seus componentes.
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Figura 6 - Matriz SWOT
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Fonte: Google imagens (2019)

A figura 6 esté representada a matriz SWOT (FOFA) que composta
por quatro componentes forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas, elas
estdo classificadas com fatores interno e fatores externos, todo este
mecanismo ajuda a empresa analisar ela por inteira, a seguir serd explicado
cada elemento.

Na figura 7 esta sendo representada a aplicacdo da matriz SWOT,

dentro da empresa estudada.
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Figura 7 - Matriz SWOT Aplicada
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Fonte: Modificado por Autor do trabalho (2019)

Na figura 7 representa os pontos fortes, fracos, as oportunidades e
as ameacas, aplicadas na empresa estudada. Como pode ser visto 0s
pontos fortes é uma boa localizacéo, a sua pontualidade no servico, ou seja,
cada cliente tem o seu horéario reservado para realizacdo do servico, as

ameacas que pode ocorrer, tendo novas tendéncias no ramo de atividade.

3.2.1. Forga

Conforme de Paula (2015) a forca como o0 nome ja diz que dizer o
que é forte na empresa, o seu diferencial em relacdo aos seus concorrentes
as suas vantagens, também é o seu ponto de partida nas escolhas dos seus

clientes.
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Uma das forcas do saldo é a localizacéo, esta localizada numa area
central e de facil acesso, ajudando os clientes encontrar o local sem
dificuldade. A pontualidade de servigo € muito boa, os clientes ndo precisam
fica esperando para cortar o cabelo cada cliente tem o seu horario exclusivo.
A qualidade estd em primeiro lugar para realizar um servico do gosto do
cliente.

3.2.2. Fraqueza

Segundo de Paula (2015) os pontos negativo da organizacdo em
relacdo aos seus concorrentes, o pode ser melhorado ou adquirido na
empresa que esta sendo estudada, algo que deve ser corrigido.

O ambiente é bonito e confortavel, porém o ambiente tradicional, ndo
oferecendo nem um servico estra do tipo: bebidas mus3rzicas entre outros.
O pagamento é feito s6 apenas com dinheiro ndo contendo maquininhas de
cartdes de créditos, com isso o0 saldo podera perder futuros clientes. A
questdo de novos clientes ndo tem muita oportunidade por causa do horério

por que é somente agendado.

3.2.3. Oportunidade

Paula Afirmar (2015) esta € um elemento externo que ajuda a
empresa ter vantagem em alguma pontos nao pode ser alteradas mais
influencias as decisfes que elas poderéo ser usadas a favor da organizacao,
elas depende a onde a empresa esta inserida e 0os seu ramo de atividades.

A modernizacdo ja esta tendo no servico, apenas o ambiente é
tradicional, o crescimento no ramo € um ponto importante ja que a empresa
tem mais de cinco anos no ramo. Podendo conquistar novos clientes com

um servigo de qualidade.

3.2.4. Ameacas

Segundo Paula (2015) as ameacas s&o 0os ponto negativo da
empresa o que é afetado no desenvolvimento nos decorrer dos anos, é

composta por elementos que externos que nao poderdo ser mudado,
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utilizando ela com cuidado e qual telas, pois pode alterar os resultados finais
da matriz SWOT.

As novas tendéncias tem que sempre ficar atento com a
modernizacdo dos cortes de cabelos. Os concorrentes crescem todos o0s
dias, sempre tem que estar inovando e buscando melhorar os pontos mais

fracos.

3.3. Matriz Ansoff

Conforme Serrano (2012) a matriz Ansoff € uma ferramenta que se
utiliza para analisar o crescimento de mercado descobrindo as
oportunidades oferecidas, a matriz tem este nhome por causa do seu criador
Igor Ansoff, seu pensamento bem diferente dos pensadores da
administracdo classicos, ele analisava que parte externa da empresa € téao
importante como a parte interna da organizacdo. Segundo Borges (2017)
matriz Ansoff nada mais € uma analise do seu Portioli dos produtos ou
servicos, levando a importancia do mercado que a organizacdo esta
inserida. A figura 8 sera mostrada uma representacdo de uma Matriz Ansoff,
mostrando os elementos importantes nela inserida.

E Na figura 9, demostra a matriz Ansoff, aplicada na empresa

estudada.
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Figura 9 Matriz Ansoff
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Na figura 8 e 9, nota-se a demonstracdo de uma matriz ansoff e a
sua aplicacdo, na empresa analisada, contém uma nova aplicacdo que é o
design de barbas e cabelos, outro ponto € o produto ja existente mais novo

no mercado, € a limpeza no mercado.

3.3.1.Penetracdo de Mercado

Segundo Serrano (2012) E atuando o crescimento de uma empresa
postando nos produtos existentes, e com a carteira de cliente da empresa,
sem alterando produtos ou até adquirindo novos clientes, e mantendo a
participagdo do mercado, aumentando o desenvolvendo da empresa
vendendo mais do que 0s concorrentes.

A penetracdo de mercado do saldo sdo os cortes de cabelos

masculinos, mantendo sempre o padréo oferecido com qualidade.

3.3.2. Desenvolvimento do Mercado

Segundo Serrano (2012) A oportunidade para atuar em um mercado
diferente da empresa, visando a criacdo de novos produtos ou servigos até
mesmo de processos diferentes, podendo ter a possibilidade de expandir o
seu alcance de cliente atingindo varias areas diferentes, com isso adquirindo
e conquistando novos clientes para a organizagao.

A empresa estd apostando num servico que esta em alta que é
design de barbas serda um diferencial na cidade de Apucarana onde esta

localizada a empresa.

3.3.3. Desenvolvimento do Produto

Segundo Serrano (2012) Atua no langamento de novo produto ou
linha de produtos ou servicos inovadores, este novo caminho pode
reformular produtos ja existente dando uma modificada e realizando teste de
mercado para ter o retorno do publico esperado, acontece para alimentar as
vendas do mesmo produto, para comecgar novamente a o ciclo de vida dos

produtos, processos ou Servigos.



39

Atualizando ambiente, moderniza-lo oferecendo servicos acoplados,
para 0o bem estar dos clientes, mudando também a sua fachada e

atualizando a sua logo.

3.3.4. Diversificacao

Segundo Serrano (2012) Langcamento futuro para novos entrantes
no mercado de atuacdo ou até mesmo num ramo diferenciado inovador.
Conforme Toledo (2016) E um campo ariscado, pois a empresa esta
entrando no campo desconhecido tendo que criar algo estratégico para
adquirir espaco no mercado de atuacao atual.

A empresa estudada nao apresenta nem um ponto de diversificacao,

mais esta em busca de um diferencial no tratamento com os seus clientes.
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4 INDENTIFICAO DE OPORTUNIDADES

Segundo Rovenda (2016), identificar novas oportunidades de
servicos na érea de beleza é essencial para inovacdo de novos servicos
nessas areas. Com base no gestor da empresa tem varios servicos que
pode ser aplicado na organizacao.

As oportunidades dentro da empresa estudadas s&o diversas, de
acordo com Silva o setor de beleza, € um mercado estruturado que aumenta
cada vez mais, pois a empresa Ratki Hair, pode de atualizando cada vez
mais, adquirindo novos servicos que ndo sdo utilizados dentro da
organizacao atualmente.

Um dos pontos que pode ser analisado de acordo com a matriz
SWOT aplicada dentro da empresa é a implantacdo de maquininhas de
cartdo, pois € um ponto fraco da organizacdo. A oportunidade de adquirir
novos clientes, modernizando o local, utilizando novas tendéncias do

mercado. Conquistar o marketing virtual.
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5 ORGANIZACAO

Neste momento, mostra a historia da Ratki Hair, e suas estruturas.

5.1. Historicos da Organizacéao

A empresa Ratki Hair comecou no ano de 2000, quando o seu
proprietario recebeu o convite para fazer o curso profissionalizante de
cabelereiro. Depois de concluir esta etapa de aprendizagem, o
empreendedor adquiriu experiéncia no ramo de atividade.

No inicio o empresario trabalhou de auxiliar em alguns salBes de
beleza, e esta fase durou mais de dois anos, que serviu como experiéncia.
No primeiro semestre do ano de 2003, o empresario recebeu uma proposta
para trabalhar na cidade de Curitiba / Parana, o qual aceitou, e trabalhou em
um periodo de seis meses.

Retornando em junho de 2003 para cidade de Apucarana/Parana,
decidiu abrir o seu proprio saldo, utilizando a experiéncia adquirida nesses
trés anos. Assim, abriu um saldo na Rua Professor Jodo Candido Ferreira no
centro de Apucarana.

O nome da organizagdo esta vinculado com o nome do proprietario
do estabelecimento que é Ratki, e 0 segundo nome vem do inglés que é Hair
que significa cabelo, e assim, foi formado o nome Ratki Hair. Essa é a
histéria da empresa Ratki Hair completado mais de quinze anos no ramo de

atividade.

5.2. Estruturas Organizacionais

Segundo Ferreira (1965), o organograma foi criado para representar
graficamente a correlagdo entre o0s departamentos da empresa.
Basicamente seria uma fotografia da hierarquia atuante na empresa sendo
elaborado pelos seus préprios gestores na organizacdo, mostrando a

subordinacdo respectivamente. Segundo Ferreira (1965), € uma
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representacdo grafica em que os retangulos sdo ligados diretamente ao
diretor da empresa, e aos gestores de cada setor.
Na figura 10 € mostrado o organograma, utilizado na empresa Ratki

Hair, mostrando a estrutura grafica da empresa.

Figura 10- Representacdo Grafica Do Organograma Ratki Hair

Gestor

Controle de

Produgao Financeiro Compras l Marketing ‘ Clientes

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

A figura 10 //ll/////a estrutura organizacional do saldo de beleza. Pode
perceber que como a empresa é MEI (microempreendedor individual) o
empresario toma conta de todos os departamentos da empresa. No topico a

seguir sera explicado cada setor do saldo de beleza.
5.3. Unidades Organizacionais

Segundo Inacio (2018) a estrutura organizacional € um grupo ou
apenas uma pessoa que tenha certa responsabilidade pelo seu trabalho

diario, € como as atividades estao divididas em cada setor.

5.3.1. Departamento Financeiro

Segundo o gestor da organizacdo a parte financeira, as atividades

de controle de caixa, o que entra de lucro, as compras que sao realizadas,
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sdo controladas pelo empresario, pois, a empresa tem apenas um

funcionario.

5.3.2.Departamento de Compra

Segundo Batista (2008), a area de compras possuem VAarios
documentos e informagcdes que sao guardadas pela empresa ao logo dos
anos. Por exemplo, pedidos, liberacdo, pesquisa e levantamentos de precos,
notas emitidas e a entrega dos produtos ao comprador. Essas etapas séo
realizadas para que consiga realizar as compras dos produtos corretamente.

Segundo o empresario esse setor tem objetivo de realizar cotacbes
no minimo com trés fornecedores de produtos utilizados nos processos.
Conforme mencionado pelo mesmo, os produtos escolhidos ndo sédo de
baixa qualidade, mais sdo produtos com pre¢co bom com a qualidade
aceitavel. Depois de feito a escolha do produto é efetuada o pedido. Como o
volume de servico é pequeno, ndo a necessidade de ter grades quantidades

no estoque.

5.3.3. Departamento de Marketing

O marketing segundo Kotler (2000) tem a visdo de promover

produtos ou servicos de pessoas fisicas ou juridicas.

“Toda oferta de marketing traz em sua esséncia uma ideia basica.
[...] Produtos e servicos séo plataformas para a entrega de algum
conceito ou beneficio. As empresas emprenham-se arduamente
na busca da necessidade essencial que tentardo satisfazer”.
(KOTLER, 2000, p.27)

Com base no depoimento do empresario do saldo de beleza, o
marketing € realizado através das redes sociais, em que, sdo divulgados os
servicos realizados, bem como, as promog¢des. Com isso, o marketing néo é
muito desenvolvido na area. Atualmente est4 sendo realizado um estudo

para verificar como que pode desenvolver melhor o marketing, com o
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objetivo de promover os servicos e ficar mais conhecido no ramo de

atividade.

5.3.4.Departamento de Controle de Clientes

Esse departamento tem a funcao de controlar as listras de clientes,
os horéarios marcados e a verificacdo de presenca no dia marcado.

5.3.5. Departamento de Producéao

Essa etapa € a realizacdo do servico que a empresa oferece, com a
confirmacédo da presenca do cliente até o corte de cabelo ou o desaine de

barba realizado.

5.4. Layout

O layout € uma estrutura fisica de um ambiente de uma empresa,
mostrando aonde vai cada equipamento, os tamanhos de tudo, facilitando o
processo que impacta no desenvolvimento da empresa. Segundo Gongalves
Filho (2005) é importante o layout para a etapa do processo de uma

unidade.

Segundo Corréa e Corréa (2004, p. 235), “[...] um bom projeto de
arranjo fisico pode visar tanto o melhoramento das atividades que
ndo agregam valor como enfatizar atividades que agregam”.

Na figura 11, € mostrado o layout da empresa Ratki Hair, em outras

palavras, a sua estrutura fisica do ambiente.
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Figura 11 - Layout da empresa
° ~

OLIOJLI0ST

= [ d]

Fonte: Autor do trabalho (2019).

Na figura 11, esta representado visualmente o layout, mostrado que
na entrada tem uma sala de espera, com solfas, em seguida possui o balcéo
de entrada onde é realizado o pagamento pelo servi¢co. Ainda tem dois locais

que cortam o cabelo, com espelho nas paredes. Por fim, ao lado esta o

banheiro para os clientes.

5.5. Processos Operacionais
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Segundo Lins (1993), os processos operacionais sao as descricdes
dos processos de um servico ou produto. O processo é o conjunto de
ferramentas utilizadas cronologicamente, um conjunto de pessoas e
métodos criando-se um produto ou servi¢o ao decorrer do processo.

Para Oliveira (2009), seria um tipo de técnica que representa
graficamente e visualmente, mostrando o fluxo e os passos do processo

como o todo.

“Um fluxograma é um recurso visual utilizado pelos gerentes de
producdo para analisar sistemas produtivos, buscando identificar
oportunidades de melhorar a eficiéncia dos processos”.
(PEINADO; GRAEML, 2007).

5.5.1. Fluxograma Horizontal

De acordo com Oliveira (2013), fluxograma horizontal € o mais
utilizado entre os fluxogramas. Utiliza-se nas maiorias dos processos, 0
fluxograma horizontal, mostrando a parte aceitavel, bem como as analises.
Também € verificando se cada tarefa esta distribuida corretamente,
visualizado a participacdo de cada setor atribuido na empresa.

Na figura 12 esta representado o fluxograma do saldo de beleza,
estudado, é demostrado o processo completo, da abordagem do cliente até
o retorno do cliente ao estabelecimento.



Figura 12 - Fluxograma Horizontal Da Empresa Ratki

Fonte: Autor do Trabalho (2019)
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Na figura 12, estda demostrado o fluxograma horizontal da empresa
Ratki Hair. Pode ser analisado que o primeiro passo é que os clientes
entrem em contato com a empresa para a utilizacdo do servigo oferecido.
Logo depois o horario para que o servico seja realizado. A tomada de
deciséo é se o cliente comparecer no saldo a proxima acédo. Em seguida tem
a acao, de cortar o cabelo, depois efetuar o pagamento. Se o cliente gostou

do servigco prestado, remarca um novo horario se ndo, termina o fluxograma.

5.5.2. Fluxograma Vertical

O fluxograma vertical também é uma andlise do grafico de processo.
Ele é utilizado para determinar as rotinas diarias exercidas no servico.
Contendo um padrdo de simbolos para ser utilizado por setor, e esse
procedimento é necessario quando se tem um grande fluxo de funcionarios

na area de atuacao.

“Os simbolos utilizados para designar as respectivas tarefas ou
operagcBes executadas, representam o espaco percorrido para a
execucado ou operacgao e o tempo despendido” (OLIVEIRA, 2013,
p. 13).

7

No quadro 1, é mostrado o fluxograma vertical da empresa Ratki

Hair, pontuando os processos na area de producao da empresa.

Quadro 1 - Fluxograma Vertical - Producao

PROCESSOS DE FLUXOGRAMA VERTICAL PRODUGAO

NUMEROS SIMBOLOS RESPONSAVEL PROCEDIMENTOS

Funcionario .

1 o E> \/ Marcar horario
Empresario

2 o E> D P corte de cabelo e barbas

; ; Funcionario .
3 D /\ Limpeza do local

Fonte: Autor do Trabalho (2019)
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No Quadro 1, representa o fluxograma vertical no setor de producéo.
Primeiro Processo é marcar o horario dos clientes, verificando quantos
clientes tem para ser atendido no dia, depois o corte de cabelo ou outros
servigos prestados, no terceiro passo é a realizacdo da limpeza do local.

No quadro 2, ilustrando o fluxograma vertical na area financeira da
empresa.

Quadro 2 - Fluxograma Vertical Financeiro

PROCESSOS DE FLUXOGRAMA VERTICAL FINANCEIRO

NUMEROS SIMBOLOS RESPONSAVEL PROCEDIMENTOS

v . )
1 .€> D A mpresario Pagamentos das contas

Empresario .
; P Recebimentos das contas

Empresario . -
3 O E> D P Fechamento do caixa diario

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

No quadro 2, ilustra o fluxograma vertical financeiro, percebe que o
primeiro processo € agendamento das contas & pagar, mesmo que o gestor
paga todas as suas contas & vistas, mais é agendadas para 0s seus
vencimentos corretos, o recaimentos das contas, tendo a espera para
receber dos clientes diarios, o fechamento do caixa € feito diariamente no
final do dia.

No grafico 3, representando o fluxograma vertical na parte de

compras da empresa.

Quadro 3 - Fluxograma Vertical Compras

PROCESSOS DE FLUXOGRAMA VERTICAL COMPRAS

NUMEROS SIMBOLOS RESPONSAVEL PROCEDIMENTOS

. O E> V Funcionario cotacdio de produtos
) O E> D Empresario Compra de Mercadoria

; : |:> D A Funcionario verificagdo da compra

Fonte: Autor do Trabalho (2019).
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No quadro 3, representa o fluxograma vertical na area de compras de
mercadorias tem trés etapas a cotacdo de produtos ou de matérias, logo
depois a realizagdo da compra nos requisitos escolhidos na primeira etapa,
para finalizar o setor a verificagdo da mercadoria, se na entrega foi feita de
acordo com o pedido.

No quadro 4, o fluxograma vertical é representado, no setor de Marketing da

empresa.

Quadro 4 - Fluxograma Vertical Compras de produtos

PROCESSOS DE FLUXOGRAMA VERTICAL MARKTING

NUMEROS SIMBOLOS RESPONSAVEL PROCEDIMENTOS

. .Q D A v Empresario Planejamento de novas Agdes
, O E> V Empresario Relacionamento com os fornecedores

N e) |:> D A Funcionario Postagem de fotos e videos

Fonte: Autor do Trabalho (2019).

O quadro 4, demostra no setor de marketing o fluxograma vertical da
empresa Ratki Hair, tendo trés processos o primeiro € de operagdo o
planejamento de novas acfes que dizem guais Sao0 0s proximos passos para
a divulgacao do saldo. O segundo é de arquivos provisorios € a relacdo da
empresa com os seus fornecedores, a postagens de fotos e videos, depende
no planejamento para a divulgacdo do servi¢o oferecido.

No quadro 5, ilustra o fluxograma vertical no setor de controle de

clientes.
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Quadro 5 - Fluxograma Vertical controle de Clientes

PROCESSOS DE FLUXOGRAMA VERTICAL CONTROLE DE CLIENTES

NUMEROS SIMBOLOS RESPONSAVEL PROCEDIMENTOS

. o E>M V Funcionario Agendamento de Clientes
, @ D A V Funcionario Ligacdes para Relebrar os Clientes
, : m A \/ Funcionario Remarcar Horarios

Fonte: Autor do trabalho (2019)

No quadro 5, o fluxograma vertical no setor de controle de clientes tem a
finalidade de agendamentos de cortes de cabelos e outros servigcos
prestados, relembrar os clientes do horario se for necessario, e a

remarcacao de novos servicos prestados.
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6 OBSERVACAO DA REALIDADE ORGANIZACIONAL

Segundo Azevedo (2001) todos os empresérios nao importa a area
de atuacdo é necessario um levantamentos de dados geral da empresa,
para atuar com um plano de acdo nos pontos mais fracos da empresa.

No Grafico 1 mostrado os resultados gerais de um diagndstico
aplicado na empresa Ratki Hair, analisando os pontos em Gestdo, em
inovacdo de produto, marketing, em marketing digital, meio ambiente,
producdo e em qualidade. O grafico Radar € utilizado para verificar o nivel

de exceléncia da area estabelecida.

Gréfico 1 - Analise Geral

Gestao
80
Qualidade Inovagao
40
30
20
Producao Marketing
Meio Ambiente Marketing Digital

Fonte: Autor do trabalho (2019).

No Grafico 1 estad sendo, representando o grafico radar mostrando
uma pontuacao de 0 a 80, tragando uma linha vermelha, mostrando qual € o

ponto mais fraco até o ponto mais forte da empresa. Pode se verificar que o
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marketing digital esta proximo da pontuacdo zero, isto quer dizer que a
empresa quase nao tem acdes de marketing digital a area de producéo esta
mais proxima & 80, significa a prestacao de servico que € realizado dentro
da empresa esta no limite aceitavel, sendo assim o0s ajustes nessa area sera

menor comparado com os reajustes do Marketing Digital.
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7 ANALISE E DISCUSSAO DOS DADOS

Serdo mostrados os graficos de cada é&rea do diagnostico

empresarial, juntamente com as teorias.

7.1. Gestao

Segundo Figueiredo (1995) a empresa € um lugar que produz
produtos ou servi¢os visando uma lucratividade no retorno apds os servicos
realizados, tendo dois mercados de atuacdo um é o fornecedor e o outro e o
consumidor, a missao significa o objetivo, a finalidade por que estao
realizando estas atividades, os seus proposito para satisfacdo do seu
consumidor. Segundo com 0 mesmo autor o modelo de gestédo, determinado
a estrutura de natureza que a empresa esta inserida, a forma que é
administrada e o seu tamanho.

No grafico 2, serd mostrado o grafico radar, da area de gestéo
empresarial, com isso podemos verificar em qual parte que esta mais fraca

nessa area estabelecida.
Gréafico 2 - Gestao

Visdo da Empresa
10

Praticas de Gestdo Missdo da Empresa

Finangas da Empresa

s
iy,
Colaboradores “{:‘Aw’;}" Estratégias da Empresa
pesenvolimentc \-, Indicadores e Metas

\ Objetivo da Empresa
>
ezl
Capacitagao de
Gerencial

Desempenho da

Pl de Aca
Empresa ano de Agdo

Fonte: Autor do trabalho (2019).
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Pode se analisar no Grafico 2, o grafico radar da area de gestao,
mostrando todas as area que contem em gestdo, a visdo e a missdo da
empresa esta com a pontuacao aproximo do zero, quer dizer que a visdo e a
missdo ndo estdo definhada na empresa. A capacitacdo dos colaboradores
estd com a pontuacdo maxima, pois, a empresa contém apenas um
funcionario e o proprietario da Ratki. O grafico radar ajuda demostrar os dois
lados, o lado que a empresa esta boa os pontos fortes e o lado mais fraco
que a empresa necessita de mais atencao do proprietério, com o ajudara na

elaboracéo nos planos de acédo da empresa.

7.2. Inovagédo de Servigo

Segundo Mowery e Rosenberg (1989), para entender a inovagao
dentro da organizacdo € necessario observar a evolucdo historica da
organizagao.

Em geral a inovacdo de manda simultdnea é um conjunto de
desenvolturas e bases de informacdes em um processo de inovacao,
(POWELL, KOPUT e SMITH-DOERR, 1996).

No Gréfico 3, serd mostrado o grafico radar de inovagado de Servico

na empresa Ratki Hair.



56

Grafico 3 - Inovacédo de Servigco

Grau de importancia da

inovacdo na empresa
Materiais / Equipamentos / 1 Braisntorm (tempestade de
Insumos idéias)

Parcerias Estimulos a inovagao

Mudancas na Estética dos

Sugestdes dos Funcionarios
Produtos

Analise das sugestGes dos

Novos Produtos S
funcionarios (processo...

Langa produtos ou inova e

s Planeja novos produtos
produtos ja existentes

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

Na no gréfico 3, pode se analisar o radar de inovacdo de novos
servicos, tem como o objetivo representar as funcbes dessa area, a
pontuacdo de “parcerias” € quase zero, pois quer dizer que a empresa nao
possui parcerias em novacdes de produtos. Mais ja em “estimulo em
inovacdo” a sua pontuacdo € quase 10, a empresa esta inovando com o
novo servico que € o design de barbas, pois esse servi¢o jA possui ho ramo

de atuacao, porem € uma inovacao para a Ratki Hair.

7.3. Marketing

Segundo Richers (1972) anos atras foi desenvolvido um termo que
serve de modelo para empresas para promover os produtos ou servicos,
tendo ferramentas de auxilio como os quatros “P” Praca, Produtos,
Promocdo e Preco, o marketing ele tem a funcdo de satisfazer as
necessidades do consumidor final, com isso tendo uma visao de lucro.

No gréfico 4, serd mostrado o grafico radar com suas fungdes dentro

do Marketing, da empresa Ratki Hair.
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Gréfico 4 - Marketing

Planejamento de Marketing
Gestdo de Relacionamento
com Clientes

A empresa conhece o perfil
dos seus clientes

Comunica¢do com os Clientes

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

No grafico 4, o grafico Radar esta mostrando a area do marketing da
empresa e suas etapas, mostrando suas areas internas, por exemplo: A
empresa conhece o perfil dos seus clientes, este ponto esta bem definido na
empresa Ratki Hair, j& o planejamento de marketing a empresa ndo tem um
projeto para a implantacdo dessa ferramenta, percebe que ndo contem muito

meio divulgacdo da empresa.

7.4. Marketing Digital / Virtual

No gréfico 5, o Grafico Radar estd representando as areas do

marketing digital, verificando qual area mais forte e qual area mais fraca.
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Gréafico 5 — Marketing/ Digital

Estratégia de Marketing
Digital / Virtual

Representatividade das
vendas pela internet

Planejamento de
arketing Digital / Virtual

Marketing Video Site Institucional

Loja Virtual / E-commerce
(B2B, B2C, M-commerce,...

Anuncios pagos via Google
ou Redes Socias

Ferramentas de Gestdo Redes Sociais e Fanpage

Equipe mpresa On Line

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

No grafico 5, mostra o grafico radar no setor de marketing digital,
com isso a empresa nhdo havendo muito conhecimento nessa parte a
avalicdo do diagndstico é relativamente baixa, por exemplo, o planejamento
de marketing digital ndo é inserida dentro da organizacdo, o ponto mais auto
no grafico € as redes sdOcias, com pontuacéo 3, pela razdo do plano de Acéo
que foi inserido dentro da empresa pode se analisar que o marketing virtual

ndo € muito utilizado na empresa Ratki Hair.

7.5. Meio Ambiente

Segundo Lorenco (2018), Pode ser descrever que a
responsabilidade social para empresas, abrange as ac¢fes que s&o
concretizadas e desenvolvidas pela organizagdo, cooperam para uma

sociedade melhor e preservacéo do meio ambiente.

“prescrito no artigo 3°, inciso I, da Lei n° 6.938/91, supra, e em
qualidade de vida (predisposto no artigo 225, caput, da CF). Art.
225. Todos tém direito ao meio ambiente ecologicamente
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equilibrado, bem de uso comum do povo e essencial a sadia
gualidade de vida, impondo-se ao Poder Publico e a coletividade o
dever de defendé-lo e preserva-lo para os presentes e futuras
geragdes.”

No grafico 6, esta sendo representado o setor de meio ambiente,

analisando as areas importantes nessa secao.

Grafico 6 - Meio Ambiente

Licenca Ambiental
1

Cadastro Técnico
ederal - IBAMA

Indicadores de
Desempenh

Eficiéncia E ot - .
iciencia n.erge Ica Politica Ambiental
(energia)
PGRS - Plano de
Gerenciamento de...

Captacdo de Agua da
Chuva

Armazenamento

Temporario dos...
Reciclagem estinagdo de

Residuos Residuos Gerados

Efluentes Liquidos

Fonte: Autor do Trabalho (2019).

No grafico 6, pode se perceber que o ponto mais auto da area do
meio ambiente estd localizada em licengca ambiental com pontuacdo 10,
dizendo que o local esta dentro do requisitos pré-estabelecido pela Vigilancia
ambiental, com o todo pode se perceber que esta areas ndo € muito
desenvolvida dentro da organizacdo. Por exemplo, a instituicdo ndo tem &

atitude de realizar a separacao de residuos para reciclagem.
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7.6. Prestacado de Servico

Para Lacerda (2003) este andamento é essencial para boa parte das
organizag@es, para transformar matéria prima ou insumo para um produto ou
servico final para os seus consumidores finais.

Segundo Silva (2016) prestacdo de servicos é quando uma pessoa
realiza uma atividade para outra pessoa, mediante com remuneracao.

No gréfico 7, verifigue que o grafico Radar da area de prestacao de
servico mostrando os seguintes areas: controle de producéo, planejamento,
equipamentos, tecnologia, maquinarios, capacidade de producdo, espaco
fisico, instalacbes elétricas, habilidade, polivaléncia, gerenciamento de
producéo e logistica.

Gréfico 7 — Prestacao de Servico

Controle de Produgéo /
Planejamento

Equipamentos /

Habil Gérenciamento da
Polivaléncia Producdo

Fonte: Autor do Trabalho (2019).

Pode se analisar no grafico 7, o grafico tem um bom desempenho
como um todo, pode se pontuar que na logistica a nota € baixa, pois se trata

de um servico, sendo pouca utilizada dentro da organizacéo, balanceamento
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€ mais comum em produtos com isso a nota do diagnostico na area de

prestacao de servico e baixa.

7.7. Qualidade

Segundo Longo (1996) Se preocupar com a qualidade em produtos
ou servicos ndo é coisa nova, os fornecedores se atentam pela qualidade
dos seus servigos para a satisfacdo dos seus clientes, estado conforme ou

nao do planejamento.

A preocupacdo com a qualidade, no sentido mais amplo.

Comecgou com W.A. Stewart, estatistico norte-americano que, ja
na década de 20, tinha um grande questionamento com a
gualidade e com a variabilidade encontrada na producéo de bens
e servicos. Shewhart desenvolveu um sistema de mensuracao
dessas variabilidades que ficou conhecido como Controle
Estatistico de Processo (CEP). Criou também o Ciclo PDCA
(Plano, Do Check e Action), método essencial da gestdo da
gualidade, que ficou conhecido como Ciclo Deming da Qualidade
(LONGO 1996 p. 7).

No grafico 8, estd representado a qualidade e no quadro 9, os

pontos de cada area da qualidade.
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Gréfico 8 - Radar Qualidade

Fungbes e
Responsabilidades

CertificacOes | Selecdo de Colaboradores

Saude e Seguranga no
Trabalho

Bem-estar e Satisfacdo
dos Colaboradores

Controle dos Processos Satisfacdo dos Clientes

Processos Reclamagdes de Clientes

Desempenho dos

Fornecedores da Empresa .
P Produtos/Servigos/Proce...

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

No gréafico 8. De qualidade mostra os pontos mais fracos na area de
qualidade do servico, sdo a saude e a seguranca no trabalho e as
certificac6es. Como a empresa € uma MEI (micro empreendedor individual)
esses termos ndo sao aplicados na empresa. A qualidade do servico
prestado na organizacdo, em um contesta geral, esta estatizada tendo
totalmente o controle do processo realizado, com os seus fornecedores bem
definidos, os seus desempenho no servico é continuo, pois cada meia hora é

realizado um novo servico.
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8 PLANO DE ACAO

O plano de acéo é caracteristica de pegar as agfes de cada area e

criar dois planos de acdo para cada area do diagnostico empresarial.

8.1. Gestao

No Quadro 6, sera mostrado o plano de acdo em gestao em relacao

a visdo da empresa.

Quadro 6 - Plano de Acao Gestéao

Plano de Acdo
Area Tépico Situacdo Acbes Atividades Prazo | Responsavel | Local | Custo
Avisao estd
. compreender
registrada sob -
forma escria e 6 onde a 0 estagiario
" Visdo da . Difiniruma Vis&o | - empresa quer Primeiro Jurtamente | NaRatiki | Custo
GESTAO conhecida e ‘
Empresa etendida por paraEmpresa | alcancare lutar |semestre 2020|  como Hair Zero
P para atingir esse empresario
alguns s
objetivo.
colaboradores.

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

No quadro 6, representa um plano de acdo na area de Gestao, para
resolver a visdo da empresa, pode se perceber que a visdo da empresa,
esta registrada sob forma escrita e sdo conhecida e entendida por alguns
colaboradores, a sua a¢cdes é definir uma visdo para empresa, juntamente
com o gestor da empresa englobando tudo que representa a empresa, 0
custo um dos mais importantes fatores sera o custo zero, pois 0 empresario
juntamente com o estagiario que vao defini-la.

No quadro 7, sera mostrado o plano de acdo de gestdo para a

missao da empresa.



64

Quadro 7 - Plano de acéo - Gestdo Missdo da Empresa

Plano de Agdo

Area Tdpico Situacdo Acbes Atividades Prazo Responsavel |  Local Custo
Elaborar a
Missso 0 estagiario

Difiniruma | entendo por

x Missdo da | A Missdo ndo esta o . Primeiro Juntamente | NaRatki | Custo
GESTAO . Missdo para | qual motivo .
Empresa definida. semestre 2020|  como Hair Zero
Empresa quea .
. empresario
empresa foi
criada.

Fonte: Autor do Trabalho (2019)
No quadro 7, pode se analisar o plano de acdo para a missao da
empresa, verifique que a sua situacdo ndo esta definida e as suas acodes é

definir uma missdo da empresa, verificar 0s seus objetivos e 0 seu custo

também sera zero.

8.2. Inovacdes de Servico

No quadro 8, sera mostrada a Quadro de plano de acéo, dentro da inovacao

de Servigo.

Quadro 8 - Plano de acéo - Planejamento de novos Servigos

Plano de Aco
Area Topico Situagdo Aclies Atividades |  Prazo | Responsavel | Local | Custo
evetualmente tem -
Plangjarum |  uma ideia de Finalza s
INOVAGAQ At o Dar continuidade | cursos - Gestor da . | R§1.200
novo senico | inovacéo de . . . Primeiro Na Ratiki
DE : na implatagéo do | tecnicos na empresa como . por 6
denfroda | servigo para ser . , semestre 2019 - Hair
SERVICO . Novo Senico area 0 funcionario messes
empresa | implantada dentro
estudada
(a empresa

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

No Quadro 8, pode analisar que tem um planejamento de novo

servico, a situacao é que a empresa estd andamento com a implantacédo de
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design de barba, com isso o profissional esta se especializando, adquirindo
conhecimento, para lancar esta inovacao para a Ratki Hair, o custo do curso
durante 6 messes é de R$ 1200 total ou R$ 200 mensal.

No quadro 9, representa o plano de acdo na inplantacdo de

maquinihas de cartao.

Quadro 9 - Plano de Acéo de Inovagéo de Servico

Plano de A¢do
Area Topico Situago Acdes Atividades Prazo | Responsavel | Local | Custo
Implantacao
INOVAGAO te Ma‘l“i”as N&o contém dentro imp!antar Conaaruma | - Primeio Empresa | NanRatii 17
DE SERVICO deCaﬁaode - mgqumasdg Empresaqug semestre de espoclzada | Hai Parcelas
credito e creditos e debito | contem o Senigo 2021 de 12,90
debfio

Fonte : Autor do Trabalho (2019).

No quadro 9, o plano de acédo, sera inovar na empresa incerindo
maquininha de cartdes de creditos e debitos detro da empresa, pois ela nuca
teve, pois 0 pagamento é so a vista por essa causa a organizacao perde

muitos clientes

8.3. Marketing

No quadro 10, sera mostrado um plano de acdo de marketing em

relacdo a divulgacéo do servico prestado.

Quadro 10 - Plano de acao — Meios de Divulgacao
Plano de Agéo

Area Tépico Situagéo Acles Atividades Prazo Responsavel |  Local Custo
DivUI0ar 0 Sevico contratar uma em medi
N&o tendo nenhum 0 ¢ agencia de . deR$
. . _— atraves de . . Na cidade
Meiosde | meio de diwicio Marketing, Segundo Agencia de 520,00
MARKETING | .. N . plafletagem na . . de |
Diwulgagdo | do senigo sendo que realiza o | semestre 2020 |  Marketing para 5 mil
. . ruas de . Apucarana
fisico ou virtual senico de de
Apucarana
plafletagem plafletos

Fonte: Autor do Trabalho (2019).
No quadro 10, verifica-se que a situacdo do marketing da empresa é

que nao tem nenhuma forma de divulgacéo fisica dentro da empresa. O
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plano de acdo tem o objetivo de divulgar organizacdo na cidade de
Apucarana, contraindo uma agencia de marketing para prestar esta acao, o
custo em media de R$ 520,00 para cinco mil panfletos distribuidos na cidade
de Apucarana.

No Quadro 11 sera mostrado o plano de acdo para a modificacdo da

logomarca da Ratki Hair

Quadro 11 - Plano de acao de Marketing — Logomarca

Plano de Agéo
Area T6pico Situagdo Agdes Atividades |  Prazo | Responsavel | Local | Custo
contratar uma
agencia de y
fern uma . Redesenta 2 publicidade | Primeiro | Agenciade | NaRatiki em medig
MARKETING | Logomarca | logomarcamais | logomarca da iy . deR$
: . para  |semestre 2021| Publicidade Hair
estd desatualizada|  empresa 150,00
redesenha a
Logo

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

No Quadro 11, pode nota a empresa tem uma logo Desatualizada,
pois nuca atualizou desde abertura da empresa, com isso o plano de acéo
tem a proposta de refazer a logo da empresa, o0 preco para realizar esta
acdo é em media de R$ 150,00. Podendo realizar novos cartdes de visitas e

a troca da faixada.
8.4. Marketings Digital / Virtual
No Quadro 12, ser4 mostrado o plano de acdo de marketing virtual

com o topico de andlise dos concorrentes, anélise do mercado e analise do

custo.
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Quadro 12 - Plano De Acao- Redes Sociais e Fanpage

Plano de Ao 7

Area Tdpico Situagdo Acbes Atividades | ~ Prazo | Responsavel | Local | Custo
Criaco de e medig

MARKETING/ Re.d(.es N&o contem Redes Ciarum Postagem | Segundo |oestagiarioeo| NaRatiki Ok RS

Sociais e " Instagram . . 150,00

DIGITAL sociais Iy Fotosna |semestre 2019 | empresario Hair
fapage proficional . por 30
rede social dias

Fonte: Autor do Trabalho (2019).

No Quadro 12, verifigue a Ratki Hair, ndo tem redes sdcias, pois 0
Plano de acédo, tendo o objetivo de criar uma pagina no integram para a
divulgacdo do sdo de beleza, na criacdo o custo é zero a plataforma é
gratuita, pois para promover a pagina tem um custo de R$ 150,00 por 30
dias, R$ 5,00 por dia. A criacdo do rede social integram, implantada dentro
da organizacdo no més de outubro de 2019, criando postagem com objetivo
de ser reconhecido virtualmente.
Na figura 13, sera mostrado o plano de acdo de marketing digital

Focado em Marketing em video.

Quadro 13 - Plano de acdo — Marketing em video

Plano de Acéo
Area Tépico Situagao Acbes Atividades Prazo Responsavel | Local Custo
Criacdo de
Postagem de .
video em em medi
MARKETING/ | Marketing em | N&o estdincerida | .. . . iy Segundo  |oestagiarioeo| NaRatki | deR$
) Criagbes de video|  varias : .
DIGITAL video na empresa semestre 2020 | empresario Hair 30,00 po
ferramentas .
- 15 dias
disponiveis
gratuitamente

Fonte: Autor do Trabalho (2019).

No Quadro 13, mostra-se que o plano de acéo, Para a divulgacéo do
servico prestado, em marketing em video. Contendo varias ferramentas
Gratuitas que possibilita publicacdo de varios videos, por exemplo, o
Youtube, TIKTOK, IGTV do integram entre outros, o empresario pode criar

videos tendo o objetivo de divulgar a sua prestacéo de servico.
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Figura 13 - Resultado - Plano de Agéo

aq 88 119

Publicagdes Seguidores Seguindo

Ratki Hair Cabeleiros

R, (43) 3033-2151

? Rua Prof. Jodo Candido Ferreira 547
Ul Apucarana- Parana

Rua Prof Candido Ferreira, Apucarana
Ver traducao

Editar Promocgoes Ligar
Novo Barbas Cortes

AN QA O <o @

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

Na figura 13, ilustra o integram da Ratki Hair, criado pelo autor do
trabalho, no final de outubro de 2019, percebe que esta bem no comeco da
divulgacdo, com esta trabalho o empreséario podera dar andamento,

publicando diariamente o servico realizado na barbearia.
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8.5. Meio Ambientes

No Quadro 14, sera mostrado o plano de acdo no meio ambiente
como o foco na reciclagem de residuo..

Quadro 14 - Plano de agéo - Reciclagem de Residuos

Plano de Ao
Area Topico Situagdo Acdes Atividades Prazo | Responsavel| Local | Custo
X disponibilizar
separagdode | . . - .
liveirasuma | Primeiro emmedig

MEIO | Reciclagem | Néoestdincerida | fixos, papel,
AMBEENTE | deResiduo | naempresa | plasticos, metale
organico

empresa | NaRatik

paracada | semestre e - .
especializada | Hair

material de 2020

feciclagem
Fonte: Autor do Trabalho (2019)

deR$
300,00

No Quadro 14, verifique um plano de acdo na area do meio
ambiente que o objetivo é a separacdo do residuo utilizados na empresa,
pode notar que é uma tarefa simples que a empresa néo realiza. O material
organico que a maior pare é cabelo pode ser distinguido para uma empresa
especializada para fabricacdo de perucas.

No Quadro 15, demostra o plano de acdo com o foco de Captacao
de Agua da Chuva



Area

Quadro 15 -

Topico

Situagao

Acles

ano de Acao

Atividades

Prazo

Responsavel

lano de acédo - Captacdo de Agua da Chuva

Local
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Custo

MEIO

AMBIENTE

captacdo de
agua da chuva

processo de

da chuva

Néo esté incerida o

Captacéo da agua

chuva paraa

uttiizagdo na

lavagem de
cabelos

Recolher &gua da

A cisterna funcion
ado seguinte
modo: a agua da
chuva é levada
pelas calhas até
um filtro, que
eliminara
impurezas, como
folhas ou pedagos
de galhos.

Um freio
d'dgua impede
Que a entrada
de dgua na cistern
aagite seu
contetido e
disperse
particulas
depositadas no
fundo. Quando
estiver cheia, 0
excesso de agua
é descartado
automaticamente.

Primeiro
semestre de
2021

empresa
especializada

Na Ratiki
Hair

em media
de R$
500,00

Fonte: Autor do Trabalho (2019).

No Quadro 15, serd realizado um plano de acdo com objetivo de

captacdo da agua da chuva para ser utilizada no lavatorio da empresa, para

economia de verbas e preservacdo do meio ambiente.

8.6.

Prestacado de Servigo

Na Quadro 16, inlustra o plano de a¢édo na area de producdo com o

titulo Metas de Prestagdo de servicos.

Quadro 16 - plano de Ac¢éo - Metas de Producgao

Plano de Agdo
Area T6pico Situagdo Agbes Atividades Prazo | Responsavel | Local | Custo
Verificara
Quizt;gzgt(:sde Coniagemde Primeiro
PRESTACAO| Metasde | Possui Metas (seFr)vi os ) foram Clientes a semeste de funcionarioda | NaRatki | Custo
DE SERVICO| Produco informais s tendidospor dia, Ratiki Hair Hair Ze10
realizado num . 2021
: durante um més
deteminado
periodo de tempo

Fonte: Autor do Trabalho (2019)
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No Quadro 16, verifigue o plano de acdo para metas de producéo,
pode se perceber que a empresa presta servico, cortes de cabelos, essas
metas podem ser por em praticas, por exemplo, quantos cotem de cabelo
ele faz em um més ou semana e ate um ano, tendo uma estatistica de
servicos prestados no periodo desejado. Se precisar reajustando o tempo
gastado para prestar cada servico, com isso pode atender mais a demanda.

No Quadro 17, mostra o plano de acdo em relacdo em gestao de

informacgoes.
Quadro 17 - plano de Acéo - Gestdo de informagdes
Plano de Acédo
Area Topico Situagao Acles Atividades Prazo | Responsavel | Local | Custo

Gerenciar todos
as Informagdes,
PRESTAGAO| Gestdode | Néo possuidentro | obtendo dados
DE SERVICO | informagBo | daempresa | necessario para
diminuir 0 tempo
de senico
Fonte: Autor do Trabalho (2019)

sUpenviso e
divigacdode |  Primeiro
foda informacdo | semesire de

precisa, interna e 2021
externamente

funcionarioda | NaRatiki | Custo
Ratiki Hair Hair 2610

No Quadro 17, pode se analisar o plano de acdo em gestdo de
informacao, tendo objetivo de recolher todas as informacdes referentes a
area de prestacdo de servico, com esse plano a empresa pode reajustar o
tempo que leva para realizar cada processo (servico) com isso podera

aumentar sua demanda diaria ou mensal.

8.7. Qualidade

No Quadro 18, o plano de acéo serd mostrado sobre Satisfacdo dos

Clientes.
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Quadro 18 - Plano de acdo - Satisfacdo do cliente
Plano de Agéo
Area Topico Situagao Acles Atividades Prazo Responsavel | Local Custo

Emuma caixa de
plastico
transparente
divida em trés
partes , bom,
Disponibilizar um | regular e ruim. Ao
o espacode |lado do recipiente, . .

o A satisfago dos Pago! o Primeiro . .. [emmedig
Satisfacéo do . < sugestdo, tendo fixas de funcionario da | Na Ratiki
, clientes ndo é < . semestre de o . de R$
cliente . reclamagdoe | papelemtrés Ratiki Hair Hair
avaliada o 2021 60,00
satisfacdo do cores, verde
cliente representado
bom, amarelo
representado
regular e vermelho
representando
ruim

QUALIDADE

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

No Quadro 18, mostra um plano de acdo como saber as satisfacdes
do cliente em relacdo ao servico prestado, essa acao serve para ter uma
nocdo da qualidade do servico prestado, os objetivos realizados séo os
esperados pelo o cliente, com isso ajustando corretamente. O custo é em
media de R$ 60,00, relevante. No quadro

No quadro 19, mostra um plano de acdo com objetivo de saber as

Reclamacdes de Clientes e sugestoes.

Quadro 19 - Plano de acdo — Salude e Seguranca do trabalho

Plano de Agdo
Area Tdpico Situacdo Acbes Atividades Prazo | Responsavel | Local | Custo
Saldee SATMASCABEE | i
Possui maisé | emplantar EPIS | Iuvas e protecdo . Na Ratiki
QUALIDADE Se?r:r;:lﬁz o pouca utiizada | naempresa | paraosolhos e semzeos;rf e | empresario Hair RS85
uniforme

Fonte: Autor do Trabalho (2019).

19, demostra o plano de acdo na area de qualidade com o foco na
saude e seguranca no Trabalho, a empresa sabe os deveres que deve ser
cuidado com a saude, mais ndo é aplicado na organizacdo, os matérias de
EPIS e os uniformes.
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9 CRONOGRAMA DAS ACOES

As acgbes sao muitos importantes para o plano de acgao, pois séo elas
gue vao determinar se a atividade vai ser realizada conforme a necessidade
do plano de acéo.

Portanto serdo apresentadas as acfes de cada &rea com a data
prevista de entrega no Quadro 20.

Quadro 20 - Cronograma das Ac¢bes

GRONOGRAMA DAS ACOES

AREAS TOPICO ACOES DATA PREVISTA
GESTAO Visdo da empresa Definir a visdo da Primeiro Semestre 2020
empresa
GESTAO Missdo da empresa Definir a Missdo da Primeiro Semestre 2020
empresa
= Implantacdo de . .
INOVAGAG Maquinas de Cartéo |mplant:_;1r maqum:fls de Primeiro semestre de 2021
DE SERVICO : p creditos e debito
de credito e debito
INOVAGAO | Planejamento de um ?n?rl(;?;tlgglgzdnicg Primeiro Semestre 2019
DE SERVICO novo produto P ¢ 5
senvico
. Divulgar o sevico
. Meios de .
Marketing . ~ atraves de plafletagem Segundo semestre 2020
Diwvulgacao
na ruas de Apucarana
Marketing Logomarca Redesenha a Primeiro semestre 2021
logomarca da empresa
Marlfefung / Redes Sociais Criar um Iflstagram Segundo semestre 2019
Digital proficional
MaDrrgeitt;nlg ! Marketing em video CriacOes de video Segundo semestre 2020
. . separacgao de lixos,
Meio Reciclagem de - L
Ambiente Reciduo papel, plastlcc_)s, metal e | Primeiro semestre de 2020
organico
. ~ Recolher agua de
MPT'O Captacdo de Agua chuva, para ultilizar na | Primeiro semestre de 2021
Ambiente de chuva
lavagem de cabelo
Verificar a quantidades
~ de processos (servicos
PRESTAGAO Metas de Producgdo |) no més, um padréo de | Primeiro semestre de 2021
DE SERVICO . .
qualidede Pré
estabelecido
Gerenciar todos as
PRESTACAO Gestso de Informacges, obtendo |
. ~ dados necessario para | Primeiro semestre de 2021
DE SERVICO informacao .
diminuir o tempo de
sernvico
Disponibilizar um
Qualidade Satlsfggao de espaco de su~gestao, Primeiro semestre de 2021
Qualidade reclamacao e
satisfacdo do cliente
Qualidade Saude e Seguranca emplantar EPIS na Primeiro semestre de 2021
no trabalho empresa

Fonte: Autor do Trabalho (2019).




74

No quadro 20. Demostra o cronograma do plano de acéo aplicado
na empresa, nota-se tendo duas acgdes por area, tendo o periodo que sera

plantado.
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10 VIABILIDADE FINANCEIRA OPERACIONAL

Para Rodrigues (2017) a parte financeira de um micro empreendedor
individual (MEI), é muito importante. Principalmente no comeco da carreira,
para organizar e conseguir entrar no mercado, segundo o mesmo autor,
estudos apontam que a maioria das empresas MEI, ndo tem nenhum tipo de
controle financeiro, e essa consequéncia pode levar a faléncia da
organizagao.

Segundo Clementes (2017), por meio dessas ferramentas, permite
ter melhor seguranca quando a empresa investir, com isso a viabilidade
financeira ajuda na tomado de decisGes para um novo investimento ou

mudancas em que ja esta implantada na organizacao.

10.1. Investimentos

Conforme, Malheiros (2014), para investir na empresa precisar
saber exatamente qual € o ramo de atividade da empresa e qual é 0 seu
publico alvo o objetivos especificos, é fundamental saber qual acdes
compensa ser executada, como a empresa estruturada fisicamente ou os
seus processos. A empresa Ratki Hair, os seus investimentos estédo focados
no marketing digital, na constru¢éo da visdo, missao.

Segundo o Forum e-commerce (2018) saldo de beleza é um dos
ramos que mais cresce no Brasil nas ultimas década, mesmo tendo muita
concorréncia um saldo sempre tera o seu publico sendo masculino e
feminino ou ambos.

No quadro 21, llustra os investimentos feitos nos planos de acodes

sugeridos.


https://www.ecommercebrasil.com.br/secoes-noticias/forum-e-commerce-brasil-2018/
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Quadro 21 - Cronograma das Agdes — investimentos

INVESTIMENTOS DAS ACOES

AREAS VALOR
GESTAO Custo Zero
GESTAO Custo Zero
INOVAGAO
DE SERVICO R$1.200 por 6 messes
INOVAGCAO
DE SERVICO 12 Parcelas de 12,90
Marketing | ©™" media de R$ 520,00

para 5 mil de plafletos
Marketing | em media de R$ 150,00
Marketing / | em media de R$ 150,00

Digital por 30 dias
Marketing/ | em media de R$ 30,00
Digital por 15 dias
Mglo em media de R$ 300,00
Ambiente
Me_lo em media de R$ 500,00
Ambiente
PRESTACA
ODE Custo zero
SERVICO
PRESTACA
O DE Custo zero
SERVICO
Qualidade em media de R$ 60,00
Qualidade R$85

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

No quadro 21, pode perceber que demostra 0s investimentos

sugeridos no plano de acao.

10.2. Custos
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O relatorio financeiro apresenta os custos da empresa Ratki Hair,
pontuando todos os gastos, referentes ao servico prestado. Segundo Zana
Zoli (2019) o servico prestado dentro de um saldo de beleza, € necessario
esclarecer todos os custos fixo e variavel do servigo prestado.

Segundo Santos (2017) contabilidade sdo um conjunto de
direitos, deveres e bens, juntos organizados para facilitar as analises
correspondentes aos resultados da empresa interna ou externa.
Conforme Hendriksen e Breda (2001, p. 235) custo sdo os valores usados
dos recursos econdmicos para adquirir bens e servicos, para poder produzir
0S produtos ou prestar os servicos. Por exemplo, na empresa Ratki Hair,
valores gastos séo os utilizados para manter o sdo aberto para a realizagcéo
do servico, que é cortar os cabelos dos clientes.

No quadro 24 sdo mostrados os custos fixos da empresa referente
ao ano de 2018

Quadro 22 - Custo Fixos

. . B YA A | ™,

CUSTOS VALORES
Aluguel R$ 8.160,00
Funcionario R$ 12.000,00
MEI-DAS R$ 670,80
Internet R$ 1.368,00
Agua R$ 2.500,00
Telefone R$ 958,90
total R$ 25.657,70

Fonte: Autor do trabalho (2019)

No quadro 22, foram mostrados os custos fixos da empresa Ratki
Hair, pode se analisar que tem varias categorias fixas que sao aquelas que o
valor ndo muda ao longo do ano, tendo apenas seis desta categoria
referente, aluguel, mais do ano estudado n&o teve variacdo. Agua ela é um
custo fixo porque usa no processo operacional tendo um custo anual de R$

2500,00 O funcionario também € uma conta fixa, pois ndo muda ao decorrer
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do ano. A taxa MEI — DAS é uma conta fixa de R$ 55,90 por més. No
entanto no periodo do ano de 2018 teve um custo de R$ 670,80. Em media

a empresa tem um custo anual de R$ 25.657,70 de conta fixas.

No gréafico 9, estdo demonstrado os custos fixos da empresa Ratki

Hair.

Gréafico 9 - Custos Fixos

= Aluguel

B Funcionario
® MEI-DAS

¥ Internet

® Agua

F Telefone

Fonte: Autor do trabalho (2019)

No grafico 9, tém-se os percentuais dos custos fixos, da empresa
Ratki Hair. O maior gasto fixo é de quarenta e sete por centos referentes o
funcionario. Com trinta e dois por cento o aluguéis, o telefone representa
quatro por cento dos custos fixos, e 0 menor custo é o imposto, com dois por

cento do custo total.

No quadro 23, sdo representados 0s custos variaveis da empresa
Ratki Hair, no ano de 2018.
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Quadro 23 - Custos Variaveis - Ratki Hair

CUSTOS VARIAVEIS 2018

CUSTOS TOTAL
Eletricidade R$ 1.672,90
compra de materias R$ 720,00
Manutencdo de Maquinas R$ 900,00
total R$ 3.292,90

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

No quadro 23, pode se analisar os custos variaveis referentes ao
ano de 2018. Os custos variaveis diferente dos custos fixos, eles mudam em
més em més dependo das variacdes nas vendas e gastos extras. Contendo
apenas trés contas variaveis: eletricidade, compra de materiais e
manutencdo das maquinas. Tendo um gasto total trés mil e duzentos e
noventa e dois e noventa centavos.

No grafico 10, estao representado os custos variaveis de 2018.

Gréfico 10 - Custos Variaveis Ratki Hair

W Eletricidade ™ comprade materias ™ Manutencdo de Maquinas

Fonte: Autor do trabalho (2019)

No gréfico 10, pode perceber os percentuais dos custos variaveis do

ano de 2018, cinquenta e um por cento dos seus gastos € com a conta de
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eletricidade, tendo vinte e sete por centos em manutencao das maquinas e o

custo menor de vinte e dois por cento é referente & compra de materiais.

10.3. Demonstracdo do Resultado e Exercicio

De acordo com Cefis (2018), demonstracdo dos resultados do
exercicio (DRE) esta constituido na lei 6.404 art. 187 e lei 11,638/07, deve
ser construida de acordo as normas estabelecida e o padréo da lei.

Segundo Torres (2018), a DRE, é uma ferramenta da contabilidade
para verificar se a empresa apresenta lucratividade ou prejuizo, num
determinado tempo. De acordo com o autor supracitado, a DRE e o balanco
patrimonial sdo interligados e devem ser verificados e assinados por um
contador autorizado.

Essa ferramenta € uma grande ajuda para o gestor da empresa para
tomadas de decisbes futuras, mostrando resultados liquidos dos seus
avancos na pratica e o mais real possivel. Podendo analisar como esta a
situacao financeira da empresa. O governo utiliza o relatério para analisar se
os tributos foram calculados corretamente conforme a lei (TORRES, 2018).

No quadro 24, é exibida a DRE da empresa Ratki Hair.

Quadro 24 - Demonstragdo do Resultado do Exercicio

RATKIHAIR
EXERCICIOS ANUAIS Ano 2018

1. Receita Operacional Bruta na Prestacdo de Servi¢cos

1.1 Receita de Servigos R$ 78.950,00
(-) DAS R$ 670,80
1.3 (=) Receita liquida de Vendas de Servigos R$ 78.279,20
1.4 (-) Custos dos Servigcos Prestados R$ 10.203,00
1.5 (=) Lucro Bruto nas Presta¢des de Servigos R$ 68.076,20
Despesas com Vendas R$ 12.000,00
Despesas Financeiras R$ 600,00
Despesas Administrativas R$ 15.379,80
Outras Despesas Operacionais R$ 900,00
4. Resultado Operacional Liquido R$ 39.196,40
7. Resultado do Exercicio Antes das Deducbes R$ 39.196,40
10. Resultado do Exercicio ap6s as dedugdes R$ 39.196,40
11. Lucro Liguido ou Prejuizo do Exercicio R$ 39.196,40

Fonte: Autor do Trabalho (2019).
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No quadro 24, pode-se verificar que a sua receita bruta foi de
setenta e oito mil e novecentos e cinquenta reais, subtraindo o imposto
referente ao estabelecimento, o seu valor liquido de venda é de setenta e
oito mil e duzentos e oitenta e nove e vinte centavos, o seu valor de lucro no
periodo do ano de 2018, subtraido todas suas despesas mensais € um valor

de trinta e nove mil e cento e noventa e seis e quarenta centavos.

10.4. Balanc¢o Patrimonial

O balanco Patrimonial € importante para que o saldo de beleza
possa analisar os patrimdnios da empresa, contas a receber, imoveis, contas
a pagar, empréstimos entre outros, (ZAGONELI, 2019).-.

Segundo Paula (2014), o balanco patrimonial tem um grande papel
dentro das empresas, € uma ferramenta que mede a quantitativa e
qualitativamente a parte contabil da organizacdo, mostrando qual é a sua
situacdo financeira durante um terminado periodo de tempo, tomando
decisdes com mais certezas no futuro.

De acordo com Oliveira (2017), balaco patrimonial € um relatério
contabil, contendo o registro de todas suas movimentacfes de financas da
empresa.

No quadro 25, é analisado o balanco patrimonial da empresa Ratki

Hair no periodo do ano de 2018.
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Quadro 25 - Balango Patrimonial Ratki Hair
RATKI HAIR /2018

Ativo circulante Passivo circulante

Caixas, bancos e titulos R$ 5.000,00 |Emprestimo Bancario | R$ 6.500,00
contas a receber R$

impostos a recuperar R$

Provisoes para contas duvidosas R$

estoque de produtos de beleza R$ 800,00

TOTAL ATIVO CIRCULANTE R$ 5.800,00

Ativo N&o circulante Passivo ndo Circulante

Moweis da Empresa R$ 3.500,00 |Capiital Social R$ 5.000,00
maquinas de cabelo R$ 6.000,00

TOTAL DO ATIVO NAO CIRCULANTE | R$ 9.500,00 |Patrimonio Liquido R$ 3.800,00
TOTAL DO ATIVO R$15.300,00 |TOTAL R$ 15.300,00

Fonte: Autor do trabalho (2019)

No quadro 25, representado o Balanco Patrimonial da empresa Ratki
Hair, verifica no ativo circulante, que o caixa tem o valor de cinco mil reais,
nao tendo conta a receber, pois 0 seu pagamento € a vista, 0 seu estoque é
produtos referentes a utilizacdo no seu servico prestado no valor de
oitocentos reais. O Ativo Nao Circulante tem os moveis e as ferramentas. No
passivo contem o empréstimo de curto prazo de doze meses, que O

empresario realizou para trocar o vidro da faixada do saléo.

10.5. Fluxo de Caixa

Segundo Forbiz (2017) fluxo de caixa é uma ferramenta que pode
auxiliar na tomada de decisbes como as outras, podendo analisar por més a
entrada e saida de informacdes financeiras, conta a pagar e contas a
receber, podendo montar gréficos e relatérios para analisar qual area esta
gastando mais e também qual area que esta tendo gastos desnecessarios.

Segundo Souza (2018), fluxo de caixa também é um relatério
contabil que mostra a entrada e saida de dinheiros e contas financeiros.
Com essa ferramenta se consegue demostrar toda a movimentagcao direta

ou indireta, com a parte financeira da empresa.
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O quadro 26, demostra o fluxo de caixa da empresa Ratki Hair no periodo de
2018.



Quadro 26 - Fluxo de Caixa — Ratki Hair

Més Janeiro Fevereiro Margo Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro | Outubro | Novembro | Dezembro | Total
ENTRADAS
Previsdo de recehimento vendas 6.325,00 2.500,00 5.200,00 4.750,00 6.025,00 9.200,00[ RS 5.250,00 6.375,00 5.250,00  10.300,00] RS 7.450,00 | RS 10.325,00 | 78.950,00
Contas a receber-vendas realizadas
Outros recebimentos
TOTAL DAS ENTRADAS 6.325,00 2.500,00 5.200,00 4.750,00 6.025,00 9.200,00 5.250,00 6.375,00 5.250,00(  10.300,00 7.450,00(  10.325,00f 78.950,00
AiDA
Compras de materias 55,00 80,00 80,00 75,20 40,00 55,00 61,20 40,00 30,00 50,00 53,60 100,001 720,00
Folha de pagamento 1,000,00 1,000,00 1,000,00 1,000,00 1,000,00 1,000,00 1,000,00 1,000,00 1,000,00 1,000,00 1,000,00 1,000,00] 12.000,00
Impostos DAS 55,83 55,83 55,83 55,83 55,83 50,67 55,83 58,83 55,83 55,83 55,83 5883 670,80
Aluguéis 630,00 630,00 630,00 630,00 630,00 630,00 680,00 680,00 680,00 680,00 680,00 680,00] 8.160,00
Energia elétrica 140,00 139,40 13840 120,00 120,70 139,40 140,00 165,00 120,00 110,00 160,00 180,00 1.672,90
Telefone 79,83 79,83 79,83 79,83 79,83 79,83 79,83 79,83 79,83 79,83 79,83 80,77 958,90
Servigos bancario 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Manutengdo das maquinas 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 70,00 80,00 75,00 70,00 80,00 75,001 900,00
Agua 208,33 208,33 120,01 208,33 200,00 211,00 207,00 205,00 208,00 209,00 215,00 300,00] 2.500,00
Internet 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00{ 1.368,00
TOTAL DAS SAIDAS 2.457,99 2.482,39 2.393,07 2.458,19 241536 2.454,90 2.457,86 247266 2.412,66 2.418,66 2.483,26 2.638,60] 29.550,60
1(ENTRADAS - SAIDAS) 3.867,01 17,61 2.806,93 2.291,81 3.609,64 6.745,10 2.792,14 3.902,34 2.837,34 7.881,34 4.961,74 7.686,40] 49.399,40
2SALDO ANTERIOR 75,00 3.942,01 3.959,62 6.766,55 905836 1266800 1941310 22.20524|  26.107,58] 28.94492|  36.82626]  41.788,00] 41.788,00
3SALDO ACUMULADO (1+2) 3.942,01 3.959,62 6.766,55 905836 1266800 1941310 22.20524|  26.107,58| 28.94492|  36.82626| 4178800  49.474,40( 49.474,40
4NECESSIDADE EMPRESTIMOS
5SALDOFINAL(3+4) 3.942,01 3.959,62 6.766,55 905836 1266800 1941310| 22.20524|  26.107,58] 28.94492|  36.82626| 4178800  49.474,40( 49.474,40

Fonte: Autor do trabalho (2019)
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No 26, foi apresentado o fluxo de caixa da empresa Ratki Hair, podendo analisar
suas vendas por més, do ano de 2018. Com o fluxo de caixa pode perceber que em
fevereiro obtém um saldo negativo na entra e saida, mais em dezembro j4 houve um

desempenho maior.

10.6. Indicadores Financeiros

De acordo com Bling (2016) os indicadores financeiros, € uma ferramenta
contabil utilizada em empresas, para medir as situacfes da que a organizacao se
encontra, se 0 seu saldo é positivo ou negativo. Segundo Bling (2016) os
indicadores também servem de base, para decisdes de investimentos futuros dentro
da empresa. Os indicadores financeiros de uma organizacdo sdo as métricas
orcadas por meio de informacdes obtidas nos resultados dos relatérios e calculos
aplicados na empresa. Uma das principais funcbes dos indices € fornecer
informacgdes que ajuda na tomada de decisédo da organizacao

10.6.1. indices de Liquidez

Segundo Ventapani (2019) os indices de liquidez avalia a forma de

pagamento das contas e 0s seus recaimentos da empresa.

10.6.1.1. Liquidez Corrente

Segundo Bona (2019) esse indicador tem como medir a capacidade da
empresa cumprir a suas fungbes em um curto prazo de tempo, para realizacdo do
calculo necessita do ativo circulante (que € as contas que tem mais liquidez, de curto
prazo menos de dozes messes) e 0 passivo circulante (empréstimos curtos,
impostos). O resultado sendo maior que um, com isso, 0 empresario sabera que a
sua empresa estara preparada para cumpri-la com os seus demais compromissos.

Na equacéo 1, esta representada o calculo da liquidez corrente.


https://www.siteware.com.br/processos/3-indicadores-financeiros-que-empreendedores-precisam-saber/
http://www.setting.com.br/blog/lideranca/matriz-de-decisao-saiba-o-que-e-e-veja-exemplos-de-aplicacao/
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Equacéo 1 - Liquidez Corrente

Ativo Circulante

ILC =
Passivo Circulante

ILC 5800 ILC = 0,89
= —— =
6500 ’

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

Na equagédo 1, pode perceber que contem a divisdo do ativo circulante sobre
0 passivo circulante, as informacdes que sdo usadas, sdo encontradas no balanco
patrimonial da empresa. Havendo um resultado é de R$ 0,89. O seu resultado é
menor que um, quando isso ocorre quer dizer que a empresa Ratki ndo tem
disponibilidade necesséaria para quitar as obrigacdes da empresa, em um curto

periodo de tempo.

10.6.1.2. Liquidez seca

Segunda Bona (2019) a liquidez seca é basicamente a mesma coisa da
liquidez corrente, a Unica diferenca que essa liquidez ndo é levado o estoque em
consideracao, ele é subtraido, com isso a liquidez seca demostra um resultado real
da liquidez do ativo. De acordo com Bona (2019) o estoque apresentar um ativo,

mais ele pode nao estar ligado diretamente ao patriménio da empresa.
Na equacédo 2, € demostrado o calculo de liquidez seca.

Equacédo 2 - Liquidez Seca

Ativo Circulante — Estoque
ILS =

Passivo Circulante
5800 — 800 _ 5000
6500 6500

ILS = - ILS =0,76
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Fonte: Autor do Trabalho (2019)

Na equacéo 2, o calculo referente o indice de liquidez seca, com este calculo
se nota que o seu resultado € de R$ 0,76, que quer disser que para cada um real de
divida que a empresa se possui, tem disponivel R$ 0,76 para pagar a divida em um
periodo de curto prazo. Esta situacdo se encontra por causa do empréstimo de curto

prazo que se encontra no passivo da organizacao.

10.6.1.3. Liquidez geral

Segundo Bona, (2019) a liquidez geral, facilita para ser analisada a
competéncia da empresa, em médio e longo prazo. De acordo Silva (2012) o indice
de liquidez geral considera ndo somente os componentes de longo prazo, mais
também os de curtos prazos.

Na equacéo 3, esta representado o calculo de indice de liquidez geral.

Equacdo 3 - indice de Liquidez Geral

Ativo Circulante + Realizavel a longo Prazo

llg =
& Passivo circulante + Passivo nido Circulante
I 5800 + 00,00 Il 0.85
= - =
9 = 6800 + 0,00 g="5

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

Na equacéo 3, é representado calculo para obter a liquidez geral, para isso €
necessario o ativo circulante, mais realizavel ao longo prazo, dividido pelo passivo
circulante, mais passivo nao circulante. A liquidez geral da empresa tem o valor de
R$ 0,85, pois por causa do passivo circulante tendo um empréstimo no valor de
6800,00 reais, ndo havendo realizavel ao longo empresa, esse resultado fica igual o

da liquidez corrente.

10.6.2. Indices de Endividamento
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Segundo Silva (2016), existem dois tipos de endividamento, o primeiro que
mede o grau de endividamento, o segundo é utilizado para medir a capacidade para
honrar as dividas que mede o tamanho significativo do balanco patrimonial. De
acordo com Silva, (2016), os indices de endividamento é uma ferramenta utilizada
para descobrir ou analisar as politicas que é tomada para conseguir recursos para 0s
pagamentos de fornecedores ou servicos terceirizados, também serve para
demostrar a capacidade da organizacdo para efetuar os pagamentos de acordo as

datas programadas para efetuar os pagamentos.

10.6.2.1. indice de Endividamento Geral

Segundo Salim (2000) o indice de endividamento geral serve pra ser medida
a quantidade de ativo totais da organizacdo, € financiadas pelos credores, quer
disser que quanto maior esse indice, maior € quantidade de capital de terceiro que
esta aplicada dentro da empresa, para obter lucros. Na equacao 4, demostra calculo
do indice de endividamento geral.

Equacédo 4 - indice de Endividamento Geral

IEG Passivo Total 100
= 2
Ativo Total

0
= — 0
G 15300*100—> IEG=42%

Fonte - Autor do Trabalho (2019)

Na formula 4, é calculado o indice de endividamento geral, sendo o passivo
total, menos o patriménio liquido, e é dividindo pelo ativo total, o resultado do indice
de endividamento geral € de 42 %, esta porcentagem representa a porcentagem de
patrimoénio de terceiros dentro da empresa, utilizado para gerar lucro. Pois tendo
42% do ativo da empresa financiado por capital de terceiro, e 58% de recurso

préprio.

10.6.2.2. Indice de Cobertura de Juros
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De acordo com Medeiros (2012), o indice de cobertura de juros mede quanto
o lucro operacional pode cair antes que a organizacédo fiqgue impossibilitada de
cumprir com suas metas financeiras anuais de juros. Segundo Salim (2000) é
utilizado para medir a capacidade da empresa para efetuar os pagamentos de juros.

Na equacédo 5, é representada o calculo de indice de cobertura de juros.

Equacdo 5 - indice de Cobertura de Juros

Lucros antes dos juros e do imposto de renda

IC] =
J dispesas anual em juros
IC 78950 IC] = R$ 6,26
= — =
J 12600 J '

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

Na equacado 5, esta realizada o calcula de indice de cobertura de juros
aplicado na empresa, as informacdes utilizadas no calculo , estdo contidas na DRE
(demonstracdo de resultados dos exercicios), pode-se dizer que o indice de
cobertura de juros da empresa Ratki Hair de R$ 5,67. Segundo Silva (2016) o limite
aceitavel no indice de cobertura de juros é de trés, com essa informacdo a empresa

estudada o seu resultado esta acima do limite aceitavel.

10.6.3. indices de Atividade

De acordo com Salim (2000), o indices de atividades, usada para medir a
velocidade que as contas sao transformadas em caixas ou em vendas, ou seja, 0
lucro liquida. Ja Silva (2016), quanto tempo que a empresa leva para recuperar 0s
gastos e 0s seus investimentos, por exemplo, gastos com fornecedores e contas a

receber futuras.

10.6.3.1. Prazo Médio de Recebimento

De acordo com Rodrigues (2018) o prazo médio de recebimento, € 1medido
0 tempo que a empresa demora a receber as suas vendas a prazo, este fator

impacta diretamente no fluxo de caixa da empresa, podendo afetar a parte financeira
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da organizagdo. Segundo com 0 mesmo autor, quanto menor o prazo médio de

recaimento, melhor para o fluxo de caixa da empresa.
Na equacédo 6, demostra o calculo do prazo médio de recebimento.

Equacéao 6 - Prazo médio de recebimento

duplicatas a receber

vendas medias por dia

venda media por dia = vendags 6c!lsnuals

Prazo Medio de Recebimento =

Fonte: Bartlett Company (1994)

A empresa Ratki Hair, como prestadora de servigos, como cortes de cabelos
e de barbas, o pagamento desses servigos sao a vista, a empresa nao gera contas a

receber de clientes, ndo se aplica o calculo para o prazo médio de recebimento.
10.6.3.2. Prazo médio de Pagamento

Segundo Gitman, (2002) é a medida da quantidade de dia que o empresario
tem para pagar, mercadorias, matérias primas dos seus fornecedores a partir que a
compra foi faturada. De acordo com Silva (2016) indica o prazo de pagamento das

contas a pagar da empresa.

Na equacdo 7, € mostrado o modelo do calculo para o prazo médio de

pagamento.

Equacdo 7 - Prazo Médio de Pagamento

duplicatas a pagar

compras anuais
365

Prazo medio de pagamento =

Fonte: Gitman (2019)

Na equagédo 7, esta representado o calculo do prazo médio de pagamento,
as compras anuais, tem que ser dividido por 365 dias, as duplicas a pagar sera
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divida pelo resultado das compras anuais divididas por um ano, para obter o prazo
médio de pagamento. O resultado aplicado na Ratki Hair € no valor de R$ 0,00, pois
a empresa nao possui duplicas a pagar e nem compras anuais, pois ele nao realiza

pagamentos a prazo.

10.6.4. Giro do Estoque

Segundo Silva (2016), o giro de estoque serve para medir os dias em média
gue os produtos ficam guardado até serem vendidos. Para obter o giro de estoque,
depende da politica da empresa, como os produtos sdo armazenados e a frequéncia
de vendas da empresa. O mesmo autor aponta que uma grande quantidade de
produtos estocados, ndo tendo muita saida do produto pode ocorrer um prejuizo a

empresa. Na equacao 8, demostra o calculo do giro de estoque.

Equacéo 8 - Giro de estoque

custo de mercadorias vendidas

Giro de Estoque =
estoque

Fonte: Gitman (2010)

A equacdo 8 representa o giro do estoque, utilizando o custo de mercadorias

vendidas, dividido pelo estoque.

No entanto a empresa estudada € prestadora de servi¢co, apenas produtos
de beleza que sdo usados no servi¢o, assim, este célculo ndo é aplicado, pois ndo

contendo estoque para venda.

10.6.5. Giro do Ativo

Segundo Silva (2016), o giro do ativo € utilizado para verificar a quantidade
de vendas e dos seus investimentos que a empresa realizou no periodo estudado.
Quer dizer, quanto que a organizagdo faturou com as vendas, para cada R$ 1,00 de
investimento total. Seguindo pensamento do mesmo autor esta ferramenta mede a

quantidade que a organizacao utiliza o seu ativo para faturar vendas.
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Na equacéo 9, demostra o calculo do giro do ativo.

Equacéo 9 - Giro do Ativo

vendas liquidas

Giro do ativo = -
ativo total

Giro do ati 78.279,20 o do ati 511
= —— ol
iro doativo = ———70 giro do ativo = 5,

Fonte: Autor do trabalho (2019)

Para Silva (2016), quanto maior o resultado dessa equacdo melhor para
empresa, mais vendas realizadas do que investimentos aplicados. Na equacéo 9,
demostra o calculo do giro do ativo, no valor de R$ 5,11 relativamente bom, tendo
este resultado por causa das vendas liquida, este indice calcula a capacidade que a

empresa usa todo o seu ativo para gerar vendas.

10.6.6. indices de Rentabilidade

E relatado por Medeiros (2016), toda organizacio, tem objetivos para gerar
lucros com os servicos prestados, entdo os indices de rentabilidade permitem medir
0s seus lucros em relacdo aos seus investimentos, com o pensamento do mesmo
autor, essas ferramentas sdo aplicadas pelo empresario para analisar se 0s

resultados dos investimentos, esta sendo esperado pela organizagao.

10.6.6.1. Margem de lucro bruto

Segundo Medeiros (2012), margem de lucro bruto, indica quando a
organizacdo tem um lucro bruto, para cada R$ 1,00 de lucro liquido. Com
pensamento do mesmo autor, esse indice mede quanto que esta rendendo 0s
capitais investidos.

Na equacéo 10, esta representada o calcula da margem de lucro Bruto.
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Equacdo 10 - Margem de lucro bruto

lucros brutos

M del bruto = x 100
agem ae tucro bruto Receita bruta
68076,20
Magem de lucro bruto = WXlOO - 0,86 x 100 = 86%

Fonte: Autor do trabalho (2019)

Na equacdo 10, representa o calculo de margem de lucro bruto, que é lucros
brutos, divididos pela receita bruta, o resultado multiplicado por 100. Medindo qual &
porcentagem de seu lucro que corresponde a sua receita de vendas.

Representando a margem de lucro bruto, aplicado na empresa, teve um resultado no
valor de 86 %, que quer dizer que os capitais investidos estdo rendendo 86 por

cento do lucro total da empresa.

10.6.6.2. Margem de lucro operacional

Segundo Silva (2016) o calculo da margem operacional é basicamente, o
lucro gerado principalmente pela operacéo do servico, ou seja, esse indice demostra
uma visao realista dos resultados alcancados pela organizacdo. Na equacgédo 11,

demostra o calculo da margem operacional.

Equacéo 11 - Margem do lucro Operacional

lucro operacional anual

MLO = 100
Receita liquida anual
MLO 68076,20 X100 0,86X100 — 86%
e — —_ = -
78279,20 ‘ 0

Fonte: Autor do trabalho (2019)

Na equacédo 11, demostra o calculo, para obter a margem operacional, tendo
o lucro operacional anual, dividido pela receita liquida anual, para achar a

porcentagem desse indice multiplica por cem. Aplicado na empresa, 0 seu resultado
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é de 86%, que quer dizer, que 86 por cento da receita liquida da organizacao € lucro
dos servicos prestados.

10.6.6.3. Margem de Lucro Liquido

De acordo com Medeiros (2012), a margem de lucro liquida também é
definido como retorno sobre as vendas, confrontando o lucro liquido, comparando-se
com os faturamentos das vendas liquidas num determinado periodo, que pode ser
gerado um percentual de lucratividade, onde varios setores podem influenciar a

rentabilidade sobre as vendas.

Na equacdo 12, representa o calco que se aplica para, ter, a margem de

lucro liquido.
Equacéo 12 - Margem de lucro liquido
M deL liguido = Lucro liquido apos o imposto de renda % 100
arg. de Larohiquido = Receita de Vendas
30284,30

Margem de Luro liquido = X100 - =0,38 x100 — 38%

78950

Fon
te: Autor do trabalho (2019)

7

Na equacdo 12, € mostrada como calcula a margem de lucro liquido na
empresa, tendo a informacéo do lucro liquido apds o imposto de renda, dividido pela
receita de venda. Em seguida multiplicado para saber a porcentagem do lucro
liquido na organizacao. O resultado da equacéo € de 38%, que quer dizer que é a
porcentagem de dinheiro que sobra de cada real da venda, com todos os custos ja

subtraidos.

10.6.7. Retorno Sobre o Ativo Total

Segundo Gitman (2002) € o retorno dos investimentos em relacdo do ativo total da

organizacao, relacionando o retorno sobre o ativo total da empresa, o lucro que a
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empresa adquire, é como se fosse uma recompensa, por tomar decisées de risco na
parte financeira dentro da organizacdo. Segundo Silva (2008) quanto maior este
indice melhor sera para empresa. Na equacdo 13, demostra o calculo do Retorno

sobre o Ativo total.

Equacdo 13 - Retorno sobre o Ativo total

lucro liquido ap6s o imposto de renda
ROA =

ativo total

_30284,30

ROA = 12300 - =246

Fonte: Autor do trabalho (2019)

Na equagédo 13, representa o retorno sobre o Ativo total, tendo o lucro liquido
apos o imposto de renda, dividido pelo o ativo total. Aplicado - se na empresa
estudada, tem como resultado 2,46 %, ou seja, que para cada real investido do

ativo, o retorno do ativo sera de 2,46 %.

10.6.8. Retorno sobre o Patriménio liquido

Segundo Silva (2016), o retorno sobre o patriménio liquido € um dos mais
importantes indices utilizado, pois com este calculo € revelado quanto de lucro é
gerado com o capital investido pelo s6cio. Em media quanto mais alta foi o
resultados de indice, melhor sera para os seus investidores.

Na equacéo 14, esta ilustrada, a equacdo do Retorno sobre o patrimonio

Liquido.
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Equacao 14 - retorno sobre o Patriménio liquido

lucro liquido ap6s o imposto de renda

ROE =
Patrimonio liquido
ROE 30284,30 378,60
==
800 ’

Fonte: Autor do trabalho (2019)

Na equacdo 14, esta representada o retorno sobre o patriménio liquido,
tendo a informacéo do liquido apds o imposto de renda, dividido pelo patrimdnio
liquido da organizacao. O resultado do calculo foi de R$ 378,60, que quer dizer que
para cada um real tem trezentos e setenta e oito reais e sessenta centavos de

retorno para o gestor da empresa.

10.7. Ponto de Equilibrio

De acordo com Andrade (2018), o ponto de equilibro é basicamente a receita
total da empresa igual a sua dos custos das organizagdes, com essa ferramenta
facilita a demonstragcdo para saber quanto, que preciso vender para cobrir as
intervencdes sem ter prejuizo. Segundo Andrade (2018), ndo sendo uma meta para
as empresas mais sim um objetivo de ndo obter prejuizos, para se calcular o ponto
de equilibrio é necessario o total das despesas fixas dividido pela margem de
contribuicdo (que € o ganho bruto sobre a venda dos servi¢os prestados).

A equacédo 15 ilustra o calculo do ponto de equilibrio, e na equacgéo 28 o

ponto de Equilibrio aplicado na empresa estudada.
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Equacdo 15 - Ponto de Equilibrio

Despesas fixatos e custos fixos
Margem de contribuicao UNI
(PRECO DEVENDA UNITARIO—CUSTOS E DISPESAS VARIAVEIS)

25657,70
MCunit = 25 — 3,74
= 21,26 unit

PE =

25657,70

PE= —778

- =1206 UN

Fonte: Autor do Trabalho (2019)

Na equacdao 15, representa o ponto de equilibrio da empresa, contendo as
despesas fixas sdo dividas pela margem de contribuicdo, a margem € o preco de
venda unitario do servico, subtraindo o custo variavel, por tanto a empresa estudada
cobra pelo seu servico R$ 25,00 (vinte e cinco reais) por corte de cabelo, a despesa
Variavel unitaria do servico € de 3,74 (trés reais e setenta e quatro centavos). Tendo
a despesas fixas da empresa, dividido pela margem de contribui¢cdo, resultado das

empresas € de 1.206 unidades de servicos prestados.

10.8. Realidade x Projecéo

Segundo Oliveira (2018), as projecdes financeiras sdo muitos importantes,
para os gestores independentes a area de atuacdo da empresa, a projecao € uma

ferramenta que pode ser usado internamente, para auxiliar os empresarios.

“‘De acordo (GASPAR, 2000), O objetivo de um planejamento para
empresas emergentes, sobretudo para empreendedores iniciantes, é
mostrar a investidores que vocé realmente entende o que impulsiona o
crescimento.” (GASPAR, 2000 pag. 35).

Aponta Oliveira (2018), muitos empresarios ndo gostam de realizar as
projecdes financeiras da empresa acham que ndo é necessario, mais a projecéo é
uma das fermentas mais importante da gestdo empresarial. De acordo com o
mesmo autor ele aponta que as projecdes € como se fossem um mapa do Tesouro,

uma ferramenta importante, principalmente para micro e pequenas empresas.
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No quadro 27, demostra o fluxo de caixa projetado com 10% por cento de
aumento nas vendas para o0 ano de 2019.



Quadro 27 - Fluxo de Caixa projetado 2019
FLUXO DE CAIXA 2019 - PROJETADO

L wes | laneiro | Fevereiro | Maro | Abril | Maio | lunho | ulho | Agosto | Setembro | Outubro | Novembro | Dezembro | Total _

ENTRADAS

Previsdo de recebimentovendas | R96.957,50 | R$2.750,00 | R$5.720,00 | R$5.225,00 | R$6.627,50 | R$10.120,00 | R$5.775,00 | R$7.012,50 | R$5.775,00 | R$11.330,00 | R$8.195,00 | RS 11.357,50 | R$86.845,00
Contas a receber-vendas realizadas
Qutros recehimentos
TOTAL DAS ENTRADAS 6.957,50  2.750,00f 572000, 5.22500( 6.62750, 10.12000[ 577500, 701250 577500 11.330,00] 819500 11.357,50]  86.845,00
AIDA
Compras de materias 60,50 80,00 80,00 75,20 40,00 55,00 61,20 40,00 30,00 50,00 53,60 100,00 725,50
Folha de pagamento 110000  1100,00f 1.100,00] 1.100,00  1.100,00 1.10000; 110000 1.100,00  1.100,00 1.100,00]  1.100,00 1.100,00]  13.200,00
Impostos DAS 61,40 61,40 61,40 61,40 61,40 61,40 61,40 61,40 61,40 61,40 61,40 61,40 736,80
Aluguéis 748,00 748,00 748,00 748,00 748,00 748,00 748,00 748,00 748,00 748,00 748,00 748,000  8.976,00
Energia elétrica 154,00 153,34 138,40 120,00 120,70 139,40 140,00 165,00 120,00 110,00 160,00 180,00 1.700,84
Telefone 87,80 87,80 87,80 87,80 87,80 87,80 87,80 87,80 87,80 87,80 87,80 87,80 1.053,60
Servicos bancario 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 660,00
Manutengdo das maquinas 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 990,00
Agua 208,33 228,80 120,01 228,00 220,00 232,10 27,70 225,50 228,80 229,90 236,50 33000 271564
Internet 125,40 125,40 125,40 125,40 125,40 125,40 125,40 125,40 125,40 125,40 125,40 125,40 1.504,80
TOTAL DAS SAIDAS 268,93 272224 259851 268330  2.640,80 268660 268900 269060 2.63890]  2.650,00, 2.710,20 2.870,10]  32.263,18
1(ENTRADAS - SAIDAS) 427457 2,76| 312149  2.541,70]  3.986,70 743340 308600 432,90 313610  8680,00] 5.484:80 8.487,40|  54.581,82
2SALDO ANTERIOR 75000 434957( 437733 749882 10.04052) 14.027,22| 2146062 2454662 28.86852|  32.004,62( 40.684,62  46.169,42|  46.169,42
3SALDO ACUMULADO (1+2) 434957] 437733 749882 10.04052] 14.027,22| 21.460,62| 2454662 28.868,52| 32.004,62|  40.68462| 46.169,42]  54.656,82|  54.656,82
4 NECESSIDADE EMPRESTIMOS
5SALDO FINAL (3 +4) 434957] 437733 749882 10.04052] 14.027,22| 21.460,62| 2454662 28.868,52| 32.004,62|  40.68462| 46.16942]  54.656,82]  54.656,82

Fonte: Autor do trabalho (2019)
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No quadro 27 é projetado o fluxo de caixa para 2019, utilizando uma taxa
dez por cento de aumento sobre nas vendas dos servigos prestados de cada més,
com esta projecdo consequentemente as compras de mercadorias também
aumenta e seus custos. Pegando Dezembro, por exemplo, o fluxo de caixa de 2018
as suas vendas é de R$ 10.325,00. E na compra de matérias é de R$ 100,00. J&
na projecao para 2019, venda € de R$ 11.357,00 e na compra de matérias é de R$
110,00.
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11 CONSIDERACOES FINAIS

Depois que foram analisadas todas as variaveis dentro da empresa
estudada pode se concluir que a empresa esta no periodo de crescimento e
amadurecimento, tendo varios pontos para ser mudados. Um dos pontos
importantes a ser mudado serd o seu ambiente interno atualizando e
modernizando. Outro fator seria a logomarca da empresa seria trocada e criada
uma nova logo. A questdo da divulgacédo nas redes sociais e na midia de rua, da
um pouco mais de atengao nestes pontos importantes.

Esse trabalho foi realizado um diagnostico empresarial levantando varios
temas nas praticas juntamente com a teoria, a pratica foi aplicada na empresa
Ratki Hair cabelereiros. Mostrando um pouco da historia da organizacéo, depois a
estrutura organizacional juntamente com o0 organograma, mostrando o seu
fluxograma vertical e horizontal, foi aplicado um diagnostico para saber os pontos
das areas:. gestdo, inovacdo de produtos, marketing, marketing digital, meio
ambiente, producdo e qualidade, mostrada os gréafico radar geral e de cada area.
Pontuando os pontos mais fracos da empresa foi aplicado um plano de acao, dois
para cada area.

Podendo perceber que o Plano de acdo na empresa esta abordando os
pontos fracos da organizacao, colocando em praticas corrigindo os principais erros
mostrados no relatorio.

Na empresa estudada Ratki Hair, foi levantada a parte financeira da
empresa, demostrando 0s seus custos, pontuando se fixo variaveis ou fixos,
demostrando o balanco patrimonial da organizacdo. A DRE (Demonstracao dos
resultados dos exercicios). Visando as despesas e 0s seus lucros adquiridos. Os
indices foram calculados levando analises especificas para todos os indices.

As informacdes da empresa foram baseadas em relacdo ao ano de 2018
(dois mil e dezoitos). Concluido o relatério técnico empresarial aplicado na empresa
Ratki Hair, demostrando todos os pontos aplicados durante dois anos de estudo
dentro da empresa. Foi realizado dois planos de acdes dentro da organizacao, a
inovacdo de um novo servico que € o design de barbas e limpeza de barba

masculina, a rede social da empresa.



102

REFERENCIA

AZEVEDO, Rodrigo, Marketing, comportamento do consumidor e decisdo de
compra, 23 de dezembro de 2013 <
http://www.administradores.com.br/artigos/academico/marketing-comportamento-
do-consumidor-e-decisao-de-compra/74801/ > acesso 14 de abril 2018.

BATISTA, Marco Anténio. O papel do comprador no processo de compras em
instituicdes publicas de ciéncia e tecnologia em saude. Rio de Janeiro, 2008.
Disponivel em:
<http://bibliotecadigital.fgv.br/ojs/index.php/rap/article/viewFile/6650/5234>. Acesso
em: 07 de set. de 2018.

BLING, indicadores financeiros: o que sdo e como utiliza-los nos negocios? ,
07 de outubro 2016, disponivel em <https://blog.bling.com.br/o-que-sao-
indicadores-financeiros/ > acessado em 12 de maio 2019.

BORGES, Luiz Gustavo, video projeto de negdécios - Como definir o Macro
ambiente, 17 de janeiro de 2016, < www.youtube.com/watch?v=roy53rLx9xk >
acesso em 07 de 2018

CARVALHO, Henrique, Como definir o Mercado Consumidor na era digital:
vOoCcé sabe quem sao os grandes tomadores de decisédo da atualidade? 06 de
junho de 2017 < https://viverdeblog.com/mercado-consumidor/ > acesso 14 de abril
de 2018

CLEMENTE. Lucas, Como é realizado o estudo de viabilidade e qual sua
finalidade, 03 de abril de 2017, disponivel em <

https://blog.inepadconsulting.com.br/como-e-realizado-o0-estudo-de-viabilidade-e-

qual-sua-finalidade/ > acesso em 20 de outubro 2019.

COSTA, Paulo Henrique, video O que é a Analise Setorial PHCFOCO, 20 de
agosto de 2009,< www.youtube.com/watch?v=-7Mbk-IEjrc > acesso em 08 de abiril
2018.

DE PAULA, Gelles, Matriz SWOT ou Matriz FOFA: utilizando a Analise SWOT
para conhecer as cartas do jogo e aumentar as chances de vitéria de sua
empresa, 17 de agosto de 2015 < https://www.treasy.com.br/blog/matriz-swot-
analise-swot-matriz-fofa/> acesso 20 maio de 2018.

DE PAULA, Gilles, Balanco patrimonial: o que € como usar e dicas praticas, 26
de janeiro 2014, disponivel em< https://www.treasy.com.br/blog/balanco-
patrimonial/> acesso em 20 de marco de 20109.

ENDEVOAR, Qual o melhor tipo de investimento para minha empresa? 03 de
fevereiro de 2019, disponivel em <https://endeavor.org.br/dinheiro/qual-o-melhor-
tipo-de-investimento-para-minha-empresa/> acessado em 28 de margo de 2019.
FERRARI, Marcos, video Planejamento Estratégico - 5 For¢cas de Porter, 18 de
marco de 2016< www.youtube.com/watch?v=rFqoxDU7PNA> acesso 07 de abril
2018



http://bibliotecadigital.fgv.br/ojs/index.php/rap/article/viewFile/6650/5234
https://blog.bling.com.br/o-que-sao-indicadores-financeiros/
https://blog.bling.com.br/o-que-sao-indicadores-financeiros/
http://www.youtube.com/watch?v=roy53rLx9xk
https://blog.inepadconsulting.com.br/como-e-realizado-o-estudo-de-viabilidade-e-qual-sua-finalidade/
https://blog.inepadconsulting.com.br/como-e-realizado-o-estudo-de-viabilidade-e-qual-sua-finalidade/
http://www.youtube.com/watch?v=-7Mbk-IEjrc
https://www.treasy.com.br/blog/matriz-swot-analise-swot-matriz-fofa/
https://www.treasy.com.br/blog/matriz-swot-analise-swot-matriz-fofa/
https://www.treasy.com.br/blog/balanco-patrimonial/
https://www.treasy.com.br/blog/balanco-patrimonial/
https://endeavor.org.br/dinheiro/qual-o-melhor-tipo-de-investimento-para-minha-empresa/
https://endeavor.org.br/dinheiro/qual-o-melhor-tipo-de-investimento-para-minha-empresa/
http://www.youtube.com/watch?v=rFqoxDU7PNA

103

FERREIRA, Yolanda. Organograma: representacdo grafica da estrutura. Sé&o
Paulo: 2015. Disponivel em: <http://www.scielo.br/scielo.php?pid=S0034-
75901965000400003&script=sci_arttext>. Acesso em: 30 de ago. de 2018.
FIGUEIREDO, Sandra. Contabilidade e a Gestao Empresarial a Controladoria,
Séo Paulo 1995, <
http://www.isesonline.com.br/downloads/sandra/artigos/CONTABILIDADE _E_A GE
STAO _EMPRESARIAL %20- A%20CONTROLADORIA.pdf Acesso em 11 de nov.
2018.

FORBIS, O que é o fluxo de caixa e como fazer da melhor forma, 12 de maio
2017, disponivel em <http://www.forbiz.com.br/arguivo/o-que-e-o-fluxo-de-caixa-e-
como-fazer-da-melhor-
forma/?qgclid=EAlalQobChMI2fq27ves4QIVxQeRChOKGAthEAAYASAAEgQKUMP>
acessado em 25 de marco 2019.

GENTILE, Roberto, 5 FORCAS DE PORTER EM 10 MINUTOS, 07 de marco de
2017  https://robertogentile.wordpress.com/tag/ameaca-produtos-substitutos/ >
acesso em 14 de abril de 2018.

KOTLER, Philip. Administragdo de Marketing. S&o Paulo: Prentice Hall, 2000
Disponivel em: <https://s3. amazonaws.com/academia.edu.
documents/40581904/KOTLER-MARKETING-
completo.pdf?AWSAccessKeyld=AKIAIWOWYYGZ2Y53UL3A&EXpires=15371313
35&Signature=IpJzg%2FEnfGm45ILkoe1wuCgfw7g%3D&response-content-
disposition=inline%3B%20filename%3DKOTLER_MARKETING_completo.pdf >,
Acesso em: 10 de set. de 2018.

LIMA, Daniel, As cinco forcas de Porter, 09 de agosto 2009, <
www.administradores.com.br/artigos/economia-e-financas/as-cinco-forcas-de-
porter/57341/> acesso 09 de abril 2018.

LONGO, Rose Marly, Gestdo da Qualidade: Evolucdo Historica, Conceitos
Basicos e Aplicacao na Educacéo, janeiro de 1996 <
http://repositorio.ipea.gov.br/bitstream/11058/1722/1/td_0397.pdf> acesso em: 15
de novembro de 2018.

LORENCO, Lorena, A importancia da responsabilidade social nas empresas, 9

de outubro 2018, disponivel em

<https://www.migalhas.com.br/dePeso0/16,MI1288883,81042A+importanciat+da+resp

onsabilidade+social+nas+empresas > acesso em 13 de outubro 2019.

MEDEIROS, Solto Bolzan Flaviani, Gestdo Econdmica e Financeira: a Aplicacéo
de Indicadores, 12 de novembro 2012, disponivel em
<http://www.aedbaja.aedb.br/seget/artigos12/681653.pdf > acesso em 22 de maio
2019.

MENSHHEIN, Rafael Mauricio, Concorréncia em Marketing, 25 de dezembro
de2012,<http://www.portaldomarketing.com.br/Artigos1l/Concorrencia_em_Marketin
g.htm > acesso em 14 de abril 2018.

MORAES, Frederico, Analise de Mercado, 18 De setembro de 2008, <
www.administradores.com.br/artigos/marketing/capitulo-05-analise-de-
mercado/25305/>, acesso em 07 de abril 2018.



http://www.scielo.br/scielo.php?pid=S0034-75901965000400003&script=sci_arttext
http://www.scielo.br/scielo.php?pid=S0034-75901965000400003&script=sci_arttext
http://www.isesonline.com.br/downloads/sandra/artigos/CONTABILIDADE_E_A_GESTAO_EMPRESARIAL_%20-_A%20CONTROLADORIA.pdf
http://www.isesonline.com.br/downloads/sandra/artigos/CONTABILIDADE_E_A_GESTAO_EMPRESARIAL_%20-_A%20CONTROLADORIA.pdf
http://www.forbiz.com.br/arquivo/o-que-e-o-fluxo-de-caixa-e-como-fazer-da-melhor-forma/?gclid=EAIaIQobChMI2fq27ves4QIVxQeRCh0KGAthEAAYASAAEgKUmP
http://www.forbiz.com.br/arquivo/o-que-e-o-fluxo-de-caixa-e-como-fazer-da-melhor-forma/?gclid=EAIaIQobChMI2fq27ves4QIVxQeRCh0KGAthEAAYASAAEgKUmP
http://www.forbiz.com.br/arquivo/o-que-e-o-fluxo-de-caixa-e-como-fazer-da-melhor-forma/?gclid=EAIaIQobChMI2fq27ves4QIVxQeRCh0KGAthEAAYASAAEgKUmP
https://robertogentile.wordpress.com/2010/11/16/5-forcas-de-porter-em-25-minutos/
https://robertogentile.wordpress.com/tag/ameaca-produtos-substitutos/
http://www.administradores.com.br/artigos/economia-e-financas/as-cinco-forcas-de-porter/57341/
http://www.administradores.com.br/artigos/economia-e-financas/as-cinco-forcas-de-porter/57341/
http://repositorio.ipea.gov.br/bitstream/11058/1722/1/td_0397.pdf
https://www.migalhas.com.br/dePeso/16,MI288883,81042-A+importancia+da+responsabilidade+social+nas+empresas
https://www.migalhas.com.br/dePeso/16,MI288883,81042-A+importancia+da+responsabilidade+social+nas+empresas
http://www.aedbaja.aedb.br/seget/artigos12/681653.pdf
http://www.administradores.com.br/artigos/marketing/capitulo-05-analise-de-mercado/25305/
http://www.administradores.com.br/artigos/marketing/capitulo-05-analise-de-mercado/25305/

104

OLIVEIRA, Leandro, Balanco Patrimonial: O que €, para que serve e como
analisar, 12 de margo 2017, disponivel em <]https://capitalsocial.cnt.br/balanco-
patrimonial/> acesso em 24 de marco 2019.

PAULILLO, A maneira mais simples de entender o que € a matriz BCG, 04 de
abril de 2018,< https://www.agendor.com.br/blog/o-que-e-bcg/> acesso 20 maio de
2018.

PAULILLO, Gustavo.

PIMENTA, Viviane, Analise setorial, o que € e qual é a sua utilidade para o
empreendedor, 09 de marco de 2016 <
http://momentodomarketing.blogspot.com.br/2016/03/analise-setorial-o-que-e-e-
qual-e-sua.html> acesso 08 de abril 2018.

PORTAL DA EDUCACAO Analise macro ambiental
<www.portaleducacao.com.br/conteudo/artigos/educacao/analise-macro-
ambiental/25235 > acesso 07 de abril 2018

SAGE, Cinco conceitos financeiros fundamentais para MEI, 24 de fevereiro
de2017, disponivel em < https://blog.sage.com.br/5-conceitos-financeiros-
fundamentais-para-mei/ > acessado em 25 de maio 2019.

SERRANO, Daniel, A Matriz de Ansoff - Produto / Mercado, 09 de outubro de
2012,

<http://www.portaldomarketing.com.br/Artigos/Matriz_de Ansoff Produto Mercado.
htm > acesso 20 maio de 2018.

SILVA, Talles, Andreia, Contrato de Prestacdo de Servi¢o, 05 de julho de 2016
disponivel em < https://www.jurisway.org.br/v2/dhall.asp?id_dh=17364 > acesso em
14 de outubro 2019.

VENTAPANI, Dennis, O Que Sao Indicadores Financeiros, 29 de abril 2019,

disponivel em < https://www.bussoladoinvestidor.com.br/o-que-sao-indicadores-

financeiros/ > acesso em 27 de outubro 2019.

WERBBER, Rodolfo, acGes de posicionamento exclusive veiculos,
2007<file://IC:/Users/User/Desktop/faculdade%20-%20Copia/rodolfo%20webber.
pdf > acesso 14 de abril 2018.


https://capitalsocial.cnt.br/balanco-patrimonial/
https://capitalsocial.cnt.br/balanco-patrimonial/
https://www.agendor.com.br/blog/o-que-e-bcg/
https://www.agendor.com.br/blog/o-que-e-bcg/
http://momentodomarketing.blogspot.com.br/2016/03/analise-setorial-o-que-e-e-qual-e-sua.html
http://momentodomarketing.blogspot.com.br/2016/03/analise-setorial-o-que-e-e-qual-e-sua.html
https://blog.sage.com.br/5-conceitos-financeiros-fundamentais-para-mei/
https://blog.sage.com.br/5-conceitos-financeiros-fundamentais-para-mei/
http://www.portaldomarketing.com.br/Artigos/Matriz_de_Ansoff_Produto_Mercado.htm
http://www.portaldomarketing.com.br/Artigos/Matriz_de_Ansoff_Produto_Mercado.htm
https://www.jurisway.org.br/v2/dhall.asp?id_dh=17364
https://www.bussoladoinvestidor.com.br/o-que-sao-indicadores-financeiros/
https://www.bussoladoinvestidor.com.br/o-que-sao-indicadores-financeiros/

105

APENDICE



APENDICE A - Questionario aplicado no diagnostico empresarial

Plano de
Agdo

{ 104)

Capa

o

EVOLUCAO

Diagndstico Empresarial

Nome da Empres|Ratki Hair Cabeleleiros

Nome Fantasia |Ratki Hair

Empresario

Telefone

E-mail

[Mauro Ratki

|43 9688-8130

|Ratk'|ha'|r@hotn1a'| l.com

Académice (a) |Matheus Lopes Camara

Telefone
E-mail
primeira Y€EUN0
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Visdo da Empresa

A visdo esta registrada sob forma escrita e & conhecida e entendida por todos os colaboradores.
Avisdo estd registrada sob forma escrita e € conhecida e entendida por alguns colaboradores.
Avisdo estd definida informalmente, sendo de conhecimento apenas dos dirigentes.

Avisdo ndo esta definida.

Missdo da Empresa

A missdo esta definida e registrada sob forma escrita e & conhecida e entendida por todos os colaboradores.
A missdo estd definida e registrada sob forma escrita e & conhecida e entendida por alguns colaboradores.
A missdo estd definida informalmente, sendo do conhecimento apenas dos dirigentes.

A miss3o ndo esta definida.

Objetivo da Empresa

0 ohjetivo esta definido e registrado sob forma escrita e é conhecido e entendido por todos os colaboradores.

0 objetivo estd definido e registrado sob forma escrita e & conhecido e entendido por alguns colaboradores.
0 objetivo esta definido informalmente, sendo do conhecimento apenas dos dirigentes.
0 ohjetivo ndo esta definide.
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Agio A.r:liac .ﬁ::lia M

B 6 Plano de Agio

Planos de agéo 40 estabelecidos para o alcance das principais metas da empresa relacionadas 4z estratégiaz e 80
acompanhadas regularments.

1 1 Planos de ag8o s80 estabelecidos para o alcance das principais metas da empresa relacionadas 3z estratégias.

10 1 [ )1 Azagdes sfo definidas infarmalmente para o alcance de algumas metas da empresarelacionadas = estratégias.

1 1 N3ao existem planos de agda visanda aleangar as metas da empresarelacionadas 4s estratégias.

1] 0 Desempenho da Empresa

A andlise do desempenho da empresa é feita regularmente, inclui aspectos abrangentes ao negdcio, como par exempla,
financeiro, wvendas, clientes, colaboradores, famecedores, produgio e uso de alguns indicadores e metas.

A anilise do desempenho da empresa é feita regularmente, mas de forma restrita a alguns aspectos, coma por exemplo,
financeiro, wvendas, atendimento e produgio.

[ 10 11 1 & anilise do desempenha da empresa é feita ocasionalmente, com foco principal no desempenhao financeiro.

(152 ) [ ®]1 [ ¥ Mioéfeita a anilise do desempenho da empresa.

L4 #  Desenvolvimento Gerencial
[ ¥ ] [ %] Dzdrigentes investem regularments em seu desenvolvimenta gerencial & aplicam oz conhecimentas adquiridas na
[ 10 1 [ 1 D=zdirigentes investem esporadicaments em seu deservalviments gerencial & aplicam oz conhecimentos adguiidos na
Os dirigentes inwestem esporadicaments em seu desenvolvimenta gerencial, mas ndo aplicam os conhecimentas adquirido:
naempresa,
[ 10 1 [ )1 DO=zdirigentes ndoinwestem em seu desenvalvimenta gerencial.

¥ # Capacitagio de Colaboradores

] Tados o colabores s80 capacitados com base emum plano de capacitag o,
Oz colaboradares s80 capacitados regularmente.

Oz colaboradares s80 capacitados eventualmente.

Os colaboradares néo s30 capacitadaos.

1] 0 Finangas da Empresa

Existern contrales financeiros com utilizag3o de fluko de caika e orgamenta com horizonte de pelo menos um ano.
Existern contrales financeiros com utilizag3o de fluxo de caika.

Existemn contrales financeiros, mas ndo é utiizado fluro de caisa.

MZo existemn controles financeiros.

Planode  Primeira >egunda

Acdo  Avaliacdo Auagagﬁ GESTI\O

] 6  Praticas de Gestdo

Muitas praticas de gestdo apresentam melhorias decorrentes da analise de resultados de diagndstico de gest3o, como por exemplo o MPE |
Brasil.

Algumas praticas de gestdo apresentam melhorias.

Pelo menos uma pratica de gestio apresenta melhorias.

As praticas de gestdo ndo demonstram melhorias.
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Plana Frimeir Segun ~
donoge 3 da INOVACAO DE PRODUTO
Avalia Avalia
6 6 Grau de importdncia da inovagdo na empresa
( o | Empresa sistematicamente inova nos produtos, considera a inovacdo essencial, pesquisa por novos
[ # ) [ x) [ x) Empresainova eventualmente conforme a exigéncia do mercado, considera a inovagdo necessaria para s€ manter no
[ | o ) Empresa inova pouco, ndo considera a inovagdo importante para o negocio ou que influencie muito em seu
[ I { ) { ) Empresandocompreende a inovacao.
6 6 Braisntorm (tempestade de idéias)
[ (I 1 Tem por pratica utilizar o método brainstorm para levantamento de idéias, constantemente e regularmente.
[ # ) [ x) [ x) Jautilizou este metodo alguma(s) vez(es), mas sem regularidade.
[ I () [ ) Conheceomeétodo mas nao utiliza ou utilizou apenas uma vez.
[ I () [ ) MNuncatrabalhou desta forma e desconhece o metodo.
# # Estimulos a inovagdo
{ x) [ x) Estimulaoscolaboradores a inovarem efou sugerirem inovagdes com formas de reconhecimento/premiacdo de
[ I b ) Est‘lmula_os colaborad_orEf a inovarem E_f?u.s_ugeﬂrem inovacdes mas sem formas definidas de
reconhecimento/premiacdo de melhores idéias.
[ I { | Repassa aos colaboradores a impertancia de inovar porém ndo ha nenhum tipo de incentivo.
[ J () [ ) MN3ohaesta politica de incentivo 3 inovagdo.
& 6 Sugesties dos Funciondrios
[ o ) Ha uma coleta formal de sugestdes, com procedimentos bem definidos.
[ # ) { x) [ x) Haumacoleta formal de sugestdes, mas sem os procedimentos bem definidos.
[ I { ) { )} Ha&uma coleta informal.
[ 1 o | MN&o coleta sugestdes e idéias.
0 0 Andlise das sugesties dos funciondrios (processo formalizado)
[ (I | Hauma analise semanal das sugestdes com processo formalizado definido, fazendo parte do planejamento da
[ () [ ) Haumaanalise mensal das sugestdes com processo formalizado definido.
[ I { ) [ ) Haumaanalise a cada 3 meses mas ndo tem processo formalizade definido.
[ # ) [ x) [ x) N&ohaanalise das sugestdes e ideias.
Plano de Primeir Segum

Aeze % d INOVACAO DE PRODUTO

Araliac Aralia
Planeja novos produtos
Frequentements - tem a0 menos 2 novas idéiasiprojetos de inovag o por ano, para novos produtos.

[ I
[243] [« ] [ =] Ewventualmente-tem lidéialprajeta de inovagio por ano, para novos produtos.
[ 1 [ 1 [ 1 Raramente-temlidéialprojeto deinovagio a cada 2 anos ou mais, para novos produtas.
[ 101 [ 1 MNatemprocesszo definida de planejaments de pradutos.
6 6 Langa produtos ou inova em produtos ja existentes

Reazliza pesquiza menzal com oz clientes caletanda informagdes sobre suas necessidades, recebe sugestées, implantanda
as melharias [novas pradutas au produtas significativaments melhorados) necessérias apds serem analisadas.

Reazliza pesquiza imestral com as clientes coletando infarmagdes sobre suasz necessidades, recebe sugestdes,
implartando as melhariaz (movos produtos ou produtes significativamente melhorados) necessariaz apds serem analizadas.
Recebe sugestdes oureclamagdes dos clientes [quanda oz praprios clientes entram em contatal & analiza 5 possivel
implantag&a de melharias, inovagdes e langamentas.

[ 101 [ 1 Niainovaem seus pradutos de acorda com a opinida dos clisntes.

raso) [w]l [w)

3 3 Novos Produtos h
Langa produtas frequentements - [2 ou mais vezes ac anal.
Langa produtos eventualments - Tuez ao anc.

Raramente - 2 cada 2 anos ou mais.

M&o faz langaments de produtos.

[ 258 )

6 6 |Mudangas na Estética dos Produtos

Realiza mudangas frequentemente - [2 ou mais vezes ao ano).
[ 264 ) Realiza mudangas eventualmente - Tvez ao anc.
Realiza mudangas raramente - a cada 2 anos oumais.

M3o resliza mudangas, wtiliza a cdpia de produtos,

x
®

i} 0  Parcerias

Busca e utiliza frequentemente de parcerias com o Sistema 5, Universidades, Centros de Pesquias, Farmecedores.
Utiliza eventualmente quando oferecidas pelos parceiros.

Utiliza raramente quando tem uma necessidade pontual.

Mza utiliza.
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Flano de Primeir Sequn ~
Agio da INOVACAO DE PRODUTO
Araliac Aralia
Materiais | Equipamentos ! Insumos
[ %] [ #] Buscaconstante pornovos formecedaores e de fomnecedores de materiaiz diferenciados, equipamentos e insumos.

[ I [ 1 [ 1 Buscaeventualments par novas farmecedares & de farmecedares de materiais diferenciadas, equipamentas & insumas.

{ I [ 1 [ ) Buscaporfomecedores, ndo se preccupando em atualizar o cadastio de formecedores, utlizando as mesmas matérias

[ 1 [ 1 [ ) hguardaa abordagem dos formmecedores em sua empresa.
oo d. FTimET Tegum
T T MARKETING

@
I
e

Avaliac Avaliz
o o

{
[
[
[

1
1
1
1

Planejamento de Marketing

Planejamenta estruturada, formalizadao, implantado totalmente, com acompanhamento constante, com revisdes e ajustes.
Planejamento estruturado, formalizado, implantado parcialmente e com acompanhamento peridgdico.

Planejamento estruturado mas informal. com acompanhamento periddico.

Mao possui planejamento.

Gestao de Relacionamento com Clientes

Tem contato com os clientes diretaments pela empresa [CRM estruturadal.

Tem contato ewentualments com os clientes diretamente pela empresa.

Tem contato exporadicaments com o= clientes dirstamente pela empresa.

O contato € feito apenas pelos canais - representante comercial, vendedores, eto.

A empresa conhece o perfil dos seus clientes
Conhece o perfil completo de todas oz seus clientes ativos.
Conhece parcialmente o perfil de todos os seus clientes ativos.
Conhece parcialmente o perfil de S0 das sewus clientes ativos.
Mio conhece.

Comunicagio com os Clientes

Paossui processo estruturado = formalizado de comunicagfo mensal com os clientes buscando sugestdes, realizanda
pesquisas de satisfagfo e pds-venda.

Possui processo estruturado = formalizado de comunicag 8o rimestral com os clientes buscando sugestdes, realizando
pesquisas de satisfagfo e pds-venda.

Possui processo de comunicag o informal, geralmente soments durante a2 venda, ou pelo representants externo = ndo
diretamente da empresa.

Mio 5= comunica com os clientes ou se comunica apenas por necessidade do mesmo.

Meios de Divulgacio

[banner, Folders, outdoor, midia interna, eventos, radio, televisSo, parceiros, patrocinios ou outros]
Ltiliza diversos meios [acima de 51 de divulgacio de forma constante, mensalmente.

Ltiliza diversos meios [acima de 51 de divulgacio de forma esporddica. até B wezes ao ano.

Lltiliza poucos meios [até 4] de divulgacio e de forma esporadica. até 4 veres ao ano.

Mo utiliza.
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Phgga % L4 MARKETING
3 ] Marca
H [exceto o nome da empresa — quando o nome Fantasia é registrado - aqui se refere a marca
i [ ®#1 [ =1 Possuimarcaprdpriaregistrada.
H 10 10 1 Possuimarca prépria e estd em processo de registro.
H 10 10 1 Possuimarca propria mas ndo esté registrada.
z 10 1 a 1 MEo possuimarca propria.
8 3 3 Logomarca
3 [ 1 a 1 Possuilogomarca registrada.
I 10 1 a 1 Possuilogomarca em processo de registro.
50301 [ w]) [ w1 Possuilogomarcamas nfoestéregistrada.
H 10 10 1 MEopossuilogomarca.
] o 1] Catdlogo
1 [ 1 a 1 Possuicatilogo impressa, catalogo digital & design moderno.
10 10 1 Possui samente catilogo impressa [design moderno L
g 10 10 1 Possuicatilogo impresso de qualidade mediana.
E 358 1 [ w1 [ =) MiopossuilMiose aplica.
H [ 57 Relag3io com Fornecedores
i [qualidade. prazo de entrega, prego. especificagies técnicas, fa lade de comunicagSo)
H [ 1 a 1 Possuipracesso estruturado de comunicagfo com farmecedaores, buscando constantemente a qualificagio destes.
i 364 ) [ =l [= Pass= rocesso estruturado de comunicag o com formecedares, mas sem a qualificag Sa.
1 10 10 1 Possuiprocesso informal de comunicagfo com formecedores.
10 1 a 1 MEo possui processo de comunicagio com fornecedares.
3 1] 1] Anailise do Ciclo de Vida do Produto
H [ 1 a 1 Faz andlize constantemente, avaliando que nivel s encontra os produtos, wilizando = Matriz BCG e o Cicla de Vida da
i 10 10 1 Faz andlise do mix de produtos considerando a matriz BCG.
i 10 1 a 1 Faz andlise enporadicaments, mas sem critérios.
F037 ) [ w1 [ %1 MSocanalisaosprodutos no ciclo de vida,
1
i o 1] Estratégia de Prego
i [analise dos concormrentes, analise do mercado. anilise do custol
i [ 1 a 1 Possuiestratégia estruturada farmalizada e implantada na totalidade.
1 10 1 a 1 Possuiestratégia estruturada farmalizada e implantada parcialmente.
10 1 a 1 Possuiestratégia estruturada, mas informal.
3871 (] [ # ) Nfopossuiestratégia de prego.

MARKETING DIGITAL / VIRTUAL

Estratégia de Marketing Digital ! Wirtual
Fossui estratégia estruturada, formalizada e implantada na tatalidade.
Fossui estratégia estruturada, formalizada e implantada parcialmente.

[ 403 ) H H Fossui estratégia estruturada, mas informal.
[ 1 M&o possui estratégia,
o L1] Planejamento de Marketing Digital ! Virtual
[ 10 1 Planejamento estruturado, formalizado, implantado totalmente, com acompanhamenta constante, com revisdes e ajustes.
[ 10 10 1 Planejamenta estruturade, farmalizada, implantada parcialments & com acompanbhamenta periddica.
[ 10 10 1 Planejamento estruturado mas informal, com acompanhamenta peridgdico.
[ 4111 [ =] [ =] MSopossuiplanejamento.
o 1] Site Institucional
[ 1T 1 Site atualizado mensalments, informagdes importantes, design moderno, fotas com resolugfo, interigada as redes sociais.
Site atualizado eventualmente, informagdes importantes, design medianolcomum, fatos com resalug o mediana,
t Pt b ! conectada as redes sociais.
[ 1 10 1 Site desatualizado [infarmagdes defasadas, contatos)l desconectado dsredes sociais.

[ 4151 [ 2] [ 2] MSopossuisiteinstitucional.

o o Loja Yirtual ! E-commerce [B2B. B2C. M-commerce, S—commerce)

Fossuiloja com vendas crescentes, utiliza as ferramentas de gestio daweb, atualizando-a mensalmente.
Fossuiloja com vendas crescentes, ndo utiliza as ferramentas de gestdo da web, atualizando-a mensalmente.
Poszsuiloja, ndo utiliza as ferramentas de gest8o da web, esté desatualizada a mais de Gmeses.

MEo possuiloja.

3 3 Redes Sociais e Fanpage

Esti inserido nas principais redes sociais [Facebook, Instagram, v outube, Pinterest, Twitter] possuinda colabaradar para a
fungio e atualizando as mesmas diariamente.

Estd inserido nas principais redes sociais [Facebook, Instagram, Youtube, Pinterest, Twitterl mas ndo tem caolaborador
responsavel para afungdo e a atualizagdo & realizada mensalmente.

(4311 [ &) [ &) Estdinseridoem algumasredes sociais parém desatualizadas ou com poucas postagens.

[ 10 1T 1 Mio estdnas redes sociais.
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R - MARKETING DIGITAL / VIRTUAL

Avaliac Avaliz

Empresa On Line
Uss os 4 Pilares do Marketing Digital para stuagfo no mundo virtual

Conhece mas ndo uwiliza oz 4 Filares do Marketing Digital na integra ftoralidade.
Conkhece mas n&o utiliza os 4 Pilares do Marketing Digital.

M&o conhece & o utilizou o= 4 Pilares do Marketing Digital.

o o Equipe
Passui equipe de profisionais, especifica & constante para administrar o site, loja virtual & as redes sociais.

Lkiliza a mesma equipe do departamento comercial da empresa. sendo esta mais uma atividade para o setor.

M&o possui equipe especifica, 3 alterndncis de pessoas no manussio do site, da loja = das redes sociais & constante.
M&o possui pessoas = equipe.

o o Ferramentas de Gestao

Conhese e utliza todas as ferramentas de gestio (Google Analutics, Google Adwords, Google Trends, Google Adsense).
Conhece as ferramentas de gestSo [Google Analutics, Google Adwords, Google Trends, Google Adsense), mas wiliza
Conheces as ferramentas de gestio, mas ndo as utiliza.

M&o conhecs as ferramentas de gest&o.

o o Andncios pagos via Google ou Redes Socias
Pealiza andncios frequentemente atrawds de grandes redes. mensalments.
Realiza andncios eventualmente através de grandes redes, trimestralmente.
Jarealizoumas ndo tem por pratica utilizar este tipo de servigo

Mio ounfio conhece estas ferramentas.

o o Marketing Yideo

Passuivideo institucional e wideos dos pradutas.
ideo institucional e wvideos dos produtos.
Passui apenas o videa institucional

M&5o possui

Poz=ui

o o Representatividade das vendas pela internet
sobre o volume total das vendas

de 602 ate 1005,

de 302 até G0,

atd 300,

Mio faz vendas pelainternet.

Plang de TTIWEIT SEgum

Acio s da MEIO AMBIENTE

Araliac Avalia

Licenca Ambiental

Empresa possuiLicenga Ambisntal de Operag o vigente.

Empresa esta em processo de licenciamento ambiental possuinda, protocolo da licenga de instalagdo.
Empresa esta em processo de licenciamento ambiental possuinda, protocolo da licenga prévia.
Empresanio possuilicenga ambiental e ndo tem procedimenta de licenciamento em andamento.

1] o Cadastro Técnico Federal - IBAMA

Empresa possui o Comprovante de Registro, Cenificado de Regularidade do IBAMA e o responsével técnico com ART.
Empresa possui o Comprovante de Registro e o Certificado de Regularidade do [BAMA.

Empresa possui o Certificado de Begistro mas ndo possui o Certificado de Begularidade, estd em processo de cadastio na
Empreza nio possui o Comprovante de Registro nem o Cernificado de Begularidade no [BAMA.

51

] ] Politica Ambiental

Empresa possui Politica &Ambisntal que norteiam seus principios & objetivas com relag o 4 preservacio do meio ambients.
Empresa possui Politica Ambiental, mas necessita de ajustes ! atualizagio comrelag o & presemvagio do meio ambisnte.
Empresa esta em processo de construg3o da Politica Ambiental [Ha evidéncias?).

Empresando tem Politica Ambiental.

516 )

3 3 PGRS - Plano de Gerenciamento de Residuos Salidos

Empresa possui PGRS com recolhimento de ART e ha evidéncias do cumprimento da correta destinag 3o final dos residuos

sdlidos [MF, MTR, Contrato de prestagio de servigos).

Empresa possui PGRS sem recolhimento de ART & hi evidéncias do cumprimento da correta destinag o final dos residucs

sdlidos [NF, MTR, Contrato de prestagio de servicos).

[seal [w] [ sl Empreza possui apenas o PGRS formalizado mas néo hi evidéncias que comprovem a execugdo do plana (MNF, MTR,
contratos de prestagio de servigos, residucs espalhados pelo Fabrical elou destina parcialmente oz residucs mas ndo

[ 10 1 [ ] Empresaniopossuio PGRS nem executa agdes de destinagia final de residuos.

3 3 Armarenamento Temporirio dos Residuos [Baias)

Armazena corretaments os residuos por classe em ambientes separados da produgfo e izolados de pessoas, sol, chuva e
E=ztd estruturando oz ambientes para armazenar oz residuos conforme suas classes e normas da ABMT.

Estd estruturando os ambientes para armazenar os residucs mas ndo esta em consonancia com as normas da AEMT.

M&ao tem local apropriado para o armazenamento dos residucs efou esta armazenado juntamente na produg o,

531 )
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MEIO AMBIENTE

Destinagao de Residuos Gerados

Empresa destina cormetamente seus residuos e materiais, acompanhando o PGRS, controlando todas os

Empresa destina seus residuas e materiais para empresas licenciadas, acompanhando o PGRS, mas nio controla os
certificados de destinagao.

Empresa desting seus residuos @ materiaiz, mas ndo acompanha o PGRS, & ndo controla oz certificadas de

Mio destina os residuos para as empresas licenciadas.

Reciclagem de Residuos

Os residuos passiveis de reciclagem sio enviados para empresasicooperativas devidamente licenciadas no argio
Oz residuas reciclaveis s30 enviadostdoados para terceiros e ha registros destas transferéncias.

Oz residuns reciclaveis =30 enviadostdoados para terceiros e ndo hi registros destas transferéncias.

Mo hi coleta seletiva na empresa.

Efluentes Liquidos

A empresa trata seus efluentes liquidos na propria planta efou armazena corretamente para posteriorn envio para
tratamento em empresas de terceiros devidamente licenciadas . [Caso a empresa ndo gere efluentes liquidos pontuar
A eMmpresa armazena os eflugntes para tratamento em eMpresas terceirizadas, possui documentagio efou
armazenamento esta apropriado.

A empresa armazena os efluentes para brabamento em empresas terceirizadas, mas nao possui documentagio elou
arMmazenamenta esta precaria.

Empresz.a utiliza dqua no processo produtivo e descarta sem tratamento.

Captagio de figua da Chuva

Empresa tem processo de captagdo da dgua da chuwa, utilizanda no processa produtive, bem como na limpeza e
higiéne. & agqua utilizada possui tratamento antes do uso. & dgua utilizado no processo produtiva & reciclada em
Empresa kem processo de captagio da dgua da chuwa, utilizando no processa produtivo, bem como na limpeza e
higigne. & 3gua utilizada possuitrataments antes do uso. Mao & tratada para o reusa.

Empresa tem processo de captagio da dgua da chuwa, mas ndo trata a Agua antes do usa.

Mo tem processo de captagio da dgua da chuva,

Flann
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Eficiéncia Energética (energia)
EMpresa possul FTOojemo UNIHLET & FTONIUETIO 08 INSTAAGOes EISMEAS - FIE (MM IU), COIA0O0A00Tes Tenagos para Y
manutengao, bem coma, faz acompanhamento menzal do consumo de energia elétrica, verificando variages e

tamham multas
EMpresa possil HTopen UNIHIAT @ FTONIUANS 08 INSTAlAG0es EIRNGAS - FIE [INHIU), COIA003000es [Menados para
manuten;ao, mas ndo Faz acompanhamenta menzal do consumeo de energia elétrica, verificando variagdes e tambem

mult 2z

Empreza esta em processo de elaboragio do Projeto Unifilar @ Pronturio de Instalgdes Elétricas(PIE] com

nrifiszinnal hahilitadn . - . . o .
Empreza ndo possui o Projeto Unifilar, Prontuarico de Instalagdes Elstricas - PIE nem colaboradares treinados para

manntentAn

Indicadores de Desempenho

Empreza tem sistema de indicadares de desempenha, bem coma, planejamenta de agdes para melhoria continua, no
que ze refere a consuma de 5gua, consumo de energia, desting de residuos e materiais [volume),

Empreza tem sistema de indicadares de desempenho, mas nda realiza planejamenta de agdes para melhoria cantinua,
no que se refere a consuma de aqua, consumo de energia, desting de residuas e materiais [volume].

Empresa contrala apenas Faturas de pagamento, mas nao faz analise critica através da relagio comindicadares de
Mo possui sistena de contrale e indicadores de desempenha,
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de figlo 4 olin Aualia PRODU
# # Controle de Produgdo / Planejamento
[ x) [ x ) Possuisetorde PCPcompleto e eficiente que controla toda a producdo atraves de softwares/sistema operacional.
[ T o ) Possui setor de PCP completo e o controle & realizados de forma ndo sistematizada.
[ 1 [ o ) Possui colaborador/gerente de produgdo encarregado de controlar os pedidos que chegam na producdo.
[ T o ) MN&o possui controle adequado.
# # Cronometragem
[ x) [ x) Utiliza constantemente a cronometragem nos processos (tempos e metddos).
[ 1 [ o 1 Utiliza exporadicamente a cronometragem nos processos.
[ T o ) Conhece mas ndo utiliza.
[ T o ) MNEo utiliza a técnica da cronometragem nos professos.
3 3 Metas de Produgdo
[ o ) Possui metas de producdo (diarias, semanais efou mensais) formalizadas e de facil acesso aos colaboradores.
[ 10 o ) Possul metas de producdo formalizadas somente na esfera gerencial.
[ 817 ) [ x) ([ x) Possuimetasinformais.
[ T o ) MN&o possui metas.
# # Balanceamento
[ x) [ x) Aplicafrequentemente balanceamento formal nos processos.
[ 1 [ o 1 Aplica exporadicamente balanceamento formal nos processos.
[ T o ) Conhece mas ndo utiliza.
[ T o ) MNEo utiliza a técnica de balanceamento Nos processos.
# # Logistica
(x) (%) Possui sistETa ef'lc'lenteme interligado de controle de estoque de matéria-prima, de produto acabado, armazenagem,
movimentagdo e expedigdo.
( ) ( Yo ) Poss_ui sistETas separa_ldmos de controle de estoque de matéria-prima, de produto acabado, armazenagem,
movimentacdo e expedicdo.
[ T o ) O sistema logistico atende de forma parcial &8s necessidades.
[ T o ) MN&o possui sistema logistico eficiente.
PI;;;:& rll::u xedg:- U — O
Avaliac Avalia PRODUCAO
Gerenciamento da Produgio
[ 10 1 Os gestores da produg8o s80 pessoas que possuem experi€éncia pratica e formagio téonica ou superior.
I 1 [ 10 1 Os gestares da produgio =30 pessoas praticas sem formagfo téonica ou superior.
I 1 [ 10 1 Os gestares da produgio =30 pessoas oriundas do chio-de-fabrica.
[ 5441 [ =21 [ =] MNEocpossuigestores de produgSo.
= = Habilidade ! Polivaléncia
[ =1 [ =] Osfuncionrios =80 polivalentes, operando varias maquinas sem resisténcia e incentivados a operéd-las.
I 1 [ 10 1 Alguns funcionarios aoperam varias maguinas e s8o0 incentivadaos a esta pratica.
[ 1 [ 1t 1 Osfunciondrios conseguem operar outras magquinas mas ndo s8o incentivados atal prética.
[ 0 10 1 MEo hafuncionarios com habilidade para trabalhar em outras maguinas.
E 3 & Instalagdes Elétricas
[ =1 [ =] Asinstalagdes elétricas do processo de produg o atendem a necessidade de quantidade localizag o ! posigio ! altura.
I 1 [ 10 1 Asinstalagdes elétricas do processo de produgSo atendem somente a necessidade de quantidade.
[ 1 [ 1t 1 MEo =80 adequadas mas a empresa possui condigdes de adequa-la.
[ 101 [ 1 Asintalagdes eléricas n&o so adequadas a0 processo produtivo.
E 3 = Espago Fisico
[ ®1 [ =] Osespagossiocadeguados aprodugio.
[ 0 10 1 0Osespagos s30 adequados parcialmente & produgSo.
I 1 [ 1 I 1 MEo =80 adequados mas ha condicdes de ampliacio.
[ 0 10 1 0Osespagos nfo s8o adequados e ndo hi condigdes de ampliagSa.
E 3 & Capacidade de Produgso
[ ®1 [ =] Temcapacidade paraespandir 2 produg o intermaments e com a parceria de terceiros.
I 1 [ 10 1 Tem capacidade para expandir 2 produgfo com a parceria de terceiras.
I 1 [ 10 1 Estd com aprodugio em sua capacidade masima e ndo conta com a parceria de terceiros.
[ 1 [ 1t 1 & capacidade de produgfo da empresa & muito baisa, ndo atendenda a demanda de pedidos.
E 3 & Equipamentos { Tecnologia § Maquinario
[ %1 [ =] Possuimaquinirios nowosimaodernos e adequados. e sempre aprimara processos dentro da empresa.
I 1 [ 10 1 Busca por novas tecnologias!maquindriosiprocessos raramente ou quanda realmente o mercado o cobra.
I 1 [ 10 1 Possui maquindrios obsoletos & que geram manuteng o periddica = que ndo traduzem em produtividade.
i 0 1 1
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fe Agdo 4 2 Af:“a UALIDADE
H # Fungdes e Responsabilidades
[ x) [ x) Estdodefinidas, documentadas para todas as funcbes e conhecidas por todos os colaboradores.
[ 1 oo ) Estdo definidas e documentadas para algumas funcdes.
[ 10 o ) Estd3o definidas informalmente.
[ T o 1 NEo estdo definidas.
6 6 Selegdo de Colaboradores
[ o ) Aselecdo & feita com padrdo definido para todas as fungdes, considerando os requisitos e responsabilidades
[ # 1 [ %) [ x) Aselecdoéfeita com padrdo definido para todas as fungdes.
[ 1 o | Aselecdo é feita com padrdo definido para algumas fungdes.
[ 0 o ) A selegdo & feita de forma intuitiva.
# # Bem-estar e Satisfacdo dos Colaboradores
[ ®x) [ x) S3o0adotadas agdes para identificar e promover o bem-estar e a satisfacdo dos colaboradores decorrentes de
[ 0 o ) S3o0 adotadas agdes para promover o bem-estar e a satisfacdo dos colaboradores decorrentes de analises eventuais.
[ T o | S3o0 adotadas agdes para promover o bem-estar e a satisfagdo dos colaboradores apenas quando problemas s3o
[ 0 o0 ) N3o existem acdes para promover o bem-estar e a satisfacdo dos colaboradores.
0 0 Satisfacdo dos Clientes
[ 0 | Asatisfagdo dos clientes & avaliada periodicamente por meio de método formal para os principais grupos de
[ 1 [ o0 | A satisfagdo dos clientes & avaliada periodicamente por meio de método formal para alguns grupos de clientes.
[ 0 o0 ) A satisfacdo dos clientes & avaliada eventualmente e de forma intuitiva.
[ # 1 (v ) [ v) Asatisfacdo dos clientes ndo & avaliada.
0 0 Reclamacdes de Clientes
[ o0 ) As reclamagdes recebidas sdo registradas e tratadas regularmente e o cliente & informado da solugdo dada a sua
[ 0 o ) A= reclamagdes recebidas s3o registradas e tratadas regularmente.
[ 0 o ) A= reclamagdes recebidas ndo s3o0 registradas e s3o tratadas ocasionalmente.
[ # 1 [ x) [ x) N3osSodisponibilizados canais de comunicagdo para os clientes apresentarem suas reclamacdes.

Primen oegun
Plano 9

de Agio 2 93 QUALIDADE

Aualia  Avalia
6 & Desempenho dos Produtos/Servicos/Processos
S3o obtidas informacdes comparativas externas e apresenta evidéncias de utilizacdo na analise do desempenho e
melhoria dos produtos/sernvigos & processos.
[ #F ] [ x) [ x) S3o0cbtidasinformagdes comparativas externas e utilizadas na melhoria dos produtos/servigos e processos.
530 obtidas informacdes comparativas externas, mas ndo sdo utilizadas na analise do desempenho & melhoria dos
produtos/servicos e processos.
[ 1 Vo ) MN&o s3o obtidas informacdes comparativas externas.

6 6 Fornecedores da Empresa
0= fornecedores s3o0 selecionados com critérios definidos e seu desempenho € avaliado periodicamente, gerando
acdes para melhoria do fornecimento.

[951) ([ x) [ x) Osfornecedores s3o0 selecionados com critérios definidos e seu desempenho & avaliado apenas quando ocorre
[ [ o | 0Osfornecedores sdo selecionados com critérios definidos, mas seu desempenho no € avaliado.
[ 1 Vo ) Osfornecedores ndo sdo selecionados segundo critérios definidos e ndo s3o avaliados quanto ao seu desempenho.
# # Processos
, O= processos principais do negocio s3o executados de forma padronizada, com padries documentados e definidos a
fxh x) partir de requisitos traduzidos das necessidades dos clientes.
[ [ ol | 0Os processos principais do negocio s3o executados de forma padronizada, com padries documentados.
[ 1 Vo ) Os processos principais do negdcio s3o executados de forma padronizada, mas os padrdes ndo s3o documentados.
[ J () ( ) Osprocessos principais do negocio n3o s3o executados de forma padronizada.
# # Controle dos Processos
(x) (x) O= processos principais do negocio s3o controlados com base em padrdes definidos e documentados e tambem por

meio de indicadores e metas.
[ [ o ) Os processos principais do negocio s3o controlados com base em padrdes de execucdo definidos e documentados.
0= processos principais do negocio ndo s3o controlados, mas s3o corrigidos quando ocorrem problemas ou
reclamagdes dos clientes.
[ [t 1 | Os processos principais do negécio ndo s3o controlados.
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Salide e Seguranca no Trabalho

Os perigos e riscos sao identificados formalmente por meio de metodos que incluem a CIPA, o PPRA, o PCMS0 e os
riscos s3o tratados com acdes corretivas e preventivas.

Os perigos e riscos s8o identificados formalmente por meio de métodos que incluem a CIPA, o PPRA, o PCMS0O e s8o
tratados apenas com acdes corretivas.

Os perigos ndo s30 identificados e apenas alguns deles sdo tratados.

Os perigos e riscos ndo sdo identificados e ndo s3o tratados.

Certificactes

Possui duas ou mais certificacdes acreditadas ou por clientes.

Possui uma certificacdo acreditada ou por clientes.

Estd em processo de implantacdo de melhorias para a certificagdo acreditada ou por clientes.
N3o possui certificacdo acreditada ou por clientes

Fonte: Autor do trabalho ( 2019).



