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SMIDERLE, Vinícius Roesler, DAMASCO, Larissa Danieli Ferreira. Diagnostico 
Empresarial – Ahead Coworking. 90p. Relatório Técnico Empresarial. 
Graduação em Administração da Faculdade de Apucarana. Apucarana-Pr. 2020. 
 
 
  RESUMO 

 
 
O empreendimento Ahead Coworking é constituído por três sócios, que decidiram 
trazer para o município de Apucarana um novo modelo de negócio com o 
propósito de conectar, promover, potencializar, pessoas, ideias e negócios, 
através de espaços de trabalho. O objetivo do presente trabalho foi aplicar o 
diagnóstico empresarial e verificar a viabilidade financeira operacional da empresa 
Ahead Coworking. A metodologia utilizada foi um estudo de caso, com dados 
qualitativos e quantitativos extraídos de questionários aplicados aos fundadores e 
colaboradores. Foram levantados dados referentes a viabilidade da empresa, 
organização, pontos fortes e fracos e análise financeira. O Ahead Coworking ainda 
é uma empresa de porte pequeno em busca de posicionamento no mercado, 
apresenta uma forte estrutura e tem entre seus colaboradores, profissionais 
capacitados. Mesmo a empresa sendo jovem já é lembrada na cidade, por 
participar de atividades de inventivo a inovação entre outras atividades 
acadêmicas também. Foram encontrados alguns pontos que podem ser 
melhorados na gestão, partindo da premissa que o Ahead Coworking adote 
medidas para diminuir custos e que o mercado se recupere, além da 
implementação das medidas propostas pelas análises, o Ahead tem tudo para 
melhorar seu resultado no ano de 2021, porém são mudanças pequenas que 
podem exercer forte impacto no planejamento estratégico do Ahead Coworking, 
dando mais fôlego financeiro para a empresa e possivelmente aumentar suas 
chances de crescer e perpetuar como referência em coworking na cidade. 

Palavras-chaves: Coworking. Análise de Mercado. Gestão.  
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SMIDERLE, Vinícius Roesler, DAMASCO, Larissa Danieli Ferreira. Diagnostico 
Empresarial – Ahead Coworking. 90p. Relatório Técnico Empresarial. 
Graduação em Administração da Faculdade de Apucarana. Apucarana-Pr. 2020. 
 
 

ABSTRACT 
 
   
The Ahead Coworking enterprise is made up of three partners, who decided to 
bring a new business model to the municipality of Apucarana with the purpose of 
connecting, promoting, empowering people, ideas and businesses through 
workspaces. The objective of the present work was to apply the business diagnosis 
and verify the operational financial viability of the company Ahead Coworking. The 
methodology used was a case study, with qualitative and quantitative data 
extracted from questionnaires applied to the founders and collaborators. Data were 
collected regarding the company's viability, organization, strengths and 
weaknesses and financial analysis. Ahead Coworking is still a small company in 
search of market positioning, has a strong structure and has trained professionals 
among its collaborators. Even though the company is young, it is already 
remembered in the city, for participating in inventive activities, innovation among 
other academic activities as well. Some points were found that can be improved in 
management, based on the premise that Ahead Coworking adopts measures to 
reduce costs and that the market recovers, in addition to implementing the 
measures proposed by the analyzes, Ahead has everything to improve its results in 
the year 2021, however, are small changes that can have a strong impact on 
Ahead Coworking's strategic planning, giving the company more financial strength 
and possibly increasing its chances of growing and perpetuating itself as a 
reference in coworking in the city. 

Keywords: Coworking. Market analysis. Management. 
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1 INTRODUÇÃO 

 

Nas grandes cidades o ambiente de trabalho colaborativo não é nenhuma 

novidade, sendo usado desde os anos de 1990; mas em um formato onde só se 

compartilham as salas de um prédio, seus banheiros, seu espaço físico 

basicamente. Segundo Murayama (2020) “surgiu um modelo de trabalho que se 

baseia no compartilhamento de espaço e recursos de escritórios entre diversos 

profissionais de várias áreas de atuação. Esse modelo é chamado de Coworking.” 

A ideia de coworking chegou para quebrar com o paradigma de que uma empresa 

precisa de um local fixo e partir para a ideia de algo que se enquadrasse na 

realidade em que a sociedade vive, totalmente dependente de informação, rápida 

e precisa. 

O Ahead Coworking, localizado em Apucarana- PR partiu do inverso, por 

que não se instalar em uma cidade com pouco mais de 100 mil habitantes como é 

o caso de Apucarana. Partindo desse pensamento, três sócios instalaram a 

empresa em abril de 2018, já sendo um grande sucesso, tendo seus espaços com 

agenda para eventos externos sem contar as pequenas empresas que se 

instalaram no Ahead e mantém uma sala fixa apenas para sua empresa. 

O compartilhamento de ideias é uma realidade do coworking, onde vários 

profissionais se correlacionam, criando conexões e compartilhando seus trabalhos 

a um número maior de pessoas do que aconteceria se estivesse em uma sala 

comercial, um imóvel, um consultório. 

O coworking se tornou um modelo de negócio crescente nos últimos anos, 

escritórios compartilhados que resultam em diferentes modelos de negócio em um 

mesmo espaço, compartilhando ideias, gerando novas tecnologias e negócios.  

O Ahead possivelmente não se enquadraria nas diretrizes do modelo de 

negócio, pois é uma cidade com menos de 150.000 habitantes além da cultura 

que desconhece esse serviço, mesmo assim os sócios acreditaram na capacidade 

do município e decidiram investir. 

Todo novo empreendimento ao iniciar suas atividades deve ter um 

controle eficaz da parte financeira, obstáculos gigantescos são eminentes e cabe 
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ao administrador estar preparado para lidar com essas situações para contorna-

las e manter vivo o empreendimento. 

O presente estudo teve caráter descritivo, abordagem quantitativa e 

qualitativa. Foi realizada através de pesquisa e coleta de dados, utilizando 

questionários e matrizes. Sendo elaborado uma Análise de mercado abordando as 

Cinco Forças de Porter, Rivalidade entre os concorrentes, Poder de negociação 

dos clientes, Poder de negociação dos fornecedores, Ameaça de produtos 

substitutos, Ameaça de novos entrantes. Análise do Segmento, Mercado 

Consumidor, Mercado Concorrente, Mercado Fornecedor. Análise estratégica, 

Matriz BCG, SWOT, ANSOFF. 

Foram levantados dados de fluxo de caixa, custos e despesas, dados 

como balanços contábeis e demonstrativos não puderam ser levantados na 

empresa para elaboração da projeção. 

  

2 ANÁLISE DE MERCADO 

 

Segundo Dornelas (2019) a análise de mercado é um dos componentes 

do plano de negócios que está relacionado ao marketing da organização. Ela 

apresenta o entendimento do mercado da empresa, seus clientes, seus 

concorrentes e quanto a empresa conhece, em dados e informações, o mercado 

onde atua. 

 

2.1 ANÁLISE MACROAMBIENTAL 

 

Segundo Kotler e Keller (2012) o macroambiente é formado por seis 

componentes: ambiente demográfico, ambiente econômico, ambiente 

sociocultural, ambiente natural, ambiente tecnológico e ambiente político-legal. 

Para fazer a análise macro ambiental do Ahead coworking é necessário 

identificar quais variáveis externas que influenciam a organização, seja ela 

positivamente criando oportunidades, para expandir o negócio, aumentar a 

carteira de clientes, ou negativamente, criando ameaças para o funcionamento da 

empresa. 
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Segundo Alvarenga e Gerbelli (2018), o Brasil está passando por uma 

crise, onde a incerteza econômica e política é alta, ou seja, os empresários, desde 

os proprietários de MEI e microempresas até donos de grandes empresas, estão 

com receio de investir e acabam investindo menos que o planejado. 

Essa incerteza freia o crescimento do mercado, diminui o poder de compra 

das pessoas o que gera a queda nas vendas de produtos e serviços em todas as 

áreas imaginadas, o que prejudica diretamente o mercado emergente de 

coworking. 

Um espaço de coworking pode virar uma aceleradora para startups, elas 

na maioria das vezes nascem de uma boa ideia e demandam de ajuda para 

crescer, com isso a demanda por espaços com esse intuito aumenta cada vez 

mais. 

Projetos sociais e culturais são importantes para a empresa e nos últimos 

anos estão sendo vistos não como despesas, mas sim como uma forma de 

negócio, acelerando o desenvolvimento social e consequentemente o crescimento 

da empresa. 

Segundo o último censo demográfico de 20101 o município de Apucarana 

localizado na região centro-norte do estado do Paraná teve uma estimativa para 

2018 de 133.726 habitantes, seu grau de urbanização até o ano de 2010 cresceu 

94,36 %, a expectativa de vida era de 75, 71 anos. Sendo assim o município é um 

dos que mais se destaca na região em todos os setores, desde economia, 

educação, empregos, entre outros. 

O coworking se tornou um modelo de negócio crescente nos últimos anos, 

escritórios compartilhados que resultam em diferentes modelos de negócio em um 

mesmo espaço, compartilhando ideias, gerando novas tecnologias e negócios. As 

transformações ocorridas nos processos produtivos nas duas últimas décadas do 

século XX devido ao desenvolvimento acelerado da tecnologia, ao capitalismo e à 

globalização, entre outros fatores, reformularam o lugar do homem no trabalho, 

assim como sua forma de atuar e os espaços utilizados para realização das 

atividades (ANTUNES & ALVES, 2004). 

 
1 Censo IBGE 2010 < https://cidades.ibge.gov.br/brasil/pr/apucarana/panorama>. Acesso em: 08 
jun. 2019. 
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O crescimento demográfico do Coworking no Brasil durante os últimos 

quatro anos foi crescente. De acordo com o site Coworking Brasil (censo 2018), 

em 2015 existiam 238 espaços compartilhados em todo país, de 2015 para 2016 

houve um aumento de 52% somando 378 espaços, durante o período de 2016 

para 2017 foi em que obteve o maior crescimento, atingindo 114%, ampliando 

para 810. Em 2018, essa taxa continuou crescendo, porém em comparação com o 

ano anterior a taxa percentual de aumento foi de 48%, expandindo para 1.194 

espaços. Esse modelo de inovação auxilia os empreendedores iniciantes a 

crescerem no mercado, diante das diversas conexões compartilhadas dentro dos 

espaços, diante disso esse modelo de negócio só tem a crescer. 

O Ahead foi instalado na cidade de Apucarana, município onde o 

Coworking possivelmente não se enquadraria nas diretrizes do modelo de 

negócio, pois é uma cidade com menos de 150.000 habitantes além da cultura 

que desconhece esse serviço, mesmo assim os sócios acreditaram na capacidade 

do município e decidiram investir. 

A falta de uma legislação jurídica especifica para os espaços 

compartilhados de coworking implicam em seu mercado sendo assim o vínculo 

jurídico entre o coworking prestador do serviço do espaço compartilhado e o 

coworker, tanto pessoa física quanto jurídica, MEI’s e autônomas devem ser 

formalizadas em um contrato de prestação de serviço, claro e sucinto. Contrato 

este que encontrasse regulamentado no Código Civil, artigos 593 a 609 e na Lei 

nº 8.078/90 anexada no CDC – Código de Defesa do Consumidor. 

 O Ahead Coworking vem enfrentando um problema com o aspecto legal 

de segurança, pois não existe uma lei que assegure seus clientes quanto a perca 

ou furto de seus bens dentro do coworking. Uma possível opção seria contratar 

uma empresa de segurança terceirizada, porém pela falta de conhecimento sobre 

esse modelo de negócio o custo é alto. 

 

2.2 APRESENTAÇÃO SETORIAL 

 

A apresentação setorial faz uma análise do ambiente competitivo das 

empresas verificando em que posição ela se encontra no mercado, abordando as 

oportunidades a serem alcançadas. 
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2.2.1 Cinco Forças de Porter 

 

As Cinco Forças de Porter (1996) foram desenvolvidas por Michel Porter 

onde aborda cinco aspectos, rivalidade entre os concorrentes, barreiras à entrada 

de concorrentes, poder de barganha dos compradores, poder de barganha dos 

fornecedores e ameaça de produtos ou bens substitutos, essa ferramenta é 

utilizada no planejamento estratégico. Segundo Porter (1996, p.3): 

A meta final da estratégia competitiva é lidar com, e em termos 
ideais, modificar estas regras em favor da empresa. Em qualquer 
indústria, seja ela doméstica ou internacional, produza um produto 
ou um serviço, as regras da concorrência estão englobadas em 
cinco forças competitivas: a entrada de novos concorrentes, a 
ameaça de substitutos, o poder de negociação dos compradores, o 
poder de negociação dos fornecedores e a rivalidade entre os 
concorrentes existentes. 
 

2.2.1.1 Rivalidade entre os concorrentes 

Segundo Serra, Torres & Torres (2004), a rivalidade entre concorrentes é 

considerada como a mais significativa das cinco forças, pois faz uma análise dos 

principais concorrentes do mercado, gerando estratégias de competição para 

alcançar seu diferencial e se tornar referência em seu segmento. 

Um fato ocorrido pelo Ahead Coworking foi no início de seu negócio, onde 

ao entrarem no mercado, sua única concorrente da cidade o SOS Office estava 

em sua zona de conforto, No momento em que o Ahead se instalou seu mercado 

se movimentou e o concorrente percebendo que e a empresa vinha com novas 

estratégias de negócio percebeu que se não adequasse a esse modelo de 

negócio perderia seus clientes. 

 

2.2.1.2 Poder de negociação dos clientes 

Para Porter (1986), essa força fala sobre o poder de barganha em que os 

clientes têm com a empresa, perante a aquisição de um produto ou serviço, onde 

o comprador exige preços menores por um produto/serviço de qualidade. 

Dentro do Ahead o poder de negociação dos clientes é grande pelo fato 

de que a concorrência pode oferecer um espaço similar com custo menor podendo 
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variar de cliente para cliente, por exemplo, um palestrante busca um local grande, 

com assentos, elementos tecnológicos, se ele encontra um mesmo espaço com 

preço distinto e tem o poder de escolha cabe assim a empresa saber se portar 

diante dessa situação, mostrando a ele diferenciais de seu negócio.  

 

 

2.2.1.3 Poder de negociação dos fornecedores 

De acordo com Porter (1986) o poder de negociação analisa que os 

fornecedores têm com os seus compradores, diante da falta de fornecedores que 

atendem o segmento esse fornecedor pode elevar seu preço ou até mesmo 

reduzir a qualidade do serviço.  

No Ahead Coworking os seus fornecedores são: provedor de internet, 

impressão, limpeza, lanches e doces, a maioria desses são parceiros, que em 

troca de divulgação de sua marca, fornecem seus serviços e produtos, sendo 

assim o relacionamento do Ahead com seus fornecedores é de cooperativismo, 

podendo estender suas parcerias por um longo prazo.  

2.2.1.4 Ameaça de produtos substitutos 

No caso do coworking, um centro empresarial que disponibilize espaços 

para autônomas, MEI’s e pequenas empresas locarem seus espaços por 

determinados períodos de tempo seria uma ameaça. 

Segundo Porter (1986), “os substitutos são produtos que suprem as 

mesmas necessidades dos clientes, porém, de formas diferentes, seguem os 

mesmos caminhos que os produtos oferecidos por uma determinada indústria”. 

 

2.2.1.5 Ameaça de novos entrantes 

Essa força analisa a ameaça de novas empresas do mesmo segmento que 

ao entrarem em seu ambiente competitivo buscam uma fatia desse mercado. Para 

o Ahead Coworking a ameaça de uma nova empresa com o mesmo segmento 

implicaria na busca por estratégias de fidelização dos atuais coworkings. 
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Segundo Porter (2004, p. 7): 

Novas empresas que entram para uma indústria trazem nova 
capacidade, o desejo de ganhar uma parcela do mercado e 
frequentemente recursos substanciais. Como resultado, os preços 
podem cair ou os custos dos participantes podem ser 
inflacionados, reduzindo, assim, a rentabilidade. 

2.3 ANÁLISE DO SEGMENTO 

 

Segundo Kotler e Keller (2012) segmentação de mercado divide o 

mercado em nichos distintos, ficando fácil identificar um grupo de clientes que 

compartilham um conjunto de necessidades e desejos. 

Entender seu consumidor e adequar-se a maioria possível é uma 

necessidade para se manter crescendo no nicho de mercado onde se encontra. 

 

2.3.1 Mercado Consumidor  

 

Estudar o consumidor é fundamental para qualquer negócio em 

crescimento, para o ramo de coworking é ainda mais complicado fazer uma 

análise dos clientes, devido à complexidade e diversidade de seus ramos, no 

mesmo espaço onde acontecem aulas de inglês, espanhol, acontecem 

consultorias, atendimento psicológicos e mais. 

Mas algumas características todos eles têm em comum a necessidade de 

diminuir custos, a praticidade dos serviços, e as conexões entre profissionais de 

diversas áreas diferentes que o coworking permite realizar. 

Alguns clientes precisam de apenas um lugar físico para alguma atividade 

como reunião, não se interessando muito pelas conexões que o coworking pode 

trazer. 

Os espaços de coworking são muito atrativos para o público que está 

começando, por seu custo bem inferior a uma sala comercial comum, as pessoas 

já consolidadas no mercado também estão buscando esses espaços com a 

proposta de expandir suas conexões e ainda acabar economizando. 

Além das possíveis conexões o coworking é atrativo devido a sua 

praticidade, a pessoa que aluga uma sala não precisa se preocupar com água, 
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luz, limpeza, telefone, internet, ar climatizado, tudo isso e mais já estão inclusos 

no preço. 

2.3.2 Mercado Concorrente 

 

O mercado concorrente em Apucarana em espaços de coworking é 

pequeno tendo apenas 1 concorrente direto, a S.O.S Office, que já estava 

instalada em Apucarana bem antes do Ahead ser fundada. 

O S.O.S office não tinha um foco no coworking, apenas alugando as salas, 

e auditórios para profissionais e eventos. Após a entrada do Ahead, o pessoal da 

concorrente teve que se reorganizar e começar a investir na ideia de conexões 

entre os profissionais, isso é um exemplo claro, que a concorrência não é ruim. A 

maior quantidade de concorrentes está em cidades de maior porte, como Londrina 

e Maringá, onde os espaços de coworking passam de uma dúzia. 

Entre os concorrentes da região podemos citar a Juntus coworking com 

dois endereços em Londrina, uma com temática mais moderna e outra mais 

refinada como um escritório modelo, além da Juntus coworking temos a Six 

coworking, a Contato work e vários outros espaços. 

Já em Maringá temos a Top Office, Aki Coworking, Mc Office Coworking 

entre os principais espaços.  

 

2.3.3 Mercado Fornecedor  

 

Os fornecedores do Ahead são quase em sua maioria feita de parcerias, a 

internet disponibilizada para os coworkers, por exemplo, é cedida pela Persis 

Fibra, uma empresa da cidade que oferece 100mbps de internet via fibra sem 

custo, em troca de sua marca ficar a vista para os coworkers e para o restante do 

público que frequenta o Ahead. 

A limpeza da estrutura da empresa é terceirizada com a empresa Maria 

Brasileira que prestam os serviços 2 vezes na semana, limpando e organizando 

todos os espaços. 

As manutenções em computadores, equipamentos é realizada pela 

empresa Maxtec. Uma multifuncional é alugada da empresa Copy Master, para 

que os coworkers passam imprimir o que precisarem com um custo bem baixo. 
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Outra parceria que acontece no Ahead com fornecedores é da Aliny 

Mariano que faz doces e bolos gourmet, ela doa um bolo por mês para o Ahead 

comemorar os aniversariantes. 

Além disso alguns produtos da rede de mulheres solidárias de Apucarana 

são colocados à venda na área de café da empresa, onde quem quiser algo é só 

pegar e colocar o dinheiro em uma caixinha que fica em cima da mesa, sem 

nenhuma espécie de tranca. 

O Ahead promove esporadicamente o happy Ahead, uma confraternização 

que sempre conta com um parceiro gastronômico diferente, e o Chopp é da 

Hopulus outro parceiro que em troca da divulgação de sua marca oferece o Chopp 

a um valor abaixo do mercado. Um dos intuitos do happy Ahead é justamente 

possibilitar a visibilidade do espaço a mais pessoas da comunidade. 

 

3 ANÁLISE ESTRATÉGICA  

 

De acordo com Certo e Peter (1993 p.13), “O processo de 

Administração estratégica começa com a análise do ambiente, isto é, com o 

processo de monitorar o ambiente organizacional para identificar os riscos e as 

oportunidades presentes e futuras”. 

 

3.1 MATRIZ BCG 

 

A matriz BCG é muito importante para conhecer o portfólio de produtos da 

empresa com ela é possível saber muitas informações úteis para a tomada de 

decisões relacionada aos produtos dentro da empresa.  

O modelo BCG parte da premissa de que a organização precisa 
ter um portfólio de produtos com diferentes taxas de crescimento e 
diferentes participações de mercado. A composição do portfólio é 
função do equilíbrio entre fluxos de caixa. Produtos de alto 
crescimento exigem injeções de dinheiro para crescer enquanto 
produtos de baixo crescimento devem gerar excesso de caixa. 
Ambos são necessários simultaneamente. (CHIAVENATO, 2004, 
p. 543) 

Basicamente a matriz é dividida em 4 quadrantes sendo eles, 

interrogação, estrela, vaca leiteira e abacaxi, é muito importante analisar seus 

produtos para saber em qual quadrante está inserido. 
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De acordo com Chiavenato (2004, p.545) os produtos do quadrante vaca 

leiteira têm crescimento lento, porém, tem grande participação no mercado e 

produzem um fluxo de caixa grande e constante. Já os produtos enquadrados em 

interrogação apresentam um crescimento alto, mas sua participação no mercado é 

baixa, exigindo mais investimento do que podem gerar de retorno. 

Ainda de acordo com Chiavenato (2004, p.545) os produtos do quadrante 

estrela são produtos para o futuro, tem alta participação e alto crescimento e 

quase sempre apresentam lucros; Os que se encaixam no quadrante abacaxi, são 

produtos com baixo crescimento e baixa participação no mercado, quando geram 

lucro, deve ser investido nele para que mantenha sua participação. 

Foi aplicado a matriz no portfólio do Ahead, analisando a taxa de 

ocupação dos espaços nos últimos 3 meses e obtivemos o seguinte resultado: 

Figura 1 - Matriz BCG – Ahead Coworking 

 

Autores do trabalho (2020). 
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Com a análise, tivemos vários produtos encaixados no quadrante 

Interrogação, onde o crescimento do mercado é alto, mas a participação do Ahead 

ainda é baixa, são eles: salas de reunião, workstation, Auditório e salas de 

atendimento.   

Além da necessidade da criação de uma cultura para utilização de 

espaços de coworking, outra razão por este cenário se deve ao fato que, cada vez 

mais os cafés estão sendo procurados pelo público para realizar pequenas 

reuniões e atendimentos, são lugares que oferecem espaço silenciosos, acesso à 

internet, conexões de energia para uso de notebook, além do café e demais 

produtos à venda. 

O que também faz o auditório se encaixar no quadrante é a grande oferta 

de espaços por hotéis, salas comerciais, espaços em instituições de classe (ACIA, 

SIVANA, SIVALE), e concorrência. Devido ao espaço físico do auditório do Ahead 

ser limitado a 30 pessoas, acaba comprometendo a locação. 

As Workstation ou áreas de trabalho rotativa apresentam uma locação 

boa, não tão expressiva para se enquadrar como estrela, mas seguindo na direção 

correta da matriz. 

Por último, temos as salas privativas, espaços locados mensalmente para 

uso exclusivo de uma ou mais pessoas, a procura por esses espaços vem 

aumentando devido ao seu custo benefício comparado ao aluguel de uma sala 

comercial comum, todas ficaram locadas no período analisado, e como o 

pagamento é realizado mensalmente é uma fonte estável de caixa para a 

empresa, ficando assim no quadrante vaca leiteira. 

 

3.2 MATRIZ SWOT 

 

A ferramenta de gestão matriz SWOT (Strengths Weaknesses, 

Opportunities Threats), conhecida como FOFA que em português significa forças, 

oportunidades, fraquezas e ameaças é utilizada para analisar o ambiente interno e 

externo da empresa. “A matriz SWOT proporciona uma análise estratégica que 

permite perceber como a organização pode lidar com tendências, oportunidades, 

coações e ameaças provenientes do ambiente externo.” (CHIAVENATO; SAPIRO, 

2010, p.182) 
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Após três meses de abertura da empresa Ahead Coworking foi realizado 

um artigo, onde foi feito um estudo de marketing, abordando a analise SWOT, 

onde foram identificados os seguintes levantamentos: 

 

Quadro 1 - Matriz SWOT – Ahead Coworking 

 

MARQUES (2018). 

 

Figura 2 - Matriz SWOT – Ahead Coworking 
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Autores do trabalho (2020). 

Na análise do ambiente interno identifica-se como força o perfil e rede de 

relacionamento dos sócios a diferente visão estratégica e empreendedora de cada 

sócio auxilia para o crescimento da empresa, além da rede de relacionamentos de 

cada um que possibilita novos projetos e parcerias; o vínculo emocional que os 

coworkers tem com o Ahead vai muito além da marca e sim do que a empresa 

significa pra ele, entendendo a missão, visão e valores da empresa; a integração 

de diferentes negócios em um mesmo espaço que proporciona a troca de 

conhecimento entre os coworkings e entrada de novos parceiros; parcerias 

estratégicas com empresas da cidade é mais uma força que o Ahead possui pois 

oportunizam diminuição de custo para eles desta forma os parceiros fornecem 

seus serviços em troca de divulgação; estrutura, ambiente moderno com 

acessibilidade, conforto e privacidade; localização, o Ahead e de fácil acesso fica 

localizado no centro da cidade.  

Os pontos fracos do ambiente interno se caracterizam pela falta de capital 

de giro; potencial de investimento limitado, todos os sócios investiram para a 

abertura do Ahead, porem no momento não realizam mas investimentos; espaço 

limitado pois um profissional que necessita locar um espaço mais amplo não 

poderá ser atendido pelo Ahead e provavelmente irá procurar um concorrente que 

atenda sua necessidade; sistema de gerenciamento integrado ao financeiro um 

dos pontos fracos principais da empresa pois dificulta o controle; falta de 

divulgação mais agressiva, o município tem carência do conhecimento do conceito 

de coworking e uma divulgação mais agressiva prospectaria mais clientes; falta de 

maior envolvimento dos sócios, cada sócio tem trabalhos fora do Ahead isso 

dificulta na presença e envolvimento no negócio.  

No ambiente externo a oportunidade pode-se identificar o surgimento de 

novos nichos de mercado, proporcionando novas oportunidades de negócio e 

aumento da parcela de mercado; concorrência, pois no município só existe um 

concorrente indireto que oferece espaços, com salas de atendimento individual e 

reunião mas que não tem o objetivo de conectar pessoas, promover eventos para 

a socialização dos coworkings; aumento do custo de aluguéis é uma oportunidade 

para o segmento de coworking, ao invés do cliente locar uma sala comercial onde 

ele vai ter despesas de agua, luz e internet, além do aluguel mensal ele pode locar 
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um espaço com todos esses requisitos inclusos por um único valor; recém 

formados com um perfil empreendedor, profissionais recém formados engajados 

com perfil empreendedor é uma ótima oportunidade pois no Ahead possibilita a 

conexão com pessoas de diferentes negócios. 

A ameaça pode ser definida com a instabilidade na política e economia do 

pais, com a troca de governo recente e a instabilidade econômica do pais a 

incerteza de quando esses setores serão reajustados faz com que os investidores 

e empresários tenham uma certa cautela em investir; concorrência de cafés que 

oferecem espaços modernos e aconchegantes onde o profissional pode marcar 

uma reunião no próprio estabelecimento sem nenhum custo além do seu 

consumo; setor imobiliário, um profissional depende de sua necessidade pode 

optar por locar ou comprar uma sala comercial fixa; cultura, uma grande ameaça e 

a cultura da região que desconhece o sentido e objetivo principal do coworking. 

 

3.3 MATRIZ ANSOFF 

 

Para Mintzberg (2001) a matriz Ansoff foi criada como uma forma de 

melhorar um negócio, a partir de 4 estratégias, são elas, penetração de mercado, 

desenvolvimento de mercado, desenvolvimento de produto e diversificação. 

Trata-se de uma matriz onde se classifica os produtos, quanto a seu 

mercado e produto, é novo ou não, assim traçando a melhor estratégia para tal, as 

porcentagens na matriz se referem a porcentagem de produtos em cada 

quadrante. 

A partir da análise dos produtos ofertados pelo Ahead, obtivemos o 

seguinte resultado: 

 

 

 

 

 

 

 

 



30 

 

 

 

 

Figura 3 – Matriz Ansoff – Ahead Coworking 

 

Autores do trabalho (2020). 

 

Os produtos sala de reunião, salas de atendimento, sala de aula, e salas 

privativas se enquadram em um mercado existente, ficando apenas a Aceleradora, 

e as Workstation em um mercado novo. 

Se referindo a maturidade do produto, a sala de aula, workstation e as 

salas privativas se enquadram como produtos novos no mercado, uma vez que na 

região não se encontram no mesmo formato. 

Já os produtos salas de atendimento, sala de reunião, auditório, e 

aceleradora, foram classificados como produtos já existentes. 

A partir dessas suas analises podemos determinar qual a melhor 

estratégia para cada produto especifico. 

 

4 IDENTIFICAÇÃO DE OPORTUNIDADES 

 

Após observações do funcionamento efetivo da empresa, foi constatado 

uma falta de conexão entre a agenda, que é primordial para o negócio, e a parte 

financeira da empresa, o que pode resultar em dados que não condizem com a 

realidade do negócio. 
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Encontrado também a necessidade de uma gestão mais efetiva dos 

pacotes de utilização dos espaços, onde tivemos algumas dúvidas na hora de 

quantificar essa utilização pela agenda utilizada na empresa. 

Verificado também que falta um pouco da participação efetiva dos sócios, 

para em equipe, planejar como resolver os problemas internos e desenvolver um 

melhor atendimento aos clientes. 

 

5 ORGANIZAÇÃO 

 

Neste tópico serão abordados, histórico da organização, estrutura 

organizacional, organograma, unidades organizacionais os departamentos e 

setores existentes na organização, layout a estrutura física, processos 

operacionais, fluxogramas: horizontal e vertical. 

Segundo Maximiano (1992) 

"uma organização é uma combinação de esforços individuais que 
tem por finalidade realizar propósitos coletivos. Por meio de uma 
organização torna-se possível perseguir e alcançar objetivos que 
seriam inatingíveis para uma pessoa. Uma grande empresa ou 
uma pequena oficina, um laboratório ou o corpo de bombeiros, um 
hospital ou uma escola são todos exemplos de organizações." 

 

5.1 HISTÓRICO DA ORGANIZAÇÃO  

 

O empreendimento Ahead Coworking é constituído por três sócios, que 

decidiram trazer para o município de Apucarana um novo modelo de negócio com 

o propósito de conectar, promover, potencializar, pessoas, ideias e negócios, 

através de espaços de trabalho. O nome escolhido para o empreendimento foi 

Ahead, que significa estar à adiante, à frente dos demais. Sendo assim os 

profissionais que frequentarem o Ahead estarão a frente, formando parcerias de 

negócio, conexão, tendências de mercado, inovação.   

Sua estrutura física é formada por diversos ambientes de trabalhos 

rotativos, que foram preparados de uma forma em que os profissionais de 

diferentes áreas de negócio pudessem se integrar, atendendo as demandas de 

cada um. São espaços composto por áreas privativas e colaborativas, como salas 
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de atendimento mais reservadas até salas de reunião e auditório, além de um 

espaço de conveniência para que possam tomar café ou realizar um coffee break 

para seus clientes, a empresa oferece luz, internet, recepção, sala de reunião, 

agua, ar condicionado, endereço fiscal, networking, limpeza, auditório, 

estacionamento, divulgação online, telefone, eventos, impressora e café coletivo. 

Profissionais como, psicólogos, advogados, coaching entre outros profissionais 

autônomos ou empresas de pequeno porte, buscam esses espaços para realizar 

seus atendimentos, reuniões, palestras, cursos, ou instalar sua empresa, podem 

locar esses ambientes de acordo com sua necessidade e com custo menor do que 

fossem locar uma sala comercial. Os profissionais podem escolher um tipo de 

pacote por período, mensal, diário ou fixo. 

 

5.2 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL  

 

Para entender como o Ahead trabalha é muito importante compreender a 

estrutura organizacional de uma empresa, para coordenar os esforços de maneira 

mais precisa e de acordo com a necessidade da mesma. 

Estrutura organizacional é o instrumento administrativo resultante da 

identificação, análise, ordenação e agrupamento das atividades e dos recursos 

das empresas, incluindo o estabelecimento dos níveis de alçada e dos processos 

decisórios, visando o alcance dos objetivos estabelecidos pelos planejamentos 

das empresas. (OLIVEIRA, 2006). A seguir o organograma do Ahead 
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Figura 4 - Organograma – Ahead Coworking 

 

 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

O estilo usado no organograma do Ahead foi o cíclico, mais atual e que 

mais compreende o funcionamento das empresas hoje em dia, onde se tem uma 

necessidade de inter-relação mais complexa entre os setores e colaboradores, o 

organograma cíclico traz essa relação de forma mais harmônica para a empresa. 

A estrutura informal é a rede de relações sociais e pessoais que 
não é estabelecida ou requerida pela estrutura formal. Surge da 
interação social das pessoas, o que significa que se desenvolve, 
espontaneamente, quando as pessoas se reúnem. Portanto, 
apresenta relações que, usualmente, não aparecem no 
organograma. (OLIVEIRA, D., 2007, p.65). 

 

5.3 UNIDADES ORGANIZACIONAIS  

 

O Ahead está dividido em macro ambientes sendo eles: Administrativo 

Financeiro, Marketing, Comercial, Institucional e comunidade, e seus gestores 

foram definidos pela afinidade com a área. 

O setor administrativo financeiro fica encarregado do controle de contratos 

dos coworkers, recebimentos, cobrança, geração de notas fiscais e boletos, 
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controle de caixa diário, assim como compras, a terceirização de serviços para o 

Ahead. 

O setor administrativo Financeiro, acaba englobando também o de gestão 

de pessoas, como recrutamento e seleção, controle de turnos, programação de 

férias, e avaliações de desempenho. 

No setor comercial, ficaram as seguintes funções, a precificação dos 

produtos e serviços, criação de estratégias para o negócio, toda a parte de 

divulgação e material gráfico, negociação de contratos e criação de propostas 

personalizadas para clientes, gerenciamento de plataformas digitais como 

facebook, instagram e site, análise de segmentação de público alvo, Parcerias e 

promoções para prospecção de novos clientes, e o estudo do layout junto com 

arquiteto também parceiro e cliente do Ahead 

Já o setor Institucional e comunidade, fica com a missão de desenvolver a 

Imagem do Ahead, nesta área fica toda a parte de criação e promoção de eventos, 

conexão universitária, como também a representação do Ahead em Eventos, 

organizações, associações, instituições e órgãos públicos, com o propósito de 

divulgar a empresa, mas também disseminar o real propósito do Ahead. 

O setor também ficou com a organização de possíveis conexões entre 

eventos, cursos, palestras, criando conexões profissionais e pessoais entre 

coworkers e a sociedade. 

 

5.4 LAYOUT  

 

O layout define como serão organizados os setores dentro do ambiente da 

empresa, definindo a melhor localização de uma maneira eficiente para facilitar a 

execução do trabalho.  

Para Peinado e Reis (2007, p. 200) layout é:  

As decisões de arranjo físico definem como a empresa vai 
produzir. O leiaute, ou arranjo físico, é a parte mais visível e 
exposta de qualquer organização. A necessidade de estudá-lo 
existe sempre que se pretende a implantação de uma nova fábrica 
ou unidade de serviços ou quando se estiver promovendo a 
reformulação de plantas industriais ou outras operações produtivas 
já em funcionamento. 
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Figura 5 - Layout – Ahead Coworking 

 

 Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

O Layout do Ahead foi projetado com um Hall de entrada, recepção, área 

de convivência interna e externa, cozinha, sala de atendimento 1 e 2 que foram 

desenvolvidas para os profissionais como psicólogas, cabine telefônica, sala 3 que 

é utilizada como sala de aula, sala 4 é uma área rotativa, sala 5 é utilizada para 

reuniões, sala 6 auditório, salas 7, 8, 9 e 10 são utilizadas pelos coworkers fixos.  

 

5.5 PROCESSOS OPERACIONAIS  

 

O seguinte fluxograma descreve as operações necessárias para o 

atendimento dos clientes do Ahead, indo desde a preparação dos espaços até a 

finalização do atendimento com o envio da pesquisa de satisfação após o uso do 

espaço. 
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Figura 6 - Fluxograma Vertical - fluxograma de uso do espaço – Ahead Coworking  

 

 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

O seguinte fluxograma mostra como deve ser a rotina de atendimento aos 

clientes que entram em contado com a empresa, seja qual for o tipo de 

comunicação utilizado para entrar em contato com a empresa, e formalizando os 

passos a seguir, após um primeiro contato com o possível cliente até o final do 

processo. 
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Figura 7 - Fluxograma Vertical - Fluxograma de Atendimento – Ahead Coworking 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

Quadro 2 - Fluxograma Horizontal – Fluxograma de Gestão – Ahead Coworking 

 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 
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Quadro 3 - Fluxograma Horizontal – Fluxograma de Atendimento – Ahead 

Coworking

 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

6 OBSERVAÇÃO DA REALIDADE ORGANIZACIONAL  

 

Neste tópico será observado a realidade organizacional da empresa 

através da aplicação do diagnóstico empresarial serão analisados a gestão da 

empresa, inovação do produto, marketing digital e virtual, meio ambiente, 

produção e qualidade. De acordo com Rosa (2001, p. 05), "Diagnóstico 

empresarial é o levantamento e análise das condições de uma empresa com a 

finalidade de se avaliar qual é o seu grau de saúde ou eficiência". 

 

7 ANÁLISE E DISCUSSÃO DOS DADOS  

 

No gráfico 1 é apresentado uma análise geral das áreas funcionais da 

empresa, ele mostra de forma sintética como cada área encontra-se nos vários 

quesitos analisados e fica mais visíveis os pontos de atenção onde a empresa 

deve focar seus esforços. 
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Gráfico 1 - Análise Geral - Ahead Coworking 

 

 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

7.1 GESTÃO 

 

Ao aplicar o diagnóstico podemos verificar que na parte de gestão a 

empresa se sai bem, tendo como ponto de atenção, e que veremos no plano de 

ação é a necessidade de comunicar a visão da empresa para os demais 

funcionários, e também a falta de investimento na capacitação dos mesmos. 
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Gráfico 2 – Gestão - Ahead Coworking 

 

 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

7.2 INOVAÇÃO DE PRODUTO 

 

No gráfico de inovação de produto podemos verificar a falta de incentivo 

para que funcionários ajudem na criação, melhoramento de produtos; faltando 

também um processo formalizado para avaliação da viabilidade das sugestões. 
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Gráfico 3 - Inovação e Produto - Ahead Coworking  

 

 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

7.3 MARKETING 

 

Podemos verificar uma boa gestão de marcas, estratégias, e meios de 

divulgação, ficando apenas com uma pontuação mais baixa quando em relação 

com a comunicação com clientes e na gestão de fornecedores, faltando medidas 

para avaliá-los e assim garantir a escolha do fornecedor que melhor atenda a 

empresa e suas necessidades. 
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Gráfico 4 - Marketing - Ahead Coworking 

 

 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

7.4 MARKETING DIGITAL / VIRTUAL 

 

No marketing digital podemos verificar que a empresa não possui um e-

commerce para realizar vendas via internet, e a implementação dessa ferramenta 

é fundamental para aumentar as vendas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

0

2

4

6

8

10
Planejamento de Marketing

Gestão de Relacionamento
com Clientes

A empresa conhece o perfil
dos seus clientes

Comunicação com os
Clientes

Meios de Divulgação

MarcaLogomarca

Catálogo

Relação com Fornecedores

Análise do Ciclo de Vida do
Produto

Estratégia de Preço

Marketing



43 

 

 

 

Gráfico 5 - Marketing Digital/Virtual - Ahead Coworking 

 

 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

 

7.5 MEIO AMBIENTE  

  

Não foram levantados dados referentes ao meio ambiente pois os sócios 

julgaram os itens como não aplicáveis a empresa. 

 

7.6 PRODUÇÃO 

 

Não foram levantados dados referentes a produção pois os sócios julgaram 

os itens como não aplicáveis a empresa. 

 

7.7 QUALIDADE 

 

Verifica-se que processos são executados de forma organizada, mas não 

são documentados, a empresa não necessita de uma avaliação de segurança do 

trabalho por sua operação não envolve nenhum risco para colaboradores e 
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clientes, e as certificações também não são muito usadas para o ramo em que a 

empresa está inserida atualmente. 

 

Gráfico 6 - Qualidade - Ahead Coworking 

 

 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

8 PLANO DE AÇÃO 

 

De acordo com o diagnostico aplicado na empresa foi elaborado plano de 

ação destinado a cada área funcional da empresa, levando em consideração o 

desempenho mostrado nos resultados obtidos. 

 

8.1 GESTÃO 

 

Podemos verificar com o diagnóstico pequenos problemas na gestão, 

sendo eles a falta de comunicação da visão aos colaboradores, ficando restrito 

apenas aos sócios, e também a falta de definição de indicadores e metas 

específicos para os setores, e seu acompanhamento e orientação para que sejam 

alcançadas. 
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Quadro 4 - Plano de Ação Gestão – Ahead Coworking 

 

 

 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

8.2 INOVAÇÃO DE PRODUTO 

 

Em inovação de produtos podemos ver que falta uma plataforma formal 

para recebimento de sugestões dos funcionários, um processo padrão para 



46 

 

 

 

análise das sugestões, classificação e também para reconhecimento de mérito 

caso a sugestão seja aceita e aplicada. 
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Quadro 5 - Plano de Ação Inovação de Produto – Ahead Coworking 

 

 

 

Autores do trabalho (2020). 
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8.3 MARKETING 

 

Podemos verificar que a empresa possui um plano de marketing bem 

estruturado, mas que se encontra limitado pela disponibilidade orçamentaria; 

ficando a mercê da execução do plano financeiro. 

Falta também uma plataforma de comunicação constante com os clientes, 

mostrando sempre as novidades, mudanças e fazendo com que clientes eventuais 

voltem a empresa e tragam novos usuários. 

 

Quadro 6 - Plano de Ação Marketing – Ahead Coworking 

 

 



49 

 

 

 

 

Autores do trabalho (2020). 

 

8.4 MARKETING DIGITAL / VIRTUAL 

 

A implementação de uma loja virtual já está em pesquisa, faltando pouco 

para ser implementada, o que dará mais flexibilidade na agenda, e também a 

possibilidade do aumento da venda pelo e-commerce; outra possibilidade é 

explorar as ferramentas online para ampliar a visibilidade da empresa para a 

sociedade. 
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Quadro 7 - Plano de Ação Marketing Digital / Virtual – Ahead Coworking 
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Autores do trabalho (2020). 

 

 

8.5 MEIO AMBIENTE 

 

 Não foi elaborado um plano de ação para o meio ambiente pois os 

sócios julgaram os itens como não aplicáveis no diagnóstico. 

 

8.6 PRODUÇÃO 

 

 Não foi elaborado um plano de ação para a produção pois os sócios 

julgaram os itens como não aplicáveis no diagnóstico. 

 

8.7 QUALIDADE 
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Em qualidade precisamos desenvolver um canal de comunicação 

frequente entre a empresa e seus clientes, para que seus produtos, eventos e sua 

imagem fique mais visível, e também padronizar os principais processos que a 

empresa executa, revisando os fluxos e cobrando a execução de seus 

responsáveis. 

 

Quadro 8 - Plano de Ação Qualidade – Ahead Coworking 

 

 

Formalizar canal 
especifico para 
avaliar a 
satisfação dos 
clientes 
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Autores do trabalho (2020). 

 

9 CRONOGRAMA DAS AÇÕES 

 

Foi elaborado um cronograma para as ações propostas para cada setor da 

empresa, onde vários deles não demandam de muitos recursos para serem colocados em 

prática, desta maneira algumas ações propostas puderam ser colocadas para início 

imediato e ao mesmo tempo que outras, sendo que as demais precisam de uma etapa 

anterior que deve ser executada antes de iniciar. 
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Quadro 9 - Cronograma das Ações – Ahead Coworking 

 

Autores do trabalho (2020). 

 

10 VIABILIDADE FINANCEIRA OPERACIONAL 

 

Foram analisados dados sobre as finanças da empresa desde os 

investimentos para abertura, como também dados do último exercício, custos de 

operação, balanço patrimonial, fluxo de caixa e com esses dados foram 

levantados os indicadores financeiros do Ahead Coworking. 

 

10.1 INVESTIMENTOS  

  

Depois de um planejamento, idealização e projeto, onde foi 

esquematizado como seria o Ahead, foi preciso fazer um investimento grande para 

ficar pronto para atender o público, sendo que o local onde foi instalada teve que 

ser todo remodelado para atender as necessidades de espaço e layout. 

Segundo Reilly e Brown (2003) “investimento é o comprometimento de 

dinheiro por um período de tempo, visando pagamentos futuros que irão 
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compensar o processo decorrido; os investimentos podem ser realizados por um 

indivíduo, ente governamental, fundo de pensão ou organização”. (apud TORRES, 

2006) 

 

10.2 CUSTOS  

 

Os custos de operação do Ahead são em sua maioria gastos básicos, 

aluguel, energia elétrica, conta de água e saneamento, folha de pagamento, além 

de gastos com material de escritório, limpeza. 

Segundo Megliorini (2018), “correspondem à parcela dos gastos 

consumida no ambiente fabril para a fabricação dos produtos na empresa 

industrial; na aquisição de mercadorias para revenda na empresa comercial; e na 

realização de serviços nas empresas prestadoras de serviços”.  

O Ahead coworking é uma prestadora de serviços e seus custos não são 

para produção de algo palpável, mas sim um serviço, tendo seus gastos a maioria 

nas instalações e em melhorias na estrutura para prestar o serviço da melhor 

forma possível. 

 

10.3 DEMONSTRAÇÃO DO RESULTADO E EXERCÍCIO 

 

A relatório DRE é nada mais é do que um relatório que demonstra de 

forma resumida as operações realizadas pela empresa em determinado período 

de tempo e tem fins legais, mas não deve ser feito apenas para esse fim, o 

relatório traz uma série de informações relevantes das operações, podendo ser 

usando para a tomada de decisão. 

Segundo Torres (2019) “A Demonstração do Resultado do Exercício – 

DRE é um relatório contábil que evidencia se as operações de uma empresa estão 

gerando um lucro ou prejuízo, considerando um determinado período de tempo”. 

Com a análise eficiente da DRE a empresa consegue traçar estratégias 

com mais probabilidade de funcionar, porque a DRE fornece um panorama das 

operações realizadas e possíveis projeções podem ser elaboradas com tais 

informações, auxiliando em decisões estratégicas. 
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Tabela 1. Demonstração DRE – Ahead Coworking 

Demonstrativo de resultado da operação (DRE) 2019 

RECEITA OPERACIONAL BRUTA  R$   104.345,54  

Vendas de Produtos  -  

Vendas de Mercadorias  -  

Prestação de Serviços  R$       8.695,46  
 

 
(-) DEDUÇÕES DA RECEITA BRUTA  -R$       2.608,64  

Devoluções de Vendas   -  

Abatimentos   -  

Impostos e Contribuições Incidentes sobre Vendas  R$       2.608,64  
 

 
= RECEITA OPERACIONAL LÍQUIDA  R$   101.736,90  

 
 

(-) CUSTOS DAS VENDAS -R$       6.810,30  

Custo dos Produtos Vendidos   -  

Custo das Mercadorias  -  

Custo dos Serviços Prestados  R$       6.810,30  
 

 
= RESULTADO OPERACIONAL BRUTO  R$     94.926,60  

 
 

(-) DESPESAS OPERACIONAIS  -R$   115.880,02  

Despesas Com Vendas   -  

Despesas Administrativas  R$   115.880,02  
 

 -  

(-) DESPESAS FINANCEIRAS LÍQUIDAS  R$                -    

(-) Receitas Financeiras  -  

(-) Variações Monetárias e Cambiais Ativas  -  
 

 
OUTRAS RECEITAS E DESPESAS  R$       9.264,74  

(-) Custo da Venda de Bens e Direitos do Ativo Não Circulante  
(-) Custo manutenção de instalações  R$       9.264,74  

= RESULTADO OPERACIONAL ANTES DO IR E CSLL -R$     11.688,68  
 

 
(-) Provisão para IR e CSLL -R$     25.042,93  

 
 

= LUCRO LÍQUIDO ANTES DAS PARTICIPAÇÕES -R$     36.731,61  

(-) PRO LABORE  
(=) RESULTADO LÍQUIDO DO EXERCÍCIO -R$     36.731,61  

         Fonte: Ahead Coworking (2020). 
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10.4 BALANÇO PATRIMONIAL 

 

O balanço patrimonial é um relatório contábil que mostra em determinado 

período de tempo, a situação patrimonial, os bens os direitos e as obrigações da 

empresa. Com o balanço é possível entender a fonte de recursos da empresa, 

permite o planejamento tributário, permite o cálculo de dividendos a acionistas, 

além de mostrar ao longo do tempo o resultado da empresa. 

De acordo com Blatt (2000) “O balanço patrimonial é o saldo acumulado, 

em uma determinada data, das movimentações económicas e financeiras havidas 

em uma empresa, desde sua constituição”. 

Com uma análise minuciosa do balanço patrimonial, é possível localizar 

onde estão os maiores gastos e reduzi-los, bem como localizar as principais fontes 

de recursos da empresa. 
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Quadro 10 – Balanço Patrimonial – Ahead Coworking 
 

 
Fonte: Ahead Coworking (2020). 

 

Receitas de vendas 104.345,54R$       
Menos: custo das mercadorias vendidas 6.810,30R$            
Lucro bruto 97.535,24R$         
Menos: despesas operacionais 

gerais e administrativas 115.880,02R$       
Arrendamentos mercantis

Depreciação 3.500,00R$            
Total das despesas operacionais 119.380,02R$       
Resultado operacional 21.844,78-R$         
Resultado operacional 200,00R$               
Lucro líquido antes do imposto de renda 22.044,78-R$         
Menos: imposto devido 2.608,54R$            
Lucro líquido depois do imposto de renda 24.653,32-R$         

Menos: dividendos preferenciais

Lucro disponível aos acionistas ordinários 24.653,32-R$         

Balanço

Lucro disponiveis para acionista ordinario / ativo total

Ativo circulante 

caixa 104.345,54R$       
Titulos negociáveis 693,20R$               
Contas a receber de clientes 5.200,00R$            
Estoques 

Ativo total circulante 110.238,74R$       
Ativo imobilizado bruto (ao custo) 

Terrenos e edificações

Máquinas e equipamentos 19.001,98R$         
Móveis e utensilios 17.568,62R$         
Veículos 

Outros (inclusive arrendamentos mercantil) 

Ativo total imobilizado bruto (ao custo) 36.570,60R$         
Menos: Depreciação acumulada 3.500,00R$            
Ativo imobilizado líquido 33.070,60R$         
Ativo total 143.309,34R$       
Passivo e patrimonio liquido

Passivo circulante

Fornecedores 6.900,00R$            
Titulos a pagar a bancos 4.521,65R$            
Despesas a pagar 109.832,21R$       
passivo total circulante 121.253,86R$       
Dívidas de longo prazo

Passivo total 121.253,86R$       
Patrimônio líquido

Lucros retidos

Capital social 22.055,48R$         
Total patrimônio líquido 22.055,48R$         
Passivo total e Patrimônio liquido 143.309,34R$       
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10.5 FLUXO DE CAIXA 

 

É a representação de entradas e saídas monetárias em determinado 

período de tempo, traz ao empresário uma previsão de gastos e entradas e auxilia 

no planejamento de curto prazo. 

Segundo Santi Filho (2002) “Fluxo de Caixa é a previsão de entradas e 

saídas de recursos monetários, por um determinado período.” ou seja o fluxo de 

caixa é uma ferramenta fundamental para a administração financeira da empresa, 

pois proporciona uma previsão onde o empresário pode planejar durante um 

período o fluxo financeiro da empresa auxiliando na tomada de decisões. 

Além de ser bem simples e fácil de interpretar o fluxo de caixa é muito 

importante para a tomada de decisão de qualquer empresa especialmente no que 

tange a investimentos, tendo uma previsão de quanto irá gastar, o administrador 

consegue decidir de maneira assertiva por um investimento ou outro, de acordo 

com as previsões de caixa para aquele período. 
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Quadro 11 – Demonstração do Fluxo de Caixa – Ahead Coworking 

Fonte: Ahead Coworking (2020)

Fluxo de 
caixa 

Recebimentos 
Folha de 

pagamento 
Pagamentos 

diversos 
Despesas fixas 

Despesas 
variáveis 

Equipamentos 
Manutenções 

nas instalações 
Resultado 

Janeiro  R$      5.580,50  -R$      1.850,00  -R$      1.957,93  -R$      6.930,25  -R$         420,00  -R$      1.499,00  -R$      1.649,69  -R$      8.726,37  

Fevereiro  R$      6.494,00  -R$      1.900,00  -R$      1.446,67  -R$      5.512,27  -R$      1.084,40   R$                 -    -R$           49,00  -R$      3.498,34  

Março  R$    10.492,00  -R$      1.900,00  -R$      3.274,70  -R$      5.879,44  -R$         662,00  -R$         600,00  -R$         620,00  -R$      2.444,14  

Abril  R$    18.801,00  -R$      1.870,00  -R$      4.291,01  -R$      7.054,16  -R$      1.774,30   R$                 -    -R$         206,15   R$      3.605,38  

Maio  R$      8.393,77  -R$      1.850,00  -R$      2.511,20  -R$      1.850,40  -R$         115,00   R$                 -    -R$         355,00   R$      1.712,17  

Junho  R$    12.165,77  -R$      2.205,00  -R$      2.674,13  -R$      6.362,37  -R$         408,50  -R$         300,00  -R$         485,00  -R$         269,23  

Julho  R$      9.984,50  -R$      1.955,00  -R$      1.889,72  -R$      6.135,90  -R$         832,10  -R$         550,00  -R$         735,00  -R$      2.113,22  

Agosto  R$    11.196,00  -R$      1.740,00  -R$      1.412,01  -R$      7.787,52  -R$      1.123,00   R$                 -    -R$           68,00  -R$         934,53  

Setembro  R$    10.135,00  -R$      1.950,00  -R$         812,00  -R$      6.789,34  -R$         240,00  -R$         214,90   R$                 -     R$         128,76  

Outubro  R$      4.108,00  -R$      3.200,00  -R$         944,00  -R$      3.616,00   R$                 -    -R$         115,00  -R$         230,00  -R$      3.997,00  

Novembro  R$      5.355,00  -R$      3.310,00  -R$      2.094,00  -R$      1.767,00  -R$           94,00  -R$           83,00   R$                 -    -R$      1.993,00  

Dezembro  R$      1.640,00  -R$      3.200,00  -R$         986,00  -R$      4.972,00  -R$           57,00  -R$      1.300,00  -R$         205,00  -R$      9.080,00  

                Resultado Final 

Anual R$  104.345,54 -R$    26.930,00 -R$    24.293,37 -R$    64.656,65 -R$      6.810,30 -R$      4.661,90 -R$      4.602,84 -R$    27.609,52 
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10.6 INDICADORES FINANCEIROS 

 

Indicadores financeiros tem a função de mostrar como está a saúde financeira 

da empresa, e são divididas em índices de liquidez, Endividamento, atividade e 

Rentabilidade, juntos dão um panorama geral de como a empresa está progredindo. 

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

Uma análise eficaz dos indicadores fornece a empresa uma chance de corrigir 

erros até então despercebidos, e propor mudanças para minimizar possíveis reações 

inesperadas do mercado. 

 

10.6.1 Índices de Liquidez 

 

Os indicadores financeiros são muito importantes para a empresa em 

diversas situações como para obtenção de crédito, parcerias entre outras situações 

e segundo Blatt (2000), os índices de liquidez medem a probabilidade de uma 

empresa honrar suas obrigações de curto prazo, são utilizados para indicar a 

situação financeira da empresa em frente a suas obrigações. 

Com uma liquidez boa a empresa ganha credibilidade no mercado e 

consegue atrair investimentos, tanto governamentais quanto privados. 

 

10.6.1.1 Liquidez corrente;  

 

O índice de liquidez corrente indica a capacidade da empresa em pagar 

suas obrigações a curto prazo, tendo como objetivo mostrar que quanto maior for 

seu índice de liquidez mais líquida é a empresa, é calculada a partir da razão entre 

os direitos da empresa a curto prazo e suas dívidas a curto prazo 

“Os índices de liquidez englobam o relacionamento entre contas do balanço 

patrimonial mostrando a capacidade da empresa em pagar seus compromissos e 

dívidas, principalmente as de curto prazo.” (CHING; MARQUES; PRADO, 2007) 
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A formula para calcular a liquidez corrente é Ativo Circulante / Passivo 

Circulante, se o resultado obtido for maior que 1 a empresa tem uma folga em caixa 

possibilitando a liquidação das obrigações a curto prazo, esse índice quanto maior, 

melhor. 

 

Equação 1 - Índice de liquidez corrente – Ahead Coworking  

 

Índice de liquidez corrente =     ativo circulante 

Passivo circulante 

 

Índice de liquidez corrente =     110.238,74 = 0,90 

                                         121.253,86 

 
Fonte: Autores do trabalho (2020). 

  

 A empresa obteve 0,90, para cada 1,0 de dividas a empresa possui 0,90 para 

honrar suas dividas de curto prazo.  

 

10.6.1.2 Liquidez seca; 

 

O índice de liquidez seca indica se o capital de curto prazo da empresa é 

suficiente para pagar as obrigações a curto prazo, sendo que o mesmo esteja 

mantido inalterado o valor dos estoques. Seu objetivo é medir a proporção entre o 

capital próprio de curto prazo e o capital de terceiros de curto prazo excluindo os 

estoques.  

Segundo Ching, Marques e Prado (2007) a análise da liquidez seca é a 

análise mais conservadora, porque elimina os riscos associados a incerteza de 

venda do estoque. 

A formula para cálculo do índice é Ativo circulante – estoques / passivo 

circulante, e partindo do mesmo princípio, quanto maior, melhor é a capacidade da 

empresa de pagar suas dívidas a curto prazo, se o resultado for 0 suas reservas são 

equivalentes as suas obrigações e menor que 0, a empresa não dispõe de saldo 

para honrar com suas dívidas, sem considerar o estoque. 
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Equação 2 - Índice de liquidez seca – Ahead Coworking 

 

Índ. liquidez seca = Ativo circulante – Estoques – Despesas Antecipadas 
Passivo circulante 

Índ. liquidez seca = 110.238,74-0 = 0,90 
121.253,86 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

 Como na empresa não há estoques o resultado deste índice ficou igual da 

liquidez corrente. 

 

10.6.1.3 Liquidez geral. 

 

O Índice de Liquidez Geral é um indicador de análise financeira utilizado 

para medir a liquidez de uma empresa. Ele indica quanto uma empresa tem a 

receber em relação ao que deve no mesmo período, este indicador engloba também 

os ativos e passivos de longo prazo. Ou seja, aqueles que serão realizados em um 

prazo superior a um ano. 

Segundo Megliorini e Vallim (2008) o índice de liquidez geral mostra quanto 

a empresa tem de bens e diretos de curto e longo prazo para cada unidade 

monetária de obrigações a curto e longo prazo. 

A formula para cálculo do indicador é ativo circulante + realizável a longo 

prazo / passivo circulante + exigível a longo prazo, com ela será possível obter um 

panorama geral da organização e utilizando também dados a longo prazo propor 

novas estratégias e táticas diferentes de acordo com o resultado, que seguindo o 

mesmo conceito dos outros indicadores de liquidez quanto mais próximo ou superior 

a 1 melhor, onde significa que a cada uma unidade monetária de compromisso há 

uma unidade para quita-la.  
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Equação 3 - Índice de liquidez geral – Ahead Coworking 

 

Liquidez Geral = (Ativo Circulante + Realizável a Longo Prazo) 

(Passivo Circulante + Passivo Não Circulante) 

 

Liquidez Geral = (110.238,74 +0) = 0,90 

(121.253,86 +0) 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

 Como a empresa não possui ativos e nem passivos de longo prazo esse 

índice também não sofreu alteração.  

 

10.6.2 Índices de Endividamento 

 

Adentrando os índices financeiros, temos os índices de endividamento, eles 

vão dizer qual o grau de endividamento da empresa, quanto mais capital financiado 

por credores, mais alta é a taxa de endividamento, também revela o nível de 

alavancagem financeira que a empresa se encontra. 

 

10.6.2.1 Índice de endividamento; 

 

O índice de endividamento além de nos mostrar o endividamento da 

empresa, ou seja, quanto de capital de terceiros está gerando renda, o índice mostra 

a qualidade das dívidas da empresa mostrando se a empresa tem dívidas a curto ou 

longo prazo, a formula para calcula o indicador é exigível total / ativo total. 

Segundo Gitman (2004), “O índice de endividamento geral mede a 

proporção dos ativos totais financiada pelos credores da empresa.”  

Esse índice quanto maior for seu resultado, indicará que mais capital de 

terceiros está na empresa sendo usados para gerar caixa, e quanto maior esse 

indicador menor é a probabilidade da empresa em quitar suas dívidas. 
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Equação 4 - Índice de endividamento – Ahead Coworking 

 

EG = (Capital de terceiros / Ativos totais) x 100 

EG = (121.253,86/ 143.309,34) x 100 = 84% 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

A empresa esta utilizando 84% de dinheiro de terceiro para financiar os 

ativos totais da empresa. Deve ficar atenta pois quanto maior o endividamento maior 

o risco da impossibilidade honrar com pagamentos contratuais. 

 

10.6.2.2 Índice de cobertura de juros. 

  

Este índice nos mostra em vias práticas, qual a capacidade da empresa em 

liquidar seus juros previstos, ou seja, quantas vezes seria possível cobrir os juros, a 

formula para cálculo do índice de cobertura de juros é calculado pela divisão do 

lucro (antes do juros, imposto de renda) / juros. 

De acordo com Ching, Marques e Prado (2007), o cálculo do indicador 

mostra quantas vezes a reservas de capital consegue cobrir os gastos com juros. 

 

Equação 5 - Índice de Cobertura de Juros – Ahead Coworking 

 

Índice de Cobertura de Juros= (Lucro antes de juros e imposto de renda) 

(Juros ou despesas financeiras) 

Índice de Cobertura de Juros= -22.044,78 = 0,0 

0 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

  

 A empresa não tem pagamentos de juros ou despesas financeiras. 

 

10.6.3 Índices de Atividade 

 

Os índices de atividades nos mostram como anda as atividades internas da 

organização, rotação do ativo, prazo para recebimentos, todos esses indicadores 

mostram como anda as atividades da empresa. 
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Segundo Sidônio (2007) 

“É através dos Indicadores de Atividades que será indicado o tempo que 
uma empresa leva para receber o retorno de suas vendas e efetuar seus 
pagamentos, quando aplicados comprovam de que forma os bens de um 
patrimônio estão sendo administrados. Os Indicadores de Atividade podem 
ser demonstrados através da Rotação do Estoque, Rotação do Ativo, Prazo 
Médio de Recebimento, Prazo Médio de Pagamento e do Quociente de 
Posicionamento Relativo.” 

Os indicadores também servem para encontrar os pontos de atenção nas 

atividades que devem ser levados em considerações para novas estratégias e 

táticas. 

 

10.6.3.1 Prazo médio de recebimento; 

 

 Tem como função mostrar em média quantos dias uma empresa leva para 

receber o valor de suas vendas. 

Segundo Padoveze (2010, p. 214), “este indicador tem por objetivo dar um 

parâmetro médio de quanto tempo em média a empresa demora para receber suas 

vendas diárias”.  

Para se calcular o prazo média de recebimento é usado a formula duplicatas 

a receber / receita bruta x 360 o resultado será a quantidade de dias em média que 

a empresa demora para receber de seus clientes. 

 

Equação 6 - Prazo Médio de Recebimento – Ahead Coworking 

 

Prazo Médio de Recebimento = (Clientes (duplicatas a receber) 

(Receita Operacional Bruta)/365 

Prazo Médio de Recebimento = 5.200,00 = 18 dias 

104.345,54/365 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

 A empresa leva 18 dias para receber suas vendas. Esse índice é muito útil 

para avaliar as politicas de crédito e cobrança. 

 

10.6.3.2 Prazo médio de pagamento; 
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O indicador de Prazo médio de pagamento é um importante indicador e, se 

analisado junto com outros indicadores de atividade consegue fazer uma análise 

completa das atividades da empresa. 

 Padoveze (2010, p. 215), “a finalidade deste indicador é mostrar o prazo 

médio que a empresa consegue pagar seus fornecedores de materiais e serviços” 

É calculado pela seguinte formula: fornecedores / compras * 360, e o 

resultado é expresso em dias, onde significa quantos dias a empresa demora em 

média para honrar com seus compromissos.  

 

Equação 7 - Prazo Médio de Pagamento – Ahead Coworking 

 

Prazo Médio de Pagamento= (Fornecedores (duplicatas a pagar) 

                                                   (Compras Brutas e Serviços)/365 

 

Prazo Médio de Pagamento= 6.900,00 = 528 dias 

                                   (0,70*6.810,30)/365 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

A empresa tem 528 dias como prazo médio de pagamento das contas 

devidas ao fornecedor. 

 

 

10.6.3.3 Giro do estoque; 

  

Conforme Iudícibus (2010, p. 110), “representar quantas vezes se “renovou” 

o estoque por causa das vendas”. O giro do estoque é um indicador de desempenho 

do estoque, sinaliza sua renovação, a quantidade de vezes que um determinado 

produto girou na empresa, a formula para cálculo do giro do estoque é número de 

itens vendidos / estoque médio no período. 

 Tendo como seu objetivo principal servir de apoio para redução de seus 

gastos com manutenção de estoque ou para apoio na implementação de algumas 

práticas como Just in time, estoque mínimo.   

 

Equação 8 - Giro do Estoque – Ahead Coworking 
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Giro do Estoque= (Custo dos Produtos Vendidos) 

                               (Estoque) 

Giro do Estoque= 6.810,30 = 0 

                               0 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

 Como a empresa não possui estoque não há como apurar esse índice. 

 

10.6.3.4 Giro do ativo. 

 

A formula para cálculo do giro do ativo é receita liquida anual / ativo total e é 

um importante indicador financeiro e mostra como vai as receitas da empresa em 

relação ao valor investido. 

Segundo Gitman (2004, p. 48), “o giro do ativo total indica a eficiência com 

que a empresa usa seus ativos para gerar vendas”.   

Sendo a assim o giro do ativo mostra quantas vezes a empresa conseguiu 

obter de receitas líquidas em relação aos investimentos feitos no seu ativo. 

 

Equação 9 - Giro do Ativo – Ahead Coworking 

 

Giro do Ativo= vendas 

                    (Ativo Total) 

Giro do Ativo= 101.736,90 = 0,70 

             143.309,34 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

A empresa usa 70% do seu ativo para gerar vendas. Quanto maior esse 

indicador, maior a eficiência da empresa. 

 

10.6.4 Índices de Rentabilidade 

 

Índices de rentabilidade são indicadores de desempenho, medem a 

capacidade da empresa de gerar retorno financeiro a partir dos investimentos 

realizados.  
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De acordo com Marion (2009 p. 129)  

A rentabilidade é medida em função do investimento. As fontes de 
financiamento do ativo são o capital próprio e capital de terceiros. A 
administração adequada do ativo proporciona maior retorno para a 
empresa. 

Seguindo dessa premissa qualquer que seja a empresa deve estar atenta a 

seus indicadores de rentabilidade para que o capital próprio e de terceiros investido 

tenha o retorno esperado no início do projeto.  

 

10.6.4.1 Margem de lucro bruto; 

 

Segundo Gitman (2010, p. 58) “A margem de lucro bruto mede a 

porcentagem de cada unidade monetária de vendas que permanece após a 

empresa deduzir o valor dos bens vendidos. “ 

A formula para cálculo da margem de lucro bruto é lucro bruto / receitas x 

100, o resultado informa a porcentagem de vendas que foi mantida após a 

diminuição dos custos com mercadoria. 

 

 

 

Equação 10 - Margem de Lucro Bruto – Ahead Coworking 

 

Margem de Lucro Bruto= (Lucro Bruto ×100) 

                                 (Receita de Vendas (Vendas Liquidas) 

 

Margem de Lucro Bruto= (94.926,60 ×100) = 93,30 

                                 101.736,90 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

 A empresa possui 93,30% de cada real de vendas após deduzir todo o seu 

custo do serviço prestado. 

 

Assaf Neto (2010, p. 212) margem de lucro operacional “demonstra o 

desempenho da empresa medido em função de valores efetivamente utilizados em 
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suas operações normais. Quanto das receitas de vendas foi destinado a cobrir 

despesas operacionais, e quanto transformou-se em lucro. “  

Para realizar o cálculo da margem de lucro operacional é usado a seguinte 

formula, lucro operacional / receita x 100, com esse indicador o administrador terá 

acesso ao percentual de suas vendas que foram destinadas a cobrir as despesas 

operacionais e quanto se converteu em lucro para a organização é um importante 

indicador de rentabilidade. 

 

Equação 11 - Margem de Lucro Operacional – Ahead Coworking 

 

Margem de Lucro Operacional = (Lucro Operacional ×100) 

                                            (Receita de vendas (Vendas liquidas) 

Margem de Lucro Operacional = -R$ 21.844,78 ×100 = -21,47 

                                                   101.736,90 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

No momento a empresa não possui sobra para cobrir todos os custos e 

despesas operacionais. 

 

10.6.4.3 Margem de lucro líquido; 

 

A margem de lucro líquido apresenta o lucro líquido que a empresa possuiu 

dentre sua receita total. 

Segundo Gitman (2010, p. 59) “A margem de lucro líquido mede a 

porcentagem de cada unidade monetária de vendas remanescente após a dedução 

de todos os custos e despesas, inclusive juros, impostos e dividendos de ações 

preferenciais. “ 

A formula para calcular a margem de lucro líquido é lucro líquido / receitas * 

100, a margem de lucro liquida mostra quanto das vendas foi revertida em lucro, já 

descontado todas as despesas, juros, impostos, quando comparado com o lucro 

bruto pode ser um grande indicador para encontrar onde a empresa pode reduzir 

para aumentar o lucro líquido. 
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Equação 12 - Margem de Lucro Líquido – Ahead Coworking 

 

Margem de Lucro Líquido = (Lucro disponível para os acionistas ordinários ×100) 

                                     (Receitas de Vendas (Vendas Liquidas) 

Margem de Lucro Líquido = (-R$ 24.653,32 ×100) = -24,23 

                                     101.736,90 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

No momento não há lucro liquido disponível na empresa. 

 

10.6.4.4 Retorno sobre o ativo total; 

    

O retorno sobre o ativo total da empresa é um índice de rentabilidade muito 

importante para avaliar a rentabilidade do seu total de ativos. 

Segundo Gitman (2010, p. 60) “O retorno sobre o ativo total (ROA), muitas 

vezes chamado de retorno sobre o investimento (ROI), mede a eficácia geral da 

administração na geração de lucros a partir dos ativos disponíveis. “ 

 

Equação 13 – ROA - Retorno sobre o ativo total – Ahead Coworking 

 

ROA= (Lucro disponível para os acionistas ordinários ×100) 

(Ativo Total) 

 

ROA= (-R$ 24.653,32 ×100) = -16,93 

     143.309,34 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

 

10.6.4.5 Retorno sobre o patrimônio líquido; 

 

Segundo Gitman (2010, p. 60) “mede o retorno obtido sobre o investimento 

dos acionistas ordinários na empresa. De modo geral, quanto mais alto esse retorno, 

melhor para os proprietários. “ 
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Equação 14 – ROE - Retorno sobre o patrimônio líquido – Ahead Coworking 

 

ROE= (Lucro disponível para os acionistas ordinários) 

          (Patrimônio líquido dos acionistas ordinários) 

ROE= (-R$ 24.653,32) = 0 

          (0) 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 

O retorno sobre o patrimônio líquido da empresa foi 0,0 ou seja, não esta 

apresentando retorno a cada um real investido. 

 

10.7 PONTO DE EQUILÍBRIO 

 

Todo administrador deve realizar levantamentos frequentes para apurar 

quais seus custos fixos e variáveis e então calcular o ponto de equilíbrio.  

Segundo Horngren, Datar e Foster (2003) “O ponto de equilíbrio aponta 

quanto da produção eles precisam vender para evitar uma perda.” 

Cabe ao administrador buscar diminuir ao máximo esse ponto de equilíbrio, 

diminuindo os gastos e despesas da empresa, com isso será mais fácil atingir o 

ponto de equilíbrio gerando assim mais facilmente resultados positivos no 

empreendimento. 
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Tabela 2 – Ponto de Equilíbrio – Ahead Coworking  

 

 

Fonte: Autores do trabalho (2020). 

 
10.8 REALIDADE X PROJEÇÕES 

 
Quadro 12 – Fluxo de caixa projetado 2021 – Ahead Coworking 

 
Fluxo de 

caixa 
projetado 

2021  

 
Recebimentos  

 Folha de 
pagamento  

Pagamentos 
diversos 

Despesas 
fixas 

Despesas 
variáveis 

Equipamentos 
Manutenções 

nas 
instalações 

Resultado 

Janeiro 
 R$      

5.580,50  
-R$      

2.250,00  
 R$         

250,00  
-R$      

5.000,00  
-R$         

420,00  
-R$      

1.499,00  
-R$         

500,00  
-R$      

3.838,50  

Fevereir
o 

 R$      
6.494,00  

-R$      
2.250,00  

-R$      
1.200,00  

-R$      
5.000,00  

-R$         
350,00  

 R$                 
-    

-R$           
49,00  

-R$      
2.355,00  

Março 
 R$    

10.492,00  
-R$      

2.250,00  
-R$         

200,00  
-R$      

5.000,00  
-R$         

662,00  
-R$         

600,00  
-R$         

620,00  
 R$      

1.160,00  

Abril 
 R$    

18.801,00  
-R$      

2.250,00  
-R$      

1.400,00  
-R$      

5.000,00  
-R$         

700,00  
 R$                 

-    
-R$         

206,15  
 R$      

9.244,85  

Maio 
 R$      

8.393,77  
-R$      

2.250,00  
-R$      

1.100,00  
-R$      

5.000,00  
-R$         

115,00  
 R$                 

-    
-R$         

355,00  
-R$         

426,23  

Junho 
 R$    

12.165,77  

-R$      

2.250,00  

-R$      

1.000,00  

-R$      

5.000,00  

-R$         

408,50  

-R$         

300,00  

-R$         

485,00  

 R$      

2.722,27  

Julho 
 R$      

9.984,50  
-R$      

2.250,00  
-R$         

850,00  
-R$      

5.000,00  
-R$         

832,10  
-R$         

550,00  
-R$         

735,00  
-R$         

232,60  

Agosto 
 R$    

11.196,00  
-R$      

2.250,00  
-R$      

1.000,00  
-R$      

5.000,00  
-R$         

650,00  
 R$                 

-    
-R$           

68,00  
 R$      

2.228,00  

Setembr
o 

 R$    
10.135,00  

-R$      
2.250,00  

-R$         
812,00  

-R$      
5.000,00  

-R$         
240,00  

-R$         
214,90  

 R$                 
-    

 R$      
1.618,10  

Outubro 
 R$      

6.800,00  
-R$      

2.250,00  
-R$         

944,00  
-R$      

5.000,00  
 R$                 

-    
-R$         

115,00  
-R$         

230,00  
-R$      

1.739,00  

Novembr

o 

 R$      

7.500,00  

-R$      

2.250,00  

-R$         

650,00  

-R$      

5.000,00  

-R$           

94,00  

-R$           

83,00  

 R$                 

-    

-R$         

577,00  

Dezembr
o 

 R$      
6.400,00  

-R$      
2.250,00  

-R$         
986,00  

-R$      
5.000,00  

-R$           
57,00  

-R$      
1.300,00  

-R$         
205,00  

-R$      
3.398,00  

                
Resultado 

Final 

Anual 
 R$  

113.942,54  
-R$    

27.000,00  
-R$      

9.892,00  
-R$    

60.000,00  
-R$      

4.528,60  
-R$      

4.661,90  
-R$      

3.453,15  
 R$      

4.406,89  

Fonte: Autores do trabalho (2020). 
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Partindo da premissa que o Ahead Coworking adote medidas para diminuir 

custos desnecessários e que o mercado se recupere, além da implementação das 

medidas propostas pelas análises, o Ahead tem tudo para melhorar seu resultado 

empatando ou ficando com resultado positivo no ano de 2021. 

 

11 CONSIDERAÇÕES FINAIS 

 

Analisando o mercado e as variáveis que influenciam diretamente o Ahead, 

podemos concluir que mesmo sendo um mercado relativamente novo, vem 

crescendo vertiginosamente nos últimos anos. 

A empresa mesmo sendo muito nova, já realiza com maestria várias 

atividades que outras empresas, com mais experiência ainda não conseguem, como 

controle financeiro, divisão de tarefas, criação de uma rede de relacionamento 

estratégica, tudo isso contribui para o crescimento do Ahead. 

Ao aplicar as matrizes foi identificada algumas falhas internas, na gestão da 

informação, mas que com alguns ajustes podem sim ser solucionadas. Quanto aos 

produtos, muitos se enquadraram em interrogação, de acordo com a matriz BCG, 

mostrando que mesmo que já bem definidos ainda é difícil vende-los, o que reforça a 

necessidade de investimento em marketing, já que na região a ideia de coworking é 

nova e bem desconhecida ainda. 

Com as análises pode-se ter uma noção do que realmente está acontecendo 

na empresa e no mercado onde está inserida, traçar objetivos para aumentar o 

Market Share e avaliar a viabilidade de alguns serviços, são estratégias que podem 

impactar e gerar resultados positivos. 

Tendo em vista as análises feitas através dos levantamentos financeiros da 

empresa Ahead Coworking percebe-se que alguns fatores financeiros devem ser 

levados em consideração, tendo alguns índices muito abaixo da média setorial 

financeira. Para que a empresa tenha uma vida financeira estável, alguns ajustes 

devem ser feitos.  

A gestão da empresa é muito importante para desenvolvimento e 

crescimento da organização e o planejamento financeiro são a chave para o 

sucesso financeiro de uma empresa.  
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3 Visão da Empresa

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

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

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

( ) A visão não está definida.

10 Missão da Empresa

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

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

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

( ) A missão não está definida.

6 Objetivo da Empresa

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

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

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

( ) O objetivo não está definido.

10 Estratégias da Empresa

( x )
As estratégias, abrangentes aos principais aspectos do negócio, estão definidas formalmente por meio 

de método que considera a análise de informações internas e externas.

( ) As estratégias estão definidas informalmente, mas são consideradas informações internas e externas 

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

( ) As estratégias não estão definidas.

6 Indicadores e Metas

( ) Os indicadores e suas respectivas metas são estabelecidos para as principais estratégias e são 

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

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

( ) Não existem indicadores relacionados as estratégias.

6 Plano de Ação

( )
Planos de ação são estabelecidos para o alcance das principais metas da empresa relacionadas às 

estratégias e são acompanhadas regularmente.

( x ) Planos de ação são estabelecidos para o alcance das principais metas da empresa relacionadas às 

( ) As ações são definidas informalmente para o alcance de algumas metas da empresa relacionadas às 

( ) Não existem planos de ação visando alcançar as metas da empresa relacionadas às estratégias.

10 Desempenho da Empresa

( x )
A análise do desempenho da empresa é feita regularmente, inclui aspectos abrangentes ao negócio, 

como por exemplo, financeiro, vendas, clientes, colaboradores, fornecedores, produção e uso de alguns 

( )
A análise do desempenho da empresa é feita regularmente, mas de forma restrita a alguns aspectos, 

como por exemplo, financeiro, vendas, atendimento e produção.

( ) A análise do desempenho da empresa é feita ocasionalmente, com foco principal no desempenho 

( ) Não é feita a análise do desempenho da empresa.

10 Desenvolvimento Gerencial

( x ) Os dirigentes investem regularmente em seu desenvolvimento gerencial e aplicam os conhecimentos 

( ) Os dirigentes investem esporadicamente em seu desenvolvimento gerencial e aplicam os 

( )
Os dirigentes investem esporadicamente em seu desenvolvimento gerencial, mas não aplicam os 

conhecimentos adquiridos na empresa.

( ) Os dirigentes não investem em seu desenvolvimento gerencial.

GESTÃO
Primeira 

Avaliação
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10 Grau de importância da inovação na empresa

( x ) Empresa sistematicamente inova nos produtos, considera a inovação essencial, pesquisa por novos 

( ) Empresa inova eventualmente conforme a exigência do mercado, considera a inovação necessária para se 

( ) Empresa inova pouco, não considera a inovação importante para o negócio ou que influencie muito em seu 

( ) Empresa não compreende a inovação.

10 Braisntorm (tempestade de idéias)

( x ) Tem por prática utilizar o método brainstorm para levantamento de idéias, constantemente e regularmente.

( ) Já utilizou este método alguma(s) vez(es), mas sem regularidade.

( ) Conhece o método mas não utiliza ou utilizou apenas uma vez.

( ) Nunca trabalhou desta forma e desconhece o método.

6 Estímulos à inovação

( ) Estimula os colaboradores à inovarem e/ou sugerirem inovações com formas de reconhecimento/premiação de 

( x )
Estimula os colaboradores à inovarem e/ou sugerirem inovações mas sem formas definidas de 

reconhecimento/premiação de melhores idéias.

( ) Repassa aos colaboradores a importância de inovar porém não há nenhum tipo de incentivo.

( ) Não há esta política de incentivo à inovação.

3 Sugestões dos Funcionários

( ) Há uma coleta formal de sugestões, com procedimentos bem definidos.

( ) Há uma coleta formal de sugestões, mas sem os procedimentos bem definidos.

( x ) Há uma coleta informal.

( ) Não coleta sugestões e idéias.

0 Análise das sugestões dos funcionários (processo formalizado)

( ) Há uma análise semanal das sugestões com processo formalizado definido, fazendo parte do planejamento da 

( ) Há uma análise mensal das sugestões com processo formalizado definido.

( ) Há uma análise a cada 3 meses mas não tem processo formalizado definido.

( x ) Não há análise das sugestões e idéias.

10 Planeja novos produtos

( x ) Frequentemente – tem ao menos 2 novas idéias/projetos de inovação por ano, para novos produtos.

( ) Eventualmente – tem 1 idéia/projeto de inovação por ano, para novos produtos.

( ) Raramente – tem 1 idéia/projeto de inovação a cada 2 anos ou mais, para novos produtos.

( ) Não tem processo definido de planejamento de produtos.

INOVAÇÃO DE PRODUTOPrimeira 

Avaliação

3 Capacitação de Colaboradores

( ) Todos os colabores são capacitados com base em um plano de capacitação.

( ) Os colaboradores são capacitados regularmente.

( X ) Os colaboradores são capacitados eventualmente.

( ) Os colaboradores não são capacitados.

10 Finanças da Empresa

( x ) Existem controles financeiros com utilização de fluxo de caixa e orçamento com horizonte de pelo 

( ) Existem controles financeiros com utilização de fluxo de caixa.

( ) Existem controles financeiros, mas não é utilizado fluxo de caixa.

( ) Não existem controles financeiros.

10 Práticas de Gestão

( x )
Muitas práticas de gestão apresentam melhorias decorrentes da análise de resultados de diagnóstico de 

gestão, como por exemplo o MPE Brasil.

( ) Algumas práticas de gestão apresentam melhorias.

( ) Pelo menos uma prática de gestão apresenta melhorias.

( ) As práticas de gestão não demonstram melhorias.
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6 Planejamento de Marketing

( ) Planejamento estruturado, formalizado, implantado totalmente, com acompanhamento constante, com revisões 

( x ) Planejamento estruturado, formalizado, implantado parcialmente e com acompanhamento periódico.

( ) Planejamento estruturado mas informal, com acompanhamento periódico.

( ) Não possui planejamento.

6 Gestão de Relacionamento com Clientes

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

( x ) Tem contato eventualmente com os clientes diretamente pela empresa.

( ) Tem contato exporadicamente com os clientes diretamente pela empresa.

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

10 A empresa conhece o perfil dos seus clientes

( x ) Conhece o perfil completo de todos os seus clientes ativos.

( ) Conhece parcialmente o perfil de todos os seus clientes ativos.

( ) Conhece parcialmente o perfil de 50% dos seus clientes ativos.

( ) Não conhece .

3 Comunicação com os Clientes 

( )
Possui processo estruturado e formalizado de comunicação mensal com os clientes buscando sugestões, 

realizando pesquisas de satisfação e pós-venda.

( )
Possui processo estruturado e formalizado de comunicação trimestral com os clientes buscando sugestões, 

realizando pesquisas de satisfação e pós-venda.

( x )
Possui processo de comunicação informal, geralmente somente durante a venda, ou pelo representante externo 

e não diretamente da empresa.

( ) Não se comunica com os clientes ou se comunica apenas por necessidade do mesmo.

Primeira 

Avaliação MARKETING

3 Lança produtos ou inova em produtos já existentes

( )
Realiza pesquisa mensal com os clientes coletando informações sobre suas necessidades, recebe sugestões, 

implantando as melhorias (novos produtos ou produtos significativamente melhorados) necessárias após serem 

( )
Realiza pesquisa trimestral com os clientes coletando informações sobre suas necessidades, recebe sugestões, 

implantando as melhorias (novos produtos ou produtos significativamente melhorados) necessárias após serem 

( x )
Recebe sugestões ou reclamações dos clientes (quando os próprios clientes entram em contato) e analisa a 

possível implantação de melhorias, inovações e lançamentos.

( ) Não inova em seus produtos de acordo com a opinião dos clientes.

10 Novos Produtos

( x ) Lança produtos frequentemente – (2 ou mais vezes ao ano).

( ) Lança produtos eventualmente – 1 vez ao ano.

( ) Raramente – a cada 2 anos ou mais.

( ) Não faz lançamento de produtos.

10 Mudanças na Estética dos Produtos

( x ) Realiza mudanças frequentemente – (2 ou mais vezes ao ano).

( ) Realiza mudanças eventualmente – 1 vez ao ano.

( ) Realiza mudanças raramente – a cada 2 anos ou mais.

( ) Não realiza mudanças, utiliza a cópia de produtos.

10 Parcerias

( x ) Busca e utiliza frequentemente de parcerias com o Sistema S, Universidades, Centros de Pesquias, 

( ) Utiliza eventualmente quando oferecidas pelos parceiros.

( ) Utiliza raramente quando tem uma necessidade pontual.

( ) Não utiliza.

10 Materiais / Equipamentos / Insumos

( x ) Busca constante por novos fornecedores e de fornecedores de materiais diferenciados, equipamentos e 

( ) Busca eventualmente por novos fornecedores e de fornecedores de materiais diferenciados, equipamentos e 

( ) Busca por fornecedores, não se preocupando em atualizar o cadastro de fornecedores, utilizando as mesmas 

( ) Aguarda a abordagem dos fornecedores em sua empresa.
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10 Meios de Divulgação

(banner, folders, outdoor, mídia interna, eventos, rádio, televisão, parceiros, patrocínios ou outros)

( x ) Utiliza diversos meios (acima de 5) de divulgação de forma constante, mensalmente.

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

( ) Utiliza poucos meios (até 4) de divulgação e de forma esporádica, até 4 vezes ao ano.

( ) Não utiliza.

10 Marca 
(exceto o nome da empresa – quando o nome fantasia é registrado – aqui se refere à marca /moda/produto) 

( x ) Possui marca própria registrada.

( ) Possui marca própria e está em processo de registro.

( ) Possui marca própria mas não está registrada.

( ) Não possui marca própria.
10 Logomarca 

( x ) Possui logomarca registrada.

( ) Possui logomarca em processo de registro.

( ) Possui logomarca mas não está registrada.

( ) Não possui logomarca.

10 Catálogo
( x ) Possui catálogo impresso, catálogo digital e  design moderno.
( ) Possui somente catálogo impresso (design moderno ).
( ) Possui catálogo impresso de qualidade mediana.
( ) Não possui / Não se aplica.

3 Relação com Fornecedores

(qualidade, prazo de entrega, preço, especificações técnicas, facilidade de comunicação)

( ) Possui processo estruturado de comunicação com fornecedores, buscando constantemente a qualificação destes.

( ) Possui processo estruturado de comunicação com fornecedores, mas sem a qualificação.

( x ) Possui processo informal de comunicação com fornecedores.

( ) Não possui processo de comunicação com fornecedores.

10 Análise do Ciclo de Vida do Produto

( x ) Faz análise constantemente, avaliando que nível se encontra os produtos, utilizando a Matriz BCG e o Ciclo de 

( ) Faz análise do mix de produtos considerando a matriz BCG.

( ) Faz análise exporadicamente, mas sem critérios.

( ) Não analisa os produtos no ciclo de vida.

10 Estratégia de Preço 

(análise dos concorrentes, análise do mercado, análise do custo)

( x ) Possui estratégia estruturada ,formalizada e implantada na totalidade.

( ) Possui estratégia estruturada ,formalizada e implantada parcialmente.

( ) Possui estratégia estruturada, mas informal.

( ) Não possui estratégia de preço.
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10 Estratégia de Marketing Digital / Virtual

( x ) Possui estratégia estruturada, formalizada e implantada na totalidade.

( ) Possui estratégia estruturada, formalizada e implantada parcialmente.

( ) Possui estratégia estruturada, mas informal.

( ) Não possui estratégia.

10 Planejamento de Marketing Digital / Virtual

( x ) Planejamento estruturado, formalizado, implantado totalmente, com acompanhamento constante, com 

( ) Planejamento estruturado, formalizado, implantado parcialmente e com acompanhamento periódico.

( ) Planejamento estruturado mas informal, com acompanhamento periódico.

( ) Não possui planejamento.

10 Site Institucional

( x ) Site atualizado mensalmente, informações importantes, design moderno, fotos com resolução, interligado às 

( )
Site atualizado eventualmente, informações importantes, design mediano/comum, fotos com resolução 

mediana, conectado às redes sociais.

( ) Site desatualizado (informações defasadas, contatos) desconectado às redes sociais.

( ) Não possui site institucional.

MARKETING DIGITAL / VIRTUAL
Primeira 

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

( ) Possui loja com vendas crescentes, utiliza as ferramentas de gestão da web, atualizando-a mensalmente.

( ) Possui loja com vendas crescentes, não utiliza as ferramentas de gestão da web, atualizando-a mensalmente.

( ) Possui loja, não utiliza as ferramentas de gestão da web, está desatualizada a mais de 6 meses.

( x ) Não possui loja.

10 Redes Sociais e Fanpage

( x )
Está inserido nas principais redes sociais (Facebook, Instagram, Youtube, Pinterest, Twitter) possuindo 

colaborador para a função e atualizando as mesmas diariamente.

( )
Está inserido nas principais redes sociais (Facebook, Instagram, Youtube, Pinterest, Twitter) mas não tem 

colaborador responsável para a função e a atualização é realizada mensalmente.

( ) Está inserido em algumas redes sociais porém desatualizadas ou com poucas postagens.

( ) Não está nas redes sociais.

6 Empresa On Line

( ) Usa os 4 Pilares do Marketing Digital para atuação no mundo virtual 

( x ) Conhece mas não utiliza os 4 Pilares do Marketing Digital na íntegra / totalidade.

( ) Conhece mas não utiliza os 4 Pilares do Marketing Digital.

( ) Não conhece e não utilizou os 4 Pilares do Marketing Digital.

10 Equipe

( x ) Possui equipe de profisionais, específica 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.

( ) Não possui equipe específica, a alternância de pessoas no manuseio do site, da loja e das redes sociais é 

( ) Não possui pessoas e equipe.

6 Ferramentas de Gestão

( ) Conhece e utiliza todas as ferramentas de gestão (Google Analytics, Google Adwords, Google Trends, Google 

( x ) Conhece as ferramentas de gestão (Google Analytics, Google Adwords, Google Trends, Google Adsense), mas 

( ) Conhece as ferramentas de gestão, mas não as utiliza.

( ) Não conhece as ferramentas de gestão.

10 Anúncios pagos via Google ou Redes Socias

( x ) Realiza anúncios frequentemente através de grandes redes, mensalmente.

( ) Realiza anúncios eventualmente através de grandes redes, trimestralmente.

( ) Já realizou mas não tem por prática utilizar este tipo de serviço.

( ) Não ou não conhece estas ferramentas.

10 Marketing Vídeo

( x ) Possui vídeo institucional e vídeos dos produtos.

( ) Possui vídeo institucional e vídeos dos produtos.

( ) Possui apenas o vídeo institucional.

( ) Não possui.

0 Representatividade das vendas pela internet

sobre o volume total das vendas

( ) de 60% até 100%.

( ) de 30% até 60%.

( ) até 30%.

( x ) Não faz vendas pela internet.
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0 Licença Ambiental

( ) Empresa possui Licença Ambiental de Operação vigente.

( ) Empresa está em processo de licenciamento ambiental possuindo, protocolo da licença de instalação.

( ) Empresa está em processo de licenciamento ambiental possuindo, protocolo da licença prévia.

( ) Empresa não possui licença ambiental e não tem procedimento de licenciamento em andamento.

                                                                                                                                                                                                                               -   

0 Cadastro Técnico Federal - IBAMA

( ) Empresa possui o Comprovante de Registro, Certificado de Regularidade do IBAMA e o responsável técnico 

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

( ) Empresa possui o Certificado de Registro mas não possui o Certificado de Regularidade, está em processo de 

( ) Empresa não possui o Comprovante de Registro nem o Certificado de Regularidade no IBAMA.

Primeira 

Avaliação MEIO AMBIENTE
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0 Política Ambiental

( ) Empresa possui Política Ambiental que norteiam seus princípios e objetivos com relação à preservação do meio 

( ) Empresa possui Política Ambiental, mas necessita de ajustes / atualização com relação à preservação do meio 

( ) Empresa está em processo de construção da Política Ambiental (Há evidências?).

( ) Empresa não tem Política Ambiental.

                                                                                                                                                                                                                               -   

0 PGRS - Plano de Gerenciamento de Resíduos Sólidos

( )
Empresa possui PGRS com recolhimento de ART e há evidências do cumprimento da correta destinação final 

dos resíduos sólidos (NF, MTR, Contrato de prestação de serviços).

( )
Empresa possui PGRS sem recolhimento de ART e há evidências do cumprimento da correta destinação final 

dos resíduos sólidos (NF, MTR, Contrato de prestação de serviços).

( )
Empresa possui apenas o PGRS formalizado mas não há evidências que comprovem a execução do plano (NF, 

MTR, contratos de prestação de serviços, resíduos espalhados pelo fábrica) e/ou destina parcialmente os 

( ) Empresa não possui o PGRS nem executa ações de destinação final de resíduos.

                                                                                                                                                                                                                               -   

0 Armazenamento Temporário dos Resíduos (Baias)

( ) Armazena corretamente os resíduos por classe em ambientes separados da produção e isolados de pessoas, 

( ) Está estruturando os ambientes para armazenar os resíduos conforme suas classes e normas da ABNT.

( ) Está estruturando os ambientes para armazenar os resíduos mas não está em consonância com as normas da 

( ) Não tem local apropriado para o armazenamento dos resíduos e/ou está armazenado juntamente na produção.

                                                                                                                                                                                                                               -   

0 Destinação de Resíduos Gerados

( ) Empresa destina corretamente seus resíduos e materiais, acompanhando o PGRS, controlando todas os 

( )
Empresa destina seus resíduos e materiais para empresas licenciadas, acompanhando o PGRS, mas não controla 

os certificados de destinação.

( ) Empresa destina seus resíduos e materiais, mas não acompanha o PGRS, e não controla os certificados de 

( ) Não destina os resíduos para as empresas licenciadas.

                                                                                                                                                                                                                               -   

0 Reciclagem de Resíduos

( ) Os resíduos passíveis de reciclagem são enviados para empresas/cooperativas devidamente licenciadas no 

( ) Os resíduos recicláveis são enviados/doados para terceiros e há registros destas transferências.

( ) Os resíduos recicláveis são enviados/doados para terceiros e não há registros destas transferências.

( ) Não há coleta seletiva na empresa.

                                                                                                                                                                                                                               -   

0 Efluentes Líquidos 

( )
A empresa trata seus efluentes líquidos na própria planta e/ou armazena corretamente para posterior envio 

para tratamento em empresas de terceiros devidamente licenciadas . (Caso a empresa não gere efluentes 

( )
A empresa armazena os efluentes para tratamento em empresas terceirizadas, possui documentação e/ou 

armazenamento esta apropriado.

( )
A empresa armazena os efluentes para tratamento em empresas terceirizadas, mas não possui documentação 

e/ou armazenamento esta precário.

( ) Empresa utiliza água no processo produtivo e descarta sem tratamento.

                                                                                                                                                                                                                               -   

0 Captação de Água da Chuva

( )
Empresa tem processo de captação da água da chuva, utilizando no processo produtivo, bem como na limpeza e 

higiêne. A água utilizada possui tratamento antes do uso. A água utilizado no processo produtivo é reciclada 

( )
Empresa tem processo de captação da água da chuva, utilizando no processo produtivo, bem como na limpeza e 

higiêne. A água utilizada possui tratamento antes do uso. Não é tratada para o reuso.

( ) Empresa tem processo de captação da água da chuva, mas não trata a água antes do uso.

( ) Não tem processo de captação da água da chuva.
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0 Eficiência Energética (energia)

( )

Empresa possui Projeto Unifilar e Prontuário de Instalações Elétricas - PIE  (NR10), colaboradores treinados para 

manutenção, bem como, faz acompanhamento mensal do consumo de energia elétrica, verificando variações e 

também multas.

( )

Empresa possui Projeto Unifilar e Prontuário de Instalações Elétricas - PIE  (NR10), colaboradores treinados para 

manutenção, mas não faz acompanhamento mensal do consumo de energia elétrica, verificando variações e 

também multas.

( )
Empresa está em processo de elaboração do Projeto Unifilar e Prontuário de Instalções Elétricas(PIE) com 

profissional habilitado.

( )
Empresa não possui o Projeto Unifilar, Prontuário de Instalações Elétricas - PIE nem colaboradores treinados 

para manutenção.
                                                                                                                                                                                                                               -   

0 Indicadores de Desempenho

( )
Empresa tem sistema de indicadores de desempenho, bem como, planejamento de ações para melhoria 

contínua, no que se refere a consumo de água, consumo de energia, destino de resíduos e materiais (volume).

( )
Empresa tem sistema de indicadores de desempenho, mas não realiza planejamento de ações para melhoria 

contínua, no que se refere a consumo de água, consumo de energia, destino de resíduos e materiais (volume).

( ) Empresa controla apenas faturas de pagamento, mas não faz análise crítica através da relação com indicadores 

( ) Não possui sistema de controle e indicadores de desempenho.

0 Controle de Produção / Planejamento

( ) Possui setor de PCP completo e eficiente que controla toda a produção através de softwares/sistema 

( ) Possui setor de PCP completo e o controle é realizados de forma não sistematizada.

( ) Possui colaborador/gerente de produção encarregado de controlar os pedidos que chegam na produção.

( ) Não possui controle adequado.

                                                                                                                                                                                                                               -   

0 Cronometragem

( ) Utiliza constantemente a cronometragem nos processos (tempos e metódos).

( ) Utiliza exporadicamente a cronometragem nos processos.

( ) Conhece mas não utiliza.

( ) Não utiliza a técnica da cronometragem nos processos.

                                                                                                                                                                                                                               -   

0 Metas de Produção

( ) Possui metas de produção (diárias, semanais e/ou mensais) formalizadas e de fácil acesso aos colaboradores.

( ) Possui metas de produção formalizadas somente na esfera gerencial.

( ) Possui metas informais.

( ) Não possui metas.

                                                                                                                                                                                                                               -   

0 Balanceamento

( ) Aplica frequentemente balanceamento formal nos processos.

( ) Aplica exporadicamente balanceamento formal nos processos.

( ) Conhece mas não utiliza.

( ) Não utiliza a técnica de balanceamento nos processos.

                                                                                                                                                                                                                               -   

0 Logística

( )
Possui sistema eficiente e interligado de controle de estoque de matéria-prima, de produto acabado, 

armazenagem, movimentação e expedição.

( )
Possui sistemas separados de controle de estoque de matéria-prima, de produto acabado, armazenagem, 

movimentação e expedição.

( ) O sistema logístico atende de forma parcial às necessidades.

( ) Não possui sistema logístico eficiente.

Primeira 

Avaliação PRODUÇÃO
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0 Gerenciamento da Produção

( ) Os gestores da produção são pessoas que possuem experiência prática e formação técnica ou superior.

( ) Os gestores da produção são pessoas práticas sem formação técnica ou superior.

( ) Os gestores da produção são pessoas oriundas do chão-de-fábrica.

( ) Não possui gestores de produção.

                                                                                                                                                                                                                               -   

0 Habilidade / Polivalência 

( ) Os funcionários são polivalentes, operando várias máquinas sem resistência e incentivados a operá-las.

( ) Alguns funcionários operam várias máquinas e são incentivados a esta prática.

( ) Os funcionários conseguem operar outras máquinas mas não são incentivados a tal prática.

( ) Não há funcionários com habilidade para trabalhar em outras máquinas.

                                                                                                                                                                                                                               -   

0 Instalações Elétricas

( ) As instalações elétricas do processo de produção atendem a necessidade de quantidade localização / posição / 

( ) As instalações elétricas do processo de produção atendem somente a necessidade de quantidade.

( ) Não são adequadas mas a empresa possui condições de adequá-la.

( ) As intalações elétricas não são adequadas ao processo produtivo.

                                                                                                                                                                                                                               -   

0 Espaço Físico

( ) Os espaços são adequados à produção.

( ) Os espaços são adequados parcialmente à produção.

( ) Não são adequados mas há condições de ampliação.

( ) Os espaços não são adequados e não há condições de ampliação.

                                                                                                                                                                                                                               -   

0 Capacidade de Produção

( ) Tem capacidade para expandir a produção internamente e com a parceria de terceiros.

( ) Tem capacidade para expandir a produção com a parceria de terceiros.

( ) Está com a produção em sua capacidade máxima e não conta com a parceria de terceiros.

( ) A capacidade de produção da empresa é muito baixa, não atendendo a demanda de pedidos.

                                                                                                                                                                                                                               -   

0 Equipamentos / Tecnologia / Maquinário

( ) Possui maquinários novos/modernos e adequados, e sempre aprimora processos dentro da empresa.

( ) Busca por novas tecnologias/maquinários/processos raramente ou quando realmente o mercado o cobra.

( ) Possui maquinários obsoletos e que geram manutenção periódica e que não traduzem em produtividade.

( ) Não possui maquinários e tecnologia suficientes para movimentar o setor produtivo da empresa.

6 Funções e Responsabilidades

( ) Estão definidas, documentadas para todas as funções e conhecidas por todos os colaboradores.

( x ) Estão definidas e documentadas para algumas funções.

( ) Estão definidas informalmente.

( ) Não estão definidas.

10 Seleção de Colaboradores

( x ) A seleção é feita com padrão definido para todas as funções, considerando os requisitos e responsabilidades 

( ) A seleção é feita com padrão definido para todas as funções.

( ) A seleção é feita com padrão definido para algumas funções.

( ) A seleção é feita de forma intuitiva.

6 Bem-estar e Satisfação dos Colaboradores

( ) São adotadas ações para identificar e promover o bem-estar e a satisfação dos colaboradores decorrentes de 

( x ) São adotadas ações para promover o bem-estar e a satisfação dos colaboradores decorrentes de análises 

( ) São adotadas ações para promover o bem-estar e a satisfação dos colaboradores apenas quando problemas são 

( ) Não existem ações para promover o bem-estar e a satisfação dos colaboradores.

QUALIDADE
Primeira 

Avaliação
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6 Satisfação dos Clientes

( ) A satisfação dos clientes é avaliada periodicamente por meio de método formal para os principais grupos de 

( x ) A satisfação dos clientes é avaliada periodicamente por meio de método formal para alguns grupos de clientes.

( ) A satisfação dos clientes é avaliada eventualmente e de forma intuitiva.

( ) A satisfação dos clientes não é avaliada.

10 Reclamações de Clientes

( x ) As reclamações recebidas são registradas e tratadas regularmente e o cliente é informado da solução dada à 

( ) As reclamações recebidas são registradas e tratadas regularmente.

( ) As reclamações recebidas não são registradas e são tratadas ocasionalmente.

( ) Não são disponibilizados canais de comunicação para os clientes apresentarem suas reclamações.

6 Desempenho dos Produtos/Serviços/Processos

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

desempenho e melhoria dos produtos/serviços e processos.

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

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

dos produtos/serviços e processos.

( ) Não são obtidas informações comparativas externas.

6 Fornecedores da Empresa

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

gerando ações para melhoria do fornecimento.

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

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

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

3 Processos

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

definidos a partir de requisitos traduzidos das necessidades dos clientes.

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

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

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

3 Controle dos Processos

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

por meio de indicadores e metas.

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

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

reclamações dos clientes.

( ) Os processos principais do negócio não são controlados.

0 Saúde e Segurança no Trabalho

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

e os riscos são tratados com ações corretivas e preventivas.

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

e são tratados apenas com ações corretivas.

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

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

0 Certificações

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

( ) Possui uma certificação acreditada ou por clientes.

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

( x ) Não possui certificação acreditada ou por clientes


