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MARTINS, Cleiciany de Franca SOUZA, Yasmin Christine Soares Gomes Relatério
Técnico Empresa Agro Boi. 94 p. Relatorio Técnico Empresarial. Graduagcdo em
Administracdo da Faculdade de Apucarana. Apucarana-Pr. 2020.

RESUMO

A agropecuaria Agro Boi atua como um grande comeércio varejista na cidade de
Ortigueira, realizando a venda de artigos e alimentos para animais, artigos de
vestuario, calcados, embarcacdes e outros veiculos recreativos, ferragens e
ferramentas, artigos de caca, pesca e camping. O objetivo desse relatério é analisar
estrategicamente o mercado e sua estrutura, através do levantamento de
informacdes do setor financeiro e do segmento da empresa, além de seu setor
financeiro e trazendo melhorias para a empresa. Foi aplicada a metodologia de
estudo de caso para a coleta de dados, assim podendo observar que mudancas
podem ser realizadas, para melhorar as vendas e a gestdo da empresa. Através do
plano de acao foi possivel aprimorar a empresa como um todo, atingindo assim bons
resultados possibilitando também novas perspectivas para a mesma.

Palavras-chave: Analise de Mercado. Andlise Estratégica. Diagndstico Empresarial.
Viabilidade Operacional e Financeira. Plano de Acéo.



MARTINS, Cleiciany de Franca SOUZA, Yasmin Christine Soares Gomes
TechnicalReport Empresa Agro Boi. 94 p. Technical Business Report.Graduation
in Business Administration from Faculdade de Apucarana.Apucarana-Pr. 2020.

ABSTRACT

The agropecuéaria Agro Boi acts as a large retailer in the city of Ortigueira, selling
articles and food for animals, clothing, footwear, boats and other recreational
vehicles, hardware and tools, hunting, fishing and camping articles. The purpose of
this report is to strategically analyze the market and its structure, by gathering
information from the sector and the company's segment, also the financial part and
bringing improvements to the company. The case study methodology for data
collection was applied, thus being able to observe what changes can be made, to
improve sales and company management. Through the action plan it was possible to
improve the company as a whole, thus achieving good results and also enabling new
perspectives for it.

Keywords: Market analysis. Strategic Analysis. Business Diagnosis. Operational and
Financial Viability. Action Plan.
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1 INTRODUCAO

O setor agropecudrio € muito importante para o produtor rural, pois, precisam
de insumos para realizar sua produgéo, como sais minerais, adubos, equipamentos
e medicamentos para seus animais.

A empresa Agro Boi atua como um grande comércio varejista de animais
vivos, artigos e alimentos para animais de estimacgéao, artigos de vestuario, calcados,
embarcacdes e outros veiculos recreativos, ferragens e ferramentas, artigos de
caca, pesca e camping. Neste comércio varejista clientes de todas as faixas etarias
sdo atendidos, sendo esses, pessoas fisicas que se dirigem até a loja a procura de
produtos de qualidade com preco acessivel. Também se encontram varias formas de
pagamento para melhor satisfazer os clientes.

A empresa atua somente na cidade de Ortigueira. Neste setor possuem
qguatro concorrentes que oferecem os mesmos produtos com precos diferenciados.
Muitos clientes deixam de comprar na concorréncia por causa de meios
burocraticos, porém, a empresa Agro Boi tem como diferencial produtos
para piscinas, além de contar com diversos fornecedores para atender sua
demanda.

Um dos objetivos € ampliar a capacidade de Gestdo Estratégica da empresa,
identificando seus problemas organizacionais, obtendo informacdes no setor que
atua em relacdo aos seus consumidores, concorrentes e fornecedores, fazendo
também uma analise do seu ambiente interno e externo, identificando os fatores que
atingem a empresa, positivamente e negativamente, propondo assim um plano de
acao estratégico, para a empresa Agro Boi. Além disso, analisar estrategicamente o
mercado através do levantamento de informacgdes do setor e segmento de mercado
da empresa utilizando ferramentas como Matriz SWOT, BCG e ANSOFF, identificar
a estrutura organizacional, verificar a viabilidade operacional e financeira da
empresa, para realizacdo de melhorias.

E apresentado o gréafico radar das dimensées, sendo algumas delas gest&o,
meio ambiente, marketing e qualidade, apontando os pontos que estdao mais fortes
dentro da empresa e também apresentando quais areas podem ser melhoradas

através do plano de acéo.
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2 ANALISE DE MERCADO

A andlise de mercado ajuda a compreender o setor de atuacdo como uma
forma de conhecer melhor seus clientes, fornecedores e concorrentes. Obtendo
informagOes e verificando qual o perfil de seus clientes, os fatores que os
influenciam a comprar, que possa ajudar o seu negdcio. (DORNELAS, 2001).

No setor que a empresa atua, possui quatro concorrentes que ofertam as
mesmas mercadorias com precos diferenciados, porém, a empresa Agro Boi tem
como diferencial artigo para piscina e também entregas em domicilio. Muitos clientes
deixam de comprar na concorréncia por causa de seus meios burocraticos de venda.
A empresa observa seus clientes e percebe que eles querem facilidade para adquirir
um produto.

A loja conta com diversos fornecedores, que oferecem o mesmo produto e a
mesma qualidade, mas com valores diferentes. Sabendo o que seus clientes
guerem, o estabelecimento busca fornecedores que tem esses produtos pelo menor

preco, podendo oferecer mercadorias com um preco abaixo da média.

2.1 ANALISE MACROAMBIENTAL

Essa analise é realizada para que o estabelecimento entenda as questdes
gue influenciam seu negaocio.

A andlise macro ambiental ajuda o empreendedor visualizar quais fatores que
vao influenciar a sua empresa, em questado dos fatores econémicos, demograficos,
naturais, tecnoldgicos, politicos e legais em que a empresa esta atuando ou vai se
instalar (PALMER, 2006).

A seguir alguns fatores que influenciam a Agro Boi.
2.1.1 Econbmico
O fator econdmico refere-se ao consumo de seu cliente, quanto seu poder de

compra pode afetar as empresas.

Segundo descricao de Froyen (2003):
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“Os resultados dessas pesquisas foram vérias teorias sobre o0s
"ciclos de negécios”, acompanhadas de conjuntos de prescri¢cdes de
politicas para estabilizar atividade econdmica [...], € 0 processo de
mudanca do pensamento econdmico resultante desse trabalho foi
denominado Revolucéo Keynesiana.”.

No periodo atual, as empresas estdo diminuindo gastos e reduzindo

contratacdes, gerando recessao do mercado, influenciada pela politica do pais;

2.1.2 Demogréfico

Os fatores demogréficos referem-se ao estudo relacionado a populacdo
visando obter sua idade, raca, sexo, localizacdo, entre outros dados, para direcionar
seu marketing ao publico alvo desejado. “As organizacbes fazem parte de um
ambiente complexo e dindmico que pode ser descrito como ambiente de marketing.
Entender esse ambiente € um dos aspectos mais importantes e dificeis da
administracdo, que tem sido, tradicionalmente, considerado como responsabilidade
de marketing. As variaveis que influenciam esse ambiente de marketing sdo muitas.”
(LEWIS; LITTLER, 2001, p.31).

Muitas familias estdo a deixar suas acomodac¢des no campo e indo para a
cidade, tendo muito desinteresse da geracdo mais nova, em continuar realizando o

mesmo trabalho rural de seus ancestrais;

2.1.3 Tecnoldgico

As empresas precisam acompanhar o desenvolvimento das tecnologias, para
gue seus negocios nao figuem ultrapassados e entrem em declinio. Ou seja, essa
area estéa voltada aos desenvolvimentos e tendéncias tecnologicas, ndo somente em
relacdo a termos de oferta aos consumidores, mas bem como em tecnologia de
produtos e distribuicdo (LEWIS; LITTLER 2001, p.26).

A busca constante por apresentar novos produtos e o consumidor optar por
uma compra online, afeta muito as empresas que fornecem produtos apenas na loja

fisica.
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2.2 APRESENTACAO SETORIAL

E uma forma de analisar o posicionamento de uma empresa em relacdo a
economia, verificando também a forca da sua concorréncia, se podem gerar
oportunidades ou ameacas ao seu negdcio, saber qual o grau de satisfacdo do seu
cliente em relacdo a precos e qualidades dos seus produtos. Avaliar também seus
fornecedores, quais deles que trazem maior beneficio para sua loja em questdo de
preco e entregas, para que possa ter maior crescimento no mercado e melhorar seu
faturamento. Umas das ferramentas para estar fazendo esta andlise, sdo as cinco
forcas de Porter. Sendo elas, rivalidade entre os concorrentes, poder de negociacéo
dos clientes, poder de negociacdo dos fornecedores, ameaca de produtos

substitutos e ameacas de novos entrantes.

2.2.1 Cinco Forcas de Porter

As cinco forcas de Porter é uma ferramenta utilizada para analisar a
competitividade em relacdo o mercado que o seu negdcio esta inserido, para assim
melhor desenvolvé-lo e amplid-lo para ter capacidade de atender seus clientes, ter
uma boa margem de lucro e observar se essas forgcas irdo impactar positivamente ou

negativamente a Sua empresa.

2.2.1.1 Rivalidade entre os concorrentes

Nesta forca deve se analisar quem sao seus concorrentes que oferecem o0s
mesmos produtos, com 0 mesmo preco, com a mesma qualidade. Analisando
também qual é o publico alvo e suas estratégias.

A empresa Agro Boi tem a vantagem entre seus concorrentes, tendo 0s
mesmos produtos e, com a mesma qualidade, porém, com pre¢o mais acessivel aos

seus clientes, além de ter produtos que seus concorrentes nao oferecem.



17

2.2.1.2 Poder de negociacéao dos clientes

Nesta forca considera-se, por exemplo, se um setor tem apenas um
concorrente, o poder do cliente sera maior, pois, ele ira querer um preco mais baixo
em um produto com mais qualidade. Mas o empreséario deve buscar uma solugéo
para nao sair no prejuizo.

A empresa Agro Boi ja oferece precos mais acessiveis do que seus
concorrentes, tendo também produtos diferenciados e até mesmo formas de

entregas e atendimento Unicos no mercado local.

2.2.1.3 Poder de negociacédo dos fornecedores

A empresa precisa analisar quantos fornecedores possui, para saber qual o
impacto deles no seu negoécio. Deve-se ter varios fornecedores para ter mais op¢des
de preco, prazo, qualidade e levar em consideracdo tempo de entregas das
mercadorias.

A Agro Boi possui varios fornecedores que oferecem os mesmos produtos,
assim podendo escolher de qual fornecedor irA comprar os produtos necessarios.
Dessa forma, os fornecedores ndo exercem tanto poder de negociagédo nao fazendo

muita exigéncia do empreendedor.

2.2.1.4 Ameaca de produtos substitutos

Analisar se 0s seus concorrentes tém produtos, que podem substituir ou que
possuem beneficios parecidos com os ja ofertados, para que a empresa possa
oferecer as melhores mercadorias, pelo preco mais baixo, atraindo assim mais
clientes.

Os concorrentes tém alguns produtos similares aos que a Agro Boi oferece
porem, com precos mais elevados, o que faz com que o cliente retorne a comprar na

Agro Boi.
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2.2.1.5 Ameaca de novos entrantes

Muitos mercados tém dificuldades para abrir um novo negocio em
determinado setor, por causa do capital muito alto que tera que investir. Além disso
pode ter dificuldades de encontrar seus fornecedores, pois as empresas
estabelecidas no mercado possuem fornecedores e seus clientes de confianca.

No setor agropecuario, € necessario um alto investimento para abrir uma nova
empresa, pois 0 municipio de Ortigueira é pequeno, ja atuando no mercado a loja

Agro Boi e mais quatro lojas concorrentes.

2.3 ANALISE DO SEGMENTO

Essa andlise tem como objetivo, obter mais informacdes sobre seu setor de
atuacao.

E fundamental que o empreendedor possa analisar suas estratégias em
relacdo a dimensao do mercado que pretende atingir, conhecendo seus clientes e
obtendo o maximo de informacéo possivel para investir nos produtos que eles mais
utilizam, atendendo assim suas necessidades. A analise de segmento € muito

importante para qualquer tipo de negécio (DORNELAS, 2006).

2.3.1 Mercado Consumidor

A empresa precisa identificar seus consumidores, se é pessoa fisica ou
juridica, definir sua faixa etaria, sexo, localizacdo, quais produtos eles compram,
com qual frequéncia e que prec¢o estdo disposto a pagar por esses produtos.

Segundo Best (2004), para descobrir os beneficios procurados pelos clientes,
€ necessario compreender o ambiente completo envolvendo o cliente, e néo
simplesmente as caracteristicas do produto que os clientes valorizam, ou nao.

O empreendimento atende diversos clientes, sendo boa parte de areas rurais,
gue necessitam de produtos como sementes, adubos, fertilizantes, substrato para a
sua producdo e alimentos para seus animais, buscando produtos de qualidade e
bom preco para melhor satisfazé-lo.
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2.3.2 Mercado Concorrente

E preciso fazer uma analise de todos os concorrentes que atuam no mesmo
setor, verificando a qualidade de seus produtos, formas de pagamento, atendimento
aos clientes e suas garantias, para assim a empresa saber o que pode melhorar.

De acordo com Philip Kotler (1998, p. 208), as empresas ndo devem somente
focar nos seus consumidores, devem também ficar alertas com seus concorrentes,
comparar seus produtos, precos, praga e promocao.

A loja contém quatro concorrentes, que oferecem os mesmos produtos com
precos elevados e nao disponibilizam entregas a domicilio, além de possuirem
processos muito burocraticos para o cliente final. Assim os clientes vdo onde tem

facilidade na compra.

2.3.3 Mercado Fornecedor

O essencial é que as empresas facam uma pesquisa de seus fornecedores
mais conhecidos, analisando quais deles oferecem maior variedades de produtos de
qualidade, possuindo a melhor forma de pagamento, prazos de entregas e garantias
para atender a empresa.

Na visdo de Chiavenato (2004), fornecedores sdo as empresas e/ou 0S
individuos que fornecem recursos ou insumos necessarios ao funcionamento do
negocio.

A loja conta com a parceria de varios fornecedores, pois todos conseguem
suprir com as necessidades de diversos produtos, tendo como seus principais

fornecedores as empresas Assivel, Londrivet e Oi Brasil.
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3 ANALISE ESTRATEGICA

A andlise estratégica ajuda na observacdo no ambiente interno e externo da
empresa, para alcancar suas metas, analisar seus pontos fortes e fracos e para
melhorar seu negécio.

Segundo KOTLER (2006) o planejamento estratégico orientado para o
mercado é o processo gerencial de desenvolver e manter um ajuste viavel entre
objetivos, habilidades e recursos de uma organizagcdo e as oportunidades de um

mercado em continua mudanca.

3.1 MATRIZ BCG

A matriz BCG ajuda as empresas analisar, 0s seus produtos inseridos no
mercado, para obter informacbes sobre como esta o retorno para o
empreendimento, sendo ele positivo ou negativo.

Conforme Kotler (2000), a matriz BCG € uma ferramenta analitica que visa
classificar os produtos de uma determinada empresa, de acordo com o seu potencial
de mercado com vistas a uma melhor distribuicdo dos recursos nas diversas
unidades estratégicas do negaocio.

Na figura 1 é representado a matriz BCG da Agro Boi.
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Figura 1- Matriz BCG Agro Boi
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crescimento e .
Cozinha

engorda para aves

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Na figura 1 estd sendo demonstrados os produtos da empresa de acordo com
cada quadrante da matriz. A seguir esta sendo explicadas, as caracteristicas dos

itens da matriz.

3.1.1 Ponto de Interrogacao

S&o produtos que estdo sendo lancados no mercado, que ainda tem um fluxo
de caixa ruim e exigem altos investimentos.

Os produtos ou servicos considerados questionados (pontos de interrogagao)
S840 0s gque possuem alta taxa de crescimento, geralmente no estagio introdutério de
um ciclo de vida, porém, possuidores de uma participagéo relativa de mercado ainda
baixa o que eleva o grau de incerteza (KOTLER, 2000).

A Agro Boi adquiriu uma ragdo que no comego parecia ser um bom
investimento, porém, esse produto ndo teve giro na empresa, fazendo com que ela

tivesse que vender muito abaixo do prego.
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3.1.2 Estrela

Produtos estrelas geram muito lucro, sdo produtos referéncia, porém precisa
de um alto investimento para se manter no mercado.

As estrelas sdo lider em mercados de alto crescimento, sua principal
diferenca em relacdo as vacas leiteiras € sua incipiente capacidade de producédo de
fluxos de caixa positivos (KOTLER, 2000).

A empresa tem como um grande investimento o setor de botinas, que trazem

um retorno lucrativo, porém € necessario investir um valor elevado.

3.1.3 Vaca leiteira

Esses produtos geram muito lucro para a empresa e ndo precisam de um alto
investimento.

Para Kotler (2000), vacas leiteiras sdo negocios que lideram mercados, que
apresentam taxas de crescimento de até 10% anuais. As vacas leiteiras, por
produzirem fluxos de caixas vultosos sdo capazes de financiar as operacfes dos
outros produtos da empresa.

A empresa possui racdes de crescimento e engorda para aves, do inicio ao
abate, que geram uma boa margem de lucro e ndo tem muitos gastos, sdo produtos

gue sempre vao vender para seus consumidores.

3.1.4 Abacaxi

S&o aqueles produtos que ndo vendem bem, ndo tem um bom retorno,
porém, continuam no mercado, para que a concorréncia ndo assuma.

Um abacaxi é representado por um negocio com baixos fluxos de caixa em
um mercado com baixo crescimento, podendo se tornar armadilhas para a
organizacdo dada a sua fraca posicdo competitiva (MOYSES FILHO; TORRES;
RODRIGUES, 2003).
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A Agro Boi tem produtos em varejo como utensilios para cozinha que néo
vendem muito e ndo trazem lucro para a empresa, mas continuam no mercado, pois

tem clientes que ainda procuram esses produtos na loja agropecuaria.

3.1 MATRIZ SWOT

A andlise SWOT é uma ferramenta que ajuda o empreendedor a fazer o
planejamento estratégico da empresa, evitando riscos para aproveitar as
oportunidades.

Com a andlise SWOT podem ser identificadas as forcas e fraquezas que séo
de ambiente interno, oportunidades e ameacas de ambiente externo, podendo ser
utilizada por empresas de qualquer porte. Com essa analise os empreendedores
podem visualizar melhor suas decisdes em relagdo ao mercado que esta inserido
(OLIVEIRA, 200).

A seguir analise SWOT da empresa Agro Boi

Figura 2 - Matriz SWOT Agro Boi

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Na figura 2 esta sendo identificados os pontos fortes, fraquezas, ameacas e
oportunidades em relacéo a agropecuaria.
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3.2.1 Forcgas

As forcas sdo as vantagens que a empresa tende a aproveitar sobre seu
concorrente, tendo uma visdo ampla para melhorar seu negaocio.

De acordo com Rezende (2008), as forgcas ou pontos fortes da organizagao
sdo as variaveis internas e controlaveis que propiciam condi¢des favoraveis para a
organizacdo em relacdo ao seu ambiente.

A Agro Boi possui entre suas forcas, uma boa localizacdo, facilitando o
acesso dos clientes para a compra de seus produtos, seu atendimento, produtos de
qualidade com precos acessiveis ao seu cliente e também entregas em domicilio na

cidade e no interior.

3.2.2 Fraquezas

Sao caracteristicas do ambiente interno que podem prejudicar as empresas,
como Mao-de-obra ndo capacitada.

As fraquezas sao consideradas deficiéncias que inibem a capacidade de
desempenho da organizacdo e devem ser superadas para evitar faléncia da
organizacdo (MATOS, MATOS, ALMEIDA, 2007).

A fraqueza da empresa Agro Boi, esta nos calculos de vendas manuais, pois

fazem seus controles de vendas e entregas sao realizados manualmente.

3.2.3 Oportunidades

Sao as condi¢des que influenciam positivamente as empresas, como aliancgas
estratégicas que irdo ajudar a expandir as suas negociacgoes.

As oportunidades para a organizacdo sdo as variaveis externas e nao
controladas, que podem criar as condi¢gbes favoraveis para a organizacdo, desde
que a mesma tenha condi¢gfes ou interesse de utiliza-las (REZENDE, 2008).

Para a Agro Boi, oportunidade seria buscar novas aliancas para expandir seu
negocio e adquirir mercadorias mais diversas, visando atrair mais clientes na

empresa.
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3.2.4 Ameacas

As ameacas sdo fatores que influenciam negativamente as empresas por
meios externos. As empresas devem ter cautela, pois, pode prejudicar o
desempenho do seu negécio.

As ameacas séo situacbes ou fendmenos externos, atuais ou potenciais, que
podem prejudicar a execucdo de objetivos estratégicos (CALLAES, BOAS,
GONZALES, 2006).

Uma das ameacas para a empresa € seus concorrentes adquirirem produtos
de melhor qualidade e com precos baixos. Além da possibilidade de novos

concorrentes com novos produtos entrarem no mercado.

3.3 MATRIZ ANSOFF

A matriz Ansoff € uma ferramenta utilizada para auxiliar os empreendedores
na tomada de decisdo ajudar a analisar as estratégias para crescer seu negocio.

As quatro estratégias de crescimento, apresentadas na matriz, foram
desenvolvidas a partir dos vetores produtos e mercados, sendo definidos, segundo
Ansoff (1965):

e Penetracdo do mercado: denota uma dire¢cdo de crescimento por meio do
aumento da participacdo relativa da empresa, nas suas linhas correntes de
produtos e mercados;

o Desenvolvimento para o mercado: momento em que a empresa busca novas
missdes para seus produtos;

o Desenvolvimento do produto: representa o processo pelo qual a empresa cria
novos produtos, visando substituir os j& existentes;

o Diversificacdo: distingue-se pelo fato de que, tanto os produtos quanto as

missdes, sS40 Novos para a empresa.

A seguir a matriz Ansoff da Agro Boi.



Figura 3- Matriz ANSOFF Agro Boi
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Fonte: Autora do Trabalho (2020).
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Na figura 3 esta sendo representados os produtos que a empresa tem no

mercado e o que ela pode fazer para se desenvolver ainda mais no seu ambiente de

atuacao.

3.3.1 Penetracdo de mercado

E onde ja tem um mercado existente com um produto existente. Tem como

objetivo conquistar a maior parte do mercado, atraindo os clientes da concorréncia.

A penetracdo de mercado da empresa sdo os produtos de racdes para

cachorros, equinos e aves, assim como o farelo de trigo para suinos, milhos e

sementes para plantio rural. Empresa tende investir em publicidade e fazer

promogGes para aumentar seus clientes.

3.3.2 Desenvolvimento de produto

Onde ja existe um mercado, porém com novos produtos sendo ofertados para

atender as necessidades dos consumidores.
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Para melhor desenvolvimento de produto, a Agro Boi pode aumentar a
variedade oferecida, atraindo mais cliente. A empresa Agro Boi ndo possui vacina
bovina, pois ndo tem um local adequado para armazena-las resfriadas, mas ela pode

investir para ter essas vacinas.

3.3.3 Desenvolvimento de mercado

E onde tem um novo mercado com produtos ja existentes. As empresas tém
como objetivo levar os produtos para esses novos mercados.
O estabelecimento pode procurar novas parcerias, com plano de

desenvolvimento para expandir seu negocio.

3.3.4 Diversificacao

Nesta estratégia, temos um produto novo com um mercado novo, que gera
maior risco para as empresas, pois, estao de frente com uma mercadoria e mercado
instaveis.

A empresa precisa de produtos diferentes desses novos mercados, para nao
correr o risco de perder seus clientes, além de manter a qualidade de seus produtos

atuais.
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4 IDENTIFICACAO DE OPORTUNIDADES

As empresas precisam estar sempre observando as oportunidades que
surgem no mercado e verificando qual é mais viavel para seu negocio. Muitas
empresas ndo avaliam suas oportunidades, ndo fazem nenhuma anélise e assim vao
a faléncia, pois, perdem uma forma de entender melhor seu mercado de atuacéo e
continuar atraindo seus clientes. O empreendedor pode analisar seus consumidores,
conhecer suas preferéncias de produtos, oferecer marcas de melhor qualidade para
ter algo a mais que seus concorrentes. Uma oportunidade para a empresa € fazer
divulgacdes pelas redes sociais, para o cliente conhecer os produtos oferecidos,
além de aproveitar de periodos de festividades para realizar campanhas de
marketing e propagandas, por exemplo.

Oportunidades podem ser observadas de muitas formas, mas é importante
que o empreendimento esteja preparado ndo apenas para aproveitar de uma
oportunidade, mas para identifica-la, facilitando assim o desenvolvimento do mesmo.

Qualquer situacdo que propicie o crescimento da empresa, seja em vendas,
visibilidade, popularidade ou apenas fazendo com que as pessoas se lembrem dela,
pode ser categorizada como uma oportunidade. Mas, mais crucial que aproveitar a
oportunidade, é estar pronto para agir em qualquer circunstancia, aproveitando

qualquer possibilidade de tornar a empresa maior.



29

5 ORGANIZACAO

Tem por objetivo, fazer analises no setor agropecuario verificando acdes
desenvolvidas pela empresa, buscando melhorar a vendas de seus produtos e
melhorar a gestdo de seus funcionarios. Sobre a organizacdo serd mostrada sua

histéria, desde quando surgiu e suas estruturas.

5.1 HISTORICO DA ORGANIZACAO

Fundada em 2007, a P.C Siqueira Filho & R. Siqueira Ltda., iniciou suas
atividades com o apoio dos proprietarios Sr. Paulo Cezar Siqueira Filho e seu irméo
Sr. Rodrigo Siqueira na cidade de Ortigueira/PR, com o objetivo de investir em
negécio proprio, a fim de continuar um trabalho que antes era exercido pelo pai,
mantendo seu nome no comércio local.

A empresa segue uma historia que deu inicio com o Sr. Paulo Cezar Siqueira,
no ano de 1993, pai dos proprietarios. Atualmente, somente o Sr. Rodrigo Siqueira
se encontra como proprietario administrador.

A historia iniciou-se quando seu pai, Paulo Cezar Siqueira, teve a ideia de
implantar na cidade de Ortigueira/PR, uma loja de artigos agropecuarios. O Sr. Paulo
Cezar Siqueira ja era casado com a Sra. Cleonice Maria Siqueira, com a qual
tiveram dois filhos, sendo eles Paulo Cezar Siqueira Filho e Rodrigo Siqueira. Os
meninos acompanhavam o trabalho do pai desde pequenos. Eles cresceram
seguindo a trajetoria do pai, onde seu primeiro emprego foi dentro do
estabelecimento familiar, assim, obtendo amor pelo trabalho e pelo negécio
constituido através de muita determinacao.

Apos o falecimento do Sr. Paulo, ocorrido em 2006, seus filhos tiveram que
assumir as responsabilidades e colocar em pratica o que foi aprendido. No ano de
2007, Paulo Cezar Siqueira ME passa a ser P.C Siqueira Filho & R. Siqueira Ltda.,
onde hoje atua no ramo agropecuario e de diversidades no municipio de Ortigueira.

A empresa Agro Boi atua como um grande comeércio varejista de animais
Vivos, artigos e alimentos para animais de estimacao, artigos de vestuario, calgcados,

ferragens e ferramentas, artigos de caga, pesca e camping.



30

A empresa conta com cinco funcionarios, além do gestor e proprietario Sr.
Rodrigo Siqueira, atingindo clientes que prezam por produtos de qualidade, pelo
bom atendimento e precos acessiveis, tendo respeito aos seus fornecedores,

funcionarios, concorrentes e clientes.

5.2 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL (Organograma)

A estrutura organizacional representa o nivel, os setores, as fungdes em que
a empresa esta, sendo uma hierarquia que aponta quais cargos sao superiores e
quais séo subordinados.

Organograma €é uma representacdo grafica simplificada da estrutura
organizacional de uma instituicdo, especificando os seus 0rgaos, seus niveis
hierarquicos e as principais relacdes formais entre eles. LACOMBE & HEILBORN
(2003, p.103).

Na figura 4 a representacao da estrutura organizacional da empresa.

Figura 4 - Organograma Agro Boi

Proprietario
[ |
Venda Financeiro Compras
Vendedores Caixa Entregas

Fonte: Agro Boi (2020)

Na figura 4 estd demonstrada como funciona a hierarquia dentro da empresa,

partindo do proprietario, que esta envolvido com todos os setores, orientando seus



31

colaboradores em como realizar suas atividades, desde a venda dos produtos,
entregas e compras de materiais e realizacbes de pagamentos.

5.3 UNIDADES ORGANIZACIONAIS (Descrever os departamentos e setores

existentes na organizagao)

Na organizacdo € separada por setores e fungbes dos seus colaboradores,
para que todos ajudem na gestao.

Para Oliveira (2000), departamentalizacdo é o agrupamento, de acordo com
um critério especifico de homogeneidade, das atividades e seus correspondentes
recursos (humanos, financeiros, materiais e equipamentos) em unidades
organizacionais.

A empresa estd composta pelo proprietario, pelo setor financeiro, setor de
compras, pelo caixa, pelos vendedores e também pelo setor que realiza entregas em

domicilio.

5.3.1 Proprietario

Atende e presta servicos de apoio a clientes, vende os produtos, gerencia o
estoque de materiais e produtos, faz o balanco diario do caixa, supervisiona e
orienta os outros colaboradores, gerencia a compra de mercadorias, auxilia na
apuracdo de impostos, preenche guias de recolhimento e solicitacdes, emite notas
de vendas, realiza o arquivamento de documentos em geral e planeja e controla os

recursos e as atividades da organizacgao.

5.3.2 Financeiro

E responsavel pelo recebimento das faturas a serem pagas, pelo
arquivamento das notas fiscais, emissdo de relatérios semanais, verifica as contas
que precisam ser pagas nas proximas datas e faz o arquivamento das notas

recebidas.
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5.3.3 Compras

A funcdo desse setor é fazer o pedido dos produtos que a empresa
necessita, avaliando os fornecedores com precos acessiveis e produtos de
qualidade, verificando os prazos de entrega e formas de pagamento. Além disso, faz

0 encaminhamento da fatura para o setor financeiro.

5.3.4 Vendedores

Fazem a abordagem dos clientes, atendendo e prestando servigo. Realizam
a venda dos produtos, demonstram as mercadorias, orientam e acompanham a
entrega dos produtos, fornecem informacdes em relacdo ao estabelecimento, assim
se destacando o processo de venda. Organizam informacdes do trabalho cotidiano e

realizam a limpeza e a organizacao do ambiente.

5.3.5 Caixa

Faz o pagamento das mercadorias recebidas, supervisiona a entrada e saida
de valores, anota todas as vendas realizadas, faz o balanco em todas suas saidas
de turnos, presta atendimento telefénico, faz anotacdes gerais, efetua cobrancas
relacionadas a empresa, notifica débitos, elabora relatérios de prestacdo de contas e

faz a atualizacdo de cadastros de clientes.

5.3.4 Entregas

Transporta as mercadorias em geral, cuida dos veiculos, faz recebimentos de

cargas, conferéncia das mercadorias e da nota fiscal e repassa para o proprietario.
5.4 LAYOUT (Estrutura fisica)
O layout € uma representacdo de como estdo organizados os seus produtos,

ajudando o gestor a visualizar melhor como sua empresa esta organizada, podendo

reduzir custos e aumentar a produtividade.
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De acordo com Canen (1998), um dos principais motivos para um novo
arranjo fisico dentro da organizacéo é reduzir o tempo perdido entre a movimentagao
de materiais e do proprio produto, com base nisso “a melhor movimentagdo do
material € ndo movimentar”.

Nas figuras 5 e 6 é apresentado o layout da agropecuaria Agro Boi, como

estdo organizados os produtos.



Figura 5 - Layout da empresa
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Fonte: Agro Boi (2020).
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Figura 6 - Layout da empresa

Escritorio do Proprietarnio
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Fonte: Agro Boi (2020).

Na figura 5 esta demonstrado desde a entrada da loja, caixa, balcbes para

atendimentos, onde ficam os produtos mais vendidos da loja, que ficam expostas e
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organizadas, para que os clientes possam visualizar os produtos e os funcionarios
fazerem as vendas com mais agilidade.

Na figura 7 mostra como esta organizado o deposito, onde ficam os produtos
maiores como arames, lonas, telas, ferramentas agricolas, chapas de cozinha,
grelhas e casinhas pet, que o cliente também tem acesso para ver esses produtos

na loja.

5.5 PROCESSOS OPERACIONAIS (Fluxogramas: horizontal / vertical)

O Fluxograma tem como foco representar os processos passo a passo das

atividades realizada dentro das organizacoes.

5.5.1 Fluxograma horizontal

O fluxograma horizontal permite que o empreendedor possa ver de maneira
mais clara a rotina dos processos, desde o inicio da sua atividade até o final dela,

analisando cada passo que acontece.

Chiavenato (2010) expde que, em termos gréaficos, o fluxograma horizontal
diferencia do fluxograma vertical apenas na dire¢cao do deslocamento da sequéncia,
gue nesse caso, € horizontalmente, mantendo-se 0s mesmos simbolos e
convencbes do fluxograma vertical. Quanto ao objetivo, o fluxograma horizontal
volta-se para a analise das pessoas, em contraste com o foco na rotina, que é

enfatizado pelo fluxograma vertical.

Na figura 6 &€ apresentado o fluxograma horizontal da agropecuaria Agro Boi,

demonstrando como é feito a abordagem do cliente e seu processo de venda.
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Figura 7 - Fluxograma Horizontal Agro Boi
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Fonte: Autora do Trabalho (2020).

A andlise se refere ao processo de venda de produtos para o cliente, onde
ocorre a entrada do cliente, o vendedor aborda para saber qual a sua necessidade,
qual produto o cliente deseja, na qual o colaborador faz a verificacdo desse produto,
se a empresa tem o produto, a compra € efetuada, o pagamento do seu cliente é

concedido.

Em uma segunda analise, se a empresa ndo tem o produto que o cliente
procura, é feito a demonstracdo de outro produto similar ao que o cliente precisa,
caso ele ndo se interesse pelo produto, é feito a verificagdo com o setor de compras,

a possibilidade de fazer o pedido, na qual sera feito uma cotacdo de precos com 0s
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melhores fornecedores, que poderdo atender ao pedido da empresa, assim que a
compra for feita e o produto chegar, o cliente € avisado sobre a mercadoria, assim
sera efetuada mais uma venda, e caso de nao ter a possibilidade de fazer o pedido

do produto, a venda nao € efetuada.

5.5.2 Fluxograma vertical

E uma ferramenta para mostrar de uma forma mais simples 0s processos de
uma organizacdo, quais as suas fungbes e como acontece esse processo,
representado por simbolos, que pode ser preenchido de maneira rapida e de uma
facil visualizag&o. E o tipo mais utilizado para identificar as rotinas de um setor de
trabalho especifico e tem maior utilidade para trabalhos de levantamento, devendo
ser tracado em formulario proprio com colunas verticais (ARAUJO, 2011; LLATAS,
2011).

Nas figuras abaixo, estd sendo demonstrando como esta dividido o passo a
passo, das funcbes relacionadas a agropecuéaria Agro Boi. Na figura 8 mostra as

atividades em que o proprietario estd desempenhando.

Figura 8 - Fluxograma Vertical proprietario Agro Boi

Fluxograma Vertical
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Tipo de Rotina: Proprietario Controle 1
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-
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v

Proprietario |Emite notas de vendas

Proprietario |Realiza o arquivamento de documentos em geral

Proprietario |Faz o balanco do caixa

RN

)

Proprietario |Auxilia na apuragio de impostos

Fonte: Autora do Trabalho (2020).
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A atividade do fluxograma se inicia no controle na qual o proprietario gerencia
a compra de materiais e produtos para a empresa, faz emissédo de notas de vendas,
faz o arquivamento provisério de documentos em geral da empresa, responsavel

também operacédo de balan¢o de caixa e opera auxiliando na apuracao de impostos.

Figura 9 - Fluxograma Vertical Agro Boi

fluxograma vertical
Rotina -Fluxograma Vertical Simbolos Totais
Atual X O Operacéo 2
Proposta - Transporte 0
Tipo de Rotina: financeiro [ |controle 1
Empresa - Agro Boi D Espera 0
A Arguivo Provisorio 1
v Arguivo definitivo 1
N° Simbolos Funces Descricdo dos passos ou fases
1 O - q@ ! A \V Financeiro |Recebimento das faturas a serem pagas
2 o - E D v Financeiro  |Arguivamento das notas fiscais
—: '_-|_| D A V Financeiro |Faz relatorios semanais
‘ |:| D A v Financeiro |Receber e conferir as faturas pagas
- D ||—_h-’ |:i. ﬂFinanceiro Arguivamento das notas recebidas

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

A andlise do setor financeiro se refere ao controle no recebimento das faturas
que precisam ser pagas, 0 arquivamento provisorio das notas fiscais, realiza uma
operacdo de relatérios, também recebe e confere as faturas pagas e por fim faz o

arquivamento definitivo das notas recebidas.
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Figura 10 - Fluxograma Vertical compras da Agro Boi

fluxograma vertical
Rotina -Fluxograma Y ertical Simbolos Totais
Atual  x C:) Operacio 5
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D /\ o |Compras |Tempo de espera para a conferéncia
mp | 1O\ IS |compras [Emie nota fisca
- | | | ) /\ S~ |Compras |Faz encaminhamento do pagamento

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

O processo do setor de compras se realiza na operacao em que precisa ser

feito os pedidos de mercadorias para a empresa, avaliando os melhores

fornecedores, analisando os melhores precos, para que possa ser feito o pedido,

tendo um tempo de espera para a conferéncia. Quando a mercadoria chega, depois

de feito a conferéncia e a liberacdo, é emitida a nota fiscal e encaminhado para

pagamento.
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Figura 11- Fluxograma Vertical Venda da Agro Boi
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Fonte:Autora do Trabalho (2020).
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O processo do fluxograma de venda se inicia quando o cliente chega a loja, o
vendedor faz a abordagem e espera até o cliente decidir o produto que deseja levar,
se tem o produto que o cliente deseja, 0 mesmo realiza 0 pagamento e assim uma

venda é efetuada.
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6. OBSERVACAO DA REALIDADE ORGANIZACIONAL

Segundo Rosa (2001, p. 10), o diagnoéstico permite uma visdo integrada e
articulada da organizacdo ou de um problema especifico, resultando em mais
agilidade para superar os obstaculos e melhor direcionamento dos investimentos.

Na empresa Agro Boi foi aplicado um questionario para avaliar como estéo
algumas dimensdes da empresa e diante desta avaliacédo foi feito o grafico radar,
onde foi possivel identificar os pontos através do diagndstico.

Na figura 8, temos os dados referente a andlise geral da Agro Boi, mostrando
0S pontos em gestdo, inovacdo, marketing, marketing digital, meio ambiente,

prestacao de servico e qualidade.

Figura 12- Grafico Radar da Agro Boi
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Producio = vl T Marketing
Meio Ambiente Marketing Digital

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Analisando o grafico radar geral da empresa, percebe-se que a area de

qualidade, é onde esta a pontuacado mais elevada, pois a empresa se preocupa com
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0 bem-estar de seus colaboradores e clientes, tendo agilidade no processo para
satisfazé-los. A empresa absorve informagfOes externas para a melhoria dos seus
produtos, para cada vez mais estar aprimorando-o0s. Os fornecedores sdo avaliados
a partir do seu desempenho com as entregas realizadas para a loja.

A prestacdo de servico também € alta, pois a empresa tem o espaco fisico
adequado para atender seus clientes, de maneira que eles possam visualizar os
produtos na loja também para que a empresa possa fazer o armazenamento no
deposito de todas as mercadorias que chegam que normalmente sdo em grandes
quantidades, assim o empresario tem controle do servico que esta sendo prestado
para seus consumidores.

Nas areas de marketing virtual, o valor esta abaixo, porque a empresa nao
utiliza desse recurso e, apesar de possuir redes sociais, todas estdo desatualizadas.
O conhecimento com os clientes ocorre através de comunicagdo com os vendedores
durante o processo de vendas. A comunicacdo com seus fornecedores também
ocorre informalmente. A empresa faz a reciclagem de seus produtos e residuos
encaminhando para terceiros.

A gestdo da empresa em relagcdo a missao, visao, estratégias e objetivos,
estdo definidos, porém informalmente. Nas financas da empresa existe controle
através do fluxo de caixa. O estabelecimento realiza analise de desempenho
regularmente.

A empresa estimula seus funcionarios a surgirem com novas ideias e as
analisa, porém informalmente, recebe sugestbes de clientes também. A loja insere
novos produtos conforme o mercado atual exige, buscando por fornecedores que

tenham materiais diferenciados.
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7 ANALISE E DISCUSSAO DOS DADOS

Sera feito a analise dos graficos, em relacdo a cada uma das dimensdes que

foram apresentado na analise geral.

7.1 GESTAO

E um processo de estratégias para que a empresa possa atingir resultados e
evitar falhas, trabalhando de forma mais eficaz, para atingir suas metas.

A gestdo ou administracdo € a realizacdo dos objetivos organizacionais, de
uma forma eficaz e eficiente, por meio do planejamento da organizacéo, da lideranca
e do controle dos recursos organizacionais Daft (2005).

Na figura 13, esta representando o gréfico radar de gestdo da empresa.

Figura 13- Gréafico Radar Gestdo da Agro Boi
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Fonte: Autora do Trabalho (2020).

O gréfico apresentado na figura 13 mostra desempenho da empresa
relacionado a area de gestdo. Podemos perceber que a empresa nao possui plano
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de acdo e indicadores para tracar estratégias. Os objetivos, missdo e visdo, a
empresa tem, porém, estdo definidas informalmente. Ela faz a andlise de
desempenho, mas nao geral e, faz controles financeiros utilizando o fluxo de caixa. A
partir das informacfes apresentadas, a empresa pode observar o que pode ser
melhorado na gestdo e ter estratégias bem definidas para aumentar seu
desempenho.

7.2 INOVACAO DE PRODUTO

A inovacgao representa a mudanca que a empresa faz no seu produto, para
acompanhar o que seus consumidores desejam, mostrando para eles novas ofertas,
fazendo com que a organizacédo atinja sucesso.

Segundo Reis (2004), inovar, estd na capacidade da empresa de interpretar
as necessidades do mercado e identificar possiveis mutacdes de preferéncia do
utilizador.

Na figura 14 estad representado o grafico radar de inovacdo de produto da

empresa.

Figura 14- Gréfico Inovacéo de Produto da Agro Boi
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Fonte: Autora do Trabalho (2020).
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Pode-se analisar na figura 14, que a empresa tem um alto nivel em relacdo de
Nnovos materiais, equipamentos e iNsSUMOS, pPoisS a empresa procura sempre buscar
produtos diferenciados com seus fornecedores de acordo com as mudancas do
mercado e com a exigéncia dos seus consumidores para a inovacao dos produtos,
também estimula seus funcionarios a novas ideias para ampliar seus produtos. Ela

possui pontuacao baixa sobre as parcerias, pois a empresa nao tem.

7.3 MARKETING

O marketing € um conjunto de atividades desenvolvidas para que o
empresario possa entender o que seu consumidor deseja, utilizando estratégias para
atingir seu cliente.

Segundo Kotler e Keller (2006), o marketing envolve a identificacdo e a
satisfagdo das necessidades humanas e sociais, como uma forma de suprir
necessidades lucrativamente.

Na figura 15, demonstra como esta o marketing da empresa Agro Boi.

Figura 15-Gréafico Radar Marketing da Agro Boi
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Fonte: Autora do Trabalho (2020).
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Na figura 15, o grafico radar mostra que a empresa conhece a maior parte de
seus clientes, através da comunicacdo que geralmente ocorre durante a venda dos
produtos, analisando assim, o que eles acham dos produtos, precos e qualidade das
mercadorias. A comunicacdo com seus fornecedores para tirar duvidas com relagéo
a prazo de entrega e qualidade das mercadorias, ocorre informalmente. As
estratégias de preco também néo estdo estruturadas explicitamente.

7.4 MARKETING DIGITAL / VIRTUAL

O marketing digital ajuda a aprimorar o relacionamento com os clientes, de
forma a interagir, podendo fortalecer ainda mais a organizacao.

Torres (2009) afirma que o marketing digital € a utilizacdo efetiva das
ferramentas de marketing na internet, envolvendo comunicacéo, publicidade,
propaganda, promocao e todo conjunto de técnicas dos profissionais de marketing e
nao somente o lancamento de dados da organizacdo com carater informativo.

Na figura 16, estad representado o grafico radar de marketing digital da

empresa Agro Boi.

Figura 16-Gréafico Radar Marketing Digital da Agro Boi
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Fonte: Autora do Trabalho (2020).
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Percebe-se no grafico acima que a empresa possui o site da loja, porém sao
inseridas poucas postagens e esta desatualizada, além de ndo ter uma pessoa
especifica para cuidar das redes sociais da loja. A empresa nao realiza vendas

online e ndo tem estratégias de marketing digital.

7.5 MEIO AMBIENTE

TACHIZAWA (2004) afirma que a expansdo da consciéncia coletiva com
relacdo ao meio ambiente e a complexidade das atuais demandas sociais e
ambientais que a comunidade repassa as organizacgdes, induzem por partes dos
empresarios e executivos em face de atuais questdes. A empresa deve estar em
conformidade com as leis ambientais, adequando seus produtos as especificacdes.

Na figura 17, esta representado o gréfico radar de meio ambiente da Agro Boi.

Figura 17- Grafico Radar Meio Ambiente da Agro Boi
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Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Nota-se no gréfico acima que a empresa faz a reciclagem dos residuos
gerados por ela e encaminha para uma fabrica, assim podendo reutilizar para
produzir outros materiais, porém nao realiza capacitacdo da agua e, controla apenas

faturas de pagamento.
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7.6 PRESTACAO DE SERVICO

A prestacao de servico é feita para a realizacdo de uma atividade, por uma
pessoa em troca de remuneracao.

Para Cardoso e Cunha (2005), prestar servico € um ato de relacionamento
humano, em que o cliente solicita ao prestador um servico especifico.

A sequir, o grafico radar referente a prestacéo de servico da empresa.

Figura 18- Gréfico Radar Prestacado de servico da Agro Boi
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Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Na figura 18, percebe-se que a empresa tem um espaco fisico adequado para
armazenamento das suas mercadorias, instalacdes elétricas que atendem as
necessidades da empresa. O gestor controla o servigo prestado. Os equipamentos
da empresa estdo com pontuacgéo baixa, pois ela ainda est4 se adaptando as novas
tecnologias, procurando somente quando o mercado exige. Suas metas nao estao
bem estabelecidas, assim, com a analise, 0 empresario pode visualizar os pontos

fracos e se dedicar mais, para melhorar seu servico no mercado.
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7.7 QUALIDADE

A qualidade é uma estratégia em que o empresario pode analisar e manter o
gue os clientes buscam, para satisfazer as suas necessidades.

Deming (1990) destaca o consumidor como a parte mais importante da linha
de producéo e elucida a importancia de entregar um produto de qualidade ao cliente.

Na figura 19 estd sendo representado o grafico radar de qualidade da

empresa.

Figura 19- Grafico Radar Qualidade da Agro Boi
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Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Na figura 19, pode-se perceber que a empresa tem muitos pontos altos,
principalmente em relacéo aos seus colaboradores e clientes, pois procura manter o
bem-estar dos funcionarios e satisfacdo dos clientes. A empresa trabalha com
critérios definidos referentes aos fornecedores. As funcdes e responsabilidades dos
colaboradores estdo definidas informalmente. Além disso, 0S processos
padronizados na empresa, ndo sdo completamente controlados, mas, caso haja
algum problema é corrigido. O gestor pode melhorar o controle, formalizando as

responsabilidades definidas, assim todos trabalham da melhor forma possivel.
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8 PLANO DE ACAO

Segundo Gomes (2014) 5W2H, € uma ferramenta para elaboracdo de planos
de acdo que, por sua simplicidade, objetividade e orientacdo a acao, tem sido muito
utilizada em gestdo de projetos, andlise de negécios, elaboracdo de planos de
negocios e para auxilio de gestéo.

8.1 GESTAO
Figura 20 -Plano de acéo - Gestéo
Plano de agdo Agro Boi
Area Topico | Situagio| Agoes | Atividades | Prazo |Responsavel| Local Custo
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Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Na figura 20 mostra o plano de acdo na area de gestao relacionado ao grafico
radar onde melhorias sdo necessarias. Ndo existe nenhum plano de a¢éo para ela
onde o sugerido foi que o gestor, juntamente com o0s colaboradores, formulasse
estratégias perante a area de vendas. Sendo assim, como colaboradores tem um
contato diario com essa situacdo, é possivel contribuir apresentando pontos que
ajudardo a alavancar a empresa.

Assim, através de niveis que serdo elaborados pelo gestor, avaliarem as
estratégias criadas com o foco na melhoria da empresa e em atingir os objetivos

propostos por essa estratégia.
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8.2 INOVACAO DE PRODUTO

Segundo Manual de Oslo (1997), demonstra o conceito de inovacao da

seguinte forma:

Uma inovacao é a implementacdo de um produto (bem ou servico)
novo ou significativamente melhorado, ou um processo, ou um Novo
método de marketing, ou um novo método organizacional nas
praticas de negocios, na organizacdo do local de trabalho, ou nas
relacdes externas (MANUAL DE OSLO, 1997, p.55).

Figura 21 -Plano de acé&o - Inovacéo de Produto

Plano de agdo Agro Boi
Area Topico | Situagao| Agdes |Atividades| Prazo |Responsavel]l Local Custo

Todos os
colaboradores
Colocar em | da empresa

pratica ¢ | colocarem em

Conhece o
método, Marco de Todos da

Braisntorm WVendas Sem custo

mas néo . - 2020 EMpresa
utiliza metodo pratica e
assim definir
melhorias
O=
funcionarios,
Sugesties ) clientes
g Abrir uma e
dos Coleta . conseguirdo | Marco de
L . caixinha de Colaboradores | Vendas Sem custo
funcignarios | informal " BSCrever e 2020
sugesioes

assim
colaborar com
zugesties

e clientes

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Na figura 21, voltado a area de inovacao da empresa, foi apresentado que a
empresa nao faz uso da ferramenta de brainstorm e, apenas informalmente ouve os
colaboradores, sem um periodo definido para isso.

O brainstorm é uma 6tima ferramenta que auxilia através de ideias que o0s
proprios funcionarios podem apresentar e assim, ajudar na evolugdo da area de
inovagao da empresa.

Em relacdo a sugestdo dos funcionérios, a ideia é usar uma urna onde eles
poderdo deixar suas dicas e sugestfes auxiliando os gestores a entender melhor
seu pessoal, além de receber sugestdes e criticas, colaborando para uma melhora

geral do ambiente.
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8.3 MARKETING

Figura 22-Plano de agéo - Marketing

Plano de agdao Agro Boi
Area Topico Situagdo| Acgoes Atividades Prazo |Responsavel Local Custo
Implantar
) planejamento de )
MARKETIMNG -1 F'Ianelameqm MN&o possui For.mular forma que Abril de Gestor Marketing Sem
de marketing planejamento 2020 custo
acompanhe essa
area da empresa
Andlise do ciclo Utilizar matrizes .
} = . o ; Abril de . Sem
MARKETING - 2 de vida do N&o possui |Fazer andlise | e controlar o ciclo Gestor Marketing
; 2020 custo
produto de vida

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Na figura 22 relata a area de marketing, sendo o planejamento de marketing e
o ciclo de vida do produto.

Como ndo ha um planejamento e uma estratégia de Marketing atual, os
gestores, junto de uma equipe especializada, devem definir um planejamento para
que a empresa possa crescer nessa area.

A analise de ciclo de vida dos produtos poderia ser efetivada utilizando das
matrizes BCG, pois, utilizando dessa ferramenta, o empreendimento consegue

controlar também a area de compras, beneficiando ainda mais a empresa.

8.4 MARKETING DIGITAL / VIRTUAL

Figura 23-Plano de agdo — Marketing Digital/ Virtual

Plano de agio Agro Boi
Area Topico | Situagao| Agoes |Atividades| Prazo |Responsavell Local Custo
) Delegar )
Inserido, u Atualizar )
Redes o funcdo de Junho de Marketing
o mas nao postagens Colaborador . Sem custo
sociais ) acordo com o 2020 Digital
atualizado . diariamente
competéncia
Definicio do
ik ist laborad
Equipe 3':::;2& Definir um ;:;sﬂ u:lunI:é'.?erI Junho de Gestor Marketing Sem custo
auie pess! funciondrio ponsa 2020 Digital
ezpecifica por essa drea
da empresa

Fonte: Autora do Trabalho (2020).



54

Na figura 23 apresenta as éareas de marketing digital mostrando uma
dificuldade voltada a equipe e redes sociais.

Em relacdo as redes sociais, a empresa possui, mas ndo as atualiza
frequentemente, além de ndo ter uma pessoa responsavel para cuidar dessa area.
Sendo assim, o que poderia ser feito é que fosse definida essa fungcdo a um
colaborador responsavel pelo Marketing, para que este cuide da parte de
divulgacdo, elaboracdo de artes e anuncios e postagens nas redes sociais,

tornando-as mais visiveis e aumentando seu alcance.

8.5 MEIO AMBIENTE

Figura 24- Plano de agdo — Meio Ambiente

Plano de agdo Agro Boi
Area Topico Situagao| Agoes Atividades Prazo |Responsavell Local Custo

Substituicdo de
copos descartaveis
por garrafas ou

Aciies que canecas
. ) il 0 méxi Agostode |Tod Al
MEID AMBIENTE — 1 | Politica ambiental | Néo possui aux Iﬂm ne I'-I'IEXII'HU gosto de pdos os rea_ Sem custo
meio aproveitamento do |2020 colaboradores  |ambiental
ambiente papel utiizado

Separacdo correta
de todo o lixo
utiizado na empresa

) Controla, ) .
WEID AMBENTE — 2 Indicadores de mas nao . Qeﬁn|r DlESEl!I'I\-‘EIh-‘EI' Agosto de Gestar AreaI Sem custo
desempenho faz analisa indicadores indicadores 2020 ambiental

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Na figura 24 representa a parte ambiental da empresa, definindo um plano de
acOes a serem executadas para que o estabelecimento se adeque ao meio
ambiente, sendo atribuidas ideias voltadas a politica ambiental e ajustes a serem
realizados.

Na area de politica ambiental foi feito um levantamento, indicando que a
empresa ndo se adequa as normas ambientais, entdo, juntamente todos o0s
colaboradores foi sugerido a reutilizacdo do papel, substituicdo de copos
descartaveis por canecas e garrafas reutilizaveis. Além de adicdo de lixeiras

reciclaveis, separando o lixo, para agir em prol do meio ambiente.
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Outro fator importante € a implementacéo de indicadores de desempenho em
relacdo ao meio ambiente, avaliando cada atitude da empresa, em busca de obter o

melhor desempenho.

8.6 PRESTACAO DE SERVICO

Figura 25 -Plano de acdo — Prestacao de Servico

Plano de agido Agro Boi
Atividades

Area Topico | Situagio | Agodes Prazo Local Custo

E=tabelecer
um controle
para

Responsavel

Formular uma
planilha para

PRESTAGAD DE
SERMIGO — 1

Metas de
producdo

Ndo estdo
estabelecidas

averiguar

guanto &

vendido no
diae

identificar as
vendas
Implantar

metas diarias

Dezembro de 2020

Gestor

Vendas

Sem custo

formular uma
meta de
vendas

de venda

Contatar
clientes e
oferecer
produtos da
Empresa

PRESTACAD DE
SERVICO - 2

Colaboradores
da empresa

Aumentar as
vendas

Aumentar

Dezembro de 2020
vendas

Néo efetuam Vendas Sem custo

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Na figura 25 retrata a area de prestacdo de servicos do estabelecimento e
atitudes ou acdes que podem ser tomadas para aumentar esse campo da empresa.

A primeira acdo proposta se trata de estabelecer metas de vendas, tanto
diarias quanto semanais ou mensais, aumentando o controle do estabelecimento
quanto suas vendas. Para essa implementacdo, seria necessario um
acompanhamento diario, com planilhas ou um sistema que possa emitir relatorios
detalhados a respeito das vendas realizadas.

Tendo esse controle de vendas sugerido, outra forma de aumentar a
prestacdo de servicos como um todo, seria efetivamente entrando em contato com
clientes que possuam algum tipo de cadastro, ou oferecer uma forma de enviar um
boletim aos interessados, contendo promocdes, novidades e informagdes gerais que

sejam de relevantes aos compradores.
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8.7 QUALIDADE
Figura 26 - Plano de acdo — Qualidade

Plano de agdo Agro Boi
Area Topico Situagao| Agoes Atividades Prazo |Responsavel| Local Custo
. Ao agregar Com a entrada de
Selecdo de Fetta de colabores peszoas deverdo ser | Julho de
QUALIDADE -1 : forma . ) " Gestor Gerencia | Sem custo
colaboradores - definir definidas fungies e 2020
intuitiva "
funcies responsabilidades
Através de reunides
apresentando
Néo =80 situaciies que ja
controlados aconteceram & que
QUALIDADE — 2 Controle de n'!a§ Preven:;ﬁc! de pudemlacuntecer Julho de Gestor Gerencia | Sem custa
Processos corrigidos | ocorréncias auxiliando os 2020
gquando colaboradores para
CCOrTem QUE 0COITa 08
menores erros
pOBEiVES

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Apresenta-se na figura 26, voltado a area da qualidade, quando incluso um
colaborador ha uma falta de definic6es e responsabilidades a serem feitas.

Ao contratar um novo funcionario, o responsavel pelo setor de Recursos
Humanos deve ser capaz de conhecer os pontos fortes e fracos da pessoa, para que
sejam atribuidas funcdes e responsabilidades compativeis com seu cargo. Além
disso, é necesséario que o novo colaborador passe por um treinamento e por um
periodo de experiéncia, adquirindo conhecimentos especificos sobre o
estabelecimento e sua forma de trabalho, para que possa desenvolver sua fungéo
da melhor maneira possivel.

Além da atribuicéo realizada a novos funcionarios, a geréncia deve ser capaz
de instruir a todos, a respeito de incidentes que ja ocorreram, além de fazer um
levantamento de possiveis problemas e ocorréncias, a fim de preparar toda a equipe
para prevenir quaisquer problemas que possam ocorrer independente de sua

magnitude.
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9 CRONOGRAMA DAS ACOES

Foi proposto um plano de acdo com possiveis solucdes para a empresa, na
figura 27 € possivel identificar cada setor da organizacao, o topico a ser realizado, as

acOes que a empresa pode tomar e o prazo determinado para esses eventos.

Figura 27- Organograma das acdes

Organograma das actes Agro Boi

Area Topico Agbes Prazo
Estratéqia Definir az estratégias da empresa Fevareiro de 2020
Indicadores Definir oz indicadares Fevereiro de 2020
Braisntorm Caolocar em prética o método Margo de 2020
Sugestdes d?s funeienarios = Abrir uma caikinha de sugestles Margo de 2020
clientes
MARKETIMG -1 Plarejamenta de marketing Farmular planejamenta Abril de 2020
MARKETING - 2 Analise do cicla dz vida do Fazer andlise Akl de 2020
produto
Fedes saciais Delegar fungda d,,e ai.::ordo som Junho de 2020
competéncia
Equipe Definir um funcionario Junho de 2020
MEIO AMBIEMTE - 1 Palitica ambiental Agdes que auxiliam no meio ambiente Agosto de 2020
MEID AMEIENTE - 2 Indicadores de desempenha Definirindicadares Agosto de 2020
Estabelecer um controle para averiguar
PRESTACAD DE SERMICO -1 Metas de produg do quanto & vendido no dia e formular uma Dezembra de 2020
meta de vendas
PRESTACAO DE SERMICO -2 Bumentar vendas Aumentar as vendas Dezembra de 2020
QUALIDAOE -1 Selegio de colaboradores o agregar colabores definir fungdes Julho de 2020
QUALIDADE - 2 Contrale de processos Frevengio de ocoréncias Julho de 2020

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

A area de marketing ainda nao foi implantada, mas a empresa futuramente
fara a analise do ciclo de vida dos produtos através das matrizes, bem como a
implantacdo de planejamento, através da contratacdo de pessoal especializado em
marketing.

Na gestdo, a empresa esta em processo estd em processo de formulagcéo de

BN

estratégias e na definicdo de indicadores. Em relacdo a inovacdo do produto,
através da caixa de sugestdes, os funcionarios e clientes tém colaborado para a
melhoria da empresa.

Também esta em andamento a area ambiental, onde os colaboradores tém
reaproveitado mais 0s papeis separando corretamente o lixo e realizado a

substituicdo de copos descartaveis por garrafas.
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Sobre a prestacdo de servico, estd sendo formulado um controle e sendo
definida uma meta de vendas semanais, para maior crescimento do
empreendimento.

Em relacdo a qualidade, a empresa esta definindo funcbes e
responsabilidades para os novos funcionarios, de acordo com suas especializac¢des,
para que o servico seja realizado da melhor maneira possivel.

Na figura 28, resultado do plano de acdo do marketing digital.

Figura 28 - Resultado do Plano de acdo — Marketing digital

Fonte: Agro Boi (2020).

A respeito do marketing digital, a loja tem usado do plano de acdo que foi
sugerido, efetuando postagens com fotos dos produtos que chegam e das
promogdes que realizam em sua péagina, aumentando o alcance e

consequentemente, atraindo mais clientes ao estabelecimento.
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10 VIABILIDADE FINANCEIRA OPERACIONAL

A viabilidade financeira mostra os calculos relacionados as despesas que a
empresa tem e seus lucros, assim acompanhando detalhadamente cada
investimento feito.

Para Hisrich & Peters (2004, p. 263) o plano financeiro fornece ao
empreendedor um panorama completo da quantidade de recursos financeiros que
estdo entrando na empresa, quando, para onde estédo indo, quanto esta disponivel e
a posicao financeira projetada da empresa, além de explicar como o empreendedor

deve cumprir com todas suas obrigacdes financeiras.

10.1 INVESTIMENTOS

Investimentos sdo 0s gastos que a empresa tem, para aumentar seu
patriménio, sendo equipamentos, maquinas, imdveis, compra de produtos,
esperando um devido retorno, mesmo muitas vezes tendo riscos, a empresa investe
de acordo com seu planejamento. Segundo Sousa e Menezes (1997) o
planejamento financeiro € fundamental para o sucesso organizacional, ja a
administracao financeira permite que os procedimentos gerenciais sejam realizados

com eficiéncia e eficacia.

Todos os sacrificios havidos pela aquisicao de bens e servigos que
séo estocados nos ativos da empresa para baixa ou amortizagéo,
guando de sua venda, de seu consumo, de seu desaparecimento ou
de sua desvalorizacdo, sao especificamente chamados de
investimento (UBIRATAN, 2006, p.15).

No plano de acdo ndo houve nenhum investimento financeiro, as mudancas
propostas sdo sem custo algum para que assim a empresa consiga implantar sem

nenhuma dificuldade.

10.2 CUSTOS

Sao todos os gastos utilizados pela empresa, independente se vai ser para
produtos ou servigos prestados, onde a mesma precisa controlar também para ter

melhores resultados.
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Custo constitui a expressdo monetaria dos insumos e consumos ocorridos
para a producéo e venda de um determinado produto ou servico (BERTO, BEULKE,
2006, P.19).

Possui dois tipos de custos, os custos fixos e 0s custos variaveis.

10.2.1 Custo fixo

Os custos fixos sdo aqueles valores que nao tem alteracdo no processo da
empresa independente da alteragéo da producéo.

Para Bornia (2002, p. 42) “os custos fixos sdo aqueles que independem do
nivel de atividade da empresa no curto prazo, ou seja, ndo variam com alteracao no
volume de producéao”.

A seguir os custos fixos da empresa.

Figura 29-Custos Fixos

CUSTOS FIXO 3

DESPESAS OPERACIONAIS RS 130.317,51
TOTAL R$ 130.317,51

Fonte: Autora do Trabalho (2020)

Na figura 29, mostra os custos fixos da empresa, algumas despesas
operacionais que incluem &agua, luz, internet, telefone, combustiveis, pode ser
analisado que os salarios, férias, FGTS também estdo inclusos, em média a
empresa tem em seu custo anual no valor de R$ 259.881,89 com apenas despesas

fixas.

10.2.2 Custo variavel

Os custos variaveis sédo aqueles que se modificam de acordo com o nivel de
producdo, seus valores alteram de acordo com o numero de vendas feitas.
Conforme Brewer (2004), os custos varidveis sdo diretamente relacionados com a
guantidade de produtos comercializados, ou seja, conforme o total a quantidade
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aumenta ou diminui em funcdo do volume, sendo que independente da quantidade,
os valores por unidade comercializada sao constantes.

A seguir 0s custos variaveis da empresa.

Figura 30 - Custo Variavel

DESCRICAO VALOR (R$)
ABATIMENTOS RS 28.452,66
ESTOQUE DE MERCADORIA  |R$  2.487 48
COMPRAS A PRAZO R$ 453.479,69
BRINDES RS 1.68243
TOTAL R$ 486.102,26

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Na figura 30, é possivel analisar os custos variaveis da empresa, 0s quais
alteram todo més, como as mercadorias, abatimentos, compras a prazo e as

bonificacdes, tendo em média R$ 486.102,26 de gastos com despesas variaveis.
10.3 DEMONSTRAQAO DO RESULTADO E EXERCICIO

E um resumo das atividades financeiras realizadas, durante um periodo, para
a empresa saber o que teve de lucro e prejuizo.
Segundo ludicibus (1998, p.145):

A Demonstracao do Resultado do Exercicio, elaborada.
Simultaneamente como Balan¢o Patrimonial, constitui-se no relatério
sucinto das operagdes realizadas pela empresa durante determinado
periodo de tempo; nele sobressai um dos valores mais importantes
as pessoas nela interessadas, o resultado liquido do periodo, Lucro
ou Prejuizo.

Na figura 31 esta sendo representado a DRE da empresa Agro Boi.



Figura 31- Demonstracdo do resultado do exercicio

DEMONSTRAGAO DO RESULTADO DO EXERCICIO

RECEITA BRUTA

R$525.085,43

VENDA DE MERCADORIA E PRESTAGAO DE SERVICO

R$525.085,43

VENDA DE MERCADORIAS

R$525.085,43

(-) DEDUGOES E ABATIMENTOS

RS 28.452,66

(-) SIMPLES NACIONAL

RS 28.452,66

RECEITA LIQUIDA

R$496.632,77

CUSTO DAS MERCADORIAS VENDIDAS R$448.005,05
(+) ESTOQUE INICIAL RS 24.879,47
(-) COMPRAS A PRAZO RS 453.479,69
(+) BONIFICAQES E BRINDES RS  1.682,43
(-) DEVOLUCAO DE COMPRAS RS -
(-) ESTOQUE FINAL RS 32.036,54

LUCRO BRUTO

RS 48.627,72

DESPESAS OPERACIONAIS

R$130.317,51

DESPESAS COM PESSOAL

R$122.374,38

SALARIOS E ORDENADOS RS 74.212,16
PRO - LABORE RS 26.112,00
13 saldrio RS  6.407,62
FERIAS RS 8.775,16
FGTS RS 6.867,44
INDENIZACOES E AVISO PREVIO RS -
DESPESAS ADMINISTRATIVAS RS 7.780,00
IMPRESSOS E MATERIAL DE EXPEDIENTE RS -
MATERIAL DE CONSUMO RS -
HONORARIOS CONTABEIS RS 7.190,00
DEPRECIACOES E AMORTIZACOES RS 590,00
DESPESAS FINANCEIRAS RS 163,13
MULTA /JUROS /ENCAGOS DE MORA RS 163,13

RECEITAS DIVERSAS

RS 1.682,43

62
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BONIFICACOES E BRINDES RS  1.682,43
RESULTADO DO EXERCICIO RS 80.007,36
PREJUIZO DO EXERCICIO RS 80.007,36

Fonte: Agro Boi (2020)

Na figura 31 mostra que a empresa teve em suas vendas de mercadorias o
valor de R$ 525.085,43 e, com as deducdes e abatimentos, sua receita liquida é de
R$ 496.632,77. O custo que a empresa teve para armazenagem das mercadorias
ficou em torno de R$ 448.005,04 que empresa teve em gastos operacionais,
incluindo &gua, luz, combustivel, internet, telefone, juntamente com as despesas de
pessoal que inclui salarios, pro-labore, férias, FGTS, e 13° salario. Também
incluindo despesas administrativas e financeiras totalizando nessas despesas um
valor de R$ 130.317,51. Sendo assim, a empresa tem em seu resultado final de
2018, R$80.007.36.

10.4 BALANCO PATRIMONIAL

E a demonstracdo contabil, relatério que tem como funcdo apresentar
registros da movimentacdo da empresa em determinado periodo, informando a
situacdo dos bens, obrigacbes e direitos da empresa, podendo identificar seus

investimentos e fontes de recursos.

Gitman(2010, p. 38) afirma que:

O balango patrimonial € uma descricdo resumida da posicao
financeira da empresa em certa data. Essa demonstracdo equilibra
os ativos da empresa (aquilo que ela possui) contra seu
financiamento, que pode ser capital de terceiros (dividas) ou capital
proprio (fornecido pelos proprietarios e também conhecido como
patrimdnio liquido).

Na figura 32 esta sendo mostrado o balango patrimonial da empresa.



Figura 32- Balanco Patrimonial

ATIVO R$70.640,26
ATIVO CIRCULANTE R$ 70.050,26
DISPONIVEL R$ 38.013,72
CAIXA R$ 38.013,72
CAIXA GERAL R$ 38.013,72
ESTOQUE R$ 32.036,54
MERCADORIAS, PRODUTOS E INSUMOS. R$ 32.036,54
MERCADORIAS PARA VENDA R$ 32.036,54
ATIVO NAO CIRCULANTE R$ 590,00
IMOBILIZADO R$ 590,00
INSTALACOES COMERCIAIS R$5.900,00
INSTALACOES COMERCIAIS R$5.900,00
(-) DEPRECIAGOES, AMORT. E

EXAUS.ACUMULADO R$5.310,00
(-) DEPRECIACOES DE INSTALAGOES

COMERCIAIS R$5.310,00
PASSIVO R$ 70.640,26

PASSIVO CIRCULANTE

R$316.429,69

FORNECEDORES

R$297.571,73

FORNECEDORES

R$297.571,73

OBRIGACOES TRIBUTARIAS R$2.365,21
IMPOSTOS E CONTRIBUICOES A RECOLHER R$2.365,21
SIMPLES NACIONAL A RECOLHER R$2.365,21
OBRIGACOES TRABALHISTAS E

PREVIDENCIARIAS R$ 15.907,75
OBRIGACOES COM PESSOAL R$9.034,23
SALARIOS E ORDENADOS A PAGAR R$7.097,59
PRO - LABORE A PAGAR R$1.936,64
OBRIGACOES SOCIAIS R$2.294,18




INSS A RECOLHER R$ 856,51
FGTS A RECOLHER R$ 833,59
CONTRIBUICAO ASSISTENCIAL A RECOLHER R$ 433,88
CONTRIBUICAO SINDICAL A RECOLHER R$ 170,20
PROVISOES R$4.579,34

FERIAS A PAGAR R$4.579,34

OUTRAS OBRIGACOES R$ 585,00
CONTAS A PAGAR R$ 585,00
HONORARIOS CONTABEIS A PAGAR R$ 585,00

PATRINONIO LIQUIDO

R$245.789,43

CAPITAL SOCIAL R$ 15.000,00
CAPITAL SUBSCRITO R$ 15.000,00
CAPITAL SOCIAL R$ 15.000,00

LUCROS OU PREJUIZOS

R$260.789,43

LUCROS OU PREJUIZOS ACUMULADOS

R$260.789,43

LUCROS OU PREJUIZOS ACUMULADOS

R$260.789,43

Fonte: Agro Boi (2020)
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Na figura 32, estd apresentado as informacdes referentes ao balancgo

patrimonial da Agro Boi no ano de 2018, mostrando que o ativo circulante da
empresa tem um valor no caixa de R$ 38.013.72, o estoque 32.036.54. Ja no ativo
ndo circulante possui o valor de R$6.490,00 entre imobilizado e instalagbes
comerciais. No seu passivo circulante, estdo os fornecedores com o valor de
R$297.571,13 onde possui suas obrigacdes no valor total de R$25.731,48, ja o
capital esta em R$15.000,00 e o patrimdnio liquido em R$245.789,00.
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10.5 FLUXO DE CAIXA

E um controle que a empresa precisa ter para acompanhar a movimentacg&o
financeira, sendo as entradas e saidas de dinheiro, possuindo todos os registros do
que esta sendo ganho e o que esta sendo gasto. Desta forma a empresa tem uma
visdo do quanto esta ganhando no seu negécio.

Yoshitakeetal (1997) diz que:

Em toda operacdo financeira existe entrada e saida de dinheiro. E
essas operacfes podem ser representadas pelo fluxo de caixa, o fluxo
de caixa é um instrumento que permite demonstrar as operacdes
financeiras que séo realizadas pela empresa o que possibilita melhor
analises e decisdes quanto a aplicacdo dos recursos financeiros que a
empresa dispoe.

A seguir o fluxo de caixa da empresa Agro Boi.



Figura 33 - Fluxo de caixa Agro Boi

PLANILHA DE FLUXO DE CAIXA
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Mes

Janeiro

Fevergiro

Marco

Abril

Maio

Junho

Julho

ﬁ.El::-stl::-

Setembro

Outubro

Novembro

Dezembro

ENTRADAS

Previsdo de recebimento vendas

43.757,12

43.757,12

43.757,12

43.757,12

43.757,12

43.757,12

43.757,12

43.757,12

43.757,12

43.757,12

43.757,12

43.757,12

Contas a receber-vendas realizada

5

Bonificactes e Brindes 168243
TOTAL DAS ENTRADAS 43.757,12 43.757,12 4375712 4375712 43.757,12| 4375712 43.757,12| 43.757,12| 43.757,12| 43.757,12| 43.757,12| 45439,55
SAIDAS

Fornecedores 37.788,97 3778857 37.7BRA7[ 3078897 37.7BRAY[ 3778587 3778897 37.7BL.97[ 37.7ER V[ 2778897 39.7ER.97) 3VELWT
Folha de pagamento £.184 35 £.134 35 £.134 35 £.184 35 £.184,35 £.134 35 £.134 35 £.184 35 5.184,35 £.134 35 £.134 35 £.184 35
Pro-Labore 2.176,00 2.176,00 2.176,00 2.176,00 2.176,00 2.176,00 2.176,00 2.176,00 2.176,00 2.176,00 2.176,00 2.176,00
FGETS 572,29 572,29 572,29 572,29 572,29 572,29 572,29 572,29 572,29 572,29 572,29 572,29
Simples Nacional 2.371,06 237106 237106 237106 2.371,06 237106 237106 2.371,06 2.371,06 237106 237106 2.371,06
Energiz eletrica 112,00 110,00 125,00 130,00 122,00 113,00 115,00 110,00 123,00 111,00 117,00 120,00
Telefone 60,00 40,00 45,00 43,00 50,00 52,00 55,00 50,00 53,00 53,00 &0,00 62,00
Servicos contabilidade 599,17 599,17 599,17 599,17 599,17 595,17 599,17 599,17 599,17 555,17 599,17 599,17
Combustiveis 50,00 45,00 55,00 50,00 0,00 55,00 50,00 50,00 50,00 50,00 55,00 55,00
Ferias 0,00 0,00 0,00 14252 1.4g2,52 146253 146253 142,53 1.482,53 0,00 0,00 0,00
132 zalario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 3.203,81 3.203,81
Despesasfinanceiras 0,00 153,13 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Qutros pagamentos

TOTAL DAS SAIDAS 49914 83( 50.05096( 4991783 51.38335| G51.38735( 65138036 51.37536| 65136536 G51.38136| 4551133) G53.12864] 53.133 64
I{ENTHADAS-SAEDM} -6.157,71 -6.293,84 -6.160,71 -1.626,23 -7.630,23 -7.623,24 -71.618,24 -7.608,24 -7.624,24 -6.154,71 -9.371,52 -7.694,09
2 SALDD ANTERIOR -:',-S-L‘-' -6.157,71| -12.45155| -18.612,26| -26.238,4%| -33.868,72| 4145156 -49.110,20| -56.718,44| -64.342,68| -70.49735( -79.86891
JSALDO ACUMULADO[1+2] -6.157,71| -12.451,55| -18.612,26| -26.238,49] -33.868,72| -41.491596| -49.110,20 -56.71844| -64.34268( -70.497,39| -79.86891| -B87.563,00
4 NECESSIDADE EMPRESTIMOS

SSALDO FINAL{Z +4]) -6.157,71| -12.45155| -18.612,26| -26.238,49] -33.868,72| -4145156| -49.110,20| -56.718 44| -54.342 53| -70.49739| -79.836891| -B7.563,00

Fonte: Autora do Trabalho (2020)
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Na Figura 33 acima, referente ao fluxo de caixa da empresa do ano de 2018,
a empresa fatura por més cerca de R$ 43.757,12. Pode-se analisar que ela tem
gastos com fornecedores de R$ 37.789,97 ao més, tem despesas com pessoal, de
R$122.374,38 anual, além dos gastos operacionais incluindo agua, energia, internet,
combustivel, manutencdo de veiculos e mais suas despesas financeiras chegam a
torno de R$ 130.317,51 no ano.

10.6 INDICADORES FINANCEIROS

Os indicadores financeiros servem para coletar informacdes contdbeis da
empresa, para determinar como esta a sua situacdo de forma direta, permitindo

realizar mudancas para alcancar seu objetivo.

“indices financeiros sdo relacdes entre contas ou grupos de contas
das demonstracdes contdbeis que tem por objetivo fornecer-nos
informacdes que ndo sdo faceis de serem visualizadas de forma
direta nas demonstra¢des contabeis.” (SILVA, 2005, p. 248).

10.6.1 indices de Liquidez

Analisa a capacidade da empresa em quitar suas dividas. Marion (2006)
define que esses indices revelam a capacidade da empresa de saldar suas dividas
em curto prazo, longo prazo, ou imediato, evidencia que se possuir um bom fluxo de

caixa, dificilmente tera problemas de endividamento.

10.6.1.1 Liquidez corrente

Fornece dados, sobre a capacidade da empresa, pagar todas as suas

obrigagdes financeiras.

Indica quanto a empresa possui em dinheiro, bens e direitos
realizaveis a curto e longo prazo, para fazer frente a suas dividas
totais. Sua interpretacdo é que quanto maior, mais favoravel a
situacao de liquidez (Silva, 1995, p. 221).

A seguir, esta representado o calculo da liquidez corrente.
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Equacéao 1- Liquidez Corrente

Ativo circulante

Liquidez Corrente = - -
q Passivo Circulante

70.050,26

Liquidez Corrente = 316.429,69

0,22
Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Conforme os dados acima, retirados do balanco patrimonial, a empresa nao
tem capacidade de quitar suas obrigacdes, caso for preciso, pois seu indice esta

abaixo de um, assim precisa recorrer, para aumentar seu capital.

10.6.1.2 Liquidez seca

A liquidez seca € similar a liquidez corrente, porém nela o estoque néo esta
incluido no ativo circulante. Pode-se dizer que a liquidez seca € a relacao do que a
empresa possui de dinheiro (caixa, banco, clientes) versus o que a empresa possuli

de obrigacdes a pagar no grupo passivo circulante, Perondi (2007).

Equacédo 2- Liquidez seca

Liguidez Seca = (Ativo Circulante — Estoques)

Passwo Circulante

o _ 7005026 - 3203654=3801372 _
tquidez seca = 316.429,69 31642069

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

A liquidez seca é menor que a liquidez corrente, sendo assim, a empresa

precisa ter cuidado, pois ndo esta contando com o estoque.
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10.6.1.3 Liquidez geral

Esse indice leva em consideracédo a situacdo da empresa em médio e longo
prazo, adicionando os direitos e as obrigacdes da empresa.
Bruni (2011, p.125), define que:

O indice de liquidez geral possui o proposito de estudar a saude
financeira da empresa no longo prazo. Basicamente, compara todas
as possibilidades de realizacGes de ativos da empresa, sem incluir
aqueles essencialmente necessarios para a manutencdo da
entidade, com todas as obrigacbes de fato existentes da empresa
[...], representa a relacdo entre os Ativos realizaveis de fato, que
poderiam ser convertidos em dinheiro como os ativos circulantes e as
aplicagbes realizaveis em longo prazo, com os Passivos onerosos,
gue demandardo o desembolso de recursos financeiros para sua
quitagéo.

Equacéo 3- Liquidez geral

Liquidez Geral =  (Ativo Circulante + ativo n&o circulante)

(Passivo Circulante +Passivo nédo circulante)

70.050,26 + 590,00
316.429,69 + Passivo ndo circulante

Ligquidez Geral =

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

A empresa n&o possui obrigagdes de longo prazo para quitar.

10.6.2 indices de Endividamento

Esses indices mostram o grau de endividamento da empresa, sendo a
posi¢ao do patriménio liquido em relacdo ao capital de terceiros.

Assaf, Neto e Lima (2009) relatam que esses indicadores sdo utilizados
basicamente para auferir a composicdo das fontes passivas de recursos de
determinada empresa, portanto ilustram quanto de recursos proprios e de recursos

de terceiros séo utilizados para financiar os ativos totais da empresa.
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10.6.2 indices de Endividamento

Esse indice indica quanto a empresa tem no seu total do ativo, para liquidar
todas as dividas.

O indice de endividamento ou a relacdo expressa pela participagcdo dos
capitais de terceiros sobre os recursos totais também é conhecido como debt ratio
(taxa de endividamento em inglés). Este indice expressa a porcentagem que O
endividamento representa sobre os fundos totais. Ou, em outras palavras, a
porcentagem do ativo total financiada com recursos de terceiros. (Bruni, 2011,
p.152).

Equaco 4- indice de endividamento geral

Indices de Endividamento Geral =Passivo total x 100
Ativo total

316.429,69x 100 = 15%
454850,83

indices de Endividamento Geral =

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Nota se que a empresa ndo possui dependéncia do seu capital de terceiros,
sendo sua porcentagem de 15%.

10.6.2.2 indice de cobertura de juros

E utilizada para analisar, a capacidade da empresa, em quitar os juros das
dividas.

Para Gitman (2010, p. 47), “o indice de cobertura de juros mede a capacidade
da empresa de honrar seus pagamentos contratados de juros. Quanto maior seu
valor, maior a capacidade da empresa de cumprir com suas obrigacdes de
pagamentos de juros”.

A seguir a equacdao referente o indice de cobertura de juros
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Equacao 5- indice de cobertura de juros

indice de cobertura de juros =Lucro antes do IR

Juros

44908,78 = 2anos
163,13

indice de cobertura de juros =
Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Nota se que a empresa tem capacidade de se manter no mercado, por dois

anos podendo pagar seus juros.
10.6.3 indices de Atividade

Indicadores que ajudam a compreender o progresso da atividade operacional
de uma empresa, uma forma de medir a velocidades de varias contas de entrada ou
saida da empresa.

Gitman (2010, p. 78), afirma que:

Os indices de atividade medem a velocidade com que diversas
contas se convertem em vendas ou caixa — entradas ou saidas. No
gue se referem as contas do circulante, as medidas de liquidez
costumam ser inadequadas porque as diferengas entre a composi¢ao
dos ativos circulantes e 0s passivos.

Circulantes podem afetar significativamente sua ‘real’ liquidez. Assim,
€ importante ir além das medidas de liquidez geral e avaliar a
atividade (liquidez) de contas especificas do circulante.

10.6.3.1 Prazo médio de recebimento

Indica o tempo médio entre a venda e o recebimento do pagamento dessas
vendas, atentando se para a quantidade de vendas e 0s prazos que a empresa
estabelecer para o pagamento. Portanto, quanto maior o prazo e também a
guantidade de vendas concedidas, pior para a empresa podendo comprometer seu
capital de giro.

O prazo médio de recebimento de vendas - PMRV - expressa 0 tempo

decorrido entre a venda e o recebimento “(Gama, 2015, p.9)
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Equacdo 6- Prazo médio de recebimento

Prazo medio de recebimento = Duplicatas a Receber*360

Vendas

453.479,69 * 360 = 310dias
525.085,43

Prazo medio de recebimento =

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

O prazo médio da empresa a receber suas vendas feitas a prazo é de 310

dias mesmo a maioria das vendas serem realizadas a vista.
10.6.3.2 Prazo médio de pagamento

Periodo entre a data de compra até a data de pagamento de um determinado
produto, feito através de célculos, sendo possivel identificar em dias o pagamento
disso, contribuindo para um equilibrio e melhor entendimento quanto a necessidade
do capital de giro.

‘O prazo médio de pagamento das compras expressa quantos dias, em
média, a empresa demora, para pagar seus fornecedores de matéria prima, produtos

ou mercadorias.” (Gama, 2015, p6).

Equacdo 7- Prazo médio de pagamento

Prazo médio de pagamento= Fornecedores="* 360
Compras

o o d oo _ 29757173 =* 360 __ .
razZo medalo ae pagamento = 440847,98 = 1a8

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

O prazo que a empresa tem para quitar a compra de mercadorias com seus
fornecedores sdo em media de 243 dias, porém ela faz os pagamentos o quanto

antes.
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10.6.3.3 Giro do estoque

Tem como funcdo medir a atividade ou a liquidez de estoque da empresa,
sendo feito um célculo em relacdo ao total de vendas e media de estoque e entender
se o resultado € bom ou néo.

Machline (1998, p. 2), diz que:

“O critério mais utilizado para se julgar a eficiéncia de um setor de
compras e suprimentos é o giro do estoque. Trata-se da relagéo
entre custo da mercadoria vendida ou consumida em um periodo e o
estoque médio no periodo. Também tem sido chamada rotatividade
do estoque [...].”

Equacédo 8- Giro de estoque

Giro de estoque = Custo da mercadoria Vendida

Estoque
448,005,055 =
32.036,54

Giro de estoque =

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

O giro de estoque da empresa renovou 13 vezes durante 0 ano, com a

necessidade de entrada de novas mercadorias.

10.6.3.4 Giro do ativo

Critério contabil ligado ao total de vendas gerado pelo ativo da empresa com
sua receita liquida, mostrando quanto o ativo da mesma girou durante um periodo.

Segundo Neto (2006), como citado por Assis et al (2016, p 05) “o giro do ativo
indica o numero de vezes que o ativo total da empresa girou, ou seja, transformou-

se em dinheiro num determinado periodo em funcdo das vendas realizadas.”.
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Equacao 9- Giro do ativo total

Giro do ativo total = vendas

Ativo total

o | _ 49663277 _
Giro do ativo tota = —TG.640,26 =

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

A empresa tem a capacidade que a cada R$ 1,00 ela ganha R$7,00 sendo

um bom valor para a empresa em cima dos ativos.

10.6.4 indices de Rentabilidade

Medidas que mostram se o trabalho que esta sendo realizado vem gerando
retorno ou se ndo ha lucro, podendo também ser avaliadas determinadas areas
separadamente. De acordo com Padoveze e Benedicto (2007), conforme citado por
Assis et al (2016, p 04) “a analise da rentabilidade pode ser considerada como uma
das mais importantes para a analise das demonstracdes financeiras, pois seu
objetivo é apresentar o retorno do capital investido e identificar as razdes que

levaram a esta taxa de rentabilidade.”.

10.6.4.1 Margem de lucro bruto

indice que diz precisamente quanto a empresa obtém com as vendas dos
produtos, conceito que permite verificar a rentabilidade da empresa.

A margem de lucro bruto mede a porcentagem de cada unidade
monetaria de vendas que permanece ap0s a empresa deduzir o valor
dos bens vendidos. Quanto maior a margem de lucro bruto, melhor
(isto €, menor o custo das mercadorias vendidas). (Gitman, 2010,
p.83).

A seguir a margem de lucro bruto da empresa.
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Equacé&o 10-Margem de lucro bruto

Margem de Lucro Bruto = Lucro Bruto

Recetta de Liquidas

48.627,72
496.632,77
Fonte: Autora do Trabalho (2020).

Margem de Lucro Bruto = %

Apresentada acima a equacdo, mostra que a empresa ganha 9% em cada

produto vendido.
10.6.4.2 Margem de lucro operacional

Mostra as porcentagens de cada unidade apds as vendas.

De acordo com Gitman (2010, p. 58) a margem de lucro operacional “mede a
porcentagem de cada unidade monetaria de vendas remanescente apés a deducéo
de todos os custos e despesas exceto juros, imposto de renda e dividendos de
acgdes preferenciais”.

A seguir margem operacional.

Equacédo 11- Margem operacional

Margem Operacional = Lucro Operacional

Receita Liquida

394.767,92

. . — — 790,
Margem Operacional 196.632.77 79%

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

A empresa apresenta 79% de lucratividade, a cada unidade de produto

vendido para seu cliente, tendo assim um bom retorno para a empresa.
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10.6.4.3 Margem de lucro liquido

Segundo Gitman (2010, p.59) essa margem “mede a porcentagem de cada
unidade monetéria de vendas remanescente apds a deducdo de todos os custos e

despesas, inclusive juros, impostos e dividendos de ag¢des preferenciais”.

Equacéo 12- Margem de lucro liquido

Margem de lucro liquido =lucro liquido
Receita de vendas

M del liquido — 394.767,92 _ 0.88%
argem de lucro liquido = 148.005,05  88%

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

A equacdo acima representa quanto a empresa recebe nas vendas, mesmo

com os impostos de renda.

10.6.4.4 Retorno sobre o ativo total

Entende-se por indicador que mostra de que forma a empresa € rentavel
relacionada ao total dos ativos, sendo um retorno de investimentos.

“O retorno sobre o ativo total (ROA), muitas vezes chamado de retorno sobre
o investimento (ROI), mede a eficacia geral da administracdo na geracao de lucros a
partir dos ativos disponiveis.” (Gitman, 2010, p.85).

Equacéo 13- Retorno sobre o ativo total

ROA =lucro liguido
Receita de vendas x 100

270.548,11

ROA= 525,085,43

=0.51x100 = 51%

Fonte: Autora do Trabalho (2020).
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A equagdo acima mostra que a empresa recebe 51%, no investimento dos

seus ativos, mostrando eficicia na administragao.

10.6.4.5 Retorno sobre o patriménio liquido

Indicador que determina a capacidade de reunir o valor de uma empresa a

partir de seus recursos proprios e também o dinheiro dos investidores.

A rentabilidade do capital investido na empresa é conhecida através do
confronto entre contas ou grupo de contas da Demonstracéo do Resultado
do Exercicio ou conjugando-as com grupos de contas do Balango
Patrimonial.(Moreira, 2003, p.3).

Equacéo 14- Retorno sobre o patriménio liquido

ROE = Lucro Liguido

Patnmdnio Ligquido x 100

B 80.007,36 X100
"~ 24578943

ROE = 32%

Fonte: Autora do Trabalho (2020).

A equacdo acima mostra que a empresa tem um retorno obtido de 32% do

seu capital proprio, assim tendo capacidade de gerar valor para seu negocio.

10.7 PONTO DE EQUILIBRIO

Ele mostra o quanto a empresa precisa vender, para pode cobrir seus custos
fixos e variaveis, ajudando a identificar o volume de faturamento, para nédo ocorrer
prejuizos.

O ponto de equilibrio € o nivel de producdo e comercializacdo de
produtos e servicos em que o lucro é nulo. Ou seja, € o volume de
faturamento ou ndmero de unidades vendidas suficientes para cobrir
todos os custos fixos e variaveis da empresa, sem gerar lucro ou
prejuizo. (ZUCATTO, JANNER E BEBER, p. 5, 2007).
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Com base nas entrevistas com o proprietario, a margem de contribuicdo percentual
da empresa é de 0,50.

A seguir o célculo do ponto de equilibrio.

Equacéo 15-Ponto de equilibrio

Ponto de equilibrio= despesas fixas
Margem de contribuicao

FPonto de equilibrio=10.859.80 =21.719,60
0,50

Fonte: Autora do Trabalho (2020).
A empresa precisa possui como ponto de equilibrio uma receita no valor de

R$ 21.719,60 para ndo ter nenhum prejuizo ao final do més.

10.8 REALIDADE X PROJECOES

A projecdao financeira ajuda a empresa em ter uma visdo mais ampla para seu
negocio.
Para Gitman (2004, p.588):

Os planos financeiros a longo prazo séo acdes projetadas para um
futuro distante, acompanhado da previsdo de seus reflexos
financeiros. tais planos tendem a cobrir um periodo de dois a dez
anos ,sendo comumente encontrados em planos quinquenais que
sdo revistos periodicamente a luz de novas informacbes
significativas .



Figura 34-Fluxo de Caixa 2019
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Més laneiro Fevereiro Margo Abril Maio lunhe Julho Agosto setembro Outubro Novembro | Dezembro
ENTRADAS
Previz3o de recebimento vendas 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52
Contas a receber-vendas realizadas
Bonificagdes e Brindes 168243
TOTAL DAS ENTRADAS 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52 47.016,52 4B.598,95
SAIDAS
Fornecedores 16.847,20 16.847,20 16.847,20 16.847,20 16.847,20 16.847,20 16.847,20 16.847,20 16.847,20 16.847,20 16.847,20 16.847,20
Folha de pagamento 3.783,00 3.783,00 3.783,00 5.783,00 3.783,00 3.783,00 3.783,00 3.783,00 3.783,00 3.783,00 3.783,00 3.783,00
Pro-Labore 1.157,00 1.157,00 1.137,00 1.137,00 1.157,00 1.157,00 1.157,00 1.157,00 1.137,00 1.137,00 1.157,00 1.157,00
FGTS 343,30 343,30 343,30 343,30 343,30 343,30 343,30 343,30 343,30 343,30 343,30 343,30
Simples Nacional 213878 213878 213878 213878 213878 213878 213878 213878 213878 213878 213878 213878
Energia elétrica 112,00 110,00 125,00 130,00 122,00 118,00 115,00 110,00 123,00 111,00 117,00 120,00
Telefone 60,00 40,00 45,00 48,00 50,00 52,00 55,00 50,00 53,00 58,00 60,00 62,00
Servigos contabilidade 57,40 57,40 57,40 57,40 57,40 57,40 57,40 57,40 57,40 57,40 57,40 57,40
Combustiveis 50,00 45,00 55,00 50,00 60,00 55,00 50,00 50,00 50,00 50,00 55,00 55,00
Ferias 0,00 0,00 0,00 138289 138289 138289 138289 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
132 salario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.059 88 2.059 88
Despesas financeiras 0,00 1.090,84 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Outros pagamentos
TOTAL DAS SAIDAS 24 528 68 25.592 52 24 531,68 2591757 2592157 25914 57 25909 57 24 516,68 24532 68 24 525 68 26.598,56 26.603,56
1 (ENTRADAS - SAIDAS) 2248784 21.424 .00 22484 B4 21.098,95 21.094,95 21.101,95 21.106,95 22490 B4 2148384 22.450,84 2041796 22.095,39
2 SALDO ANTERIOR 0,00 22487 84 4391184 66.396,68 87495653 10859058 12969253 1507994B| 173.299,32| 19578316 21B27400| 23869196
3 SALDO ACUMULADO (1 +2 ) 22487 B4 4391184 66.396,68 B7.495,63| 108.59058) 12969253 150.799,4B| 173.29932( 195.7B3,16| 21B.27400| 238B.691,96| 260.78735
4 NECESSIDADE EMPRESTIMOS
5SALDO FINAL (3 +4) 22487 B4 4391184 66.396,68 B749563| 10859058 12969253 150.7994B| 17329932 19578316 21827400 23869196| 26078735

Fonte: Autora do Trabalho (2020).
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A partir dos dados no fluxo de caixa de 2019, nota se que a empresa teve sua
receita bruta mais elevada do que em 2018, pois teve menos gastos com
fornecedores, suas despesas com salarios, FGTS, 13° salario, pro-labore, que foram
muito menores. Suas despesas contabeis também estdo inferiores, sendo de R$

6.889,00. As entradas da empresa chegam cerca de 25.000,00 mensais.
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11 CONSIDERACOES FINAIS

Foram analisadas todas as variaveis dentro da empresa estudada, assim,
€ possivel concluir que esta € uma empresa estabelecida no mercado, mas em
constante evolugéo.

Entre os pontos importantes a serem melhorados temos, por exemplo, a
parte de qualidade de servico, onde a empresa passara a entender melhor o
perfil dos colaboradores novos, delegando funcbes e responsabilidades
adequadas e a colaboracdo do empreendimento com o meio ambiente, onde a
loja esta adicionando lixeiras para separacdo de lixo reciclavel e utilizando
garrafas no lugar de copos descartaveis.

Através deste trabalho foi realizado um diagnostico empresarial, sendo
feito levantamento de véarias areas onde, aplicando o conhecimento tedrico
adquirido durante o curso, foi possivel aplicar técnicas para melhoria da
organizacdo como um todo.

Com o organograma, mostrando o fluxograma vertical e horizontal, foi
aplicado um diagndéstico nas areas de gestdo, inovacédo de produtos, marketing,
marketing digital, meio ambiente, prestacdo de servico e qualidade, utilizando do
gréafico radar geral em cada setor.

Depois da compreensdo de cada setor, foi possivel, através do plano de
acdo com dois itens em cada area, abordar os pontos fracos da empresa e
assim, sugerir acdes a serem realizadas, como implementacdo de um marketing
digital com um responsavel por atualizar as midias sociais da empresa,
aumentando sua visibilidade, além de realizar maior controle sobre as vendas,
com o uso de relatérios e controles diarios, melhorando a visibilidade sobre o
retorno das vendas e estipulando novas metas, a fim do crescimento da
empresa.

Em relacdo a parte financeira na Agro Boi, foi executado um levantamento,
demostrando os custos, o balanco patrimonial, verificando ativo e passivo, as
contas a receber e as contas a pagar. Além disso, foi feito um levantamento da
DRE (Demonstracéo do resultado do exercicio), visando as despesas € 0s lucros

adquiridos. Foram calculados os indices levando em consideragdo, as analises
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especificas para todos os indices. Todas as informac6es da Agro Boi foram
extraidas da relacdo fornecida pela mesma do ano de 2018.

Este relatério técnico foi elaborado no periodo de dois anos de 2019 a 2020.

A empresa executou a maioria dos itens compostos no plano de acdo e o maior

resultado veio da area de marketing digital onde através das postagens a empresa

ganhou mais visibilidade atraindo mais clientes.
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APENDICES

APENDICE A - Questionario aplicado

©
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FAP - Faculdade de Apucarana
10 30/07/2018 Curso de Administragdo
CHECK UP 20 30/07/2018 Rua: Osvaldo de Oliveira, 600

Fone: 43-3033-8900




Plano de  Primeira Segunda =
Agdo Bwvaliagio Av:iag%o M
3 3 Visdo da Empresa
{ bt )} Avisdo esta registrada sob forma escrita e & conhecida e entendida por todos os colaboradores.
( [ b } A visdo estd registrada sob forma escrita e € conhecida e entendida por alguns colaboradores.
(13) | x) ( x) Avisdoestddefinidainformalmente, sendo de conhecimento apenas dos dirigentes.
{ ) ) ()} Avisdiondo estd definida.
3 3 Missdo da Empresa
{ b ) A missdo esta definida e registrada sob forma escrita e & conhecida e entendida por todos os colaboradores.
( [ | b )} A missdo esta definida e registrada sob forma escrita e & conhecida e entendida por alguns colaboradores.
(110) (%) (%) Amissioestddefinida informalmente, sendo do conhecimento apenas dos dirigentes.
{ )} |} Amissdondo ests definida.
3 3 Objetivo da Empresa
{ | } O objetivo esta definido e registrado sob forma escrita e é conhecido e entendido por todos os colaboradores.
( [ b } O objetivo esta definido e registrado sob forma escrita e é conhecido e entendido por alguns colaboradores.
(1173 { x} { x) Oobjetivoestd definido informalmente, sendo do conhecimento apenas dos dirigentes.
( ) ) { )} ©objetivondoests definido.
0 0 Estratégias da Empresa
As estratégias, abrangentes aos principais aspectos do negocio, estéo definidas formalmente por meio de método que considera a
( bt ) analise de informagtes internas e externas.
( [ b ) As estratégias estdo definidas informalmente, mas sdo consideradas informagbes internas e externas relacionadas ao negécio.
( [ ) )} As estratégias estdo definidas informalmente e com uso restrito de informag@es internas e externas.
(125) ( x )} ( x) Asestratégiasndoestdodefinidas.
0 0 Indicadores e Metas
{ | } Osindicadores e suas respectivas metas sdo estabelecidos para as principais estratégias e sdo comunicados aos colaboradores.
( [ | b )} Osindicadores e suas respectivas metas sio estabelecidos para algumas estratégias.
{ [ | b )} Osindicadores so estabelecidos para algumas estratégias, mas ndo existem metas relacionadas a estes indicadores.
(132) (%)} (%} MN3oexistemindicadores relacionados as estratégias.
Planode  Primeira Segunda 4
Acdo Avaliagio Av:iagﬁo M
0 0 Plano de A¢io
Planos de ag8o sdo estabelecidos para o alcance das principais metas da empresa relacionadas as estratégias e sdo acompanhadas
( bt ) regularmente.
( [ | b )} Planos de agBo s30 estabelecidos para o alcance das principais metas da empresa relacionadas s estratégias.
( [ | b )} Asagdes sdo definidas informalmente para o alcance de algumas metas da empresa relacionadas as estratégias.
{185 ) ( x} ( x|} NHoexistem planos de agio visando alcangar as metas da empresa relacionadas as estratégias.
6 6 Desempenho da Empresa
A andlise do desempenho da empresa é feita regularmente, inclui aspectos abrangentes ao negdcio, como por exemplo, financeiro,
( b J vendas, clientes, colaboradores, fornecedores, produgéo e uso de alguns indicadores e metas.
(13301 (x) (x) A andlise do desempenho da eﬂmpresa & feita regularmente, mas de forma restrita a alguns aspectos, como por exemplo, financeiro,
vendas, atendimento e produgdo.
( [ | b } Aanalise do desempenho da empresa é feita ocasionalmente, com foco principal no desempenho financeiro.
( [ | b ) No é feita a andlise do desempenho da empresa.
0 0 Desenvolvimento Gerencial
{ | } Osdirigentes investem regularmente em seu desenvolvimento gerencial e aplicam os conhecimentos adquiridos na empresa.
( [ b } Osdirigentes investem esporadicamente em seu desenvolvimento gerencial e aplicam os conhecimentos adguiridos na empresa.
Os dirigentes investem esporadicamente em seu desenvolvimento gerencial, mas ndo aplicam os conhecimentos adquiridos na
f e o) empresa.
1158) {( x) (x|} Osdirigentesndoinvestem em seu desenvolvimento gerencial.
] ] Capacitagdo de Colaboradores
{ | } Todos os colabores sdo capacitados com base em um plano de capacitagdo.
( [ | b ) Oscolaboradores so capacitados regularmente.
( [ | b )} Oscolaboradores s3o capacitados eventualmente.
{18 ) | x} ( x) Oscolaboradoresndo sdo capacitados.
6 6 Financas da Empresa
{ ) } Existem controles financeiros com utilizagdio de fluxo de caixa e orgamento com horizonte de pelo menos um ano.
[ 171) (%) (%) Existem controlesfinanceiroscom utilizagdo de fluxo de caixa.
{ o b } Existem controles financeiros, mas ndo & utilizado fluxo de caixa.
{ ) () ('} N3oexistem controles financeiros.
Planode  Primeira Segunda =
Acdo Avaliagio Av:iagﬁo M
3 3 Préticas de Gestdo
Muitas préticas de gestdo apresentam melhorias decorrentes da anélise de resultados de diagndstico de gest8o, como por exemplo‘
( bt ) o MPE Brasil.
( i Algumas préticas de gest3o apresentam melhorias.
([ 182 ) Pelo menos uma prética de gestio apresenta melhorias.

As préticas de gestio ndo demonstram melhorias.
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Plano de Primeira Segunda INOVACEO DE PRODUTO

Agdo Avaliagdo Avaliagao
6 6 Grau de importéncia da inovagdo na empresa
( ) ) Empresa sistematicamente inova nos produtos, considera a inovagdo essencial, pesquisa por novos modelos/técnicas/materiais.
[ 202 ) [ x) { x) Empresainovaeventualmente conforme a exigéncia do mercado, considera a inovagio necessaria para se manter no mercado.
{ ] ( b ) Empresa inova pouco, ndo considera a inovagdo importante para o negécio ou gue influencie muito em seu crescimento.
[ ) () ( )} Empresandocompreende ainovagdo.
3 3 Braisntorm (tempestade de idéias)
( ) } Tem por pratica utilizar o método brainstorm para levantamento de idéias, constantemente e regularmente.
( 1 { b } Jautilizou este método algumal(s) vez(es), mas sem regularidade.
{ 210 ) [ x) { x) Conheceométodomas nio utiliza ou utilizou apenas uma vez.
( ! ( | } Munca trabalhou desta forma e desconhece o método.
6 6 Estimulos 3 inovacio
( 7o } Estimula os colaboradores 3 inovarem e/ou sugerirem inovagdes com formas de reconhecimento/premiacio de melhores idéias.
(216 [ x) 4 x) Estimula os colaboradores 3 inovarem e/ou sugerirem inovagbes mas sem formas definidas de reconhecimento/premiagio de
melhores idéias.
( 1 { b ) Repassa aos colaboradores a importancia de inovar porém ndo hd nenhum tipo de incentivo.
[ ! [ ) ( ) N&oh4estapolitica de incentivo 3 inovagdo.
3 3 Sugestdes dos Funciondrios
( ) } H& uma coleta formal de sugestes, com procedimentos bem definidos.
( ) ( || ) Hé uma coleta formal de sugestdes, mas sem os procedimentos bem definidos.
[ 224 ) ( x) { x) Haumacoletainformal.
( ) () ( ) N3ocoletasugestdes e idéias.
3 3 Andlise das sugestbes dos funciondrios (processo formalizado)
{ ) } Hauma anélise semanal das sugestdes com processo formalizado definido, fazendo parte do planejamento da empresa.
( ! ( | ) Hauma andlise mensal das sugesttes com processo formalizado definido.
[ 231) [ x) { x) Haumaanalise acada 3 meses mas ndo tem processo formalizado definido.
[ ) () ( ) N3ohaandlise das sugestdes e idéias.

it INOVACAO DE PRODUTO

0 0 Planeja novos produtos

( ) ) Frequentemente —tem ao menos 2 novas idéias/projetos de inovagdo por ano, para novos produtos.
( ! { b } Eventualmente —tem 1 idéia/projeto de inovagdo por ano, para novos produtos.
( ! { b } Raramente —tem 1 idéia/projeto de inovag8o a cada 2 anos ou mais, para novos produtos.
[ 245 ] [ x) { x) MN3otem processo definido de planejamento de produtos.
3 3 Langa produtos ou inova em produtos jd existentes
Realiza pesquisa mensal com os clientes coletando informagties sobre suas necessidades, recebe sugestfies, implantando as
{ bt ) melhorias {novos produtos ou produtos significativamente melhorados) necessarias apos serem analisadas.
Realiza pesquisa trimestral com os clientes coletando informagtes sobre suas necessidades, recebe sugestfes, implantando as
! ! ( bt ) melhorias {(novos produtos ou produtos significativamente melhorados) necessarias apos serem analisadas.
{251 (x) (x) Recebe sugestdes ou reclamagdes dos clientes (quando os préprios clientes entram em contato) e analisa a possivel implantagdo de
melhorias, inovagdes e langamentos.
( 1 { b } MN8#oinova em seus produtos de acordo com a opinido dos clientes.
0 o Novos Produtos
( ) } Langa produtos frequentemente — (2 ou mais vezes ao ana).
( 1 { b } Langa produtos eventualmente —1vez ao ano.
( ! { 1o } Raramente —a cada 2 anos ou mais.
[ 259 ) [ x) { x) MNiofazlangamento de produtos.
3 3 Mudancas na Estética dos Produtos
( ) } Realiza mudangas frequentemente — (2 ou mais vezes ao ano).
{ ] ( b } Realiza mudangas eventualmente —1 vez ao ano.
[ 265 ) ( x) { x) Realiza mudangasraramente —a cada 2 anos ou mais.
( ) ( || ) Mo realiza mudangas, utiliza a cdpia de produtos.
0 0 Parcerias
( 7o } Busca e utiliza frequentemente de parcerias com o Sistema S, Universidades, Centros de Pesquias, Fornecedores.
( ) { b } Utiliza eventualmente quando oferecidas pelos parceiros.
( 1 { b } utiliza raramente quando tem uma necessidade pontual.
(273) [ x) ( x) Ndoutiliza.

Planode  Primeira  Segunda |NOVACI\0 DE PRODUTO

Acdo Avaliagdo Avaliacdo

6 6 Materiais / Equipamentos / Insumos

Busca constante por novos fornecedores e de fornecedores de materiais diferenciados, equipamentos e insumos.

Busca eventualmente por novos fornecedores e de fornecedores de materiais diferenciados, equipamentos e insumos.
Busca por fornecedores, ndo se preocupando em atualizar o cadastro de fornecedores, utilizando as mesmas matérias primas.
Aguarda a abordagem dos fornecedores em sua empresa.
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Planode  Primeira Segunda
Acdo Avaliacdo A\r;iagﬁo w
0 0 Planejamento de Marketing
{ ) } Planejamento estruturado, formalizado, implantado totalmente, com acompanhamento constante, com revistes e ajustes.
( ) { b } Planejamento estruturado, formalizado, implantado parcialmente e com acompanhamento periddico.
{ 1 { 1o } Planejamento estruturado mas informal, com acompanhamento periddico.
[ 304 ) { x) { x) MN3opossuiplanejamento.
0 ] Gestdo de Relacionamento com Clientes
{ ) } Tem contato com os clientes diretamente pela empresa (CRM estruturado).
( ) { b }  Tem contato eventualmente com os clientes diretamente pela empresa.
[} 1 { | )} Tem contato exporadicamente com os clientes diretamente pela empresa.
[ 311 ) { x) { x) Ocontatoé feito apenas pelos canais - representante comercial, vendedores, etc.
3 3 A empresa conhece o perfil dos seus clientes
{ 7o } Conhece o perfil completo de todos os seus clientes ativos.
( ! { 1o } Conhece parcialmente o perfil de todos os seus clientes ativos.
[ 317 ) { x) |( x) Conheceparcialmente o perfil de 50% dos seus clientes ativos.
{ I { ) { ) NEoconhece.
3 3 Comunicagdo com os Clientes
Possui processo estruturado e formalizado de comunicagdo mensal com os clientes buscando sugestdes, realizando pesquisas de
( bt ) satisfaglo e pos-venda.
X Possui processo estruturado e formalizado de comunicagio trimestral com os clientes buscando sugestSes, realizando pesquisas de
! ! ( bt ) satisfaglo e pos-venda.
(320 (x) (%) Possui processo de comunicagdo informal, geralmente somente durante a venda, ou pelo representante externo e nio diretamente
da empresa.
( ! { 1o ) N&o se comunica com os clientes ou se comunica apenas por necessidade do mesmo.
3 3 Meios de Divulgagio
{banner, folders, outdoor, midia interna, eventos, ridio, televisdo, parceiros, patrocinios ou outros)
( ! { 1o } Utiliza diversos meios (acima de 5) de divulgagio de forma constante, mensalmente.
{ ) { b } Utiliza diversos meios (acima de 5) de divulgagio de forma esporédica, até 6 vezes ao ana.
[ 332) { x) ( x) Utilizapoucos meios (até 4) de divulgacio e de forma esporadica, até 4 vezes ao ano.
( () () MNEoutiliza.
Plano de Primeira  Segunda
Acio Avaliosio Avaliagio MARKETING
[} 0 Marca
(exceto o nome da empresa —quando o nome fantasia é registrado —aqui se refere 8 marca fmoda/produto)
{ ) } Possui marca prdpria registrada.
( ! { 1o } Possui marca propria e estd em processo de registro.
{ ) { | ) Possui marca prépria mas ndo estd registrada.
[ 344 ) { x) |{ %) NB3opossui marcaprépria.
2 3 Logomarca
{ ) } Possuilogomarca registrada.
[} 1 { | } Possuilogomarca em processo de registro.
{ 350 ) { x ) ( x) Possuilogomarca mas ndo esta registrada.
( ) { | ) MN8o possui logomarca.
0 0 Catdlogo
{ ) ( ) Possuicatdlogo impresso, catdlogo digital e design moderno.
{ ) { ) } Possui somente catdlogo impressa (design moderno }.
{ It ) | )} Possuicatdlogoimpresso de qualidade mediana.
(358 ) ( x) |{ x) MN3opossui/N3oseaplica.
3 3 Relagdo com Fornecedores
{qualidade, prazo de entrega, preco, especificacbes técnicas, facilidade de comunicagdo)
{ ) } Possui processo estruturado de comunicagio com fornecedores, buscando constantemente a qualificagio destes.
( ) { b } Possui processo estruturado de comunicagio com fornecedores, mas sem a qualificagio.
[ 365 ) { x ) ( x) Possuiprocessoinformal de comunicagdo com fornecedores.
( ) { b } N&o possui processo de comunicagio com farnecedores.
0 0 Andlise do Ciclo de Vida do Produto
{ ) } Fazandlise constantemente, avaliando que nivel se encontra os produtos, utilizando a Matriz BCG e o Ciclo de Vida do Produto.
[} 1 { | } Fazandlise do mix de produtos considerando a matriz BCG.
{ ) { b } Fazandlise exporadicamente, mas sem critérios.
[ 373 ) { x) { %) MNBoanalisaos produtos no ciclo de vida.
3 3 Estratégia de Preco
{andlise dos concorrentes, andlise do mercado, andlise do custo)
{ ) } Possui estratégia estruturada ,formalizada e implantada na totalidade.
( ) { b } Possui estratégia estruturada ,formalizada e implantada parcialmente.
( 386 ) { x) { x ) Possuiestratégia estruturada, mas informal.
( ) { ) ) N&o possui estratégia de prego.
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MARKETING DIGITAL / VIRTUAL

Estratégia de Marketing Digital / Virtual

Possui estratégia estruturada, formalizada e implantada na totalidade.
Possui estratégia estruturada, formalizada e implantada parcialmente.
Possui estratégia estruturada, mas informal.

N3o possui estratégia.

Planejamento de Marketing Digital / Virtual

Planejamento estruturado, formalizado, implantado totalmente, com acompanhamento constante, com revisdes e ajustes.
Planejamento estruturadeo, formalizade, implantado parcialmente e com acompanhamento periodico.

Planejamento estruturado mas informal, com acompanhamento periodico.

N3o possui planejamento.

Site Institucional

Site atualizado mensalmente, informagdes importantes, design moderno, fotos com resolugdo, interligado as redes sociais.
Site atualizado eventualmente, informagfes importantes, design mediano/comum, fotos com resolugdo mediana, conectado as
redes sociais.

Site desatualizado (informagées defasadas, contatos) desconectado &s redes sociais.

M3o possui site institucional.

Loja Virtual / E-commerce (B2B, B2C, M-commerce, S-commerce)

Possui loja com vendas crescentes, utiliza as ferramentas de gestfo da web, atualizando-a mensalmente.
Possui loja com vendas crescentes, ndo utiliza as ferramentas de gestdo da web, atualizando-a mensalmente.
Possui loja, ndo utiliza as ferramentas de gestéo da web, esta desatualizada a mais de 6 meses.

Mo possui loja.

Redes Sociais e Fanpage

Estd inserido nas principais redes sociais (Facebook, Instagram, Youtube, Pinterest, Twitter) possuindo colaborador para a fungio e
atualizando as mesmas diariamente.

Estd inserido nas principais redes sociais (Facebook, Instagram, Youtube, Pinterest, Twitter) mas ndo tem colaborador responsavel
para a funglo e a atualizagio & realizada mensalmente.

Estd inserido em algumas redes sociais porém desatualizadas ou com poucas postagens.

Néo estd nas redes sociais.
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MARKETING DIGITAL / VIRTUAL

Empresa On Line

Usa os 4 Pilares do Marketing Digital para atuagdo no mundo virtual (Encontrabilidade/Usabilidade/Credibilidade/Vendabilidade).
Conhece mas n&o utiliza os 4 Pilares do Marketing Digital na integra / totalidade.

Conhece mas ndo utiliza os 4 Pilares do Marketing Digital.

N3o conhece e nfo utilizou os 4 Pilares do Marketing Digital.

Equipe

Possui equipe de profisionais, especifica e constante para administrar o site, loja virtual e as redes sociais.

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

N30 possui equipe especifica, a alternancia de pessoas no manuseio do site, da loja e das redes sociais & constante.
N3o possui pessoas e equipe.

Ferramentas de Gestdo

Conhece e utiliza todas as ferramentas de gestio (Google Analytics, Google Adwords, Google Trends, Google Adsense).
Conhece as ferramentas de gestdo (Google Analytics, Google Adwords, Google Trends, Google Adsense), mas utiliza algumas.
Conhece as ferramentas de gestiio, mas nio as utiliza.

N3o conhece as ferramentas de gestdo.

Anuncios pagos via Google ou Redes Socias

Realiza anuncios frequentemente através de grandes redes, mensalmente.
Realiza anincios eventualmente através de grandes redes, trimestralmente.
J4 realizou mas ndo tem por pratica utilizar este tipo de servigo.

Nio ou ndo conhece estas ferramentas.

Marketing Video

Possui video institucional e videos dos produtos.
Possui video institucional e videos dos produtos.
Possui apenas o video institucional.

MN&o possui.

Representatividade das vendas pela internet
sobre o volume total das vendas

de 60% até 100%.

de 30% até 60%.

até 30%.

MNio faz vendas pela internet.
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Ak Aualiscéo Avatiecio MEIO AMBIENTE
0 a Licenga Ambiental
( ) { ) Empresapossuilicenca Ambiental de Operagio vigente.
t ) () ( ) Empresaestaem processo de licenciamento ambiental possuinde, protocole da licenga de instalagiio.
( i ( )l ) Empresa estd em processo de licenciamento ambiental possuindo, protocolo da licenga prévia.
[ 504 ) { x) ( x ) Empresan3o possuilicenga ambiental e ndo tem procedimento de licenciamento em andamento.
0 ] Cadastro Técnico Federal - IBAMA
( ) ( ) EmpresapaossuioComprovante de Registro, Certificado de Regularidade do IBAMA e a responsével técnica com ART.
( [ G R | o Comprovante de Registro e o Ce ado de Regularidade do IBAMA.
( [ G T o Certificado de Registro mas ndo possui o Certificado de Regularidade, estad em processo de cadastro no IBAMA.
(511) (x) [ x) EmpresandopossuioComprovante de Registro nem o Certificado de Regularidade no IBAMA.
[ ] Politica Ambiental
{ o ) Empresa possui Politica Ambiental que norteiam seus principios e objetivos com relagdo & preservagio do meio ambiente.
( i ( } ol ) Empresa possui Politica Ambiental, mas necessita de ajustes / atualizagdo com relagdo & preservagio do meio ambiente.
( i ( )l ) Empresa estd em processo de construgio da Politica Ambiental (H evidéncias?).
[ 518 ) ( x) ( x ) Empresandotem Politica Ambiental.
o o PGRS - Plano de Gerenciamento de Residuos Sélidos
Empresa possui PGRS com recolhimento de ART e ha evidéncias do cumprimento da carreta destinagio final dos residuos sélidas
Coe (NF, MTR, Contrato de prestagio de servigos).
Empresa possui PGRS sem recolhimento de ART e ha evidéncias do cumprimento da correta destinagio final dos residuos sélidos
! ! ( ) ) (NF, MTR, Contrato de prestacio de servigos).
Empresa possui apenas o PGRS formalizado mas ndo hé evid&ncias que comprovem a execugdo do plano (NF, MTR, contratos de
! ! ( I ) prestagdo de servigos, residuos espalhados pelo fabrica) e/ou destina parcialmente os residuos mas ndo possui o PGRS formalizado.
(525) (x) ( x) EmpresandopossuioPGRSnem executa agies de destinacio final de residuos.
0 o Armazenamento Tempordrio dos Residuos (Baias)
( ) ( ) Armazenacorretamente os residuos por classe em ambientes separados da produc3o e isolados de pessoas, sol, chuva e salo.
( ) () { ) Estaestruturando osambientes para armazenar os residuos conforme suas classes e normas da ABNT.
( ) () { ) Estaestruturando osambientes para armazenar os residuos mas n3o estd em consonancia com as normas da ABNT.
(532) ( x) [ x) N3otem localapropriado paraoarmazenamento dos residuos efou estd armazenado juntamente na produgo.
Planode  Primeira Segunda
Ak Aualiscéo Avatiecio MEIO AMBIENTE
3 3 Destinagio de Residuos Gerados
( ) { ) Empresadestinacorretamente seus residuos e materiais, acompanhanda o PGRS, controlando todas os certificados de destinagio.
Empresa destina seus residuos e materiais para empresas licenciadas, acompanhando o PGRS, mas njo controla os certificados de
! e ) destinagio.
(542} ( x) [ x) Empresadestinaseus residuose materiais, mas n§o acompanha o PGRS, e ndo controla os certificados de destinago.
{ i ( )l ) N&o destina os residuos para as empresas licenciadas.
3 3 Reciclagem de Residuos
( } { ) Osresiduos passiveis de reciclagem sdo enviados para empresas/cooperativas devidamente licenciadas no 6rgdo ambiental.
( ) () { ) Osresiduosreciclaveis so enviados/doados para terceiros e ha registros destas transferéncias.
(549) (x) [ x) Osresiduosrecicliveissio enviados/doados para terceiros e ndo ha registros destas transferéncias.
t ) () ( ) N&ohdcoletaseletiva na empresa.
0 o Efluentes Liquidos
A empresa trata seus efluentes liquidos na propria planta efou armazena corretamente para posterior envio para tratamenta em
Coe empresas de terceiros devidamente licenciadas . (Caso a empresa nio gere efluentes liguidos pontuar neste item).
A empresa armazena os efluentes para tratamento em empresas terceirizadas, possui documentagio e/ou armazenamento esta
! e ) apropriado.
A empresa armazena os efluentes para tratamento em empresas terceirizadas, mas nfo possui documentagio e/ou armazenamento
! ! ( ) ) esta precdrio.
[ 557 ) ( x) ( x ) Empresautilizadgua no processo produtivo e descarta sem tratamento.
0 ] Captagdo de Agua da Chuva
Empresa tem processo de captagio da agua da chuva, utilizando no processo produtiva, bem como na limpeza e higiéne. A gua
C U ) iizada possui tratamento antes do uso. A dgua utilizade no processo produtivo é reciclada em circuito fechado e reutilizada.
. ) ( Y ot ) Empresa tem processo de captagio da dgua da chuva, utilizando no processo produtivo, bem como na limpeza e higigne. A dgua
utilizada possui tratamento antes do uso. N3o & tratada para o reuso.
( i ( } ol ) Empresatem processo de captagio da dgua da chuva, mas ndo trata a dgua antes do uso.
[ 564 ) ( x) ( x ) mN3otem processode captagdo da dgua da chuva.
Planode  Primeira Segunda
Ado Avaliacha AvatincBo MEIO AMBIENTE
0 o Eficiéncia Energética (energia)
Empresa possui Projeto Unifilar e Prontudrio de Instalages Elétricas - PIE (NR10), colaboradores treinados para manutengdo, bem
( I ) comao, faz acompanhamento mensal do consumo de energia elétrica, verificando variagBes e també&m multas.
Empresa possui Projeta Unifilar e Prontudrio de Instalages Elétricas - PIE (NR10), colaboradores treinados para manutengia, mas
! b 01 U ) 50 far acompanhamento mensal do consumo de energia elétrica, verificanda variagdes e também multas.
{ i ( )l ) Empresa estd em processo de elaboragdo do Projeto Unifilar e Prontudrio de InstalgGes Elétricas{PIE) com profissional habilitado.
( 578 ) ( x) ( x ) Empresando possuio Projeto Unifilar, Prontuario de InstalagBes Elétricas - PIE nem colaboradores treinados para manutencio.
3 3 Indicadores de Desempenho
Empresa tem sistema de indicadores de desempenho, bem como, planejamento de agSes para melharia continua, no que se refere
U consumode 4gua, consumo de energia, destino de residuos e materiais (volume).
Empresa tem sistema de indicadores de desempenho, mas nfo realiza planejamento de agBes para melhoria continua, no gue se
! ! ( ) ) refere a consumo de dgua, consumo de energia, destino de residuos e materiais (volume).
[ 584 ) (%) X Empresa controla apenas faturas de pagamento, mas ndo faz andlise critica através da relagdo com indicadores de desempenho.
C )

NFo possui sistema de controle e indicadores de desempenho.
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PRESTA%HO DE SERVICO
controle de Produgdo / Planejamento

Fossui setor de FOF completo & eficiente que controla tod 3 3 prod ug o straves de softwares/sistems operadional.
Fossui setor de FOF completo & o controle € realizados de forms ndo sistem stizada.

Fossui colaborador/gerente de produgio encamegado de controlar os pedidos que chegam na produgio.

N30 possui controle adequado.

Cronometragem

Utiliza constantemente 3 cronometragem nos processos (tempos & metodos).
Utiliza exporadicaments 3 CronoMEtr3gem nos processos.

conhece mas ndo ut
MEo utifiza = técnica 8 CrONOMETTEZEM NOE Prodessas.

Metas de Produgio

Pozsui metas de produgdo (disrias, semanais efow men sais) formalizadas e de facil acesso aos colzboradorss.
Fossui metas de producdo formalizad as somente ne esfera gerendial.

Fozzui metas informaiz.

Mo possui metas.

Balanceamento

&plica frequentemente balanceamento formal nos processos.
&plica exporadicaments balanceamento formal nos processos.
conhece mas ndo utiliza.
MEo utifiza 2 técnica de balanceamento nos processos.

Logistica

Fossui sistema eficiente e intedigade de controle de estoque de matérnia-prima, de produte acabade, armazenagem, movimentagio e expediglo.

Fossui sistemas separados de controle de estogue de matéria-prima, de produto acabado, amazenagem, movimentagao e expedigio.

O sistema logistico stende de forma parcial 3z necessidades.
Mo possul sistema logistico eficients.
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PRESTACAO DE SERVICO
Gerenciamento da Produgao

Oz gestores da producio s8o pessoas que possuem experi Enciz pritica = formagio téonica ou superior.
Oz gestores da producio =80 pessoas préticas sem formacio téonica ou superiorn

Os gestores da produgio s3o pessoas oriundas do chio-de-fabrica.

Mio possui gestores de produecio.

Habilidade / Polival énda

Os funcionarios s3o polivalentes, operando varias magquinas sem resisténdia e incentivados a3 operd-las.
Alzuns fundondrios operam varias magquinas e s3o incentivados a esta pratica.

Oz funciondrios conseguem operar outras maguinzs mas ndo :do incentivados a tal pritica.

N0 hi funciondrics com habilidade para trabalhar em outras maguinas.

Instalaghes Elétricas
As instalaghes 3
Az instalaghes cas do processo de produgdo stendem somente 3 necessidade de quantidade.
Mo sdo adeguadas mas 3 empresa possui condigfes de adequa-a.
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gtricas do processode produgdo atendem 2 necsssida

As intalaghes elétricas ndo s3o adequadas a0 processo produtive.

Espago Fisico

Oz espagos :30 adequados 3 produgdo.

Oz espagos :30 adequados pardiziments & producio.

N30 s3o adequados mas ha condighes de ampliagio.

Oz espagos ndo 530 adequados & ndo hi condicdes deampliacdo.

capaddade de Produgio

Tem capacidade pars sxpandir 3 produgdo internaments & Com 3 parcen s de teroeings.
Tem capacidade para expandir a produgao com 3 parcenia de terceinos.

Estd com 2 produgdo em sus capecidade maxima 2 ndo conta com @ parceriz de tenceiros.
& capacidade de produg 3o d3 empresa € muito baixz, ndo stendendo 3 demands de pedidoz

Equipamentos / Tecnologia / Magquindric

Possui maguindries novos/modemos e adequados, & sempre aprimor: prooessos dentro da empresa.
Busca por novas tecnologias/maguindnios/processos raramente ou quand o realmente o mercado o cobra.
Possui maguindrics obsoletos & que geram manutengio periddica & gue ndo traduzem em produtividade.
Wio possui maguinarios e tecnologia suficientes para movimentar o setor produtive da empresa.




Planode  Primeira  Segunda
Acda Aualisgso Auatiio UALIDADE
3 3 Fungdes e Responsabilidades
( | ) Estdo definidas, documentadas para todas as funges e conhecidas por todos os colaboradores.
i ) { | ) Estio definidas e documentadas para algumas fungdes.
[ 903 ) { x} ( x) Estdodefinidasinformalmente.
} ) { | ) MN3o estdo definidas.
0 0 Selecdo de Colaboradores
{ | ) Aselecdo & feita com padrio definido para todas as fung8es, considerando os requisitos e responsabilidades definidas na fungdo.
( ) ( | ) Aselegdo é feita com padrio definido para todas as fungGes.
[} ) ( | ) Aseleclo & feita com padrio definido para algumas fungBes.
[ 911 ) { x} ( x) Aselegioé feitade forma intuitiva.
10 10 Bem-estar e Satisfagdo dos Colaboradores
( x) ( x) SHoadotadas agBes para identificar e promover o bem-estar e a satisfagio dos colaboradores decorrentes de anélises regulares.
i ) { | ) Sdo adotadas agties para promover o bem-estar e a satisfagdo dos colaboradores decorrentes de analises eventuais.
( ) ( | ) S&o adotadas ag@ies para promover o bem-estar e a satisfagio dos colaboradores apenas quando problemas sio detectados.
i ) { | ) Mo existem agbes para promover o bem-estar e a satisfagdo dos colaboradores.
3 3 Satisfacdo dos Clientes
{ | ) A satisfag8o dos clientes & avaliada periodicamente por meio de método formal para os principais grupos de clientes.
i ) { | ) Asatisfagdo dos clientes & avaliada periodicamente por meio de método formal para alguns grupos de clientes.
[ 924 ) { x ) [ x) Asatisfagdo dos clientes & avaliada eventualmente e de forma intuitiva.
( ) ( | ) Asatisfagio dos clientes ndo & avaliada.
3 3 Reclamagtes de Clientes
{ | ) Asreclamagdes recebidas sdo registradas e tratadas regularmente e o cliente & informado da solucdo dada & sua reclamacgdo.
( ) { )y ) Asreclamagtes recebidas so registradas e tratadas regularmente.
[ 931 ) ( x ) ( x) Asreclamagdesrecebidas nio sdo registradas e sio tratadas ocasionalmente.
i ) { | ) Mo sdo disponibilizados canais de comunicagio para os clientes apresentarem suas reclamagdes.
Plano de Primeira Segunda
Acda Aualisgso Auaticio UALIDADE
6 6 Desempenho dos Produtos/Servigos/Processos
530 obtidas informag8es comparativas externas e apresenta evid&ncias de utilizagdo na andlise do desempenho e melhoria dos
L } L ) produtos/servigos e processos.
[ 944 ) (=) ( =) sS3oobtidasinformac8es comparativas externas e utilizadas na melhoria dos produtos/servigos e processos.
530 obtidas informag8es comparativas externas, mas ndo sjo utilizadas na anélise do desempenho e melhoria dos
' ! { ! { ) produtos/servigos e processos.
[} ) ( | ) Mo sdo obtidas informag&es comparativas externas.
6 6 Fornecedores da Empresa
Os fornecedores sdo selecionados com critérios definidos e seu desempenho € avaliado periodicamente, gerando ages para
( bt ) melhoria do fornecimento.
[ 951 ) { x} ([ x) Osfornecedoressdo selecionados com critérios definidos e seu desempenhao & avaliado apenas guando ocorre algum problema.
) ) { | ) Osfornecedores sdo selecionados com critérios definidos, mas seu desempenho ndo & avaliado.
i ) { | ) 0Osfornecedores nio sdo selecionados segundo critérios definidos e ndo sdo avaliados quanto ao seu desempenho.
3 3 Processos
Os processos principais do negocio sfo executados de forma padronizada, com padries documentados e definidos a partir de
{ b ) requisitos traduzidos das necessidades dos clientes.
} ) { | ) Osprocessos principais do negécio s8o executados de forma padronizada, com padrées documentados.
[ 959 ) ( x ) [ x ) Osprocessos principais do negacio sdo executados de forma padronizada, mas os padrdes ndo sdo documentados.
i ) { | ) Osprocessos principais do negacio ndo sdo executados de forma padronizada.
3 3 Controle dos Processos
Os processos principais do negocio sdo controlados com base em padries definidos e documentados e também por meio de
( bt ) indicadores e metas.
i ) { | ) Osprocessos principais do negacio sdo controlados com base em padrdes de execucio definidos e documentados.
{985 ) [x} (%) Os processos principais do negocio ndo sdo controlados, mas sdo corrigidos guando ocorrem problemas ou reclamagdes dos
clientes.
i ) { | ) Osprocessos principais do negacio ndo sdo controlados.
Planode  Primeira Segunda
Acto Avaliacio Auatiagao UALIDADE
6 6 Saude e Seguranga no Trabalho
Os perigos e riscos s3o identificados formalmente por meio de métodos que incluem a CIPA, o PPRA, o PCMSO e os riscos sdo
L } L ) tratados com agBes corretivas e preventivas.
(980 ) (%) (x) Os perigos e ris::os sdo identificados formalmente por meio de métodos que incluem a CIPA, o PPRA, o PCMSO e sdo tratados
apenas com agdes corretivas.
§ ) { | ) Osperigos ndo sdo identificados e apenas alguns deles sdo tratados.
[} ) ( | ) Osperigos e riscos ndo sdo identificados e ndo sio tratados.
1] 0 Certificagbes
{ | | ) Possui duas ou mais certificagies acreditadas ou por clientes.
i ) { | ) Possui uma certificagdo acreditada ou por clientes.
} ) { | ) Estid em processo de implantagio de melhorias para a certificagio acreditada ou por clientes.
[ 989 ) ( x) ( x) MN3opossuicertificagio acreditada ou por clientes
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