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MAIA, Thayna. Duda Automoveis. 83p. Relatorio Técnico Empresarial. Graduacao
em Administracdo da Faculdade de Apucarana. Apucarana-Pr. 2020.

RESUMO

O presente relatorio expde as atividades aplicadas no estégio curricular, no curso de
Administracdo de empresas na Faculdade de Apucarana — FAP, na empresa Duda
Automoveis localizada em Ortigueira — PR. O objetivo do presente trabalho foi aplicar
o diagnostico empresarial e verificar a viabilidade financeira operacional da empresa
Duda Automdveis, ampliando grau de atuacdo no mercado da empresa. A
metodologia utilizada para a obtencdo de dados qualitativos e quantitativos foi o
estudo de caso com contato direto com a empresa através de visita e aplicacdo de
qguestionarios e das matrizes BCG, SWOT e ANSOFF. Com essas analises foi
possivel compreender quais séo as for¢as, franquezas, oportunidades e ameacas que
a empresa tem, também foi capaz de perceber a real situagéo financeira da empresa,
e gque a empresa tem grande possibilidade de crescimento no mercado atuante.

Palavras-chave: Relatério; Duda Automdveis; Diagnostico Empresarial.



MAIA, Thayna. Duda Automoveis. 83p. Business Technical Report. Graduate in
Administration of the Faculdade de Apucarana. Apucarana-Pr. 2020.

ABSTRACT

This report exposes the activities applied in the curricular internship, in the Business
Administration course at Apucarana College - FAP, at the company Duda Automdveis
located in Ortigueira - PR. The objective of the present work was to apply the business
diagnosis and check the operational financial viability of the company Duda
Automoveis, expanding the level of performance in the company's market. The
methodology used to obtain qualitative and quantitative data was the case study with
direct contact with the company through visits and application of questionnaires and
the BCG, SWOT and ANSOFF matrices. With these analyzes it was possible to
understand what are the strengths, frankness, opportunities and threats that the
company has, it was also able to perceive the real financial situation of the company,
and that the company has great potential for growth in the active market.

Keywords: Report; Duda Automobiles; Business Diagnosis.
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INTRODUCAO

O presente relatério de estagio apresenta os resultados referentes as
atividades desenvolvidas no estagio curricular, realizado no curso de administracao
de empresas na Faculdade de Apucarana — FAP. O Estagio foi desenvolvido na
empresa Duda Automoveis, situada em Ortigueira — PR uma populagéo estimada em
22.141 habitantes, a empresa esta no mercado ha 5 anos, atua com a venda e troca
de veiculos.

O relatdrio estd organizado em quatro partes sendo elas: analise de mercado,
diagnostico empresarial, viabilidade financeira e operacional, elaboragdo e
apresentacao do relatério técnico. Teve carater descritivo, abordagem quantitativa e
qualitativa, foi realizado através de pesquisa e coleta de dados, utilizando
questionarios e matrizes. Com a finalidade de registrar as experiéncias e
aprendizados obtidos durante o periodo de estagio.

A anélise de mercado foi desenvolvida em cima das matrizes BCG, SWOT e
ANSOFF, e também por meio das cinco forcas de Porter, que sdo: Rivalidade entre
0os concorrentes, Poder de negociacdo dos clientes, Poder de negociacdo dos
fornecedores, Ameaca de produtos substitutos, Ameaca de novos entrantes. Assim
averiguando as possibilidades de crescimento, viabilidade operacional e financeira da
empresa, para seu melhor desempenho em crescimento e satisfacdo ao cliente.

O diagnoéstico empresarial abordou a histéria da empresa, sua estrutura
organizacional juntamente com suas unidades organizacionais, demostrando o layout
€ 0S processos operacionais em conjunto com os fluxogramas horizontal e vertical. A
analise foi desenvolvida com a aplicacdo do diagnostico empresarial, que abrange as
seguintes diretrizes GESTAO, INOVACAO DE PRODUTO, MARKETING,
MARKETING DIGITAL, MEIO AMBIENTE, PRODUC}AO E QUALIDADE, gerando o
grafico radar possibilitando melhor visibilidade sobre a real situacdo da empresa,
elaborando o plano de agcdo em cima das principais necessidades da empresa.

A viabilidade financeira e operacional onde foi visto e descrito o0s
investimentos da empresa, seus custos, trazendo a demonstracdo do resultado de
exercicio, seu balanco patrimonial e fluxo de caixa da empresa. A analise foi
desenvolvida também com a aplicagdo dos indicadores financeiros, que abrange os

seguintes toépicos; indices de liquidez, indices, de endividamento, indices de atividade,
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indices de rentabilidade, gerando o ponto de equilibrio da empresa, e a demonstracao

da realidade x projecoes.
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2. ANALISE DE MERCADO

A analise de mercado trabalha na consecuc¢do de dados perante o mercado
de atuacédo da organizacéo, sendo primordial para explorar o mercado, analisando a
mercadoria ou prestacao de servico no qual esta introduzido na organizacao. Auxilia
no descobrimento das exigéncias e vontades dos consumidores, avaliando também o
perfil fornecedores.

Para Kotler (1996, p.366) a analise de mercado € o pré-requisito essencial na
acao eficaz de marketing, visando organizar, construir, manter ou revitalizar uma
demanda.

A analise de mercado ndo olha apenas para o presente, mas analisa também
0 que esta por vir (futuro), preparando as organizacdes/empresas para as inovacdes
dentro de seu segmento. Ajuda o empresario/gestor a tomar medidas mais inteligentes
sobre seu negocio, conforme as atualidades.

A analise de mercado foi realizada na empresa Duda automdéveis, situada em
Ortigueira-PR, ha empresa esta no mercado a 5 anos, atua com a venda de veiculos

e troca, seus principais concorrentes sao Fabiano multimarcas e marquinho veiculos.

2.1 ANALISE MACROAMBIENTAL

Segundo Kotler (1999, p.49), “0 macroambiente consiste em for¢as sociais
maiores que afetam todo microambiente - forcas demogréficas, econémicas, politico
legal, socio cultural, tecnoldgicas, ambiente natural”.

A analise macroambiental possui o proposito de analisar os poderes do corpo
social no qual afetam os fatores externo a empresa como: Politicos; Econdmicos;

Legais; Tecnoldgicos; Sociais.
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O quadro 1 - € uma andlise macroambiental, nos setores culturais e sociais e

econdbmicas.

Quadro 1 - Analise Macroambiental

Analise Macroambiental

Econdmicas

Politica fiscal do governo: incentivos fiscais e de crédito; Se
nao houvesse a cobranca do IPVA, certamente a populacéo
compraria mais veiculos.

Existéncia ou ndo de financiamento; o financiamento é um
meio mais alcangavel de adquirir um automovel, observando

as oportunidades proporcionadas que séo dadas.

Culturais e

sociais

Imagem da empresa e empresarios; a imagem
Organizacional/empresarial € excepcionalmente significativa
para a construcdo da reputacdo e consolidacdo da sua
marca, num mercado que que cresce diariamente mas

competidor.

Fonte: autora do trabalho (2020).

O quadro 1 apresenta as seguintes informacdes; a analise macroambiental,

no setor de econémicas, a politica fiscal do governo, e a cobranca do IPVA. Ja a

existéncia de financiamento se tornou um modo mais facil de comprar seu préprio

veiculo. A imagem da empresa € indispensavel para a reputacdo e consolidacdo da

marca no mercado.

2.2 APRESENTACAO SETORIAL

Apresentacgao setorial € conhecer o mercado em que a empresa vem atuando,

conhecer melhor seus concorrentes, seus clientes e seus possiveis clientes, as

oportunidades e as ameacas que seu negocio pode ter, conhecer seus fornecedores,

e também a identificacdo do seu publico alvo. Obtendo um melhor desempenho em

suas vendas e negociacdo com os clientes, reconhecendo os risco com as novas

tendéncias.
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2.2.1 Cinco Forcas de Porter

As cinco forcas de Porter esté dividido em: Rivalidade entre os concorrentes;
Poder de negociacdo dos clientes; Poder de negociacdo fornecedores; Ameaca de
produtos substitutos; Ameaca de novos entrantes.

O conjunto dessas forgas influencia os custos, os investimentos e o nivel dos
precos (PORTER, 1989). As cinco forcas de Porter possibilita explorar o nivel de
influéncia de um campo de economia, e auxilia no desenvolvimento do planejamento

estratégico de uma empresa.

2.2.1.1 Rivalidade entre os concorrentes

A rivalidade entre os concorrentes aumenta com a chegada de novas
empresas, com produtos semelhantes e precos variados, dependendo dos diversos
tipos de clientes.

Porter (2009, p. 39) descreve que “diferenciar o produto ou o servigo oferecido
pela empresa, criando algo que seja considerado unico no ambito da industria”
garante uma vantagem competitiva.

A empresa Duda Automoveis sai na frente de seus concorrentes gragas a sua
localizacdo, e a variedade de veiculos. J& os seus concorrentes (Fabiano Multimarcas)
também fica bem localizado, porém néo possui grande variedade de veiculos. O outro
concorrente (Marquinho Veiculos), apesar de ter uma boa quantidade de veiculos
possui uma localizacédo néo favoravel ao negocio.

A empresa Duda Automdveis ndo usa sites de divulgacao, porém outros sites
acabam influenciando, por que as pessoas sempre acabam buscando na internet suas

davidas sobre os veiculos, ocasionado a entrada de novos clientes.

2.2.1.2 Poder de negociacéao dos clientes

Para Porter (1992), séo os clientes que fazem com que a empresa continue
atuando no mercado, sem eles ndo ha empresa, por isso esse poder de negociacao.
Os clientes sé&o capazes de fazer com que os precos decaiam em um determinado
mercado, conforme sua baixa demanda para aquele produto, acirrando também a
concorréncia

A empresa deve estar atenta aos desejos dos clientes para melhor atende-

lo, perceber suas necessidades e buscar atende-las para ter clientes satisfeitos,
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consequentemente evitando a troca por seus concorrentes, e aumentando sua

carteira de clientes.

2.2.1.3 Poder de negociacéo dos fornecedores

Segundo Porter (1986), os fornecedores conseguem exercer seu poder de
barganha sobre os participantes do mercado, ao ameacar ampliar os precos ou
diminuir a qualidade dos produtos e servi¢os prestados.

Na empresa Duda Automoveis isso ndo ocorre pelo fato de ter um grande
namero de fornecedores, oferecendo os mesmo produtos com qualidades e precos

semelhantes.

2.2.1.4 Ameaca de produtos substitutos

Segundo Porter (1986), os produtos substitutos sdo aqueles que os
concorrentes possuem e a sua empresa ndao, mas que satisfaz a vontade dos seus
consumidores/clientes, aumentando a competitividade entre as empresas. O que
acaba ocasionando a ameaca de produtos substitutos é a chegada recente de novos

produtos, pois as empresas estdo gradativamente a procura de novidades.

2.2.1.5 Ameaca de novos entrantes

Segundo Porter (1999), novos entrantes trazem em direcdo ao mercado o
desejo de ganhar participacdo. Novos entrantes podem desestabilizar as vendas,
ocasionando menor faturamento, e perda de clientes.

O mercado automobilistico cresce gradativamente, e com essa demanda
maior, ocasiona a entrada de novas empresas. Dificultando a conquista de novos

clientes em potencial para a empresa Duda Automoveis.

2.3 ANALISE DO SEGMENTO
Segundo Cobra (1991) analise de segmento ¢é utilizada para o
estabelecimento da estratégia para a empresa. Facilitando a empresa a identificar

seus segmentos de acordo com objetivos e produtos.
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2.3.1 Mercado Consumidor

Segundo Porter (1986), o mercado consumidor é seu grupo-alvo, seus
provaveis consumidores, é importante conhece-los e identificar suas necessidades e
desejos.

Na Duda automoveis seus clientes sdo pessoas acima de 18 anos, atende
homens e mulheres, pessoas que buscam por conforto, comodidade, e individuos que

procuram por praticidade. Seu principal publico alvo é pessoas de classe média.

2.3.2 Mercado Concorrente

Através da analise de concorrentes, uma empresa pode desenvolver um
conjunto de planos que especifiquem suas acfes conforme as movimentacdes de
seus concorrentes, como uma forma de defesa as suas reacées (AMIT; DOMOWITZ;
FERSHTMAN, 1988).

A concorréncia para Duda automoéveis néo € acirrada, pois seus concorrentes
Fabiano multimarcas e Marquinho veiculos, ndo tem muito vantagens em seus

negocios, tornando mais facil a conquista de clientes.

2.3.3 Mercado Fornecedor

Para que uma empresa se mantenha ela deve ter um mercado fornecedor,
seja de produtos ou servicos, se tornando imprescindivel, a fim de manter a empresa
procedendo e progredindo.

Os fornecedores da Duda automéveis sao variaveis, pois é feito a compra ou
troca de veiculos diretamente na loja. Muitas vezes o veiculo ndo chega nem entrar

na loja, pois ja esta negociado.

3. ANALISE ESTRATEGICA

Para Oliveira (2010), analise estratégica descreve a formacdo do ambiente
externo e interno de uma organizagao, com objetivo de aumentar as vendas, trazer
melhorias no mercado, e expor 0 que estad ocasionando 0s prejuizos e problemas.
Podendo citar como exemplo de analise estratégica as matriz BCG, SWOT e
ANSOFF, e as 5 forcas de Porter.



23

3.1 MATRIZ BCG

A matriz BCG é recomendada para organizag6es/empresas, de diferentes
portes e segmentos, utilizada para aprimorar seu portfélio de produto/servicos,
descobrindo assim os produtos/servicos que mais geram lucros e quais exigem menos
investimentos para a venda.

Para Boone e Kurtz (1998) apud Appio e Vieira (2006), “a matriz BCG é
representada por uma matriz de quatro quadrantes, que assinalam a fatia do mercado,
o percentual do mercado controlado pela empresa e o crescimento potencial do
mercado. Cada um indicando um tipo diferente de negocio”.

A matriz BCG é composta por quatro quadrantes. Sendo constituida pelos
produtos vaca — leiteira, estrela, ponto de interrogacdo e abacaxi.

Segundo Kolter (2000), os produtos vaca — leiteira sdo os produtos que trazem
muito lucro para a empresa, sem muitas aplicacbes de capital. Os produtos estrela
sdo aqueles produtos que gera muito lucro, porém requer alto investimento, para uma
boa elevacdo de sua margem. Os produtos ponto de interrogacdo sdo os produtos
modernos, recém lancados, ndo gerando muito lucro, e exigindo alto investimento com
divulgacdes e marketing. Os produtos abacaxi deve ser avaliado pois ndo vende bem,

consequentemente nao gerando lucro.
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O quadro 2 é a matriz BCG, uma analise da participacao relativa de mercado
e do crescimento do mercado.
Quadro 2 — Matriz BCG

Participacao relativa de mercado
Alta Baixa
Estrela Em questionamento
BMW Pegeout
ole _
% pre Cherokee Kia
o Corolla
(S
(@) — -
g Vaca- leiteira Abacaxi
é Uno Palio
9) _g Gol
o g Fusca
@)
Strada

Fonte: Autora do trabalho (2020).
Quadro 2 - apresenta a andlise da matriz BCG, as informa¢des da matriz

foram obtidas através de uma andlise feita juntamente com o proprietario da Duda
Automoveis. Os produtos considerados vaca leiteira da Duda Automoveis que séo:
uno, gol, fusca e Strada. Veiculos que ndo precisam de muita divulgagéo para serem
vendidos. Esses veiculos sdo populares e de baixo valor com uma alta procura,
mesmo o veiculo Strada tendo um valor mais alto que os outros veiculos acima citado
é classificado como utilitario por isso a sua procura também é alta, principalmente por
pessoas da zona rural.

Como produtos estrela foram identificadas as marcas BMW, Corolla,
Cherokee, esses veiculos tem um valor mais alto e um custo elevado com seguros e
pecas. Apesar de serem veiculos mais dificeis de se vender o retorno e alto para a
loja. Como produtos ponto de interrogacao foram classificadas as marcas Pegeout e
kia.

E como produtos abacaxi o palio: um veiculo que ja ndo tem procura, acaba

chegando na loja e ficando meses e meses sem vender. Finalizando assim a aplicagao
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da matriz BCG para levantamento de informagdes que foram apresentadas para 0s

gestores e assim puderam dar novo direcionamento para as estratégias na empresa.

3.2 MATRIZ SWOT

Segundo Chiavenato e Sapiro (2003), a andlise SWOT é uma ferramenta

aplicada nas empresas, para analise de ambiente/cenério, utilizado para o

desenvolvimento do planejamento estratégico de uma empresa. A analise SWOT

consiste em analisar o ambiente interno que séo as forcas e as franquezas, e o

ambiente externo esta relacionado as oportunidades e ameacas da empresa.

Na visdo de Oliveira (2007, p. 37), explica a analise SWOT da seguinte

maneira:

1.Ponto forte é a diferenciagdo conseguida pela empresa — variavel
controlavel — que Ihe proporciona uma vantagem operacional no
ambiente empresarial (onde estdo os assuntos nao controlaveis pela
empresa).

2. Ponto Fraco € a situacdo inadequada da empresa — variavel
controlavel — que |Ihe proporciona uma desvantagem operacional no
ambiente empresarial.

3. Oportunidade é a forca ambiental incontrolavel pela empresa, que
pode favorecer sua acdo estratégica, desde que conhecida e
aproveitada, satisfatoriamente, enquanto perdura.

4.Ameaca é a for¢ca ambiental incontrolavel pela empresa, que cria
obstaculos a sua agéo estratégica, mas que podera ou ndo ser evitada,
desde que reconhecida em tempo habil.

O quadro 3 é a matriz SWOT, uma analise das forcas e fraquezas da empresa

no ambiente interno, e das oportunidades e ameacas no ambiente externo da

empresa.
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Quadro 3 — Matriz SWOT

Positivos Negativos
Fraquezas
- Elevado nivel de variagcédo na carteira
c
o) de clientes
c
= N&o faz divulgacédo online
Oportunidades
Parcerias com mecanicos e
o . .
c funilarias
()
5 Facilidade de acesso a
financiamentos

Fonte: Autora do trabalho (2020).
Quadro 3 apresenta a analise Swot, que foi possivel encontrar com mais

facilidade as forcas e as fraquezas do ambiente interno, e as oportunidades e
ameacas do ambiente externo da empresa Duda Automdveis. Com essa andlise foi
possivel verificar que a localizagéo faz parte da forca da empresa, pois estad bem
situada na avenida onde todos podem ter uma visualizacéo facil da loja. E possui
infraestrutura e boas instalacdes, como por exemplo muitas garagens deixam seus
veiculos exposto no sol e chuva, na empresa Duda Automadveis isso ndo ocorre.

Ja nas fraquezas foi possuiu saber que a uma variagdo muito grande de
clientes, por ser uma compra de alto valor as pessoas ndo estdo frequentemente
trocando de veiculo, por isso ocorre um alto indice de variacdo na carteira de clientes.
A empresa Duda Automoveis ndo usa 0s meios de internet para divulgacdo de seus
carros, como Facebook, Instagram, esses meios de divulgacdo ndo tem custo e
atrairia novos compradores.

As oportunidades seria a busca por parceria com mecanicos e funilarias, que
facilitaria a entrega mais rapida do carro ao cliente, dando seguranca a seus clientes
que estdo comprado um veiculo revisado. E também parceria com financeiras para
facil acesso a financiamentos.

As ameacas estdo 0s novos concorrentes que podem desestabilizar as
vendas, e com 0 aumento da inadimpléncia acaba dificultando as vendas, pois 0s

scores de crédito ficam baixo, inibindo o acesso a empréstimos e a financiamentos.



27

3.3 MATRIZ ANSOFF

A finalidade da matriz ANSOFF é a constituicdo do planejamento estratégico
gue favorece na representacao dos produtos incluso no mercado. Ela € composta pela
penetracdo de mercado; desenvolvimento de produto; desenvolvimento de mercado
e diversificagao.

De acordo com Mintzberg (2001) essa matriz € uma forma de representar
algumas formas que o autor, lgor Ansoff, acreditava que poderiam aprimorar o negécio
de determinada organizacdo por meio de quatro estratégias distintas: Penetracéo,
Desenvolvimento de Mercado, Desenvolvimento de Produto e Diversificagdo Pura

Segundo Dias (2004), a penetracdo de mercado sdo novas versdes de um
mesmo produto, esse é o0 caso de produtos que ja existem em um mercado também
conhecido. O desenvolvimento de produto € um mercado conhecido, mas langou algo
inteiramente novo, essa estratégia € usada em empresa que ja possui uma forte
demanda em seu atual mercado e pode expandir suas linhas de produtos. O
desenvolvimento de mercado € levar produtos que ja funcionam em um determinado
mercado para outro, ampliando a area geografica. Na diversificacdo tanto o produto
guanto o mercado sdo novos, a organizagdo/empresa pretende expandir gerando um
produto novo para um mercado novo.

O quadro 4 é uma matriz Ansoff, que analisa a penetracdo de mercado,
desenvolvimento de produtos, desenvolvimento de mercado e diversificacao.

Quadro 4 — Matriz Ansoff

Produtos
Existentes Novos
Penetracdo de mercado Desenvolvimento de produtos
é Venda de seguros automotivos
% Parcerias com oficinas
o |2
3 n
% Desenvolvimento de mercado Diversificagao
§ Revenda dos veiculos pelo Parcerias com loja de rodas
S Facebook E som automotivo

Fonte: Autora do trabalho(2020).
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O quadro 4 apresenta a andlise ANSOFF, que relata os seguintes elementos
na empresa Duda automdveis, sua penetracdo de mercado seria a venda de seguros
automotivos, considerando o alto valor investido, os individuos sempre buscam por
seguranca, para se proteger de colisdes e furtos, isso elevaria a comodidade de seus
clientes. E parcerias com oficinas também trazendo mais comodidade, pois seus
clientes ja saem com seus veiculos revisado, possibilitando o aumento do faturamento
com a proposta mais vasta de servicos oferecidos.

No desenvolvimento de mercado, a venda dos veiculos pelo Facebook,
investir no marketing de conteudo, além de fazer as postagem dos veiculos que estéo
a venda, colocar conteudo especificos, como por exemplo ensinar a cuidar melhor de
seu veiculo, explicacdes sobre manutencdo do veiculo, tal como balanceamento,
alinhamento entre outros assuntos envolvendo veiculos, tornando a pagina
diferenciada e com mais visualiza¢des, possibilitando o aumento de novos clientes.

Na diversificagdo, a venda de rodas e som automotivos, além da pessoa sair
com seu veiculos assegurado ela podera escolher seu proprio estilo de rodas, ou optar
por colocar som automotivo, um diferencial entre a concorréncia. Ja no
desenvolvimento de produto, em cima da analise ANSOFF, foi percebido que a

empresa ndo tem como desenvolver um produto.

4. IDENTIFICACAO DE OPORTUNIDADES

Com a analise de mercado desenvolvida na empresa Duda automoéveis foi
possivel identificar algumas oportunidades, que pode ser desenvolvida para melhor
atender seus clientes e consequentemente o aumento de seu faturamento. Uma de
suas oportunidades € abrir um pagina no Facebook, para divulgacéo de seus veiculos,
com conteludo que atraiam possiveis compradores. Parcerias com oficinais e funilarias
podendo melhorar o atendimento ao cliente, trazendo comodidade e satisfacdo ao
comprar um veiculo revisado. Outra oportunidade identificada foi a venda de seguros
na loja, as pessoas cada dia mais em busca por seguranga, ainda mais quando se
trata de um alto valor investido, essas pessoas sairiam com seus veiculos

assegurados, sem medo de furtos ou colisdes.
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5. ORGANIZACAO

As organizacdes foram criadas para solucionar e satisfazer as vontades e
necessidades da populagcédo e do comercio, independe se for prestacdo de servi¢o ou
produto.

‘[...] a organizacdo é um sistema planejado de esforgco no qual cada
participante tem um papel definido a desempenhar e deveres e tarefas a executar’.
(CURY, 2000, p.116).

Neste contexto serd apresentado o histérico da organizacdo, sua estrutura
organizacional (organograma), as unidades organizacionais descrevendo oS
departamentos e setores existentes na organizagdo, apresentacdo do layout
(estrutura fisica), e seus processos operacionais, contendo o fluxograma horizontal e

o vertical.

5.1 HISTORICO DA ORGANIZACAO

A empresa Duda automoveis foi criada em dezembro de 2017, no inicio o
proprietario da Duda automoveis tinha um posto de combustivel, e ndo conseguia
receber de seus clientes do posto que abasteciam fiado, ele comecgou a receber as
dividas de seus clientes em veiculos, e deixava em frente ao posto para revende-los,
as pessoas comecgaram a procurar 0 posto para comprar carros, foi ai que ele decidiu
vender sua parte do posto e abrir seu proprio negdcio, sua garagem de automéveis, a
principio ele pensava em construir s6 o escritorio, e seus veiculos iriam ficar ao ar
livre, mas ndo seria muito viavel seus veiculos no tempo, expostos a chuvas e ao sol,
ele decidiu fazer uma estrutura bem planeja e apropriada.

Atualmente vende uma média de cinco a sete veiculos por més e esta
instalada no centro da cidade, na avenida Paran&a n°404, onde ha uma alta circulacéo

de pessoas, podendo ter maior visibilidade da loja.

5.2 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

Para que toda empresa consiga se manter no ramo de atuacao, ela deve ter
uma estrutura organizacional. Em outras palavras, isto € a divisdo de cargos, tarefas
e setores, para que a empresa caminhe em direcdo a0 mesmo proposito e objetivos

a serem alcancados.
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“A estrutura € um arranjo dos elementos constitutivos de uma organizagao, ou
seja, é a forma mediante a qual estdo integrados e se apresentam os elementos
componentes de uma empresa.” (CURY, 2010, p. 216).

O organograma abaixo apresenta as tarefas e setores da empresa Duda

automoveis, sua estrutura organizacional nos dias atuais.

Figura 1- Estrutura Organizacional da Empresa Duda Automoveis

proprietario
[
gerencia de gerencia de
veiculos carros administrativo
usados novos
I r 1
i aux de .
mecanica vendas contas a manobrista
pagar e
receber
funilaria
pintura financiamentos
posto de
lavagem pés-vendas

Fonte: Autora do trabalho (2020).
O organograma da empresa Duda automéveis comeca pelo gerente que é

responsavel pelos veiculos novos, e pelos usados. E realizado um gerenciamento
dos veiculos usados para que passem por uma revisdo na mecanica, e passa pela
funilaria e pintura; por fim pelo posto de lavagem. O setor administrativo fica
responsavel pelas vendas, por fazer os financiamentos e os pos-vendas. Além disso

auxilia nas contas a serem pagas e nas contas que precisam ser recebidas.
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5.3 UNIDADES ORGANIZACIONAIS

Gerencia dos veiculos usados e novos: todos os veiculos passam por essa
etapa de gerencia, os veiculos novos séo revisados, para certificar se esta tudo certo
com a documentacao e parte elétrica, a partir disso € encaminhado para a loja. Os
veiculos usados também passam por esse procedimento, mais com um pouco mais
de detalhes, pois alguns deles precisam passar pela mecanica, funilaria e pintura, e
posto de lavagem, depois disso também € encaminhado a loja para a venda.

Administrativo: € responsavel por atendimento telefénico, organizar
documentos, faz a verificacdo de datas estipuladas para pagamentos, faz formularios
e planilhas. Auxilia nas contas a pagar e receber, faz as vendas, financiamentos, e
cOmo nNAo a uma pessoa que seja manobrista, ocupa essa funcao também.

Vendas e pés vendas: faz a recepcéo do cliente, apresenta seus veiculos
disponiveis, e as proposta de valores, fecha a venda, faz financiamentos, e também a
documentacédo de transferéncia do veiculo. E depois procura saber a satisfacdo dos
clientes, e se a algum problema com o veiculo para oferecer manutencao

Auxiliar de contas a pagar e receber: é responsavel por controlar os boletos
bancarios, por efetuar os pagamentos das despesas, fazer cobrancas de clientes e
mandar documentacdo a contabilidade.

Manobrista: é responsavel por manobrar os veiculos, e 0os mantém-los

organizados e limpos.

5.4 LAYOUT

O layout é uma ferramenta usada para planejar o espaco fisico de uma
organizacao, seja de grande porte ou de pequeno porte. Toda empresa que tem seu
espaco fisico bem distribuido e organizado, facilita o desempenho e rendimento na
producéo, ou produtos bem estruturados de facil visao

O arranjo fisico procura uma combinagdo otimizada das instalages
industriais e de tudo que concorre para a producdo, dentro de um
espaco disponivel. Visa harmonizar e integrar equipamento, méo de
obra, material, areas de movimentacdo, estocagem, administracéo,
mao de obra indireta, enfim todos os itens que possibilitam uma
atividade industrial. (PAOLESCHI, 2009, p. 207).
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A figura 2 — exp0@e o layout da empresa de forma mais visivel.

Figura 2 — Layout da Empresa Duda Automoéveis

ESPACO LOJA

Fonte: Autora do trabalho (2020).
A figura 2 demostra o layout da empresa Duda automoveis, como é 0 espaco

do escritorio que € uma area de 26.31m2 , o banheiro tendo 2,10m?2 , e onde fica os

veiculos da loja.

5.5 PROCESSOS OPERACIONAIS

Os processos operacionais € o0 modo como a empresa ira operar,
especificando como serd a rotina dessa empresa, 0s processos administrativos, a
fabricacdo e a venda de produtos. Se a empresa for de grande porte é possivel
descrever quem ficara responsavel por cada etapa da organizacao.

E através do fluxograma horizontal e vertical € possivel apresentar o0s
processos operacionais. O fluxograma horizontal expde as etapas de um sistema
dentro da organizacgéo, serve para que todos consigam entender o funcionamento e
as etapas da empresa.

Fluxogramas sédo formas de representar, por meio de simbolos
graficos, a sequéncia dos passos de um trabalho para facilitar sua
analise. Um fluxograma é um recurso visual utilizado pelos gerentes
de producéo para analisar sistemas produtivos, buscando identificar
oportunidades de melhorar a eficiéncia dos processos. (PEINADO;
GRAEML, 2007).

A figura 3 apresenta em forma de um fluxograma horizontal como é o

atendimento da empresa Duda automoveis



Figura 3 — Fluxograma Horizontal da Empresa Duda Automoéveis

( inicio )

atendimento

escolha do
veiculo

negociagao

A vista—»|

entrega de
documentos

pagamento

financiamento
B

entrega de
documentos

assinar
contrato de
transferéncia

rovacao
0 bancg

NAO

'

nao

entrega
do — fim
veiculo
assinar entrega
Sim—=| contrato de do
transferéncia veiculo

concretizagédo
da venda

Fonte: Autora do trabalho (2020).
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Conforme o fluxograma quando o cliente chega na loja escolhe o veiculo que

quer comprar, entra a parte da negociacdo, onde é decidido a forma que o cliente

deseja pagar o veiculo. Se o cliente for pagar a vista, ele sé precisa assinar o contrato

de transferéncia. Agora quando a um financiamento sera enviado a proposta ao

banco, é necesséario aguardar a resposta de aprovacdo ou nao do financiamento.

Quando a proposta é aprovada é s6 assinar a documentacado e a entrega do veiculo

sera feita finalizando assim o processo.

Araujo (2001, p. 68) ressalta que no fluxograma horizontal é oferecida a ideia

genérica do que é feito no processo, ndo contendo outras informagdes, como titulos

de cargos e unidades, por isso ndo é objetivo.
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Afigura 4 — apresenta o fluxograma vertical sobre o administrativo da empresa
Duda automoveis.

Figura 4 — Fluxograma Vertical sobre o Administrativo

Fluxograma Vertical

Rotina- Fluxograma Vertical Simbolos Totais
atual | X (@) Operagao 4
proposta => Transporte

Tipo de rotina: Administrativo L] Controle 2

Empresa: Duda Automdveis () Espera

Efetuado por: Regiane paN Arquivo provisorio

Data: 14-09-2019 A4 Arquivo definitivo

fungbes Descrigdo de passos ou fases

2\ |/ |Administrador Compras
AN N\ |Administrador Analise de credito
AN v Administrador Contas a pagar
A\ |/ |administrador Contas a receber
A v Administrador Pds-vendas
2\ v Administrador Faturamento

Fonte: autora do trabalho, 2019.

A figura 4 descreve as fases do setor administrativo, que € composto pela

operacédo de compras, pelo controle de andlise de credito, pelas operacdes das contas

a pagar e também das contas a receber, a etapa do pds-vendas, e o controle sobre o

faturamento da empresa Duda automdéveis.

Afigura 5 apresenta o fluxograma vertical sobre o setor de vendas da empresa
Duda automoveis.

Figura 5 — Fluxograma Vertical sobre Vendas

Fluxograma Vertical

Rotina- Fluxograma Vertical Simbolos Totais
atual | X O operagao 5
proposta => transporte
Tipo de rotina: vendas L] controle 1
Empresa: Duda Automdveis D espera
Efetuado por: vendedor A arquivo provisorio
Data: 14-09-2019 4 arquivo definitivo
numero simbolo fungoes descrigdo de passos ou fases
D A [V vendas recepcao do cliente
D A Y vendas proposta
[ ) A v vendas fechamento da venda
D A Y vendas contrato compra e venda
L] D A v vendas transferencia de veiculos
D A v vendas controle de estoque

Fonte: Autora do trabalho (2020).
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A figura 5 apresenta as fases do setor de vendas, que é feito primeiramente
pela recepc¢do dos clientes, a apresentacdo da proposta sobre os veiculos, a operagado
de fechamento de venda, é feito o contrato de compra e venda, na sequéncia é feito

a transferéncia do veiculo, e um controle sobre o estoque.

6. OBSERVAC}AO DA REALIDADE ORGANIZACIONAL

Segundo Ornstein (1989), o grafico Radar é incorporado em um poligono
cujas diagonais constituem coordenadas nas quais se registram os indices de
balanco, do mercado, etc., apontados como importantes para criar uma imagem do
desempenho.

A observacao da realidade organizacional da Duda automdveis foi feito com
base em perguntas sobre gestdo, inovacdo de produto, marketing, marketing digital,
meio ambiente, producdo e qualidade, gerando o gréfico radar, possibilitando a
verificacdo de sua situacao atual, criando um plano de ag&o para a empresa colocar

em pratica, desenvolvendo melhorias dentro da organizacao.

7. ANALISE E DISCUSSAO DOS DADOS

O topico de analise e discussao sera trabalhado as dimensdes de gestéo,
inovacdo de produto, marketing, marketing digital, meio ambiente, producdo e
qualidade, onde foram resultante da aplicacdo do diagnostico empresarial, tendo seus

respectivos resultados.
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Figura 6 — analise geral

Analise Geral

—13 fyaliacdo

—2 Avaliacio
Gestdo

45 .

A0 A
Qualidade S-D ~, Inovagdo
10 Vo

Producio g S Marketing

Meia Ambiente “Marketing Digital

Fonte: Autora do trabalho (2020).
De acordo com as informacdes levantadas dentro da empresa Duda

Automoveis nas areas de gestdo, inovacao, marketing, marketing digital, meio
ambiente, producdo e qualidade, pode-se observar que a empresa nao tem muito
conhecimento sobre gestdo, mais se sobre sai nas areas de marketing, producéo e
qualidade.
7.1 GESTAO

Segundo Peter Drucker (1998), a gestédo é o processo levado a cabo por um
ou mais individuos, de coordenacao de atividades de outras pessoas, com vista a
alcancar resultados que ndo seriam possiveis pela acdo isolada de uma pessoa. O

objetivo da gestéo é tornar as pessoas produtivas.
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Gréfico 1 — Gestao

Gestao
Visdo da Empresa

Praticas de Gestdo — .IZI 5 T Missdo da Empresa

/ 0.6 .
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Capacitacdo de Colaboradores - LA /7 Estratégias da Empresa
Desenvolvimento Gerencial ~/ “Indicadores e Metas

Desempenho da Empresai' Plano de Acdo

Fonte: Autora do trabalho (2020).

De acordo com o gréfico 1 constatou-se que empresa Duda automoéveis,
desconhece as diretrizes apresentadas no diagnostico empresarial. A empresa néo
possui visdo, missao e objetivos definidos, ndo tem estratégias, indicadores e metas
criadas, nado é realizado controle financeiro, e ndo realizam a andlise de desempenho
da empresa. A empresa precisa focar no quesito gestao, para melhor desenvolvimento
da organizacgéo.
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7.2 INOVACAO DE PRODUTO

Gréfico 2 — Inovacdo de Produto

Inovacgdo de Produto

Grau de importdncia da inovacdo na
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[processo formalizado)

Lanca produtos ou inova em produto's IE

. Planeja novos produtaos
existentes

Fonte: Autora do trabalho (2020).

Em relacdo a inovacdo de produto, ndo se aplica na empresa Duda
automaoveis, por se tratar de um revenda de veiculos, porem a empresa pode buscar
parcerias para melhor atender seu clientes, satisfazendo suas necessidades. Buscar
também ideias para beneficiar seus clientes e um mix maior e diferenciado de

veiculos.

7.3 MARKETING
O Marketing € uma atividade, grupo de instituicbes e métodos para criar,
transmitir, entregar e trocar ofertas que tenham valor para os consumidores, clientes

e compradores.

Marketing é uma funcdo gerencial, que busca ajustar a oferta da
organizacdo a demandas especificas do mercado, utilizando como
ferramental um conjunto de principios e técnicas. Pode ser visto,
também, como um processo social, pelo qual séo reguladas a oferta e
a demandas de bens e servigos para atender as necessidades sociais.
E, ainda, uma orientacdo da administracdo, uma filosofia, uma visao
(ROCHA, 1999 p.15).

O grafico 3 — apresenta o marketing da empresa Duda automoveis, abordando

o planejamento de marketing, a estratégia de preco, etc.
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Grafico 3 — Marketing

Marketing

Planejamento de Marketing
10

Estratégia de Prego _— 3 Gestdo de Relacionamento com Clientes

A empresa conhece o perfil dos seus

Analise do Ciclo de Vida do Produto . . 4 .
; . clientes

Relacdo com Fornecedores — 1 "7/ Comunicacdo com as Clientes

Catélogo Meios de Divulgacdo

Logomarca

Fonte: Autora do trabalho (2020).

A empresa nao tem um planejamento de marketing, e seus meios de
divulgacgéo é apenas o Facebook, e ndo é atualizado com frequéncia, ndo faz anincios
patrocinados. Em relacdo a marca possui marca registrada, mas nao tem logomarca
registrada, e ndo possui catdlogo, e a analise do ciclo de vida dos veiculos é feito

visualmente sem obtencao de critérios adequados.

7.4 MARKETING DIGITAL / VIRTUAL

O marketing digital é determinado como um grupo de ac¢des desenvolvidas
para se comunicar com potenciais clientes da internet, divulgando uma marca ou
produto.

Quando vocé ouve falar de marketing digital, publicidade on-line,
marketing web, publicidade na Internet ou quaisquer outras
composicdes criativas que se possa fazer dessas palavras, estamos
falando em utilizar efetivamente a Internet como uma ferramenta de
marketing, envolvendo comunicacédo, publicidade, propaganda e todo
arsenal de estratégias e conceitos ja conhecidos na teoria no
marketing. (TORRES, p.45).

O gréfico 4 — apresenta o marketing digital/ virtual, com os pontos de

estratégia, planejamento, ferramentas de gestado, dentre outros.
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Gréafico 4 — Marketing Digital/ Virtual

Marketing Digital / Virtual

Estratégia de Marketing Digital / Virtual

Representatividade das vendas pela i Planejamento de Marketing Digital /

internet 2,5 Virtual
o 15 ) L
Marketing Video > Site Institucional
f 1 \

0,5,

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

Anuncios pagos via Google ou Redes | | ——
Socias

Ferramentas de Gestdo Redes Sociais e Fanpage

Equipe Empresa On Line

Fonte: Autora do trabalho (2020).

Em relacdo ao marketing digital a nota foi baixa, pois a empresa desconhece
as ferramentas do marketing digital. A empresa néo disp6e de um site institucional,
nao utiliza loja virtual, apenas a rede Facebook sendo utilizado poucas vezes e sem

anuncios patrocinados.

7.5 MEIO AMBIENTE

Politica Nacional do Meio Ambiente definiu meio ambiente como o conjunto
de condic¢des, leis, influéncias e infra-estrutura de ordem fisica, quimica e biolégica,
gue permite, abriga e rege a vida em todas as suas formas.

Circunvizinhanca em que uma organizacdo opera, incluindo-se ar,
agua, solo, recursos naturais, flora fauna, seres humanos e suas inter-
relacdes. Uma organizacao € responsavel pelo meio ambiente que a
cerca, devendo, portanto, respeita-lo, agir como ndo poluente e
cumprir as legislagdes e normas pertinentes (ISO 14001).



Grafico 5 — Meio Ambiente

Meio Ambiente

Licenca Ambiental
10

Indicadores de Desempenhao Cadastro Técnico Federal - IBAMA
3

G-

Eficiéncia Energética (energia) . a . Politica Ambiental

- PGRS - Plano de Gerenciamento de

Captacdio de Agua da Chuva . .
Gplagan de Agua da Lhuva Residuos Solidos

/Armazenamento Temporario dos

Efluentes Liquid .
HEnkes Hquidos Residuos (Baias)

Reciclagem de Residuos Destinagdo de Residuos Gerados

Fonte: Autora do trabalho (2020).
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A empresa ndo possui cadastro técnico federal, pois ndo a geracdo de

residuos quimicos dentro da organizacdo, apenas materiais e papeis de escritério,

nao a geracdo de efluentes liquidos. Por ser uma empresa de revenda de veiculos

nao gera residuos e nem agride ao meio ambiente, pois as trocas de 6leos sao feitas

diretamente na oficina.

7.6 PRODUCAO

Producéo significa a transformacéo de insumos em produtos ou servigos. Um

composto de atividades que proporcionam a conversao de um bem para outro.

A qualidade ocupou o centro da atencéo gerencial ao prover solucdes para
as organizacgfes, quando a oferta se tornou maior que a demanda e quando
os clientes se tornaram mais bem informados e exigentes. (BARROS, 1992

apud ARAUJO, 2007, p. 228).



42

Gréafico 6 — Producéo

Producdo
Controle de Producido / Plangjamento
107~
Equi t T logi -~ :
quipamen u:ns_f ’F_:l:r'ltl ogia f ~_ Cronometragem
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- ﬁ ’
Capacidade de Preducdo ¢ 4 4 N\ ™, Metas de Producdo

Espaco Fisico . - Vi ~/ Balanceamento

Instalacdes Elétricas " Logistica

Habilidade [ Polivaléncia ' Gerenciamento da Producdo

Fonte: Autora do trabalho (2020).
No quesito producdo a empresa possui amplo espaco fisico para alocar seus

veiculos, as instalacdes elétricas sdo adequadas, em relacdo a equipamentos sempre
busca por melhores veiculos com mais conforto e tecnologia para satisfazer seu

cliente. Porem a empresa ndo possui metas e nem controle sobre as vendas.

7.7 QUALIDADE

Segundo Garvin (2002, p. 47) qualidade € um termo que apresenta diversas
interpretagdes e por isso, "é essencial um melhor entendimento do termo para que a
qualidade possa assumir um papel estratégico”.

O grafico 7- mostra a qualidade da empresa Duda automdveis, com topicos

sobre funcdes e responsabilidades, certificagdes, controle dos processos, e outros.
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Grafico 7 — Qualidade
Qualidade

Funcbes e Responsabilidades
Certificagdes 25 T selecdo de Colaboradores
AN, et PN
/ e SN T S A . . Bem-estar e Satisfacdo dos
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Controle dos Processos & ’ Satisfacio dos Clientes

Processos “Reclamacdes de Clientes

Desempenho dos

Fornecedores da Em resla”
P Produtos/Servicos/Processos

Em relacéo a qualidade a empresa poderia se dedicar mais, com o bem estar
e satisfacdo dos colaboradores, priorizar saber qual a satisfacdo dos clientes, em
relagdo ao atendimento e ao veiculo, ter um controle sobre as reclamacdes de
clientes, investir em certificagcdes. E definir as funcbes e responsabilidades

formalmente.

8. PLANO DE ACAO

O topico plano de acdo serd demostrado quais sdo os indicadores que a
empresa precisa para desenvolver acdes em busca de melhorias na empresa,
seguindo as dimensdes de gestéo, inovacao de produto, marketing, marketing digital,

meio ambiente, producéo e qualidade.
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Situagéo o fazer? Como fazer? Ate Quanto que
Area | Tapico Para que q:eazzse Atividades quando E:ﬂurear: F(;:Sf‘?' vai custar
Dimensdo fazer? ¢ {How) fazer? ' Wh ' {How much)
(Why) (what}) [When) (Whao) (Where)
Missdo da Levantar qual & o R$0,00
= empresa A missdo ndo | Definira papel da empresa, Thayné & |Duda
GESTAD -1 . ) . . 01/03/2020 ) —
estd definida. mizsdo. Seu proposito Sergio Automoveis
Yizdo da empreza Levantamento de R$0,00
informagdes.
GESTAD -1 A visdo ndo esta| b oo g |3O0TE onde a 20/3/2020 | [MEYPEE (Duda
definida. empresa quer Sergio Automdveis
chegar a longo
prazo.
Estimulos & . Levantamento RES00,00
- . o Mao ha esta d o
INOVACAD inavagao politica de & . ereper " ) Duda
DE incentivo & oportunidade | capacitagao sobre | 01/042021 | Sergio Automoveis
PRODUTO -1 . - deinovago  |inovagdo.
inovagéo.
do mercado.
Grau de R$0,00
INOWVAGAD importancia da Empresa n&o
DE inovagéo na compreende a ET:;?: ;‘;br& Pesguisas. 01/01/2021 | Regiane Eﬂtc::améveis
PRODUTO -2 oo inovagao. §E0-
Plangjamento de Com a R$0,00
MARKETING o marketing Néo possui Criar ferramenta que o . Duda
1 plangjamento. | planejamento. | Sebras 01/02/2021 | Sergio Automdveis
dispanibiliza.
A empresa Conhece R$0,00
conhece os perfil | parcialmente ¢ | Conhecer Enm Lllrn-
MARKETING - i ormularic ) Duda
2 dos clientes perfil de 50% ;DU%[G ;:tuerﬁl apresentado na 01/12/2020 | Regiane Automéveis
dc_us seus . o clientes. hora da compra.
clientes afvos.
Esztratégia de RE500,00
marketing " . . .
Py ; MNao possui Criar uma Links ) Duda
Digital/ virtual .
esfratéqgia. estratégia. patrocinados. 10/01/2021 | Regians Automdveis
Redes sociaiz ef Esta inserido em R$0,00
ranpege zlcil::la-li-l :Et;?:rens Divulgar mais Fazer postagens Duda
. is criati 0111272020 | Regiane -
desatualizadas | os velculos. mals [:nam-as.e 20 Automoveis
cam frequéncia.
COMm poUCas
postagens.
Captagdo de agua | | Captar agua R%1.000,00
e da chuva M&o tem 4 da i?uva PaMA | |mplantagic de Dud
processo de manter os ) . uda
AMBIENTE -1 caplacdo da veiculos E;:ﬁ:lstema de | D1/D62021) Sergio Automdveis
Agua da chuva, | Sempre impos ’
ha loja
Reciclagem de Implantar RE0,00
B residucs M&e ha coleta | coleta seletiva | Parceria com a Dud
AMBIENTE — 2 seletiva na para o associapdo  de | D1/1272020 | Sergic ALu.ltoaméveis
empresa. descarte de catadores
papeis.
Metas de _De_senuolvendo R$200,00
produgdo indicadores, tendo
- - . Estabelecer | um controle de
- MNao possui .
THDDU‘;AO P metas de vendas via 01/04/2021 | Regiana 2”:"’ .
metas. vendas. sistema utomdveis
Computadorizado,
Capacidade de Tem capacidade RE0,00
- producéc para expandir a | FAZ&r Fazer proposta de
;HDDUGAO - produgdo com a pinrtrcenas COM | narcerias aos 017112020 | Sergio Eﬂroaméveis
parceria de outras “isiveis parceiros.
- garagens.
terceiros
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Fungdes e Delegando guem RE0,00
QUALIDADE —| Responsabilidades| Estdo definidas | Definir wvai ficar 0107021 Sergio e Duda
1 informalmente. | formalmente. | responsdwvel por e Regiane Automdveis
certas funcdes
Satisfagdo dos A satisfacdo dos R%1.000,00
clientes :Iieqteds e . o d Consultoria
QUALIDADE — avaliada esquiza de L - . Duda
2 eventualmente e | saf sqf'acéo ESFECIa[‘ZEda em | D1/05/2021) Sergio Automdveis
¥ satisfacao
de forma !
infuitiva.

Fonte: Autora do trabalho (2020).

Juntamente com o proprietario da Duda automoveis foi desenvolvido o plano
de acao, de acordo com suas necessidades e prioridades. Desenvolvendo duas acbes
para cada dimenséo de gestédo, inovagao de produto, marketing, marketing digital,
meio ambiente, producéo e qualidade.

8.1 GESTAO

Sobre a gestdo o principais quesito da empresa € a definicdo da visdo e
missdo da empresa, para que seus clientes e fornecedores conhegam onde a empresa
quer chegar e qual sua missao, para que fique claro seus objetivos. Entdo ja foi
realizado esse plano de acédo desenvolvendo a visdo e a missdo da empresa.

A visdo, literalmente, significa uma imagem. Visdo de negdécio ou visdo
organizacional ou, ainda, visdo de futuro é o sonho acalentado pela
organizacdo. E a imagem com a qual ela se vé no futuro. E a
explicagdo do por que, diariamente, todos se levantam e dedicam a
maior parte dos seus dias ao sucesso da organizag¢do onde trabalham,
onde investem ou fazem neg6cios (CHIAVENATO e SAPIRO 2009, p.
87).

A missdo pode ser definida formal ou escrita, para que funcione como um
lembrete periédico a fim de que os funcionarios saibam para onde e como conduzir 0
negécio (CHIAVENATO,2005, p.63).

Visdo Duda automoveis: Ser

revendedoras de veiculos seminovos e usados de Ortigueira, se tornando uma

reconhecido como uma das melhores

referéncia na regido.

Missdo Duda automoéveis: Oferecer com exceléncia o servico de vendas de
veiculos seminovos e usados, garantindo a satisfacdo dos cientes ao adquirir um
veiculo de qualidade.

Valores Duda automoveis: ser ético e integro, manter a satisfacdo dos

clientes, parceiros e ser transparente.
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8.2 INOVACAO DE PRODUTO

De acordo com o plano de acdo para a inovacgéo de produto, foi pensado em
um levantamento de informacfes sobre o mercado, oferecendo melhor atendimento
ao cliente e aplicando estudos sobre inovagao para que a empresa nao fique parada
no tempo, se atualizado conforme o mercado e a tecnologia. Tendo novas visdes
sobre o empreendimento, buscando parcerias com terceiros e se tornando cada vez

mais forte no mercado de atuacao.

8.3 MARKETING

Seguindo o plano de ac&o, a empresa ndo possui plano de marketing, foi
considerado entdo a criacdo de um planejamento de marketing utilizando a ferramenta
gratuita do Sebrae. A empresa Duda automoveis conhece apenas 50% do perfil de
seus clientes, entdo em busca de conquistar os clientes, foi proposto elaborar um
formulario na hora da venda para conhecer melhor o perfil dos clientes, sendo possivel

alcancar a estratégia de marketing correta, gerando mais retorno para organizacao.

8.4 MARKETING DIGITAL / VIRTUAL

Em relacdo ao marketing digital/virtual a empresa ndo possui estratégias, e
esta inserida no Facebook porem desatualizadas e com poucas postagens. Visando
gue hoje em dia as empresas necessitam de um atendimento virtual e de propagandas
virtuais, visto que a empresa fica mais conhecida atraveés disso, foi elaborado no plano
de acdo que a empresa deve apostar mais em redes sociais e links patrocinados, e
usar a pagina do Facebook com mais frequéncia elaborando postagens mais atrativas.

8.5 MEIO AMBIENTE

De acordo com o plano de acdo para o meio ambiente foi proposto que a
empresa utilize a agua da chuva, instalando um sistema de coleta de agua para
manter os veiculos da loja sempre limpos e economizar agua. E os lixos gerados,
como papeis, canetas, entre outros materiais de escritério ndo sejam jogados no lixo
comum e sim implantar a coleta seletiva desses materiais gerados, fazendo parceria

com a associacao de catadores, que reciclam esse tipo de lixo.
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8.6 PRODUCAO

No topico producdo a empresa ndo possui metas, foi estabelecido no plano
de acdo que a empresa precisa criar metas de vendas, desenvolver indicadores, tendo
um controle de vendas, instalando um sistema de controle. A empresa tem capacidade
para expandir as vendas com a parceria de terceiros, foi entdo definido no plano de
acdo de fazer propostas aos visiveis parceiros.

8.7 QUALIDADE

Em relacdo a qualidade, a empresa nao possui suas funcdes e responsabilidades
definidas formalmente, entdo foi proposto no plano de acdo que se formalize essas
funcdes e reponsabilidades para que aja 0 comprimento dessas atividades da melhor
forma. E no quesito satisfacdo dos clientes é avaliada eventualmente e de forma
intuitiva, entdo decidiu-se fazer uma pesquisa de satisfagdo com uma empresa

especializada para avaliar a satisfagcéo do cliente.



9. CRONOGRAMA DAS ACOES

Quadro 6 — Plano de Ac¢éo 2021
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Plano de acédo 2021

Atividade

Jan.

Fev.

Mar. | Abr. | Mai. | Jun. | Jul. | Ago.

Definir a

visao

Set.

Out.

Nov.

Dez.

Definir a

missao

Conhecer o
perfis dos

clientes

Divulgar
mais 0s

veiculos

Implantar a
coleta

seletiva

Fazer
proposta
parcerias

Fonte: Autora do trabalho (2020).



49

Quadro 7 - Plano de Ac¢éo 2021

Plano de acédo 2021

Atividade Jan. | Fev. | Mar. | Abr. | Mai. | Jun. | Jul. | Ago. | Set. Out. | Nov. Dez.

Levantamento

oportunidades

Estudar sobre

inovacao

Criar planej. de
marketing
Links
patrocinados

Implementacao

de um sistema

de coleta de

agua da chuva

Estabelecer
metas de

vendas

Definir fungdes

Fonte: autora do trabalho (2020).
10. VIABILIDADE FINANCEIRA OPERACIONAL

O estudo de viabilidade de um projeto é definido como uma analise e

Pesquisa de

satisfacéo

avaliacdo do projeto proposto, com a finalidade de determinar se: o projeto é viavel
tecnicamente; o projeto é viavel dentro do orcamento previsto; e 0 projeto sera
rentavel, isto é, trara lucros (BUSINESS, 2018).

10.1 INVESTIMENTOS

Segundo Vicenconti e Neves (2003) Os investimentos sao gastos
direcionados a bens do uso da empresa, como a aplicagdo de capital para existir
beneficios e recursos dentro da organizacdo, de modo que venha propiciar lucro
durante o periodo de atividade.

Gasto ativado em funcdo de sua vida Gtil ou de beneficios atribuiveis
a futuro(s) periodo(s). Todos os sacrificios havidos pela aquisicdo de
bens ou servigos (gastos) que sao “estocados” nos Ativos da empresa
para baixa ou amortizacdo quando da sua venda, de seu consumo, de
seu desaparecimento ou de sua desvalorizacdo sdo especificamente
chamados de investimentos. (MARTINS, 2003, p. 25).
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Os investimentos da empresa Duda automoveis foi aquisi¢cao do local onde foi

construido a empresa, a compra dos veiculos, material de escritério.

10.2 CUSTOS

Segundo Martins (2003), fazer a contabilidade de custos dentro da empresa
€ essencial para a verificacdo de estoques, além de auxiliar no controle e dar apoio a
tomada de decisdes. O custo compreende - se como um meio para o alcance de bens

e servicos gue sao utilizados na realizacao de outros bens e servigos.

[..] a contabilidade de custos tem um papel importante nas
organizagdes, pois possibilita ao administrador acompanhar o
desempenho da empresa, desde a aquisicao da matéria-prima até sua
transferéncia para a producao; permite-lhe também o controle de méo-
de-obra direta e de custos indiretos de fabrica¢éo, necessario para que
ele possa chegar ao custo total de um produto acabado. (PANOSSO,
2003, p. 5).

Os custos sao divididos em: diretos, indiretos, fixos e variaveis. Os custos
diretos tem ligacao direta com o produto ou servico oferecido; j& os indiretos é de dificil
mensura em relacao ao objeto de custeio.

Os custos fixos ndo sofrem alteracdes em relacdo a producdo ou servico
prestado, continuam estavel independentemente da quantidade de vendas ou
fabricacdo. Os custos variaveis como o préprio nome ja diz se alteram de acordo com
a producéo e as vendas.

Os custos da empresa Duda Automdveis sdo em sua maioria gastos basicos,
como conta de agua e saneamento, energia elétrica, telefone e internet, folha de

pagamento, incluindo material de escritorio.

10.3 DEMONSTRACAO DO RESULTADO E EXERCICIO

Segundo Braga (1999) a demonstracéo de resultado deve fornecer o resumo
das variantes positivas que séo as receitas e ganhos, e as negativas que compdem
0s custos, despesas e perdas realizada em um determinado periodo geralmente e
exercicio social explorando as atividades operacionais da organizagao.

“A DRE é extremamente relevante para avaliar desempenho da empresa e a
eficiéncia dos gestores em obter resultado positivo. O lucro € o objetivo principal das
empresas”. (MARION 2003, p. 127).
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A DRE- Demonstracdo do Resultado do Exercicio compara de forma
sintetizada as a¢c6es desempenhadas pela organizacdo, durante o exercicio, relata de
forma a destacar o resultado liquido do periodo.

O quadro 8 — Demonstra o resultado do exercicio (DRE) no ano de 2018,
apresentado pela empresa Duda automoéveis, onde apresenta a receita bruta, receita
liquida e o lucro liquido do exercicio.

Quadro 8 — Demonstracdo do Resultado do Exercicio

DEMOSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO ANALITICA EM 31/12/2018
(+) RECEITA BRUTA
Venda de servi¢os 21.107,91
Venda de servigos a vista 21.107,91
(-) DEDUCOES
Impostos inciden. s / vendas 1.522,99
Simples nacional 1.522,99
RECEITA LIQUIDA 19.584,92
(-) CUSTOS DOS SERVICOS
Custo servicos vendidos 13.351,42
Salarios e ordenados 10.275,42
Férias e 13° salario 2.115,04
FGTS 961,08
(+) CUSTO DOS PRODUTOS
Custo produtos vendidos 1.141,70
Férias e 13° salario 1.141,70
() LUCRO BRUTO 7.375,20
(-) DESPESAS OPERACIONAIS
(-) DESPESAS ADMINISTRATIVAS
UTILIDADES E SERVICOS 2.400,00
Servicos de terceiros — PJ 2.400,00
RES. OPERAC. ANTES RES. FINANCEIRO 4.975,20
RES. ANTES DESP. C/ TRIBUTOS SOBRE LUCRO 4.975,20
(%) LUCRO LIQUIDO EXERCICIO 4.975,20

Fonte: Duda Automoveis (2018).
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O quadro 8 — apresenta a demonstracao do resultado e exercicio conforme os
dados da empresa, demostrando o lucro liquido do exercicio que foi de $4.975,20.

10.4 BALANCO PATRIMONIAL

Segundo Ribeiro (1999) o balanc¢o patrimonial é a confirmacao financeira que
mostra resumidamente o cenério patrimonial e financeiro da entidade, quantitativa e
qualitativa. Faz a verificacdo dos bens, diretos e obrigacfes, é elaborado apds os
lancamentos e contas encerradas para constituir a DRE.

O Ativo e o Passivo estao agrupados na demonstragcdo contabil, com
o0 objetivo de informar aos usuarios da contabilidade a posicédo
patrimonial liquida da entidade. A palavra balanco remete a equilibrio
visto que, tal como em uma balanga, o lado do ativo e o lado do passivo
devem ser iguais refletindo uma situagé@o de equilibrio do patrimonio
de uma entidade. (RIBEIRO, 1999 p.138).

O quadro 9 — demostra o balanco patrimonial da empresa Duda automoveis,

que foi disponibilizado pela empresa, balango patrimonial do ano de 2018.
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Quadro 9 — Balanco Patrimonial

BALANCO PATRIMONIAL ENCERRADO EM 31/12/2018
ATIVO
Circulante
Disponivel
Caixa Geral
Caixa 105.529,13 105.529,13 105.529,13 105.529,13
TOTAL DO ATIVO 105.529,13

PASSIVO
Circulante
Obrigacdes a pagar

Obrigagdes com pessoal

Salérios a pagar 1.217,16 1.217,16

Obrigagdes com encargos sociais
INSS a recolher 176,40
FGTS arecolher 305,37 481,77 1.698,93 1.698,93

PATRIMONIO LIQUIDO
Capital

Capital Social

Quotas de Capital 100,000,00 100,000,00 100,000,00

Lucros ou Prejuizos
Lucros ou Prejuizos do exercicio
Saldo no inicio do (1.145,00)

exercicio

Lucro do exercicio 11.617,23

Prejuizo do exerc. (6.642,03) 3.830,20 3.830,20 103.830,20
TOTAL DO PASSIVO 105.529,13

Fonte: Duda Automoveis (2018).
O quadro 9 — apresenta o balanc¢o patrimonial da empresa Duda Automoveis
de acordo com os documentos da empresa, esse balanco apresenta o total do ativo e

o total do passivo.
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10.5 FLUXO DE CAIXA

O fluxo de caixa € essencial para a administracéo financeira, essa ferramenta
aponta as entradas e saidas de dinheiro da empresa, dessa maneira possibilita
planejar o cotidiano e seu progresso.

‘Indica a origem de todo dinheiro que entrou no caixa bem como a aplicagao
de todo dinheiro que saiu do caixa em determinado periodo é ainda o resultado do
fluxo financeiro” (MARION, 1998 p. 381).

O fluxo de caixa é primordial a fim de a empresa com sua aplicacéo consiga
ter um monitoramento e um planejamento financeiro eficaz, tornando a saude
financeira boa para impedir a mortalidade antecipada.

O quadro 10 — apresenta a demonstracéo do fluxo de caixa — método direto,
da empresa no ano de 2018, informando suas atividades operacionais e 0 aumento
liquido de caixa e equivalentes.

Quadro 10 — demonstragdo do Fluxo de Caixa

DEMOSTRACAO DO FLUXO DE CAIXA DE 01/01/2018 a 31/12/2018

ATIVIDADES OPERACIONAIS

Recebimento de venda de servicos 21.107,91

Pagamento de adiantamentos (385,88)

Pagamentos de obriga¢Ges com pessoal (8.661,68)

Pagamentos de obrigagfes com encargos sociais (1.463,23)

Pagamentos de obrigagdes fiscais (1.522,99)

Pagamento de utilidades e servigos (2.400,00)
Acréscimo e/ou Decréscimo de caixa originado das ativ. Operacionais 6.674,13
Aumento Liquido de caixa e Equivalentes 6.674,13
Saldo de caixa, Bancos e Aplic. Financeira de Liquidez imediata inicial 98.855,00
Saldo de caixa, Bancos e Aplic. Financeira de Liquidez imediata final 105.529,13

Fonte: Duda Automoveis (2018).
O quadro 10 — demostra conforme documentos apresentados pela empresa o

fluxo de caixa de método direto, assim apresentando as atividades operacionais, como
recebimento de vendas de servi¢cos, pagamento de adiantamentos, pagamento de
obrigacbes pessoais entre outros, e também o aumento liquido de caixa e

equivalentes no valor de $ 6.674,13.
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O quadro 4 — apresenta a planilha de fluxo de caixa referente a 1 ano da empresa Duda Automoveis.

Quadro 11 — Planilha de Fluxo de Caixa
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PLANILHA DE FLUXO DE CAIXA

Més laneiro Fevereiro Marco Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro Cutubro MNovembro Dezembro
ENTRADAS
Previz3o de recebimento vendas RS 1.753,92|RS 1.758,99| RS 1.758,99| RS 1.753,99|RS 1.758,99| RS 1.758,99| RS 1.753,99|RS 1.758,99| RS 1.758,99| RS 1.758,99|RS 1.758,99|RS 1.758,99
Contas a receber-vendas realizadas
Outros recebimentos
TOTAL DAS ENTRADAS RS 175399|RS 1758,99|RS 1.758,99|RS 1.75899|RS 175899|RS 175899|RS 1.75899|RS 175899|RS 175899 RS 175399|RS 1.758,99|RS 1.758,99
SAIDAS
Folha de pagamento RS 721,80|RS 721,B0|RS 721,80(|RS 721,80|RS 721,B0|RS F21,BO|RS 7I1,B80|RS T721,B0(|RS FI1,BO|RS T721,80|RS FI1,B0|RS T7I1,ED
ENCargos sociais RS 121,94 |RS 121,34|RS 121,%4|RS 12194 |RS 121,34 |RS 121,94 |RS 12194 |RS 121,34 |RS 121,94 |RS 121,34 |RS 121,34 |RS 121,94
ohrigacoes fiscais RS 12692 |RS 126,92 |RS 12692 | RS 12692 |RS 12692 | RS 12692 | RS 126,92 |RS 126,92 | RS 126,92 |RS 126,92 |RS 126,92 | RS 126,92
servipos de terceiros - Pl RS 20000 |RS 200,00|RS 20000|RS 20000|RS 20000(|RS 200,00|RS 200,00|RS 200,00|RS 20000|RS 20000 |RS 200,00 |RS 200,00
TOTAL DAS SAIDAS RS 1.170,66| RS 1.170,65) RS 1.170,65| RS 1.17065|R% 117065 RS 1.170,65| RS 1.170,65| RS 1.170,65| RS 1.170,65| RS 1.170,65| RS 1.170,65| RS 1.170,85
1 [ENTRADAS - SAIDAS]) RS G58834|RS 588,34|RS 533,34|RS 58834|R5 GSBE34|RS G5B334|RS 583,34|RS 535,34|RS 58834 |RS GSBE34|RS 585,34 |RS 538,34
2 SALDO ANTERIOR RS 588,34|RS 588,34|RS 117668|RS 1.17668|RS 1.76502|RS 1.765,02|RS 2.353,36| RS 2.353,36|RS 2.341,70|RS 2.841,70
3SALDO ACUMULADO (1+2) RS G58834|RS 583,34|RS 1.17663|RS 1.17668|RS 176502 | RS 1.765,02| RS 2.353,36|RS 2.353,36| RS 2.941,70|RS 2941 70|RS 3.530,04| RS 3.530,05
4 NECESSIDADE EMPRESTIMOS
SSALDO FINAL (2 +4) G828, 34 GBE 34 1.176,68 1.176,68 1.785,02 1.765,02 2.353,36 2.353,36 2.941,70 2.941,70 3.530,04| RS 3.530,05

Fonte: autora do trabalho(2020).

O quadro 4 — apresenta a planilha de fluxo de caixa da empresa Duda Automéveis pelo periodo de um ano, apresentando

suas entradas e saidas, sua previsdo de recebimento de vendas, a folha de pagamento, encargos socais, obrigagdes fiscais, servigcos

de terceiros — PJ, o total das saidas de cada més e seu saldo final de cada més.
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10.6 INDICADORES FINANCEIROS
De acordo com Matarazzo (2003) os indices tem por propriedades fornecer uma visdo
extensa do cenario econdmico e financeiro da empresa.

[...] servem como identificadores que demonstram a potencialidade da
empresa. Sdo eles que dizem qual a liquidez da empresa de dispor de
recursos para saldar suas dividas, qual o endividamento da empresa
com terceiros, qual o retorno sobre os investimentos dos acionistas,
[...], entre muitas outras singularidades ativas de andlise (TEIXEIRA;
MELO, 2011, p. 1).

Segundo ludicibus (2009) o principal propdsito da utilizacdo dos indicadores
financeiros € o de proporcionar ao utilizador da contabilidade retirar tendéncias e
confrontar os resultados com modelos preestabelecidos expondo o que ocorreu no

pretérito, constituindo ideias de acdo para provaveis resultas futuras.

10.6.1 indices de Liquidez

Os indicadores de liquidez tem em vista mensurar a competéncia da
empresa de liquidar suas dividas, em outras palavras se a empresa esta cumprindo
seus compromissos financeiros.

Os indices de Liquidez sdo utilizados para avaliar a capacidade de
pagamento, isto é, constituem uma apreciagdo sobre se a empresa
tem capacidade para saldar seus compromissos. Essa capacidade de
pagamento pode ser avaliada, considerando: longo prazo, curto prazo
ou prazo imediato (MARION, 2007, p.83).
Os indices de liquidez analisam a capacidade de pagamento da empresa
diante a suas obrigacbes e compromissos. Tornando-se importante para a
administracdo dar continuidade da empresa, se houver variacdes destes indices deve

ser estudado os motivos pelos gestores.
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10.6.1.1 Liquidez corrente

Segundo ludicibus (2009) a liquidez corrente é apontada como o melhor
indicador de liqguidez da empresa, e por isso o mais conhecido.

De acordo com Ricardo Ferreira é crucial a analise do ciclo operacional
da empresa para a determinacédo de um resultado ideal de liquidez corrente.

Liquidez corrente indica quanto existe em dinheiro mais bens e direitos
realizaveis a curto prazo, comparado com suas obrigacdes a serem
pagas no mesmo periodo, sendo que, “‘quanto maior a liquidez
corrente mais alta se apresenta a capacidade da empresa em financiar
suas necessidades de capital de giro” (ASSAF NETO, 2006, p.191).

O resultado do indice de liquidez corrente indica quanto a empresa possui no
ativo circulante para cada $ 1,00 de passivo circulante. Quanto maior melhor, seu

objetivo é apurar a capacidade de pagamento da empresa dos valores de curto prazo.

Ativo Circulante

indice de Liquidez Corrente= - -
Passivo Circulante

105.529,13

liquidez corrente 105.529,13

10.6.1.2 Liquidez seca

Segundo Domingues, o indice de liquidez seca tem como finalidade mostrar
a possibilidade de pagamento da empresa no curto prazo sem retirar o estoque, que
sao conceituados como componentes menos liquidos do ativo circulante.

‘Indica quanto a empresa possui em disponibilidades, aplica¢des financeiras
a curto prazo e duplicatas a receber, para fazer face a seu passivo circulante”. (SILVA,
2006, p.314).

O resultado do indice de liquidez seca indica quanto a empresa possui de
ativo liquido para cada $1,00 de passivo circulante. Quanto maior melhor, o objetivo
deste indicado é verificar a capacidade de pagamento da empresa, excluindo os
estoques do ativo circulante.

Ativo circulante (—) Estoque

indice de Liquidez Seca=
quidez Passivo Circulante

105.529,13 -0 _
105.529,13

Liquidez Seca =
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10.6.1.3 Liquidez geral

Liquidez Geral é aplicado para mensurar a eficacia de pagamento de todos
os deveres da empresa, independente se for de curto ou longo prazo, usando meios
nao constantes.

“A interpretacdo do indice de liquidez geral € no sentido de quanto maior,
melhor, mantidos constantes os demais fatores”. (Silva, 2006, p.307).

O resultado do indice de liquidez geral quanto a empresa possui de ativo
circulante e realizavel a longo prazo para cada $1,00 de divida total. Quanto maior
melhor, seu objetivo é verificar a capacidade de pagamento, mais analisando as
condicdes totais de saldos a receber e a realizar contra os valores a pagar, levando
em consideracao os saldos de curto e longo prazo.

Ativo Circulante + Realizavel a longo prazo

Indice de Liquidez Geral=
ndice de Liquidez era Passivo Circulante + Exigivel a longo prazo

N&ao foi possivel trabalhar com esse indice por falta de informacéo, sobre a

empresa.

10.6.2 indices de Endividamento

Por meio dos indicadores de endividamento € possivel a empresa analisa a
quantia de dividas que possui, alcancada por recursos de terceiros em nexo aso seus
recursos proprios.

Os indices de endividamento “fornecem, ainda, elementos para avaliar
o grau de comprometimento financeiro de uma empresa perante seus
credores (principalmente instituicdes financeiras) e sua capacidade de
cumprir os compromissos financeiros assumidos a longo prazo”.
(ASSAF NETO, 2008, p. 122).

10.6.2.1 indice de endividamento

Segundo Téles (2003) os indices de endividamento ajuda a ver de modo mais
extensivo qual a real situacao financeira da empresa. Seu objetivo basico € apresentar
0 grau de compromisso do capital exclusivo de uma empresa, em relagcédo ao capital
de terceiros.

O resultado do indice de endividamento indica quanto a empresa tomou de
capitais de terceiros para cada $1,00 de capital préprio investido. Quanto menor

melhor, seu objetivo é medir a estrutura de obrigacdes da empresa.
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Capitais de Terceiros

Indice de Endividamento= ——————
Patriminio Liquido

2.400,00

11105826 = 202

indice de Endividamento=

10.6.2.2 indice de cobertura de juros

Segundo Gitman (2004) o indice de cobertura de juros, mensura a capacidade
de realizar os rendimentos de juros, predito em contratos, se este indice estiver com
o valor alto, melhor sera sua possibilidade de pagamento.

O resultado de cobertura de juros apresenta a quantidade de tempo em que
sera viavel se manter em um padrao de custos, despesas e pagamento de juros ao
longo de um estipulado periodo, frequentemente utilizado em meses.

Lucro antes de juros e imposto de renda

Indice de Cobertura de Juros= - -
Juros ou despesas financeiras

N&ao foi possivel trabalhar com esse indice por falta de informacéo, sobre a

empresa.

10.6.3 indices de Atividade

Dentro dos indices de atividade se calcula o prazo médio de recebimento,
prazo médio de pagamento, giro do estoque e giro do ativo, assim possibilitando a
analise do desempenho operacional da empresa e precisao de investimento em giro.

Os indicadores devem refletir as politicas de administracao do fluxo de caixa,
bem como da capacidade de manter o fluxo continuo de atividade operacionais. Sao
indicadores que buscam também evidenciar a produtividade dos ativos da companhia.
(PADOVEZE, 2010, p. 221).

10.6.3.1 Prazo médio de recebimento

O prazo médio de recebimento demostra a quantidade de tempo que a
empresa leva a receber de seus clientes, auxiliando para que a empresa fique atentos
a quantia de vendas a prazo e prazos cedidos, isso pode prejudicar o capital de giro

se ndo for monitorado.
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O prazo médio de recebimento das vendas indica quantos dias, em
média, a empresa leva para receber suas vendas. 0 volume de
duplicatas a receber é decorréncia de dois fatores basicos: a)
montante de vendas a prazo; e b) prazo concedido aos clientes para
0 pagamento. (SILVA, 1993, p. 152).

O resultado do prazo médio de recebimento indica quanto tempo em média a

empresa demora a receber suas vendas diarias. Quanto menor melhor.

Clientes (duplicatas a receber) X 360 dias

Prazo Médio de Recebimento = - -
Receita Operacional Bruta

N&do foi possivel trabalhar com esse indicador financeiro por falta de

informacéo, sobre a empresa.

10.6.3.2 Prazo médio de pagamento
Prazo médio de pagamento € o tempo em meio ao periodo em que foram
efetuadas as compras e o tempo de pagamento
"O prazo médio de pagamento de compras (PMPC) indica quantos dias, em
média, a empresa demora para pagar seus fornecedores"”. (SILVA, 1990 p. 156).
O resultado do prazo médio de pagamento indica quanto tempo em média a
empresa consegue pagar seus fornecedores.

Fornecedores (duplicatas a pagar) X 360 dias

Prazo Médio de Pagamento= -
Compras Brutas e Servicos

Nao foi possivel trabalhar com esse indicador financeiro por falta de

informacéo, sobre a empresa.

10.6.3.3 Giro do estoque

Segundo Martin (2006) o giro de estoque mensura a quantidade de vezes, por
singularidade de periodo, 0 estoque girou ou recomegoul.

Um indicador de desempenho em estoques € a rotatividade ou o giro de
estoque, uma relagéo existente entre 0 consumo anual e o estoque médio do produto.
A rotatividade é expressa no inverso de unidades de tempo ou em “vezes”, isto €,
“vezes” por dia ou por més, ou por ano (DIAS, 1993).

O resultado do giro do estoque indica a velocidade com que o estoque se

transforma em producéo vendida. Quanto maior melhor.
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Custo dos Produtos Vendidos

Giro do Est =
iro do Estoque Estoque

N&o foi possivel trabalhar com o giro do estoque por falta de informacéo, sobre

a empresa.

10.6.3.4 Giro do ativo

Segundo Assof Neto (2012) o giro do ativo caracteriza o nimero de vezes
que o ativo total girou, e resultou-se em dinheiro, em determinado momento em
consequéncia das vendas efetuadas. Desse modo, quanto maior for o nimero, melhor
sera 0 desempenho da organizacdo, trazendo um excelente retorno de suas
aplicacoes.

A importancia do maior giro possivel esta no fato de que, havendo
lucratividade/margem nos produtos e servicos que a empresa vende,
guanto maior a quantidade de venda e, consequentemente, a receita,
h& a possibilidade de gerar mais lucros e, portanto, rentabilidade.
(Padoveze e Benedicto 2011, p. 122).

O resultado do giro do ativo indica quanto a empresa vendeu para cada $1,00

de investimento total. Quanto maior melhor.

Receita Operacional Liquida

Giro do Ativo=
Ativo Total

19.584,92

Giro do Ativo= m =

0,18

10.6.4 indices de Rentabilidade

Segundo Padoveze; Benedicto (2007) os indices de rentabilidade possui o
objetivo de medir o retorno do capital investido na empresa, e indicar os fatores que
formara essa rentabilidade. Em outras palavras proporciona conhecer as atividades
econbmica da empresa.

Os indicadores de rentabilidade sdo indices que se preocupam em
apreciar os aspectos econémicos na analise das demonstra¢des por
meio de indicadores financeiros. Os indicadores de rentabilidade
‘indicam o grau de eficiéncia da empresa na aplicagdo de seus
negocios” (SANTOS; BARROS, 2013, p. 279).

Os indices de rentabilidade tem como proposito demostrar qual foi a

rentabilidade do montante investido na empresa.
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10.6.4.1 Margem de lucro bruto

Segundo Hoji (2010) a margem de lucro bruto indica quanto a organizacao
alcanca de lucro bruto para cada R$ 1,00 de receita liquida, com esse indice € possivel
saber quanto estédo produzindo com 0s capitais empregados na empresa.

O resultado da margem de lucro bruto indica quanto a empresa obtém para

cada $100 vendas realizadas.

Lucro Bruto x 100
Receita de Vendas (Vendas Liquidas)

Margem de Lucro Bruto=

Né&o foi possivel trabalhar com a margem de lucro bruto por falta de informacéo, sobre

a empresa.

10.6.4.2 Margem de lucro operacional

Segundo Santos (2008) a porcentagem da margem adaptada nos precos
acontece em funcdo do volume a ser aplicado e do valor do lucro complementar
elaborado.

“O lucro operacional de uma empresa comecga a nascer a partir do momento
em que o custo total (fixo e marginal) estiver coberto pelas receitas de vendas. Isto é,
quando a receita total comecgar a superar o custo total.” (SANTOS, 2008, p. 10).

O resultado da margem de lucro operacional indica quanto de lucro

operacional a empresa consegue gerar para cada $ 1,00 em vendas liquidas.

Lucro Operacional X 100

M de L 0] ional =
argem €e LUcro Uperacional = p . ceita de vendas (Vendas liquidas)

N&o foi possivel trabalhar com a margem de lucro operacional bruto por falta

de informacao, sobre a empresa.

10.6.4.3 Margem de lucro liquido

De acordo com silva (2007) a margem de lucro liquido ou retorno sobre as
vendas, campara o lucro liquido em vinculo as vendas liquidas do periodo, apontando
a porcentagem de rendimentos produzidos.

O resultado da margem de lucro liquido indica quanto € a capacidade da
empresa em gerar retornos para seus acionistas conforme o faturamento do periodo.

Lucro disponivel para os acionistas ordinarios X 100

M de L Liquido =
argem @e Lucro Liquido Receitas de Vendas (Vendas Liquidas)


https://www.capitalresearch.com.br/blog/investimentos/acionista-minoritario/
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N&o foi possivel trabalhar com a margem de lucro liquido por falta de

informacgao, sobre a empresa.

10.6.4.4 Retorno sobre o ativo total

Conforme Assaf Neto (2002) o retorno sobre o ativo total ROA), confirma o
produto realizado pelos investimentos alcangcados em ativos, de modo geral mensura
o retorno gerado pelos ativos da empresa.

O resultado do retorno sobre o ativo total (ROA) indica quanto a empresa

ganhou por unidade monetéria de investimentos nos ativos.

ROA Lucro disponivel para os acionistas ordinarios X 100
B Ativo Total

ROA= 4.97520x100  497.520
~105.529,13  105.529,13

4,71

10.6.4.5 Retorno sobre o patrimonio liquido

Para Groppelli e Nikbakht (2002) o retorno sobre o ativo total (ROE) € o indice
com a finalidade de mostrar qual a taxa de retorno dos socios, em outras palavras é
gue quanto melhor for o resultado, mais relevante se torna a acdo da empresa.

A importancia do Quociente de Retorno sobre o Patrimdnio Liquido
reside em expressar os resultados globais auferidos pela geréncia na
gestdo de recursos préprios e de terceiros, em beneficio dos
acionistas. A principal tarefa da administracdo financeira ainda é
maximizar o valor de mercado para o possuidor das acdes e
estabelecer um fluxo de dividendos compensador. No longo prazo, a
valor de mercado da acao € influenciado substancialmente pelo
quociente de retorno sobre o patriménio liquido. (IUDICIBUS, 2007, P.
108).

O resultado do retorno sobre o patriménio liquido indica a rentabilidade de
uma empresa o revelar o quanto de lucro a empresa gera com o dinheiro investido

pelos acionistas.

Lucro disponivel para os acionistas ordinarios

ROE=
Patrimoénio liquido dos acionistas ordinarios

N&o foi possivel trabalhar com o retorno sobre o patriménio liquido por falta

de informacao, sobre a empresa.
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10.7 Ponto de Equilibrio

Segundo Crepaldi (1998) o ponto de equilibrio € o método de medir as vendas
indispensaveis para ocultar os custos de modo que o0s lucros e prejuizos sejam
equivalentes a zero.

O ponto de equilibrio € utilizado para orientar a gestdo do nego6cio na
vinculagao de receitas e custos para que nao exista perdas financeiras.

O ponto de equilibrio sera obtido quando o total dos lucros marginais,
de todos os produtos comercializados, equivalerem ao custo estrutural
fixo do mesmo periodo de tempo objeto da analise [...]. A informacao
também conhecida, como a do faturamento minimo que uma empresa
precisa obter para ndo incorrer em prejuizo [...]. (SANTOS, 2011,
p.37).

O resultado que o ponto de equilibrio indica quanto da producdo a empresa

precisa vender para evitar uma perda.

Custos + Despesas Fixas

PE(q) =
@ margem de contribuuicao unitaria
PE(a) — 4.804,98
@= 781500

A empresa Duda automoveis precisa vender 1 veiculo por més para conseguir
seu ponto de equilibrio, para cobrir seus custos e despesas, sendo equivalentes a

Zero.

10.8 Realidade X Projecfes

De acordo com os dados fornecidos pela empresa Duda automéveis foi
possivel trabalhar em cima de alguns indices apenas, com isso nado foi possivel fazer
uma analise completa da parte operacional e financeira da empresa.

O quadro 12— apresenta o0 orcamento de vendas projetado para um més,
apresentando a margem de lucro, valor médio, valor total negociado e a margem de

lucro da negociagéao.
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Quadro 12 — Orcamento de Vendas — Projecdo Mensal

Or¢amento de Vendas
. . A Margem de Lucro da
Produto Margem de Lucro Quantidade Valor Médio  Valor Total Negociado L.
Negocia¢ao
Carro para revenda 0,2 2 RS 25.000,00 RS 50.000,00 RS 10.000,00
Carro de terceiro para venda 0,1 5 RS 25.000,00 RS 125.000,00 RS 12.500,00
Total 7 RS 175.000,00 RS 22.500,00
RS 62.500,00 RS 45.000,00

Fonte: autora do trabalho (2020).

O guadro 12 — apresenta um orcamento de vendas, com uma margem de
lucro de 20% para o carro de revenda, e 10 % para um carro de terceiro. Sendo
projetado uma quantidade de 7 carros vendidos por més, valor médio de $ 25.000,00
cada.

O quadro 13 — demostra a estrutura dos custos e despesas fixas projetada

para um més, abordando todos o0s custos que a empresa paga no periodo de 30 dias.

Quadro 13 - Estrutura dos Custos e Despesas Fixas

Estrutura dos Custos e Despesas Fixas
Agua RS 71,00
Energia Eléltrica RS 93,00
Telefone RS 55,08
Internet RS 149,90
Salarios RS 1.200,00
Encargos Sociais RS 336,00
Prolabore RS 2.500,00
Servigos Contabeis RS 400,00
Total RS 4.804,98

Fonte: Autora do trabalho (2020).
O quadro 13 — apresenta em uma estrutura projetada os custos e despesas

fixas, como agua, energia elétrica, telefone, internet, salarios, encargos socais, pro-
labore e servigos contébeis, totalizando o valor de $ 4.804,98 de custos e despesas

fixas.
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O quadro 14 - apresenta a estrutura dos custos e despesas variaveis da
projecdo mensal da empresa Duda Automoveis.

Quadro 14 — Estrutura dos Custos e Despesas Variaveis

Estrutura dos Custos e Despesas Variaveis
Descritivo Valor Médio Quantidade Total
Carro para revenda RS 20.000,00 2 RS 40.000,00
Servicos de Revisdo e Mecanica RS 150,00 2 RS 300,00
Lavagem de Veiculos RS 35,00 2 RS 70,00
Total RS 40.370,00

Fonte: Autora do trabalho (2020).

O quadro 14 - apresenta a estrutura dos custos e despesas variaveis
projetado para a empresa, seus custos sdo a compra do veiculo, servicos de revisao
e mecanica e a lavagem do veiculo, levando em consideracdo a quantidade de 2
veiculos seu custo e despesas variaveis é de $ 40.370,00

O guadro 15 — apresenta a demonstracao do resultado do exercicio (DRE) na
projecdo mensal.

Quadro 15 - Demonstracdo do Resultado do Exercicio

Demosntragao do Resultado do Exercicio
Receita Bruta de Vendas RS 62.500,00
(-) Custo da Mercadoria Vendida -RS 41.906,00
Lucro Bruto RS 20.594,00
(-) Despesas Operacionais RS 2.699,44
Agua -R$ 71,00
Energia Eléltrica -RS 93,00
Telefone -RS 55,08
Internet -RS 149,90
Prolabore RS 4.500,00
Servicos Contdbeis -RS 400,00
Depreciacdes -RS 1.158,50
Obrigacdes Fiscais RS 126,92
Lucro Operacional RS 17.894,56
Lucro Liquido RS 17.894,56

Fonte: autora do trabalho (2020).
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O quadro 15 — apresenta a demonstragéo do resultado do exercicio (DRE), de
acordo com a projecao mensal, seu lucro operacional e liquido é de $17.894,56.

O quadro 16 — apresenta o balanco patrimonial dentro da projecdo mensal
abordada para a empresa Duda Automoveis.

Quadro 16 — Balanco Patrimonial

Balango Patrimonial - Proje¢cdao Mensal
ATIVO PASSIVO
Ativo Circulante Passivo Circulante
Caixa RS 8.450,00 Saldrios RS 1.200,00
Banco RS 9.530,61 Encargos Sociais RS 336,00
Contas a Receber RS  17.980,61 Total Passivo Circulante RS 1.536,00
Estoque RS 25.000,00 Passivo Nao Circulante
Total Ativo Circulante RS  60.961,22
Ativo N3o Circulante
Imobilizado
Imoveis RS 250.000,00 PATRIMONIO LiQUIDO
(-) deprecia¢do acumulada -RS 833,33
Moveis e Utens. RS 900,00 Capital Social RS 100.000,00
(-) deprecia¢do acumulada -RS 7,50 Lucros Acumulado RS 232.629,28
Maquinas e Equipamentos RS 1.100,00
(-) deprecia¢do acumulada -RS 18,33
Veiculos RS  16.000,00
(-) deprecia¢do acumulada -RS 266,67
ativo Total RS 388.796,61 Passivo total RS 335.701,28

Fonte: autora do trabalho (2020).

O quadro 16 — apresenta o balanco patrimonial dentro da projecao elaborada
para a empresa, com essa demonstracdo podemos visualizar seu ativo total e seu
passivo total.

O quadro 17 — apresenta os indicadores financeiros, tais como indice de
liquidez corrente, indice de liquidez seca, giro do estoque, idade média do estoque,
giro do ativo total, indice de endividamento geral, retorno sobre o capital préprio e

retorno sobre o ativo total.
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Quadro 17 — Indicadores Financeiros

Indicadores Financeiros - indices
indice de liquidez corrente 39,69%
indice de liquidez seca 23,41%
Giro do estoque 1,68
Idade Média do Estoque 217 dias
Giro do ativo total 0,00%
Indice de Endividamento Geral 86,30%
Retorno sobre o capital proprio (ROE) 17,89%
Retorno sobre o ativo total (ROA) 4,60%

Fonte: autora do trabalho (2020).

De acordo com a apuracao dos dados sobre os indices referentes a empresa
Duda automoéveis, os indices de liquidez seca estdo dentro do espera, sendo assim
ndo evidenciando um impacto na liquidez da empresa. No indice de endividamento
seu percentual foi de 0,02, no entanto a empresa possui a capacidade de cobrir suas
obrigagcbes. O giro do ativo teve uma porcentagem de 0,18% visando essa
porcentagem a empresa nao esta com girando como deveria. Dentro do retorno sobre
o ativo total foi de 4,71% porcentagem sobre o ganho por unidade monetaria de
investimentos.

J& na projecdo mensal elaborada para a empresa, o indice de liquidez esta
o0timo, o estoque pode melhorar para ndo ficar com veiculos empatados em
estocagem, a idade média do estoque esta alta, deve-se levar em consideragéo o giro
do estoque que também esta baixo, o indice de endividamento geral esta alto portanto
estd acima da média, isso deve ser reduzido ao longo do periodo, no retorno sobre o
capital préprio a empresa teve 17,89 % do seu retorno de investimento, e no retorno
sobre o ativo total uma porcentagem de 4,60% sobre os lucros a partir dos ativos

disponiveis.
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11 CONSIDERAQOES FINAIS

No decorrer desse periodo do estagio, foi possui tomar melhor conhecimento
sobre a empresa Duda automoveis, tornando visivel as ameacas e oportunidades que
a empresa tem, suas dificuldades em se manter no mercado, e também seus pontos
positivos, tudo isso através do contato direto com a empresa e aplicagdo as das
matrizes, do histérico da organizacdo, da estrutura organizacional, descrevendo as
unidades organizacional, layout e o0s processos operacionais por meio dos
fluxogramas vertical e horizontal.

No decorrer da aplicagdo do diagnostico empresarial, que abrange as
seguintes areas, gestao, inovacao de produto, marketing, marketing digital/virtual,
meio ambiente, producéo e qualidade foi possivel perceber quais sdo os pontos que
empresa necessita de melhoria, como na area de gestao desenvolvendo a misséo e
visdo da empresa, marketing e marketing digital, que a empresa néo utiliza das
ferramentas virtuais para expandir suas vendas.

Com o levantamento dos investimentos, custos e analises dos indicadores
financeiros, aplicacdo dos indicadores financeiros abrangendo os indices de liquidez,
endividamento, atividade e rentabilidade foi possivel gerar o ponto de equilibrio na
realidade x projecOes da empresa, tendo em vista quais 0s pontos financeiros que a
empresa deve focar em melhorar.

Esse trabalho possibilitou conhecer de forma profunda os conhecimentos
adquiridos ao longo do curso, foi uma experiéncia extremamente valida, pois
compreendemos 0s processos dentro da empresa. O estagio Supervisionado,
realmente promove uma formacdo continuada, jA que nos convida a pensar sobre
nossa pratica sustentada por uma teoria. Sendo assim, o estagio contribui para nossa

formacao, aprimorando a vida pessoal e profissional.
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APENDICES
APENDICE A - Questionario aplicado

GESTAO

Visdo da Empresa

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

Avisdo ndo estd definida.

Missdo da Empresa

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

A missdo ndo estd definida.

Objetivo da Empresa

0O objetivo esta definido e registrado sob forma escrita e é conhecido e entendido por todos os colaboradores.
O objetivo esta definido e registrado sob forma escrita e é conhecido e entendido por alguns colaboradores.
0 objetivo estd definido informalmente, sendo do conhecimento apenas dos dirigentes.

0 objetivo ndo esta definido.

Estratégias da Empresa

As estratégias, abrangentes aos principais aspectos do negdcio, estdo definidas formalmente por meio de método que considera a analise de
informacdes internas e externas.

As estratégias estdo definidas informalmente, mas sdo consideradas informacges internas e externas relacionadas ao negadcio.

As estratégias estdo definidas informalmente e com uso restrito de informacgdes internas e externas.

As estratégias ndo estdo definidas.

Indicadores e Metas

Os indicadores e suas respectivas metas sdo estabelecidos para as principais estratégias e s3o comunicados aos colaboradores.
Os indicadores e suas respectivas metas sdo estabelecidos para algumas estratégias.

Os indicadores sdo estabelecidos para algumas estratégias, mas ndo existem metas relacionadas a estes indicadores.

N&o existem indicadores relacionados as estratégias.

Plano de Agdo

Planos de agdo s3o estabelecidos para o alcance das principais metas da empresa relacionadas as estratégias e sdo acompanhadas
regularmente.

Planos de agdo s3o estabelecidos para o alcance das principais metas da empresa relacionadas as estratégias.

As agbes sdo definidas informalmente para o alcance de algumas metas da empresa relacionadas &s estratégias.

N3o existem planos de acdo visando alcangar as metas da empresa relacionadas as estratégias.

Desempenho da Empresa

A andlise do desempenho da empresa é feita regularmente, inclui aspectos abrangentes ao negdcio, como por exemplo, financeiro, vendas,
clientes, colaboradores, fornecedores, produgdo e uso de alguns indicadores e metas.

A andlise do desempenho da empresa é feita regularmente, mas de forma restrita a alguns aspectos, como por exemplo, financeiro, vendas,
atendimento e produgdo.

A andlise do desempenho da empresa & feita ocasionalmente, com foco principal no desempenhe financeiro.

Ndo & feita a anélise do desempenho da empresa.

Desenvolvimento Gerencial
Os dirigentes investem regularmente em seu desenvolvimento gerencial e aplicam os conhecimentos adquiridos na empresa.
Os dirigentes investem esporadicamente em seu desenvolvimento gerencial e aplicam os conhecimentos adquiridoes na empresa.

Os dirigentes investem esporadicamente em seu desenvolvimento gerencial, mas nde aplicam os conhecimentos adquirides na empresa.

Os dirigentes ndo investem em seu desenvolvimento gerencial.
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Capacitacdo de Colaboradores

Todos os colabores s3o capacitados com base em um plano de capacitagao.
Os colaboradores s3o capacitados regularmente.

Os colaboradores s3o capacitados eventualmente.

0Os colaboradores ndo sdo capacitados.

Finangas da Empresa

Existem controles financeiros com utilizagdo de fluxo de caixa e orcamento com horizonte de pelo menos um ano.
Existem controles financeiros com utilizagdo de fluxo de caixa.

Existem controles financeiros, mas ndo é utilizado fluxo de caixa.

Mo existem controles financeiros.

Praticas de Gestdo

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

Algumas praticas de gestdo apresentam melhorias.

Pelo menos uma pratica de gestdo apresenta melhorias.

As praticas de gestdo ndo demonstram melhorias.

INOVACAOQ DE PRODUTO

Grau de importancia da inovagdo na empresa

Empresa sistematicamente inova nos produtos, considera a inovagdo essencial, pesquisa por novos modelos/técnicas/materiais.
Empresa inova eventualmente conforme a exigéncia do mercado, considera a inovagdo necessaria para se manter no mercado.
Empresa inova pouco, ndo considera a inovagio importante para o negdcio ou que influencie muito em seu crescimento.
Empresa ndo compreende a inovagdo.

Braisntorm (tempestade de idéias)

Tem por pratica utilizar o método brainstorm para levantamento de idéias, constantemente e regularmente.
J4 utilizou este método alguma(s) vez(es), mas sem regularidade.

Conhece o método mas ndo utiliza ou utilizou apenas uma vez.

Munca trabalhou desta forma e desconhece o método.

Estimulos 3 inovacio

Estimula os colaboradores & inovarem e/fou sugerirem inovagfies com formas de reconhecimento/premiacdo de melhores idéias.
Estimula os colaboradores & inovarem e/ou sugerirem inovagfies mas sem formas definidas de reconhecimento/premiacio de
melhores idéias.

Repassa aos colaboradores a importdncia de inovar porém ndo hd nenhum tipo de incentivo.

N&o hd esta politica de incentivo & inovagdo.

Sugestdes dos Funcionarios

H& uma coleta formal de sugesttes, com procedimentos bem definidos.

H& uma coleta formal de sugesttes, mas sem os procedimentos bem definidos.
Ha uma coleta informal.

Nio coleta sugesttes e idéias.

Andlise das sugestdes dos funciondrios (processo formalizado)

H& uma andlise semanal das sugestdes com processo farmalizado definido, fazendo parte do planejamento da empresa.
H& uma andlise mensal das sugestdes com processo formalizado definido.

H& uma andlise a cada 3 meses mas ndo tem processo formalizado definida.

Mdo hé andlise das sugestoes e idéias.
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Planeja novos produtos

Frequentemente —tem ao menos 2 novas idéias/projetos de inovagdo por ano, para novos produtos.
Eventualmente —tem 1idéia/projeto de inovacdo por ano, para novos produtos.

Raramente —tem 1 idéia/projeto de inovagdo a cada 2 anos ou mais, para novos produtos.

No tem processo definido de planejamento de produtos.

Langa produtos ou inova em produtos ja existentes

Realiza pesquisa mensal com os clientes coletando informagtes sobre suas necessidades, recebe sugestdes, implantando as
melhorias (novos produtos ou produtos significativamente melhorados) necessarias apos serem analisadas.

Realiza pesquisa trimestral com os clientes coletando informagbes sobre suas necessidades, recebe sugestbes, implantando as
melhorias (novos produtos ou produtos significativamente melhorados) necessarias apos serem analisadas.

Recebe sugestbes ou reclamagfes dos clientes (quando os préprios clientes entram em contato) e analisa a possivel implantagdo de
melhorias, inovagtes e langamentos.

MN3o inova em seus produtos de acordo com a opinido dos clientes.

Novos Produtos

Langa produtos frequentemente — (2 ou mais vezes ao ano).
Langa produtos eventualmente —1 vez ao ano.

Raramente —a cada 2 anos ou mais.

N&o faz langamento de produtos.

Mudancas na Estética dos Produtos

Realiza mudancas frequentemente — (2 ou mais vezes ao ano).
Realiza mudangas eventualmente — 1 vez ao ano.

Realiza mudancas raramente —a cada 2 anos ou mais.

MNao realiza mudancas, utiliza a copia de produtos.

Parcerias

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

Utiliza raramente gquando tem uma necessidade pontual.

N3o utiliza.

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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MARKETING

Planejamento de Marketing

Planejamento estruturado, formalizado, implantado totalmente, com acompanhamento constante, com revisdes e ajustes.
Planejamento estruturado, formalizado, implantado parcialmente e com acompanhamento periddico.

Planejamento estruturado mas informal, com acompanhamento periddico.

N&o possui planejamento.

Gestdo de Relacionamento com Clientes

Tem contato com os clientes diretamente pela empresa (CRM estruturado).

Tem contato eventualmente com os clientes diretamente pela empresa.

Tem contato exporadicamente com os clientes diretamente pela empresa.

O contato é feito apenas pelos canais - representante comercial, vendedores, etc.

A empresa conhece o perfil dos seus clientes

Conhece o perfil completo de todos os seus clientes ativos.
Conhece parcialmente o perfil de todos os seus clientes ativos.
Conhece parcialmente o perfil de 50% dos seus clientes ativos.
MEo conhece .

Comunicagdo com os Clientes

Possui processo estruturado e formalizado de comunicagdo mensal com os clientes buscando sugestdes, realizando pesquisas de
satisfagdo e pos-venda.

Possui processo estruturado e formalizado de comunicagdo trimestral com os clientes buscando sugestdes, realizando pesquisas de
satisfagdo e pds-venda.

Possui processo de comunicagdo informal, geralmente somente durante a venda, ou pelo representante externo e ndo diretamente
da empresa.

MN&o se comunica com os clientes ou se comunica apenas paor necessidade do mesmo.

Meios de Divulgagio

(banner, folders, outdoor, midia interna, eventos, radio, televisdo, parceiros, patrocinios ou outros)
Utiliza diversos meios (acima de 5) de divulgacéo de forma constante, mensalmente.

Utiliza diversos meios (acima de 5) de divulgagdo de forma esporadica, até 6 vezes ao ano.

Utiliza poucos meios (até 4) de divulgagdo e de forma esporadica, até 4 vezes ao ano.

N3o utiliza.

Marca

{exceto o nome da empresa —quando o nome fantasia & registrado — aqui se refere & marca /modafproduto)
Possui marca propria registrada.

Possui marca propria e estd em processo de registro.

Possui marca propria mas ndo estd registrada.
MN&o possui marca prapria.

Logomarca

Possui logomarca registrada.

Possui logomarca em processo de registro.
Possui logomarca mas ndo esta registrada.

Mo possui logomarca.

Catalogo

Possui catdlogo impresso, catdlogo digital e design moderno.
Possui somente catdlogo impresso (design moderno ).

Possui catalogo impresso de qualidade mediana.

Méo possui / Ndo se aplica.
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Relagdo com Fornecedores

(gualidade, prazo de entrega, prego, especificagbes técnicas, facilidade de comunicacio)

Possui processo estruturado de comunicagdo com fornecedores, buscando constantemente a qualificagdo destes.
Possui processo estruturado de comunicagdo com fornecedores, mas sem a qualificagio.

Possui processo informal de comunicagio com fornecedores.

MN&o possui processo de comunicagdo com fornecedores.

Andlise do Ciclo de Vida do Produto

Faz andlise constantemente, avaliando gue nivel se encontra os produtos, utilizando a Matriz BCG e o Ciclo de Vida do Produto.
Faz andlise do mix de produtos considerando a matriz BCG.

Faz andlise exporadicamente, mas sem critérios.

N&o analisa os produtos no ciclo de vida.

Estratégia de Prego

(andlise dos concorrentes, analise do mercado, andlise do custo)
Possui estratégia estruturada ,formalizada e implantada na totalidade.
Possui estratégia estruturada ,formalizada e implantada parcialmente.
Possui estratégia estruturada, mas informal.

Mo possui estratégia de preco.

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 estruturado, formalizado, implantado parcialmente e com acompanhamento periddico.

Planejamento estruturado mas informal, com acompanhamento periddico.

N&do possui planejamento.

Site Institucional

Site atualizado mensalmente, informagtes impaortantes, design moderno, fotos com resolucdo, interligado as redes sociais.
Site atualizado eventualmente, informagties importantes, design mediano/comum, fotos com resolugiio mediana, conectado as
redes sociais.

Site desatualizado (informagdes defasadas, contatos) desconectado as redes sociais.

N3 possui site institucional.

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

Possui loja com vendas crescentes, utiliza as ferramentas de gestdo 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 gestdo da web, estd desatualizada a mais de 6 meses.

N&o 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 respansavel
para a funcdo e a atualizagdo & realizada mensalmente.

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

N3o estd nas redes socials.
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Empresa On Line

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

Conhece mas ndo utiliza os 4 Pilares do Marketing Digital.

M&o conhece e ndo 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.

Ndo possui equipe especifica, a alterndncia de pessoas no manuseio do site, da loja e das redes sociais é constante.
N3o possul pessoas e equipe.

Ferramentas de Gestdo

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

Nido conhece as ferramentas de gestdo.

Anidncios pagos via Google ou Redes Socias

Realiza anuncios frequentemente através de grandes redes, mensalmente.
Realiza anuncios eventualmente através de grandes redes, trimestralmente.
J& realizou mas ndo tem por prética utilizar este tipo de servigo.

Ndo 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.

N&o possui.

Representatividade das vendas pela internet
sobre o volume total das vendas

de 60% até 100%.

de 30% até 60%.

até 30%.

Ndo faz vendas pela internet.

MEIO AMBIENTE

Licenga Ambiental

Empresa possui Licenga Ambiental de Operagdo vigente.

Empresa estd em processo de licenciamento ambiental possuindo, protocolo da licenga de instalagéo.
Empresa estd em processo de licenciamento ambiental possuindo, protocolo da licenca prévia.

N3o se aplica

Cadastro Técnico Federal - IBAMA

Empresa possui o Comprovante de Registro, Certificado de Regularidade do IBAMA e o responsavel técnico com ART.

Empresa possui o Comprovante de Registro e o Certificado de Regularidade do IBAMA.

Empresa possui o Certificado de Registro mas ndo possui o Certificado de Regularidade, estd em processo de cadastro no IBAMA.
Empresa ndo possui o Comprovante de Registro nem o Certificado de Regularidade no IBAMA.

Politica Ambiental

Empresa possui Politica Ambiental que norteiam seus principios e abjetivos com relagio & preservagido do meio ambiente.
Empresa possui Politica Ambiental, mas necessita de ajustes [ atualizagio com relagiio & preservagio do meio ambiente.
Empresa estd em processo de construgdo da Politica Ambiental (H& evidéncias?).

Empresa ndo tem Politica Ambiental.
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PGRS - Plano de Gerenciamento de Residuos S6lidos

Empresa possui PGRS com recolhimento de ART e ha evidéncias do cumprimento da correta destinagio final dos residuos solidos
(NF, MTR, Contrato de prestacdo de servigos).

Empresa possui PGRS sem recolhimento de ART e hd evidéncias do cumprimento da correta destinagdo final dos residuos sélidos
(NF, MTR, Contrato de prestagio de servigos).

Empresa possui apenas o PGRS formalizado mas ndo hé evidéncias que comprovem a execugdo do plano (NF, MTR, contratos de
prestagdo de servigos, residuos espalhados pelo fabrica) e/ou destina parcialmente os residuos mas ndo possui o PGRS formalizado.

Empresa ndo possui o PGRS nem executa ages de destinagdo final de residuos.

Armazenamento Tempordrio dos Residuos (Baias)

Armazena corretamente os residuos por classe em ambientes separados da produgéo e isolados de pessoas, sol, chuva e solo.
Estd estruturando os ambientes para armazenar os residuos conforme suas classes e normas da ABNT.

Estd estruturando os ambientes para armazenar os residuos mas ndo estd em consonancia com as normas da ABNT.

N&o se aplica.

Destinacdo de Residuos Gerados

Empresa destina corretamente seus residuos e materiais, acompanhando o PGRS, controlando todas os certificados de destinagio.
Empresa destina seus residuos e materiais para empresas licenciadas, acompanhando o PGRS, mas ndo controla os certificados de
destinagao.

Empresa destina seus residuos e materiais, mas ndo acompanha o PGRS, e ndo controla os certificados de destinagdo.

N&o destina os residuos para as empresas licenciadas.

Reciclagem de Residuos

Os residuos passiveis de reciclagem sdo enviados para empresas/cooperativas devidamente licenciadas no 6rgdo ambiental.
0Os residuos recicldveis s3o enviados/doados para terceiros e ha registros destas transfer&ncias.

Os residuos recicldveis sdo enviados/doados para terceiros e ndo ha registros destas transferéncias.

N&o hé coleta seletiva na empresa.

Efluentes Liquidos

A empresa trata seus efluentes liguidos na prépria planta e/ou armazena corretamente para posterior envio para tratamento em
empresas de terceiros devidamente licenciadas . (Caso a empresa ndo gere efluentes liquidos pontuar neste item).

A empresa armazena os efluentes para tratamento em empresas terceirizadas, possui documentacdo e/ou armazenamento esta
apropriado.

A empresa armazena os efluentes para tratamento em empresas terceirizadas, mas ndo possui documentacdo e/ou armazenamento
esta precario.

Empresa utiliza gua no processo produtivo e descarta sem tratamento.

Captagio de Agua da Chuva

Empresa tem processo de captagdo da dgua da chuva, utilizando no processo produtive, bem como na limpeza e higiéne. A dgua
utilizada possui tratamento antes do uso. A dgua utilizado no processo produtivo é reciclada em circuito fechado e reutilizada.
Empresa tem processo de captagdo da dgua da chuva, utilizando no processo produtive, bem como na limpeza e higiéne. A dgua
utilizada possui tratamento antes do uso. Ndo & tratada para o reuso.

Empresa tem processo de captagio da dgua da chuva, mas ndo trata a 4gua antes do uso.

N3o tem processo de captagdo da dgua da chuva.
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Eficiéncia Energética (energia)

Empresa possui Projeto Unifilar e Prontudrio de Instalagbes Elétricas - PIE (NR10), colaboradores treinados para manutengio, bem
como, faz acompanhamento mensal do consumo de energia elétrica, verificando variagtes e também multas.

Empresa possui Projeto Unifilar e Prontudrio de Instalagtes Elétricas - PIE (NR10), colaboradores treinados para manutengio, mas
ndo faz acompanhamento mensal do consumo de energia elétrica, verificando variagbes e também multas.

Empresa estd em processo de elaboragdo do Projeto Unifilar e Prantudrio de Instalgoes Elétricas|PIE) com profissional habilitado.

Empresa ndo possui o Projeto Unifilar, Prontudrio de Instalagfes Elétricas - PIE nem colaboradores treinados para manutengio.

Indicadores de Desempenho

Empresa tem sistema de indicadores de desempenhao, bem coma, planejamento de agies para melhoria continua, no que se refere
a consumo de dgua, consumo de energia, destino de residuos e materiais (volume).

Empresa tem sistema de indicadores de desempenho, mas ndo realiza planejamento de agdes para melhoria continua, no que se
refere a consumo de dgua, consumo de energia, destino de residuos e materiais (volume).

Empresa controla apenas faturas de pagamento, mas ndo faz andlise critica através da relag8o com indicadores de desempenho.
MN3o possui sistema de controle e indicadores de desempenho.

PRODUCAO

Controle de Produgio / Planejamento

Possui setor de PCP completo e eficiente que controla toda a produgéo através de softwares/sistema operacional.
Possui setor de PCP completo e o controle é realizados de forma néo sistematizada.

Possui colaborador/gerente de producio encarregado de controlar os pedidos que chegam na producgo.

M&o possui controle adequado.

Cronometragem

Utiliza constantemente a cronometragem nos processos (tempos e metddos).
Utiliza exporadicamente a cronometragem nos processos.

Conhece mas ndo utiliza.

MN3o utiliza a técnica da cronometragem nos processos.

Metas de Producdo

Possui metas de produgdo (didrias, semanais e/ou mensais) formalizadas e de fécil acesso aos colaboradores.
Possui metas de produgdo formalizadas somente na esfera gerencial.

Possui metas informais.

M&o possui metas.

Balanceamento

Aplica frequentemente balanceamento formal nos processos.
Aplica exporadicamente balanceamento formal nos processos.
Conhece mas ndo utiliza.

Mao utiliza a técnica de balanceamento nos processos.

Logistica

Possui sistema eficiente e interligado de controle de estoque de matéria-prima, de produto acabado, armazenagem,
movimentagdo e expedigdo.

Possui sistemas separados de controle de estoque de matéria-prima, de produto acabado, armazenagem, movimentagéo e
expedicdo.

O sistema logistico atende de forma parcial s necessidades.

MN3o possui sistema logistico eficiente.
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Gerenciamento da Producdo

0Os gestores da produgdo sdo pessoas que possuem experiéncia pratica e formacgdo técnica ou superior.
Os gestores da produgdo sdo pessoas praticas sem formagdo técnica ou superior.

Os gestores da produgdo sdo pessoas oriundas do chio-de-fabrica.

M&o possui gestores de produgdo.

Habilidade / Polival&éncia

Os funcionérios sdo polivalentes, operando vérias maquinas sem resist&ncia e incentivados a operé-las.
Alguns funciondrios operam vérias magquinas e s3o incentivados a esta préatica.

Os funcionérios conseguem operar outras magquinas mas ndo sdo incentivados a tal pratica.

MN&o ha funciondrios com habilidade para trabalhar em outras maguinas.

Instalagbes Elétricas

As instalacties elétricas do processo de produgdo atendem a necessidade de quantidade localizagio / posigdo / altura.
As instalagfes elétricas do processo de produgdo atendem somente a necessidade de guantidade.

MN&o sdo adequadas mas a empresa possui condigbes de adequa-la.

As intalages elétricas ndo sdo adequadas ao processo produtiva.

Espaco Fisico

Os espagos sdo adequados & produgdo.

Os espagos sao adequados parcialmente a produgdo.

N&o sdo adequados mas ha condicies de ampliaco.

0s espagos ndo sao adequados e ndo ha condigbes de ampliagdo.

Capacidade de Producio

Tem capacidade para expandir a produgéo internamente e com a parceria de terceiros.

Tem capacidade para expandir a producdo com a parceria de terceiros.

Estd com a produgdo em sua capacidade maxima e ndo conta com a parceria de terceiros.

A capacidade de produg8o da empresa & muito baixa, ndo atendendo a demanda de pedidos.

Equipamentos / Tecnologia / Maquindrio

Possui maguindrios novos/modernos e adequados, e sempre aprimora processos dentro da empresa.
Busca por novas tecnologias/maguindrios/processos raramente ou quando realmente o mercado o cobra.
Possui maguindrios obsoletos e que geram manutengdo periddica e que ndo traduzem em produtividade.
N&o possui maquindrios e tecnologia suficientes para movimentar o setor produtivo da empresa.
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QUALIDADE

Fungtes e Responsabilidades
Estdo definidas, documentadas para todas as fungdes e conhecidas por todos os colaboradores.

Estdo definidas e documentadas para algumas fungdes.
Estdo definidas informalmente.
N3o estdo definidas.

Selegdo de Colaboradores

A selegdo & feita com padrdo definido para todas as fungdes, considerando os requisitos e responsabilidades definidas na fungéo.
A selegdo é feita com padrdo definido para todas as fungdes.

A selegdo é feita com padrdo definido para algumas fungdes.

A selegio & feita de forma intuitiva.

Bem-estar e Satisfacio dos Colaboradores

Sdo adotadas acies para identificar e promover o bem-estar e a satisfagio dos colaboradores decorrentes de anélises regulares.
530 adotadas agOes para promover o bem-estar e a satisfagio dos colaboradores decorrentes de andlises eventuais.

Sdo adotadas agies para promover o bem-estar e a satisfagdo dos colaboradores apenas quando problemas sdo detectados.
Ndo existem ag@ies para promover o bem-estar e a satisfagdo dos colaboradores.

Satisfacdo dos Clientes

A satisfagdo dos clientes & avaliada periodicamente por meio de método formal para os principais grupos de clientes.
A satisfagdo dos clientes é avaliada periodicamente por meio de método formal para alguns grupos de clientes.

A satisfagdo dos clientes é avaliada eventualmente e de forma intuitiva.

A satisfagdo dos clientes ndo & avaliada.

Reclamacgdes de Clientes

As reclamacgtes recebidas sio registradas e tratadas regularmente e o cliente & informado da solugdo dada 4 sua reclamagdo.
As reclamagtes recebidas séo registradas e tratadas regularmente.

As reclamagtes recebidas ndo sdo registradas e sdo tratadas ocasionalmente.

N&o sdo disponibilizados canais de comunicagdo para os clientes apresentarem suas reclamagdes.

Desempenho dos Produtos/Servigos/Processos

Sdo obtidas informacgtes comparativas externas e apresenta evidéncias de utilizagdo na andlise do desempenho e melhoria dos
produtos/servicos e processos.

sdo obtidas informactes comparativas externas e utilizadas na melhaoria dos produtos/servigos e processos.

S8o obtidas informages comparativas externas, mas ndo sdo utilizadas na andlise do desempenho e melhoria dos
produtos/servigos e processos.

N&o sdo obtidas informagtes comparativas externas.

Fornecedores da Empresa

0s fornecedores sdo selecionados com critérios definidos e seu desempenho & avaliado periodicamente, gerando agbes para
melhoria do fornecimento.

0s fornecedores sdo selecionados com critérios definidos e seu desempenhao é avaliado apenas quando ocorre algum problema.
Os fornecedores sdo selecionados com critérios definidos, mas seu desempenho ndo & avaliado.

0s fornecedores ndo sdo selecionados segundo critérios definidos e ndo séo avaliados quanto ao seu desempenho.

Processos

Os processos principais do negdcio sdo executados de forma padronizada, com padroes documentados e definidos a partir de
requisitos traduzidos das necessidades dos clientes.

Os processos principais do negdcio sdo executados de forma padronizada, com padries documentados.

0s processos principais do negdcio sdo executados de forma padronizada, mas os padrées ndo sdo documentados.

Os processos principais do negocio ndo séo executados de forma padronizada.
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Controle dos Processos

Os processos principais do negdcio sdo controlados com base em padrdes definidos e documentados e também por meio de
indicadores e metas.

Os processos principais do negécio sdo controlados com base em padrdes de execugdo definidos e documentados.

Os pracessos principais do negdcio ndo sdo controlados, mas s3o corrigidos quando ocorrem problemas ou reclamacgdes dos
clientes.

Os processos principais do negdcio ndo sdo controlados.

Saude e Seguranga no Trabalho

Os perigos e riscos sdo identificados formalmente por meio de métodos que incluem a CIPA, o PPRA, 0 PCMSO e os riscos sdo
tratados com agbes corretivas e preventivas.

Os perigos e riscos sdo identificados formalmente por meio de métodos que incluem a CIPA, o PPRA, 0 PCMSO e sdo tratados
apenas com agdes corretivas.

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

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

Certificagbes

Possui duas ou mais certificacdes acreditadas ou por clientes.

Possui uma certificagdo acreditada ou por clientes.

Estd em processo de implantagdo de melhorias para a certificagdo acreditada ou por clientes.
N&o possui certificagdo acreditada ou por clientes



