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RESUMO

O relatdrio tem como sua finalidade o estagio que € analisar diversos pontos da
empresa, usando ferramentas como analise de mercado, matriz BCG, matriz
SWOT, matriz ANSOFF, organogramas, estrutura organizacional, layout, além
de pontos financeiros. O propdsito principal é levantar informagdes e propor um
plano estratégico para empresa. A metodologia utilizada para esse trabalho foi a
pesquisa exploratéria, pesquisa bibliogréfica e levantamento de campo e com 0s
resultados obtidos, partem de um diagnostico realizado e com um plano de acao
juntamente com a andlise financeira propostas desenvolvidas para que a
empresa possa alcancar um melhor resultado.

Palavras-chave: Analise de mercado, plano estratégico, acdes propostas.
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ABSTRACT

O The report has as its purpose the stage which is to analyze various aspects of
the company, using tools such as market analysis, BCG matrix, SWOT matrix,
ANSOFF matrix, organizational charts, organizational structure, layout, in
addition to financial points. The main purpose is to gather information and
propose a strategic plan for the company. The methodology used for this work
was exploratory research, bibliographical research and field survey and with the
results obtained, they depart from a diagnosis carried out and with an action plan
together with the financial analysis of proposals developed so that the company
can achieve a better result.

Keywords: Market analysis, strategic plan, proposed actions
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1 INTRODUCAO

Este trabalho apresenta o relatorio técnico da empresa Blue Ocean com
o intuito de avaliar a contribuicdo, desenvolvimento, analises e propor acdes
aonde ela atua, no ramo de confeccdo. Sendo esse ramo 0 mais competitivo da
cidade.

O objetivo desse estudo é realizar um diagnostico para todos os setores
da empresa, onde serd avaliado individualmente, afim de sugerir novas
possibilidades.

Ao longo desse relatorio serdo apresentadas as analises de mercado da
empresa, entender quem sao seus concorrentes, fornecedores, mercado em que
atua, os produtos da empresa que estdo disponiveis no cenario e entende-los
através de matrizes como BCG, SWOT e ANSOFF, com informacdes e
sugestdes que poderdo ser tomadas pela empresa.

E apresentado uma breve introducdo da empresa e como ela surgiu,
para que possa ver a frente a suas unidades organizacionais e seus processos
diarios com fluxogramas

Analise e discussao de dados obtidos através de uma pesquisa em torno
do ambiente para que possa ser encontrado em conjunto uma estratégia que
defina a¢des para que os objetivos venham a apresentar um resultado esperado.

Com a viabilidade financeira, serdo avaliados com os dados do balanco
patrimonial, DRE e fluxo de caixa, projetando assim seus indicadores financeiros

para examinar quais desses processos tem apresentam boas demonstragdes.
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2 ANALISE DE MERCADO

A estratégia do negocio depende de como a empresa trabalha junto ao
seu mercado consumidor, como se diferencia da concorréncia e como procura
agregar maior valor ao seu consumidor a fim de conquista-lo. Para que a
organizagao estabeleca uma estratégia de marketing vencedora deve conhecer
muito bem o mercado onde atua ou pretende atuar. (DORNELAS, 2001)

A andlise mercadoldgica da Blue Ocean busca na obtencdo de
informagdes com qualidade com uma visao concreta do que vem acontecendo

no mercado.

2.1 Anélise Macroambiental

O macroambiente principal da empresa é a economia, com o fator da
Blue Ocean atender ao Brasil inteiro e que visa 0os comerciantes locais, com a

instabilidade econdémicas tende a variar a quantidade compra dos clientes.

2.2 Apresentacéao Setorial

A concorréncia esta muito proximo a Blue Ocean, onde em Apucarana
concentra de 70% a 80% de toda a producdo de bonés do Brasil, portando a
empresa visa a comercializacdo de bonés com qualidade das principais
licenciadas, ou seja, esta atualmente com as marcas mais populares de
determinadas regides do Brasil, buscando oferecer precdes competitivos em

relacdo ao mercado que superam atender a expectativa dos clientes.

2.2.1 Cinco Forcas de Porter

De acordo com Porter (2004), as cincos forcas competitivas — entrada,
ameaca de substituicdo, poder de negociacdo dos compradores, poder de
negociacdo dos fornecedores e rivalidade entre os atuais concorrentes —
refletem o fato de que a concorréncia em uma industria ndo esta limitada aos
participantes estabelecidos. Clientes, fornecedores, substitutos e os entrantes

potenciais sdo todos “concorrentes” para as empresas na industria, podendo ter
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maior ou menor importancia, dependendo das circunstancias particulares.
Concorréncia nesse sentido mais amplo, poderia ser definida como rivalidade
ampliada.

As cinco forgas competitivas em conjunto determinam a densidade da
concorréncia na indastria, bem como rentabilidade, sendo que a forca ou as
forcas mais acentuadas predominam e tornam-se cruciais do ponto de vista da
formulacdo de estratégias. Por exemplo, mesmo uma companhia com uma
posicdo muito firme no mercado de uma industria e que ndo h4 ameaca de
entrada de novas empresas obtera um retorno baixo, caso se defronte com um
produto substituto superior ou mais barato. Mesmo sem produtos substitutos e
com a entrada de novas empresas bloqueada, a intensa rivalidade entre os
concorrentes existentes limitara os retornos potenciais. O caso extremo de
intensidade competitiva é a industria em concorréncia perfeita, na definicao
economistas, em que a entrada € livre, as empresas existentes ndo tem poder
de negociacdo em relacdo aos fornecedores e clientes, e a rivalidade é
desenfreada porque todas as empresas e produtos sdo semelhantes. (PORTER,
2004)

2.2.1.1 Rivalidade entre os concorrentes

A rivalidade entre os concorrentes existentes assume a forma corriqueira
de disputa por posicdo — com o0 uso de taticas como concorréncia de precos,
batalhas de publicidade, introducdo de produtos e aumento de servigos ou das
garantias ao cliente. A rivalidade ocorre porque um oOu mais concorrentes
sentem-se pressionados ou percebem a oportunidade de melhorar sua posi¢ao.
Na maioria das industrias, os movimentos competitivos de uma firma tém efeitos
notaveis em seus concorrentes e pode, assim, incitar a retaliagdo ou os esforgos
para conter esses movimentos;, ou seja, as empresas Sao mutuamente
dependentes. Esse padrdo de acdo e racdo pode, ou nao, permitir que a
empresa iniciante e a industria como um todo se aprimorem. Se 0S movimentos
e contra movimentos crescem em um processo de escalada, todas as empresas
da industria pode sofrer as consequéncias e ficar em situacdo pior do que a
inicial. (PORTER, 2004).
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Contudo, Porter (2004), afirma que algumas formas de concorréncia,
notadamente a concorréncia de precos, sao altamente instaveis, sendo bastante
provavel que deixem toda a indastria em pior situagcdo do ponto de vista de
rentabilidade. Os cortes de prec¢os sao rapida e facilmente igualados pelos rivais
e, uma vez igualados, eles reduzem as receitas para todas as empresas, a
menos que a elasticidade-preco da industria seja bastante alta. Por outro lado,
as batalhas de publicidade podem expandir a demanda ou aumentar o nivel de

diferenciacéo do produto de industria como o beneficio para todas as empresas.

2.2.1.2 Poder de negociacédo dos clientes

Os compradores competem com a indastria forcando os precos para
baixo, barganhando por melhor qualidade ou mais servicos e jogando o0s
concorrentes uns contra 0s outros — tudo a custa da rentabilidade da industria.
O poder de cada grupo importante de compradores da industria depende de
certas caracteristicas quanto a sua situagcdo no mercado e da importancia
relativa de suas compras da indUstria em comparag¢do com seus negocios totais.
O poder de compra de atacadistas e varejistas € determinado pelas mesmas
regras, com um importante acréscimo. Varejistas podem ganhar bastante poder
de negociacdo em relacdo aos fabricantes quando podem influenciar as
decisdes de compra dos consumidores, como em componentes de audio,
joalheria, eletrodomésticos, artigos esportivos e outros produtos. Atacadistas
podem ganhar poder de negociacdo se puderem influenciar as decisdes de
compra dos varejistas ou de outras empresas para as quais vendam. (PORTER,
2004)

2.2.1.3 Poder de negociacéo dos fornecedores

Os fornecedores podem exercer poder de negociacdo sobre o0s
participantes de uma industria ameacando elevar precos ou reduzir a qualidade
dos bens e servicos fornecidos. Fornecedores poderosos podem
conseguentemente sugar a rentabilidade de uma industria incapaz de repassar
0S aumentos custos em seus proprios precos. Aumentando seus precos, por

exemplo, as companhias quimicas contribuiram para a eroséo da rentabilidade
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dos fabricantes de embalagem em aerossol, porque tais fabricantes, enfrentando
intensa concorréncia da auto fabricacao por parte se seus compradores, tiveram,

em virtude disso, pouca liberdade aumentar seus precos. (PORTER, 2004)

2.2.1.4 Ameaca de produtos substitutos

De acordo com Porter (1986) o produto substituto refere-se a quando um
bem pode ser consumido em substituicdo de outro. O produto substituto é a sua
identificacdo, através de pesquisas, na busca de outros produtos que possam
desempenhar a mesma funcdo na industria. Ele afirma que o0s servicos
substitutos limitam o potencial de um setor, a menos que este consiga melhorar
a qualidade do produto ou, de alguma forma, através do marketing, estabelecer
uma diferenciagéo.

Ainda segundo o autor, a oferta de produtos substitutos resulta
inevitavelmente em comparacdes entre qualidade e desempenho, feitas pelos
consumidores de forma similar a feita com relacao ao preco. Estes produtos, que
influenciam diretamente no preco de mercado, podem limitar ou mesmo reduzir
as taxas de retorno de uma empresa, ao forcarem o estabelecimento de um teto

nos precos.

2.2.1.5 Ameaca de novos entrantes

A ameaca de entrada em uma industria depende das barreiras de
entrada existentes, em conjunto com a reagcdo que 0 Novo concorrente pode
esperar por parte dos concorrentes existentes. Se as barreiras sédo altas, o
recém-chegado pode esperar retaliacdo acirrada dos concorrentes na defensiva,

a ameaca de entrada € pequena. (PORTER, 2004).
2.3 Anélise do Segmento
Existe oportunidade para segmentar um mercado, quando ha diferencas

entre as necessidades ou desejos dos clientes ou entre suas atitudes e

predisposicdes com relacdo as ofertas disponiveis no mercado. Assim se
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subdivide o mercado em grupos menores, que se tornam os mercados-alvo.
(HOOLEY, 2005).

2.3.1 Mercado Consumidor

Segundo a empresa Convictiva Comunicacdo (2021), que atua nesse
mercado ha 30 anos e realiza o trabalho de estratégia de comunicacao,
interesses mercadoldgicos e servigos personalizados com o foco em alcance dos
interesses, o mercado consumidor pode ser definido como o conjunto de
pessoas que tém uma necessidade em comum, em busca de uma solucdo
comum (compra de bens ou servicos). Podemos falar do mercado de moda, de
beleza, de esportes, de eletrodomésticos, ou de qualquer bem de consumo que
possa imaginar.

O mercado consumidor da Blue Ocean esta bem definido, entendendo

as necessidades dos clientes em potencial e do publico futuro que ira atingir.

2.3.2 Mercado Concorrente

De acordo o SEBRAE (2016), o mercado concorrente, é composto pelas
empresas que oferecem produtos (ou servi¢os) iguais ou muito parecidos. Elas
atendem ao mesmo publico e atuam na mesma regido. E fundamental saber
guem sdo 0S concorrentes, quantos sdo e como atuam. Analisando a
concorréncia, € possivel identificar novas maneiras de atender aos clientes e
novos mercados. Desse modo, aprimorar a estratégia de vendas.

Para a Blue Ocean o mercado concorrente visa uma competicdo e
analise muito maior, devido ao fato de que a maioria dos produtores de bonés
estdo em Apucarana ou muito proXimos, com O monitoramento a empresa

consegue identificar seus concorrentes diretos e montar a estratégia necessaria.

2.3.3 Mercado Fornecedor

O mercado consumidor estd cada vez mais exigente, levando as

empresas a focarem como tarefa principal a busca pela eficiéncia e o
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conhecimento preciso de seu ambiente externo e interno, para atingir a
satisfacdo dos clientes, e obtencao dos resultados desejados (KOTLER, 2000).

A Blue Ocean tem um bom relacionamento e boas parcerias com seus
fornecedores, que vao desde na cidade e ao redor do Brasil e até mesmo na
fornecedores fora do pais, onde busca as melhores opc¢fes para entregar nossos

produtos com exceléncia.
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3 ANALISE ESTRATEGICA

Segundo Ansoff (2004), a estrategia diz basicamente a respeito da
utilizac&o dos diversos recursos empresariais — humanos, técnicos e financeiros
— que estdo disposicdo do empresério. Portando ao adotar uma estrategia, o
empresario deve analisar sua organizacdo e o ambiente no qual esta inserido,
com o intuito de estabeler quais sdo os caminhos, 0S cursos e programas de
acOes que devem ser seguidos para alcancar os obejtivos previamente definidos

pela empresa.

3.1 Matriz BCG

De acordo com Ambrésio e Ambrosio (2005), o conceito essencial que
apoia a Matriz BCG € a Curva de Experiéncia, a qual aponta que, para cada
duplicacdo da producdo acumulada, os custos unitarios decorrentes do aumento
do valor adicionado cairdo em uma porcentagem fixa, tipicamente em 20%. No
entendimento do autor, os produtos “cursos” que apresentam elevada
participacdo relativa no mercado deveriam apresentar, em relacdo aos seus
concorrentes, vantagem em termos de custo.

Conforme Kotler (2000), a Matriz BCG, Matriz Crescimento-Participagéo
€ uma ferramenta analitica que visa classificar os produtos de uma determinada
empresa, de acordo com o0 seu potencial. Assim, a Matriz BCG permite a
empresa analisar seu portifélio de produtos, visando uma melhor distribuicdo de

Seus recursos.
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Figura 1: Matriz BCG
ESTRELA ?

TP——
CINTOS MASCARAS
VACA LEITEIRA ABACAXI

BONES chapéus
Fonte: autor do trabalho (2021).

Estrela: O produto estrela é lider no mercado de alto crescimento,
porém, ainda ndo produz um fluxo de caixa positivo. A empresa deve gastar
recursos substanciais para acompanhar a alta taxa de crescimento e repelir os
ataques dos concorrentes. (KOTLER, 2000).

O produto estrela da Blue Ocean que vemos na figura 1, trata-se dos
cintos, o que torna um acessoério muito interessante para a venda juntamente
com os bonés, esse produto tem demonstrado crescimento, a ponto de que, ser

realizados pedidos somente para esse acessorio.

Ponto de interrogacéo: sdo negécios que operam em mercados de alto

crescimento, mas que tém baixas participacdes relativas, sendo assim, um
produto ponto de interrogacdo exige alto investimento. E usado o termo Ponto
de Interrogacdo porque a empresa deve analisar/questionar a permanéncia
desse produto. (KOTLER, 2000)

As mascaras se tornam o novo investimento da Blue Ocean esta no
momento atuando com alta no mercado devido pandemia, porém € um produto
para se estar sempre atendo, pois atualmente existe uma demanda colossal e

precisara estar atento assim que o momento atual passar.
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Vaca leiteira: quando a taxa anual de crescimento de mercado cai para
abaixo de 10 por cento e se ainda tiver a mais alta participacdo relativa naquele
mercado, a Estrela se torna uma Vaca Leiteira. Uma Vaca Leiteira gera muito
caixa. Como a taxa de participacao relativa no mercado ja caiu, a empresa ndo
precisa mais financiar expansdes de capacidade. A empresa pode utilizar os
produtos Vacas Leiteiras para pagar suas contas e apoiar seus outros negoécios.
(KOTLER, 2000).

Os bonés para a Blue Ocean € o que a empresa faz de melhor, € o
produto que mais se tem lucro e de baixo investimento, justificado pela alta

qualidade, sendo o produto gerador de caixa.

Abacaxi: sdo produtos com pequenas participacbes em mercados de
baixo crescimento. Geram baixos lucros ou até prejuizos. (KOTLER, 2000).

Os chapeis para Blue Ocean ndo tém um indice alto de vendas, séo
regioes especificas e um publico de clientes que fazem sua procura, onde temos
uma diferenca de 1.600 pecas para o segundo produto que menos € vendido do

catalogo.

3.2 Matriz SWOT

Para Martins (2006), a analise SWOT € uma das praticas mais comuns
nas empresas voltadas para o pensamento estratégico e marketing, € algo
relativamente trabalhoso de produzir, contudo a pratica constante pode trazer ao
profissional uma melhor visdo de negdcios, afinal de contas, os cenarios onde a

empresa atua estdo sempre mudando.
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Figura 2: Matriz SWOT
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Fonte: autor do trabalho (2021).

Forcas: ter boa relagcdo com os fornecedores é essencial, principalmente
no momento de crise atual, onde possivelmente teremos boas negocias na
compra de matéria-prima e ajudando a fortalecer a qualidade do produto da

empresa.

Fraguezas: com o momento atual que vivemos, a consequéncia dos
clientes comprando menos € inevitavel, percebendo que o produto vaca leiteira
da Blue Ocean pode ser considerada “supérfluo”, que ndo € uma necessidade
basica do brasileiro e a compra tem um nimero reduzido.

Com a matéria-prima se tornando escassa, € encontrado uma
dificuldade de um produg&o em grande escala, ou seja, se minha demanda for
1.000 de algum material e ndo conseguir 0s recursos suficientes para dessa
quantidade, ndo vou conseguir atender o vendido, o que refor¢ca a mais ainda ter

como for¢ca uma boa relagdo com os fornecedores como vimos anteriormente.

Oportunidades: a busca de parcerias se torna um momento de desafogo,

podendo encontrar meios para ambas as partes conseguirem um bem comum.
O desenvolvimento de um novo produto fora do segmento deve vir para
ajudar, mas para isso é preciso passar pelos processos de desenvolvimentos,

como a Blue Ocean realizou com a mascaras descartaveis, precisa ser definido
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seu publico-alvo como por exemplo em qual mercado ir4 atual e o problema que

a empresa ird solucionar.

Ameacas: sdo os fatores externos que compromete a empresa e
impedem o crescimento do negdcio, como visto na figura 2, a Blue Ocean sofreu
com o surgimento do covid-19, acarretando na crise financeira mundial e

impedindo que mais forcas surgissem.

3.3 Matriz ANSOFF

No periodo pds Segunda Guerra Mundial, Ansoff (1981) percebeu que
as organizacoes com fins lucrativos precisavam comecar a se preocupar com o
ambiente. Os pioneiros da administracdo como Taylor, Fayol, Mayo, entre outros,
preocupavam-se apenas com o ambiente interno da organizacdo, fez-se
necessario uma analise racional do ambiente externo. Com isso, em 1965, Igor
Ansoff publicou no livro “Corporate Strategy: Na Analytic Aproach of Business
Policy for Growth and Expansion”, um estudo com problemas estratégicos de
organizacbes e uma possivel solucdo para a expansdo de organizacoes. Tal
estratégia foi chamada de Matriz de Ansoff.

Para DIAS (2004), a matriz tem duas dimensdes: produtos e mercados.
Sobre essas duas dimensfes, quatro estratégias podem ser formadas, seria a
penetracdo de mercado, que sdo 0s investimentos em produtos existentes no
mercado em que a empresa atua. O desenvolvimento de mercado que atua com
a distribuicdo de produtos existentes no mercado em quais a empresa nao atua.
Desenvolver produto em que a empresa ja atua, diversificacdo referindo aos

lancamentos de novos produtos de mercados que a empresa ndo atua.
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Figura 3: Matriz ANSOFF
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Fonte: autor do trabalho (2021).

Penetracdo de mercado: Os bonés de marca sdo os produtos que
combina com um mercado existente e com um produto existente, com foco em

cada vez mais aumentar a entrada no mercado.

Desenvolvimento de mercado: as viseiras para a Blue Ocean tém como
objetivo atingir com um produto existente um mercado novo, assim educando

esse mercado para que possa ser vendido de maneira natural.

Desenvolvimento de produto: os bonés personalizados tem a funcao de
ser um produto novo para empresa para atingir um mercado existente, nisso é
preciso investir no marketing e entrega de um produto de qualidade que seja

bem aceito para o publico.

Diversificacéo: as carteiras e as mascaras descartaveis sao os produtos
novos e com mercados novos, com o intuido de diversificar o catadlogo da

empresa e introduzindo novas ramificagoes.
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4 IDENTIFICACAO DE OPORTUNIDADES

Conforme Hisrich (2014) “o segredo para entender a acéao
empreendedora € ser capaz de avaliar o nivel de incerteza percebido em torno
de uma oportunidade em potencial e a disposi¢ao de individuo de enfrentar essa
incerteza”. Assim, ser um empreendedor significa agir diante de uma
oportunidade que vale a pena ser trabalhada. O empreendedorismo envolve
acao. Antes da acao, os individuos utilizam seu conhecimento e motivacao para
superar a falta de conhecimento e formar uma crenga de que existe uma
oportunidade para alguém.

Seguindo a fala de Hisrich, a Blue Ocean volta com o periodo de 40 dias
de quarentena em 2020, com uma inadimpléncia alta, incluindo diversas
solicitacdes de prorrogagdes que ao longo dos dias dificultavam o controle para
o fluxo de caixa da empresa, mesmo com a dificuldades empostas pelo
momento, a empresa se ramifica e entra em um mercado onde havia a
necessidade de uma atuacdo forte e de qualidade, as mascaras cirargicas
descartaveis, onde exigiu da empresa estudo para entrar em um mercado até
entdo desconhecido. Apés mais de um ano de pandemia, a incerteza se
transformou em concretizacdo, com nossos produtos nas prateleiras em lojas na

cidade, diversificacdo de cores e tamanhos e atendimento ao Brasil inteiro.

5 ORGANIZACAO

Segundo Maximiano (1992) "uma organizacdo é uma combinacédo de
esforcos individuais que tem por finalidade realizar propdsitos coletivos. Por meio
de uma organizacéo torna-se possivel perseguir e alcancar objetivos que seriam
inatingiveis para uma pessoa. Uma grande empresa ou uma pequena oficina,
um laboratdrio ou o corpo de bombeiros, um hospital ou uma escola séo todos

exemplos de organizacdes."
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5.1 Historico da Organizacéao

A Blue Ocean foi fundada em 1982, desde de sempre estudando,
aprimorando, e produzindo com qualidade e inovacéo, focada na producéo de
confeccéo, onde trés jovens empreendedores iniciava com um Unico propasito:
vencer todos os desafios que encontrassem pela frente. Ndo demorou muito e,
6 anos depois, todo know-how adquirido impulsionou a abertura de um novo e
promissor mercado de bonés, sendo reconhecida como a 12 fabrica do mundo a
tingir bonés prontos. Na virada do milénio uma parceria marcou nossa historia.
A xxx, marca brasileira consagrada de artigos surfwear se tornou nossa primeira
licenciada na producdo de roupas e bonés. Com foco na inovagcdo e no
desenvolvimento com exceléncia, em 2001 langamos um produto altamente
tecnologico, com matérias primas de altissima qualidade. A Blue Ocean se
consagrou como grande inovacgao, recebendo importante destague no mercado
brasileiro. Posicionada entre os principais players do mercado, a empresa
direcionou seus esforcos para producao de bonés, concentrando o melhor em
conceitos estético e tecnologia internacional. Valores como sustentabilidade,
ecologia, produtividade, alta tecnologia e exceléncia sdo alguns dos pilares que
sustentam nosso negdcio por mais de 3 décadas. Atualmente 9 grandes marcas
licenciadas fazem parte do nosso portifélio de atuacdo, além do segmento
Private Label, que nos acompanha desde o inicio.

5.2 Estrutura Organizacional

Para Oliveira (2000), numa perspectiva operacional, a estrutura
organizacional pode ser entendida como o conjunto ordenado de
responsabilidades, autoridades, comunicacdes e decisbes das unidades 25
organizacionais de uma empresa. Quando a estrutura organizacional €
estabelecida de forma adequada, ela propicia para a organizacdo, aspectos
como: identificacdo das tarefas necessarias; organizacdo das funcdes e
responsabilidades; obtencdo de informagles, recursos e feedback aos
empregados; medidas de desempenho compativeis com o0s objetivos e

condi¢cbes motivadoras.
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Figura 4 — Organograma
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Fonte: autor do trabalho (2021).

5.3 Unidades Organizacionais

As unidades organizacionais sdo as estruturas basicas para uma

organizagéo, ou seja, uma divisdo ou um grupo distinto da empresa.

Diretoria: é o principal cargo da empresa, onde serdo feitas as maiores

tomadas de decisdes e gerenciamento de recursos.

Compras: cabe essa funcdo de atender a necessidade da empresa em

guestdo de matéria-prima.

Comercial: setor responséavel pelo relacionamento com o cliente, que ira

ser transformado em vendas.

Pedidos: informacdes que se refere a uma compra ou venda da

empresa.

Orcamentos: € o que estima em dinheiro que serd necessario para

despesas, compras ou investimentos.
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Producédo: com atuacdo de producado da industria, sdo 0s responsaveis

pela administracdo da matéria-prima e insumos para o produto final.

Vendas: referente a um processo onde é entregue um produto pelo
dinheiro.

Faturamento: setor onde sera feito a parte final do que foi vendido, com
embalar as mercadorias descrita nos pedidos, fazer a emissao das notas fiscais

e boletos.

Financeiro: setor responsavel pela administracdo dos recursos

financeiros da empresa.

Contas a pagar: sdo 0s responsaveis pela saida de caixa da empresa,

assim acompanho as movimentacdes das despesas, pagamento dos boletos e
conciliagdes bancérias, que é verificacdo interna de entrada e saida com o banco

em um periodo.

Contas a receber: equipe que ira cuidar dos lancamentos dos créditos

recebimento dos clientes, controlando os valores recebidos pela empresa, além

de realizar cobrancas dos que possui faturas em atraso.

Rh: departamento que fica aos cuidados de recrutamento e mostrar o

caminho aos colaboradores sobres 0s objetivos da empresa.

Recrutamento: processo realizado pelo rh, para entregar a empresa os

melhores candidatos para as vagas.

Administracdo de funcionarios: parte responsavel pelos documentos

admissionais, demissionais, folhas de pagamentos, férias.

Contabilidade: cargo que ira cuidar dos registros e controle da

movimentacao de dinheiro da empresa, ira apurar os impostos e taxas referentes

a prestacao de um produto ou servico.
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5.4 Layout
Para Jones & George (2008), layout é a técnica de administracdo de
operacdes cujo objetivo € criar a interface homem-maquina para aumentar a

eficiéncia do sistema de producéo.

Figura 5 — Layout Setor Administrativo
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Fonte: autor do trabalho (2021).

Ainda para Paranhos Filho (2007), O arranjo fisico (layout) € muito
importante para a produtividade, pois o fluxo dos processos pode ser otimizado
ou prejudicado em funcéo da distribuicdo fisica dos equipamentos. Deve, por
isso, ser bem estudado porque as alteracdes futuras podem ser custosas ou
mesmo nao praticaveis, como é o caso de sistema de pintura e maquinas de

grande porte que necessitem de fundacado (base de concreto para a maquina).
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5.5 Processos Operacionais

Segundo Peleias (2002), na etapa do planejamento operacional as
alternativas selecionadas no planejamento pré-operacional sao detalhadas,
como 0s recursos, produtos, volumes, precos e outras variaveis, inclusive o

tempo de execucao.

5.5.1 Fluxograma Horizontal

Para Chiavenato (2010), o fluxograma horizontal diferencia do
fluxograma vertical apenas na direcdo do deslocamento da sequéncia, que
nesse caso, € horizontalmente, mantendo-se 0s mesmos simbolos e
convencgodes do fluxograma vertical. Quanto ao objetivo, o fluxograma horizontal
volta-se para a andlise das pessoas, em contraste com o foco na rotina, que é

enfatizado pelo fluxograma vertical.
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Figura 6 — Fluxograma Horizontal
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Fonte: autor do trabalho (2021).

Na figura 6, vemos a estrutura basica da rotina do desenvolvimento do
produto, onde a equipe da Blue Ocean trabalha com sua criatividade para a
criacdo de modelos inovadores e originais que possam satisfazer o cliente,
enfrentando processos de aprovacao ou ndo. O catalogo aprovado esta liberado
para o0 momento onde esta liberado para produzir até a finalizacdo do produto e

0 envio para o cliente.

5.5.2 Fluxograma Vertical

De acordo com Chiavenato (2010), O fluxograma vertical é utilizado para
a construcdo de uma rotina ou procedimento, como auxiliar no treinamento de
pessoal e para a otimizac&o do trabalho. Ele € composto por colunas verticais e
linhas horizontais. Nas colunas verticais, encontram-se 0s simbolos (de
operacéo, transporte, controle, espera e arquivamento), os colaboradores

envolvidos, o espaco percorrido e o tempo necessario.
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Figura 7 — Fluxograma Vertical
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Fonte: autor do trabalho (2021).

Na figura 7, vemos a estrutura de funcionamento que interligam o
processo da criagdo do produto, o encaminho para analise financeira, sendo o
pedido liberado ou n&o, para que tenha a questao de apenas produzir aquilo que

foi vendido até o envio ao cliente.
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6 OBSERVACAO DA REALIDADE ORGANIZACIONAL

Na realidade organizacional da empresa Blue Ocean Confecc¢des iremos

realizar uma andlise geral a partir do Grafico de Kiviat.

Gréafico 1; Andlise Geral da Blue Ocean

Analise Geral
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Fonte: autor do trabalho (2021).

Conforme Grafico 1, vemos os resultados gerados da analise geral da

empresa.
7 ANALISE E DISCUSSAO DOS DADOS

Com o os dados obtidos a funcdo agora € analisar e discutir os dados
com base nas dimensdes de gestéo, inovacao de servi¢cos, marketing, marketing

digital / virtual, meio ambiente, producéo, qualidade.
7.1 Gestéo
De acordo com Rodriguez (2010), define gestdo como sendo a forma

gue os relacionamentos entre as pessoas acontecem, na busca de um objetivo

comum.
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Para Barbara et al. (2008), definem gestdo como um conjunto de
atividades coordenadas para dirigir e controlar um grupo de pessoas e

instalagcdes com responsabilidades, autoridade e relacdes definidas.

Grafico 2: Gestao Blue Ocean
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Fonte: autor do trabalho (2021).

Conforme grafico 2, percebe que a empresa tem um grande foco na
gestdo e suas estratégias e objetivos muitos bem definidas, com um plano de

acao ativo e misséo clara.

7.2 Inovagao de Produto

Para Oslo (2018), as inovacdes de produtos no setor de servi¢os, podem
incluir melhoramentos importantes no que diz respeito a forma como elas sdo
oferecidas (por exemplo, em termos de eficiéncia ou de velocidade), a adi¢cdo de
novas fungcbes ou caracteristicas em servicos existentes ou a introducao de
servigcos inteiramente novos. Entretanto, mudancas que ndo implicam em uma
significativa alteracdo nas caracteristicas funcionais do produto ou em sua
utilizacdo, ndo séo inovacgdes de produto. Atualizacdes de rotina ou mudancas

sazonais também nao configuram inovacdes de produto.
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Grafico 3: Inovacédo de Produto Blue Ocean
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Fonte: autor do trabalho (2021).

No gréafico 3, a Blue Ocean constantemente pensa e trabalha sobre as
inovacfes dos seus produtos. O maior exemplo atualmente sdo as mascaras
descartaveis que em pouco mais de um ano trabalhando nesse segmento ja
realizamos a mudanca de jeito de executar, matéria-prima e fornecedor, tudo em
busca do produto ideal que atenda e supere ainda mais as expectativas dos

nossos clientes.

7.3 Marketing

Segundo Kotler e Keller (2006), o marketing envolve a identificacdo e a
satisfacdo das necessidades humanas e sociais, sendo definido de uma maneira
simplista pelo autor, como uma forma de suprir necessidades lucrativamente.

Armstrong (2007), menciona que de um modo geral, “0 marketing é
um processo administrativo e social pelo qual os individuos e organizagcbes
obtém o que necessitam e desejam por meio da criagéo e troca de valor com os
outros”. O autor corrobora ao tema ao declarar que o marketing € um processo
pelo qual as empresas criam valor para os clientes e constroem relacionamentos

ao longo do tempo.
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Grafico 4: Marketing Blue Ocean
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Fonte: autor do trabalho (2021).

No grafico de 4, a Blue Ocean apresenta diversos segmentos essenciais
para um bom marketing, que vao catalogos disponiveis, meios de divulgacéo,
logomarcas.

O ndo acompanhamento de ciclo de vida do produto trata-se da
empresa trabalhar com cole¢des durante o ano, permitindo que o mesmo design
de boné seja trabalhado na proxima cole¢éo, ou seja seu produto estd com sua
maturidade completa.

7.4 Marketing Digital / Virtual

Kotler (2007), menciona também, que o marketing pode ter uma
definicdo social e gerencial, sendo que na definicdo social ocorre por meio de
um meétodo social pelo qual as necessidades e desejos de duas partes possam
ser satisfeitos tendo seu valor agregado através da livre troca e concepcao de
oferta entre as partes envolvidas, J4 na definicdo gerencial, o0 mesmo cita um
conceito de Peter Drucker, conhecido por ser um dos maiores teéricos no mundo
da administragao, onde para o autor mencionado “O papel do marketing é tornar
a venda supérflua. Sua meta é conhecer e compreender tdo bem o cliente que o
produto ou o servigo se adapte a ele e se venda por si mesmo” (DRUCKER, apud
KOTLER, 2007, p. 6).
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Grafico 5: Marketing Digital / Virtual Blue Ocean
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Ferramentzs de Gestio Redes 3ociais & Fanpage

Equip= : mpresa On Line

Fonte: autor do trabalho (2021).

O grafico do marketing digital da Blue Ocean demonstra quanto a
empresa mede seus esforcos com uma estratégia virtual muito bem definida, que
vai de sites institucionais, marketing video e ativo em suas redes sociais,

efetivando vendas e tirando duvidas dos clientes.
7.5 Meio Ambiente
Para Milaré (2011), meio ambiente significa lugar, o "espaco que

envolve 0s seres vivos e as coisas"”, ou seja, o local em que o individuo esta

inserido, interagindo e recebendo as influéncias deste meio.
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Gréafico 6: Meio Ambiente Blue Ocean
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Fonte: autor do trabalho (2021).

No grafico 6, demonstra uma urgéncia com o entendimento da
capacitacdo da chuva para que a empresa possa obter economia na conta de

agua e eliminar comprar massivas de produtos de limpeza.

7.6 Producéo

Segundo Chiavenato (2006), significa a transformacao de insumos em
produtos ou servicos. E um conjunto de atividades que permitem a converséo de
um bem para outro. A producéo necessita de recursos e competéncias para que
os resultados gerados sejam plausiveis. A Administracdo da producao, também
precisa ser bem feita, seguindo as ferramentas: planejamento, organizacao,
direcdo e controle, para que seja possivel alcancar os resultados mais objetivos,

gue é eficiéncia e eficacia.



44

Grafico 7: Producgéo Blue Ocean

Producao

Controle de Produgde f Plangjamento
10—
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Fonte: autor do trabalho (2021).

A questdo do grafico 7, abrange bons resultados de metas bem
estipuladas, equipamentos de primeira linha, bom controle do tempo e do

balanceamento, precisando seguir o continuo busco por novas tecnologias.

7.7 Qualidade

Segundo ISHIKAWA (1986), qualidade é desenvolver, projetar, produzir
e comercializar um produto de qualidade que seja econémico, mais Util e sempre
satisfatorio para o consumidor.

Para JURAN (1989), qualidade € a auséncia de defeitos.



Grafico 8: Qualidade Blue Ocean
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Fonte: autor do trabalho (2021).

No gréfico 8, pode ver o cuidado da Blue Ocean com seus controles de

processos e bem-estar dos colaboradores.
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8 PLANO DE ACAO

Para Oliveira (2010), o plano de acéo € o conjunto das partes comuns
dos diversos projetos, quanto ao assunto que estd sendo tratado (recursos
humanos, tecnologia, finangas, producéo, organizacional etc.

8.1 Gestao

No quadro 1, seréo apresentadas um plano de agcdo com base na gestao

da empresa Blue Ocean.

Quadro 1: Gestao Blue Ocean

A andlise do desempenha
daempresa & feita
' Executar um plans
regularmente, mas de Compatilhar e N =
) " de divulgagio destas )
Dezemperho  |formarestita a alguns divulgar as ) " . FHe equipe [Salade
GESTAD ) p infarmagdes, parém | marl22 ) o R$0.00
daEmpresa aSpectos, COMo por informacdes de i capatacitada [reunio
) . ) somente até onde
exempla, financeira, Mareita transparente -
) necessana.
vendas, atendimento e
produgda.
Verficando a
- Fazer um plano de necessidade &
Capacitagao de B colshoradores 550 acioqueresulte em | difuculdade de cada FHeequipe ([Salade
GESTAD capacitados . man22 X - F$ 0,00

Colaboradores mais tempo de um spresentar um capatacitada |reunido

regularmente. i~ p

capacitag & resclugdo para
melhor capacitagio.

Fonte: autor do trabalho (2021).

No plano de acdo da gestdo, iremos de maneira moderada apresentar
as informacdes regularmente e com as devidas restricbes, para que assim a
empresa possa ter mais um pensamento horizontalizado. Com a capacitagéo, é
identificar as dificuldades e a perspectivas dos colaboradores tendo como um

resultado a devida capacitacdo para cada um nos seus exercicios de funcdes.

8.2 Inovagéao de Produto

No quadro 2, iremos apresentar o plano de acao pretendidas para a

inovagao na Blue Ocean.



Quadro 2: Inovacgéo Blue Ocean
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Todos terhas
INOWACAD | Braisntarm Ja wtilizouw este método e_ntEfn_dlmentD e Bl rsteri =2 toc_lo . Em toda
significado do Momento, Nao ediste | Marketing e
OE [tempestade de | algumals] wezlzz). mas . B janl22 L a F$ 400,00
o N braizntarm . com ideiz ruim e quanto académico
PROOUTO |id&iaz] zemregularidade. b . empresa
quadros explicativas | mais melhor
emtoda a3 empresa.
INOWACAD 5 e Cnarlum processo Formar ur; canal - Emtoda
OE ugestiesdos | s i, | Ear para estruturado para que | on Erentes 2 5 B4 0,00
Funcionarios conhecer avoz do afteedback pazse académico
PROOUTO N . K EMpresa
funcionario importancia

Fonte: autor do trabalho (2021).

Para o plano de acdo de inovacédo da Blue Ocean, iremos introduzir a
importancia do brainstorm para que todos possam ter esse entendimento em
toda a empresa, pois as ideias podem vir de todos os lugares e juntando uma
coleta mais formal, criando um processo onde iremos dar voz ao funcionario com

perguntas.

8.3 Marketing

No quadro 3, sera verificado o plano de acao para o Marketing da Blue

Ocean.
Quadro 3: Marketing Blue Ocean
finglizs do Ciclo | Faz andlise Criar um relatdrio para | Relatdrio queira
372 |MARKETING  |deVidads  |esporsdicamente,mas | 2nalisamos por GMESEEIEE feuiz2 foadémico+ | Salade |pgn oy
Produto cem oritérios referéncia dos referéncias mais comercial reunido
. produtos vendidas

Fonte: autor do trabalho (2021).

Para o plano de acdo do marketing, sera acompanhado semanalmente
um relatério com as referéncias de todos os produtos para que podemos analisar

todos segmentos que mais agrada os clientes na compra.

8.4 Marketing Digital / Virtual

No quadro 4, sera verificado sobre o marketing digital e virtual e quais

acOes precisam serem tomadas.
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Quadro 4: Marketing Digital / Virtual Blue Ocean

Apds o servigo
Fealizar uma contratado, criar uma
pesquizapara otima publicagSa,
questdes de que dezperte a abrf2Z
beneficoos, pregos & | ateng o e realizar um
alzance dosewigo  |monitoramento de
seu engajamento

Fonte: autor do trabalho (2021).

MARKETING Andncios pagos
DIGITAL ! via Google au
VIRTLUIAL Fledez Sacias

Mao oundo conhece

Marketing e Ma A 150
estas ferramentas.

académico empresa

No plano de ag¢édo do marketing digital/virtual, sera contratado o servico
do Google Ads que tem como seu objetivo com essa plataforma alcancar novos
clientes, a um preco acessivel, mostrando a empresa a pessoas que tenha

interesse no que vocé oferece.

8.5 Meio Ambiente

No quadro 5, sera apresentado acdes pretendidas para 0 meio ambiente

da Blue Ocean.

Quadro 5: Meio Ambiente Blue Ocean

Realizar ums=
pesquiza de mercado | Iniciar a implantagio
para o entendimento | do cisterna.

do cisterna

Diretoria + Em vaolia
agolZ2 Gestares + da R# 25.000
Eszpecizlizado |empresa

MEo tem processa de
captagdo da dgua da
chuva,

Captagio de

MEID AMEIENTE Agua da Chuva

Fonte: autor do trabalho (2021).

Atualmente a empresa Blue Ocean ndo possui henhum meio de
aproveita da captacao da agua da chuva, a ideia seria a implantagéo do cisterna
no solo da empresa, para que a agua da chuva passe pelas calhas, assim
eliminando qualquer tipo de residuos e garantindo um melhor salude para o meio

ambiente.

8.6 Producao

No quadro 6, vamos analisar um plano de a¢ao para a Blue Ocean e sua

producéao.



Quadro 6: Producéo Blue Ocean
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Busca por novas Descobrir quais 30
Equipamentos { | tecnologiasimaquinarios! |Realizar buscas = asmelhores opgdes ) ’
i . ) ; Diretoria = Setar de
PRODUCAD Tecnologial processos raramente ou  |inwestidas atras ne mercado, com mail22 - |R$0,00
S . Gerente Pradugio
Maquinaric quando realmente o dessas tecnologias  |feedback de
mercado o cobra. pessoas expelientes
Realizar uma troca
Alguns funciondrios Tarna-los de informagdes entre
Habilidade { operam warias magquinas e | capacitados e 05 MESMO, para que Gerentes 2 Setor de
PRODUCAD Hidace peram var 4 = o RATAQUE | s rhes ® |Pg0.00
Paolivaléncia saoincentivados aesta  |proativos paratodas | todos assimrealizem huncionarios  |Produgio
pratica. as maguinas az mais diversas
fungdes

Fonte: autor do trabalho (2021).

Para a producdo, vamos identificar as necessidades do negocio,
buscando as melhores alternativas disponiveis, encontrando informacdes de
outras empesas, questdes de retorno de lucratividade, ndo perca da qualidade e

guestdes de adaptacdes aos colaboradores.

8.7 Qualidade

Para o quadro 7, sera realizado uma apresentacéo de um plano de acao

para as questdes de qualidade.

Quadro 7: Qualidade Blue Ocean

Rh + Académica irda
jurtas passar nos
FELOres & CONMErsar
Ccomos

Criar um pop para

Fungdes e Estio definidas e cada funcéo colaboradores para BH+ Salado
QUALIDADE Responsabilida |documentadas para ing que possamos fewl22 Bn R$0,00
dos alqumas funcies denominadana st o fAcadémice  |RH

empresa .
2 entendimento das

fungdes de todos na
empresaedos
futuros contratadas

Fonte: autor do trabalho (2021).

No plano de acdo da qualidade, sera verificado junto ao RH todas as
funcdes existentes na empresa para que o pop esteja sempre atualizado para

todos que tenham suas responsabilidades e fungdes determinadas e entendidas.
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9 CRONOGRAMA DAS ACOES

Conforme observado no quadro 8 percebe-se que o cronograma das
dimensdes, as ac¢des estao alocadas do periodo de janeiro de 2022 até agosto

de 2022.

Quadro 8: Cronograma das Ac¢des Blue Ocean

Areas Topicos Ate gquando fazer?
Gestio Desempenho na emprasa Margo de 2022

“ Capacitagdo dos Margo de 2022
Gestao ) :

colaboradores

Inovagdo de Produto

Eraisntasm.

Janeiro de 2022

Inovagio de Produte

Sugestdes dos funciondrios

Fevereiro de 2022

Marketing Analise de ciclo de vida dos Fevereiro de 2022
produtos
Marketing Anlncios pagos via Google Abril de 2022
ou Redes Socias
DigitaliVirtual
Qualidade Fungies = Responsabilidades Fevereiro de 2022

Meioc ambiente

Captacdo de .El.gl..a da Chuva

Agosto de 2022

. Equipamentos | tecnologias | Maio de 2022
Produgido
Maquinarios
Produgio Habilidade / Polivaléncia Abril de 2022

Fonte: autor do trabalho (2021).

No quadro 8 vemos as datas de quando sera aplicado cada plano de

acdo proposta na empresa.
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10 VIABILIDADE FINANCEIRA OPERACIONAL

De acordo com o Sebrae (2019) a viabilidade financeira operacional é
um dado calculado em cima das despesas e os lucros. Ela permite calcular se o
investimento de tempo e dinheiro necessario para colocar em pratica um plano
ou projeto é viavel para seus investidores ou ndo. Mostra também os dados reais
sobre o provavel retorno financeiro de acordo com a injecdo de dinheiro e a

analise de mercado.
10.1 Investimentos

De acordo com Gitman (2002), o termo investimento inicial refere-se a
saida de caixa relevante a ser considerada quando se avalia um possivel
dispéndio de capital. O seu célculo é obtido pela diferenca entre todas as saidas
e entradas ocorridas no momento em que o investimento é feito.

Os investimentos propostos para a Blue Ocean é a capacitacao da agua
da chuva com um investimento inicial de R$ 25.000,00, os anuncios pagos via
google para divulgacdo com R$ 150,00 e o trabalho com o marketing no

desenvolvimento para inovacéo do produto de R$400,00.
10.2 Custos

O custo é o gasto que é realizado para a fabricacdo de um produto ou a
prestacao de um servico. Assim estabelecendo o preco de venda para publico
em questdo. (KAPLAN & COOPER, 1998).

Quadro 9: Custos fixos Blue Ocean

Custos Fixos/més

Salarios: 303.161,92

Pro-Labore: 2.090,66

Obrigagtes trabalhistas: 30.493,53
Aluguel: 3.687,50

Total: 339.433,61
Fonte: autor do trabalho (2021).

Os custos fixos € tudo que a empresa € 0 que apresenta um pouca

ou quase nenhuma variagdo, como vemos no quadro 9. Para 0s custos variaveis
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sao os valores oscilantes conforme a producao, vendas e prestacdo de servicos,
sao eles: insumos, embalagens energia de luz e agua, comissdo de vendas,

compra de matéria prima.

10.3 Demonstracdo do Resultado e Exercicio

O primeiro aspecto conflitante se dara na determinacéo dos valores que
irdo compor a Demonstracéo do Resultado Econdmico, pois esta, de acordo com
ludicibus (2007), “é a apresentagcdo, em forma resumida, das operacdes
realizadas por uma empresa, durante o exercicio social, demonstradas de forma

a destacar o resultado liquido no exercicio”.



Tabela 1: Demonstracéo do Resultado do Exercicio

Descricio
Resultado do Exarcicn (Luca ou Prejuizs liguido
do exsrcicn)

RECEITAS

RECEITAS OPERACIONAIS

RECEITA BRUTA COM VEMNDAS E
BERVICOS

RECEITA COM VENDAS NO PAIS
Wendas Produlos Fabricacan Propria Vista
Wendas Produics Fabricacao Propria Prazo
Revenda de Mercadorias a Vista
Feavenda de Mercadorias a Prazo
Vendas de Mercadonias Eninaga Fulura
RECEITA COM VENDAS NO EXTERIOR
Vendas Produies Fabricacan Propria Vista
Vendas Produlos Fabricacan Propria Prazo
INDUSTRIALIZACOES POR ENCOMENDA
Industrizlizacoes Por Encomenda a Vista

Industriaizacoes Por Encamenda a Prazo

) DEDUCOES DAS RECEITAS C VEMDAS
E SERVICOS

() DEVOLLICOES E ABATIMENTOS
[+ Dewvalucoes de Vendas
(=) IMPOSTOS 3 VEMDAS E SERVICDS
[} ICMS 5 Vendas & Sarvicas
[+] PA2 & Vendas & Servicos
(=) COFING 5 Verdas & Servicos
-] CPRE & Verdas & Servicos

RECEITAS FINANCEIRAS

GAMHOS COM APLICACOES
FINAMCEIRAS

Ganha Real de Aglicacoes de Renda Fixa
JURDS E DESCONTOS OBTIDOS
Jurcs Alivos

RECEITAZ COM PARTICIPACOES
S0CIETARIAZ

DIVIDENDOS E LUCROS DISTRIBUIDDS
Sobras ou Lusros Distibuidas

Salda anterior
RS 3.453.965 87

RS 17.510.311,38
RS 17.531.503,05

RS 1.136.265.20

RS 20.685.641 83
R 4B.7013,90

RS 19.507.567 04
RE 787,68

RS 675.304 43
RE 53188 48

RE 1724340

RE 1724340
RE0,00

R$ 43338006
RS 67,40

RS 433,292 6

RS (3.805.957,76)

RRE (484.126.36)
RRE (484.126.36)
RS (.31 E31.40)
R (2.056.744,83)
RE {135.345,18)
RE (B15.438,31)
RE (516.301 28)
R$ 158552

RS 1509552
RS 1589552
RE Q.00
RE Q.00
RE0,00
RE Q.00
RE Q.00

Saldo atual
RS 11.625.871,00

RS 27 525,641,585
RS 27.215.B85,.25

RS 53504 57285

RS 53.1%1.054,78
Fe3 BOT. 141,48
RS 50.580.303,10
RS 798,00

RE 1.097.819.20
Fe§ 004 ET2.00
RE 12.650,00

RS 0,00

RE 12.650,00

Fel 530,887 AT
R3 361440

Fe§ GET.0T3.4T

RS (B.320 853,52

RS (1.051.140.41)
RS (1.051.140.41)
RS (5.280.704,11)
RS (3.270.060,04)
S (200.620,89)
RS (988.406.53)
RS (B12.416.65)
RS 127,18

RS 13025

RS 939,25
RS 28794
RS 28794
RE 293
REW283
RE w203



OUTRAS RECEITAS:
ALIENACAD DE BENS
ALIENACAD DE IMOBILIZADO
Alieracas de Maguinas & Equipamenlos
Alieracan de Veiculos
DEDUCOES DwE ALIEMACOES DE BENS

CUSTD Dw ALIENACAD DE IMOBILIZADO
Cusin da Alienacac Maguinas &
Eguipamenio
Cuslo da Alienacan Veiculs
RECUPERACAD DE CUSTOS E DESPESAS

RECUPERACAD DE GASTOS C PESSOAL
Recuperacan de Gaslos ¢ Pessoal
RECUPERACAD DE GASTOS C COMPRAS
Brindes & Bonificacoes
) CUSTOS E DESPESAS
{-)CUSTOR

] CUSTOS DAS MERCADORIAS
VENDIDAZS

{=) CUBTOE DAS MERCADORIAS
HACIONAIS YENDIDAS

Remessas Decorenies Compras
Antecipadas

[+) Compra de Mercadoria para Revenda

=) Compra de Matera Prima & Insumos

Importacaa de Materia Prima

) Freles & Compras

[=)ICM3 B Compras

[«}IPI5 Compras

[ =} Devolucao de Compras

(-} BaniBeasoes

Imposios S Importacoes:

Desembaracos Aduaneiros 5 Importacoes

(=] Indusiraizacas Efefuada P Oulra Emg

[+] Estoque Inicial de Mercadarias Mat
Primia

[ =} Esloque Final de Mercadorias  Mat
FPrima

RS (21.591,68)
RS 108.260 00

RS 108.260,00

RS 20.200,00

RS 88.060,00

RS (143.384 83)
RS (143.384 83)
RS (20.000,00)

RS (123.384 83)
RS 1351247

RE 0,00

RE 0,00

R§ 1351247

RS 1351247

RS (13.858.345 52)
RS (3.385.736.35)

RS (3.385.736,35)
RS (3.385.736,35)

RS {4.500,00)
RS {327,505 38)
RS (3.704.526,11)
RE (332,003 28)
RS {205.296,08)
RE 22243 40
RE2B213,73

RE 1215388

RS (13.438.72)
R3 (B9.515.80)
RS {£.070,63)

RS (252064 54)
RS (2.453.993 48)

RS 2. 588 561,73

Fe§ 107.752,30
RE 36.130,00
RE 36.130,00

P35 4.130,00
RE 32.000,00
RS 0,00

RS 0,00

RS 0,00

RS 0,00
RS 71.622.30

RS 44 216,95

RS 44 216,95

RS 27.405,35

RS 27.405,35

RS [15.407.770,55)
RS (3,473,008 60)

RS (3.167.401 67)
RS (3.167.401 67)

RS 0,00

RS (255.102.29)
RS (B.674.304,41)
RS 0,00

RS (60.200,53)
RS 0,00

RS 38.486,77

RS 60.136,88

RS (27367 58)
RS 0,00

RS 0,00

RS (829.881,13)
RS (2.368.561,73)

RE4.587.075,84



OUTRAS RECEITAS:
ALIENACAD DE BENS
ALIENACAD DE IMOBILIZADO
Alieracas de Maguinas & Equipamenlos
Alieracan de Veiculos
DEDUCOES DwE ALIEMACOES DE BENS

CUSTD Dw ALIENACAD DE IMOBILIZADO
Cusin da Alienacac Maguinas &
Eguipamenio
Cuslo da Alienacan Veiculs
RECUPERACAD DE CUSTOS E DESPESAS

RECUPERACAD DE GASTOS C PESSOAL
Recuperacan de Gaslos ¢ Pessoal
RECUPERACAD DE GASTOS C COMPRAS
Brindes & Bonificacoes
) CUSTOS E DESPESAS
{-)CUSTOR

] CUSTOS DAS MERCADORIAS
VENDIDAZS

{=) CUBTOE DAS MERCADORIAS
HACIONAIS YENDIDAS

Remessas Decorenies Compras
Antecipadas

[+) Compra de Mercadoria para Revenda

=) Compra de Matera Prima & Insumos

Importacaa de Materia Prima

) Freles & Compras

[=)ICM3 B Compras

[«}IPI5 Compras

[ =} Devolucao de Compras

(-} BaniBeasoes

Imposios S Importacoes:

Desembaracos Aduaneiros 5 Importacoes

(=] Indusiraizacas Efefuada P Oulra Emg

[+] Estoque Inicial de Mercadarias Mat
Primia

[ =} Esloque Final de Mercadorias  Mat
FPrima

RS (21.591,68)
RS 108.260 00

RS 108.260,00

RS 20.200,00

RS 88.060,00

RS (143.384 83)
RS (143.384 83)
RS (20.000,00)

RS (123.384 83)
RS 1351247

RE 0,00

RE 0,00

R§ 1351247

RS 1351247

RS (13.858.345 52)
RS (3.385.736.35)

RS (3.385.736,35)
RS (3.385.736,35)

RS {4.500,00)
RS {327,505 38)
RS (3.704.526,11)
RE (332,003 28)
RS {205.296,08)
RE 22243 40
RE2B213,73

RE 1215388

RS (13.438.72)
R3 (B9.515.80)
RS {£.070,63)

RS (252064 54)
RS (2.453.993 48)

RS 2. 588 561,73

Fe§ 107.752,30
RE 36.130,00
RE 36.130,00

P35 4.130,00
RE 32.000,00
RS 0,00

RS 0,00

RS 0,00

RS 0,00
RS 71.622.30

RS 44 216,95

RS 44 216,95

RS 27.405,35

RS 27.405,35

RS [15.407.770,55)
RS (3,473,008 60)

RS (3.167.401 67)
RS (3.167.401 67)

RS 0,00

RS (255.102.29)
RS (B.674.304,41)
RS 0,00

RS (60.200,53)
RS 0,00

RS 38.486,77

RS 60.136,88

RS (27367 58)
RS 0,00

RS 0,00

RS (829.881,13)
RS (2.368.561,73)

RE4.587.075,84



[ = ) Remessas Brindes Bonif Mosinarios
[ +) Remessas de Mercadorias p Indusina

[7(-) Ressas de Mercad, P Demensiracan

[+ ) Rmessas Mercadoras em

Consignaca

[ = ) Credile Presumida ICM3
() Custos C Faccoes & Terceims

(-} CUSTO DOS PRODUTOS VENDIDOS
=) CUSTOS DAS MATERIAS-PRIMAS

[MPORTADAS

[+] Compras de Maberia Prima  Vista
[} Impasios s Imporacoes Materias Prima
() Custos ¢ Desembaracos Aduansros
() DESPEBAS
(-] DESPESAS OPERACIONALS
i) DESPESAS TRABALHISTAS
[+] Satarios
[+] Pro-Labsare
("] Horas Extras
[+] Ferias
[+ 13.3alaria
[+] Awiso Previo Indenizacoes Trabahistas
Gratificacaes
[+] Adicianal Noluma
[+ Abong Pecuniarin
[+] Convenias
(] Conissoes
[+]) Ajuda de Cusios
i) ENCARGOS BOCIAIS
W3S,
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Fonte: Blue Ocean(2021)
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10.4 Balang¢o Patrimonial

Segundo ludicibus (1985) “Balanco Patrimonial € a demonstragcéo
contabil que tem por finalidade apresentar a situacao patrimonial da empresa em
dado momento. Por esse motivo € tecnicamente chamado de Balango
Patrimonial”.

Ainda conforme ludicibus (1985), “o Balang¢o Patrimonial se divide em

duas colunas a da esquerda contém o Ativo; a da direita contém o Passivo e o

Patriménio Liquido.”

Tabela 2: Balanco Patrimonial

Ativo: 25.177.472,49

Passivo: 25.177.472,49

Ativo Circulante: 23.346.589,20

Passivo circulante: 5.394.978,91

Disponibilidades: 5.481.123,66

Fornecedores: 2.028.642,71

Caixa: 4.509.296,11

ObrigacGes Trabalhistas: 573.622.72

Aplicagfes Liquidez Imediata: 545.773,84

Folha de Pagamento: 256.158,64

Direitos Curto Prazo: 17.865.465,54

Encargos Sociais a pagar: 275.563,98

Clientes Macionais: 11.1593.601,56

Obrigacdes Tributarias: 803.722,57

Duplicatas a receber: 723.547,88

Impostos a recolher: 10.468,52

Aplicacdes Financeiras Renda Fixa: 280.000

PIS/COFINS/CSL: 586,77

Adiantamentos: 94,115,224

Impostos/Contribuigdes s/ lucro: 359.630.54

Tributos a compensar: 85.488,22

Impostos/Contribuigfes s/ receitas: 393.673.11

Outros Créditos: 38.500,00

Contas a Pagar: 1.836.539,12

Estoques: 4.591.253,21

Demais contas a pagar: 540.786,12

Mercadoria com terceiros: 4.213,77

Lucros e dividendos a pagar: 1.255.733,00

Remessa de Mercadoria: 199.707,44

Resp. sem mercadoria terceiros: 152.401,79

Importagdes em andamento: 654.431,29

Resp. sem bens terceiros: 152,401,759

Ativo N3o Circulante: 1.830.883,29

Passivo N3o Circulante: 3.885.156,71

Investimento: 1.000

Parcelamentos: 881.762,22

Imobilizado: 1.807.516,79

Resp sobre bens terceiros: 3.394,49

Bens e direitos em uso: 1.664.220,39

Obrigagdes Societarias: 3.000.000,00

Bens em construgdo: 171.799,39

Patrimdnio Liquido: 15.897.336,87

Paticipagdo em consdrcios: 242.732.21

Capital Social: 620.000,00

Ativo Intangivel: 22.366,50

Reservas de Lucro: 763.991,84

Fonte: Blue Ocean(2021).

Na tabela 2, temos os resultados do balanco patrimonial da empresa

Blue Ocean.
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10.5 Fluxo de Caixa

De acordo Santi Filho (2002), “Fluxo de Caixa € a previsao de entradas
e saidas de recursos monetarios, por um determinado periodo.” Essa previsao
deve ser feita com base nos dados levantados nas projecbes econdmico-
financeiras atuais da empresa, levando, porém em consideracdo a memoria de
dados que respaldara essa mesma previsao.

Segundo Braga (1995) “Fluxo de Caixa € a estimativa dos fluxos de
pagamentos e recebimentos, distribuidos durante a vida util do projeto e constitui
o0 ponto de partida do orcamento de capital”. Ou seja, o fluxo de caixa
compreende os valores distribuidos no tempo e que correspondem as saidas
liguidas de caixa ou o investimento liquido e as entradas liquidas de caixa ou 0s

beneficios monetérios liquidos.

Tabela 3 - Fluxo de Caixa

Més Janeiro Fevereiro Margo Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro Outubro Novembro | Dezembro
ENTRADAS 2.794.547,72| 2.794.547,72( 2.794.547,72| 2.794.547,72| 2.794.547,72| 2.794.547,72| _ 2.794.547,72| 2.794.547,72|2.794.547,72| 2.794.547,72|2.794.547,72| 2.794.547,72|
Previsdo de recebimento vendas 2.754.547,72| 2.794.547,72| 2.794.547,72| 2.794.547,72| 2.754.547,72|  2.794.547,72| 2.754.547,72| 2.794.547,72|2.754.547,72| 12.794.547,72|2.754.547,72| 2.754.547,72
SAIDAS
Fornecedores 169.053,55 169.053,55[ 168.0: 169.0! 169.053,55 169.053,55 169.053,55 169.053,55| 169.053,55 169.053,55| 169.053,55 169.053,55
Despesas Trabalhistas 386.697,27| 386.697,27| 386.697,27| 386.697,27| 386.697,27| 386.697,27 386.697,27 386.697,27| 386.697,27| 386.697,27| 386.697,27| 386.697,27
Encargos Sociais 73.168,13]  73.168,13] 73.168,13 73.16813] 73.168,13 73.168,13 73.168,13|  73.168,13| 73.168,13 73.168,13| 73.168,13]  73.168,13
Despesas Gerais 180.524,00| 180.524,00 180.524,00| 180.524,00 180.524,00|  180.524,00 180.524,00| 180.524,00] 180.524,00  180.524,00] 180.524,00| 180.524,00
Despesas Comerciais 227.887,77| 227.887,77| 227.887,77| 227.887,77| 227.887,77 227.887,77 227.887,77 227.887,77| 227.887,77| 227.887,77| 227.887,77| 227.887,77
Despesas Operacionais Financeiras 19.472,96 19.472,56 15.472,56 15.472,56 19.472,96 15.472,96 19.472,96 19.472,96 19.472,96 19.472,96 19.472,96 19.472,96
Despesas Operacionais Tributarias 32.363,45 32.363,45 32.363,45 32.363,45 32.363,45 32.363,45 32.363,45 32.363,45 32.363,45 32.363,45 32.363,45 32.363,45
TOTAL DAS SAIDAS 1.089.167,13| 1.089.167,13| 1.089.167,13[ 1.089.167,13| 1.089.167,13 1.089.167,13 1.089.167,13| 1.089.167,13{1.089.167,13| 1.089.167,13[1.089.167,13| 1.089.167,13
l[ENIKADAS—SAiDAS] 1.705.380,59| 1.705.380,59) 1.705.380,59| 1.705.380,59| 1.705.380,59 1.705.380,59 1.705.380,59| 1.705.380,59|1.705.380,59| 1.705.380,59|1.705.380,59| 1.705.380,59
2 SALDO ANTERIOR
3 SALDO ACUMULADO (1+2)

Fonte: autor do trabalho (2021).

Na tabela 3, vemos o saldo final da empresa conforme fluxo de caixa.
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11 INDICADORES FINANCEIROS

Segundo Silva (2005), indicadores financeiros sdo relagdes entre contas
ou grupos de contas das demonstracdes contabeis que tem por objetivo
fornecer-nos informacdes que ndo sdo faceis de serem visualizadas de forma

direta nas demonstracdes contabeis.

11.1 indices de Liquidez

De acordo com Martins, Miranda e Diniz (2013), os indices de liquidez
mostram a situacao financeira de uma entidade perante aos compromissos
financeiros contraidos, em outras palavras, indicam a capacidade de honrar as
dividas assumidas, indicando de maneira genérica a condi¢cdo de sua propria
continuidade. E importante ressaltar a consideracio que Matarazzo (2003)
depreende desse indice, ao considerar a ideia equivocada que iguala liquidez
com capacidade de pagamento. Para o autor, os indices de liquidez ndo advém
do fluxo de caixa, o qual compara entradas com saidas de dinheiro. Pode ocorrer
que uma empresa com bons indices de liquidez — os quais revelam boas
condicdes de capacidade para saldar dividas ndo esteja obrigatoriamente
honrando com suas obrigac6es em dia, em decorréncia de outras varidveis como

prazo e renovacoes de dividas.

11.1.1 Liquidez corrente

Para Matarazzo (2010), o indice de liquidez corrente indica o quanto a
empresa possui no Ativo Circulante para cada 1,00 de Passivo Circulante, como
interpretacéo do resultado obtido com a aplicagédo da formula do indice. Para ele,
guanto maior o resultado, melhor. A Liquidez Corrente, de acordo com Marion
(2009), tem o objetivo de mostrar a capacidade de pagamento da empresa a
curto prazo. O autor ressalta alguns aspectos relativos ao indice analisado: ele
ndo demonstra a qualidade dos itens no Ativo Circulante, ndo revela a

sincronizagcao entre os recebimentos e pagamentos, pode ser mais pessimista
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do que a realidade, no sentido do estoque estar avaliado a valor de mercado e

nao de custo.

Equacdo 1: indice de Liquidez Corrente
Indice de valor corrente = ativo circulante/passivo circulante

Indice de valor corrente= 23.346.589,20/ 5.394.978,91

indice de valor corrente= 4,32

Fonte: autor do trabalho (2021).

O resultado demonstra um indice de valor corrente aceitavel, sendo ele
maior que 1, porém depende do ramo que a empresa atua, demonstrando que
quanto mais previsiveis forem os fluxos de caixas da empresa, mais baixo esse

indice sera aceitavel.

11.1.2 Liquidez seca

Equacéo 2: indice de Liquidez Seca
Indice de liquidez seca = ativo circulante — estoques/ passivo circulante

indice de liquidez seca =23.346.589,20 -4.591.293,21/5.394.978,91

indice de liquidez seca= 3,47

Fonte: autor do trabalho (2021).

Com base no indice de liquidez corrente, o caso da liquidez seca se torna
0 mesmo em gquestdo do valor consideravel dependendo do setor, indicando a

dificuldade ou ndo da empresa em fazer dinheiro com o estoque.

11.1.3 Liquidez geral

De acordo com Gitman (2002), a liquidez de uma empresa é
medida por sua capacidade de cumprir suas obrigagfes de curto prazo a medida
que vencem. Corresponde a solvéncia da posic¢ao financeira geral da empresa —
a facilidade com que pode pagar suas contas. Como uma liquidez baixa ou
declinante € um precursor comum de dificuldades financeiras e faléncia, esses

indices sao vistos como bons indicadores de problema de fluxo de caixa.
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11.2 indices de Endividamento

Nos proximos tépicos veremos sobre os indices de endividamentos.

11.2.1 indice de endividamento

O indice de endividamento de uma empresa indica o volume usado
de dinheiros de terceiros para gerar lucros, existindo uma preocupagdo com
formas de pagamentos a longo prazo. Como € preciso saldar as obriga¢cdes com
credores antes de distribuir os lucros entre os acionistas, 0s mesmos levam isso
como estrema importancia para verificar sobre a capacidade de pagamento da
empresa, ou seja, quando mais capital de terceiros é usado pela empresa em
seus ativos totais mais, maior sua alavancagem financeira. (GITMAN, 2002).

Equacéo 3: indice de Endividamento
Indice de endividamento: Passivo exigivel total / ativo total

Iindice de endividamento: 25.177.472,49/41.074.809,36

Indice de endividamento; 61,29

Fonte: autor do trabalho (2021).

Esse valor demonstra que a empresa esté financiando muito pouco de
seus ativos com dividas, ou seja, com o menor grau de endividamento da

empresa e consequentemente menor a alavancagem financeira.
11.2.2 indice de cobertura de juros

Esse indice é onde ira medir a capacidade de efetuar os pagamentos de
juros previstos em contratos, que quanto maior, melhor. E calculado pelo lucro

antes de juros e imposto de renda dividido pelos juros. (GITMAN, 2002).
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Equacéo 4: indice de Cobertura de juros
Indice de cobertura de juros: lucro antes de juros e impostos / juros

indice de cobertura de juros:15.897.336,97/803.722,57

indice de cobertura de juros:19,77

Fonte: autor do trabalho (2021).

O valor recomendado € igual a pelo menos 3 ou 0 mais préximo 5, isso
demonstra a capacidade da empresa de cumprir suas obrigacbes de juros

previstas.
11.3 indices de Atividade

De acordo com Gitman (2002), os indices de atividade medem a
velocidade com que as varias contas sdo convertidas em vendas ou caixa —
entradas ou saidas. No que se refere a conta do ativo ou passivo circulante, as
medidas de liquidez sdo geralmente inadequadas, porque as diferencas na
composicao dos ativos e passivos circulantes de uma empresa podem afetar
significativamente sua liquidez “verdadeira”. Assim, é importante ir além das
medidas de liquidez geral e aferir a atividade (liquidez) de contas especificas. Ha
diferentes indices disponivel para medir a atividade das contas circulantes mais
importantes, incluindo estoques, contas a receber e contas a pagar. Também é

possivel medir a eficiéncia com a qual os ativos totais sdo usados.

11.3.1 Prazo médio de recebimento

O prazo médio de recebimento é usado para avaliacdo de crédito e
cobranca, dividindo o valor diario médio das vendas pelo saldo das contas a
receber. (GITMAN, 2002).
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Equacéo 5: Prazo Médio de Recebimento
Prazo médio de recebimento = contas a receber/vendas diarias médias/360

Prazo médio de recebimento = 723.547,88/91.875,54

Prazo médio de recebimento = 7,87 dias

Fonte: autor do trabalho (2021).

11.3.2 Prazo médio de pagamento

No que se refere ao Prazo Médio de Pagamento, Fleuriet (2003),
comentam que “representa o prazo médio de pagamento das contas a pagar.

Este quociente relaciona-se diretamente com as compras da empresa.

Equacédo 6: Prazo Médio de Pagamento
Prazo médio de pagamento: contas a pagar/compras diarias médias/360

Prazo médio de pagamento: 1.836.548,37/0,80 x 33.191.034,78/360

Prazo médio de pagamento: 25 dias

O numero em questdo é somente em relacdo aos prazos médios
oferecidos a empresa, caso os fornecedores estejam oferecendo um prazo de
em média 25 dias, a empresa seria classificada como baixa em termos de risco

de crédito.

11.3.3 Giro do estoque

Para Ballou (2006), o giro de estoques € o resultado da divisdo
das vendas anuais ao custo de estoque pelo investimento médio em estoque,
levando-se em conta o mesmo periodo das vendas. Ja para Dias (2009), a
rotatividade ou giro do estoque é a relacdo entre o consumo anual e o estoque
médio do produto, ou seja, a rotatividade € igual ao consumo médio anual
dividido pelo estoque médio, conforme quadro 5. Dessa forma, € possivel
verificar quantas vezes o estoque se renovou no periodo em analise. Dias (2009)
destaca que o indice de rotatividade do estoque representa um parametro facil
para a comparagao de estoques entre empresas com ramo de atividade idéntico

e entre classes de material do estoque.
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Equacéo 7: Giro de Estoque
Giro de estoques = custos dos produtos vendidos/estoque

Giro de estoques = 3.167.491,67/4.591.293,21
Giro de estoques=0,68

Fonte: autor do trabalho (2021).

O giro s6 tem seu resultado como base em comparacdo as outras
empresas do setor e assim também esse valor podemos considerar a quantidade

de dias durante os produtos permanecem em estoque.

11.3.4 Giro do ativo

Segundo NETO (2006), o giro do ativo indica o numero de vezes que 0
ativo total da empresa girou, ou seja, transformou-se em dinheiro num

determinado periodo em funcéo das vendas realizadas.

Equacédo 8: Giro de Ativo
Giro do ativo total = vendas/ativo total

Giro do ativo total = 33.534.572,65/41.074.809,36

Giro do ativo total = 0,81
Fonte: autor do trabalho (2021).

O presente resultado significa o ativo total da empresa por ano.
Podemos dizer que quanto mais alto o giro do ativo total mais seus recursos
estdo sendo usados e consequentemente indicando se as operagdes tem sido

eficientes ou nao.

11.4 indices de Rentabilidade

Os indices de rentabilidade representam o quanto a empresa lucrou ao
investir em determinado negdcio. Para Reis (2009), “os indices de rentabilidade
medem a capacidade de produzir lucro de todo o capital investido nos negécios
(proprios e de terceiros)”. De acordo com Assaf Neto (2010), os indicadores do
valor econdmico sinalizam se as estratégias adotadas pela empresa agregaram

valor, reforcando a viabilidade econémica e a continuidade do empreendimento.
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11.4.1 Margem de lucro bruto

Para medirmos as margens de lucro bruto é usado a porcentagem de
cada unidade monetéria de vendas ap0s o pagamento dos produtos que foram
vendidos ou seja, quanto maior essa margem melhor e consequentemente

menor o custo dos produtos vendidos. (GITMAN, 2002).

Equacdo 9: Margem de Lucro Bruto
Margem de lucro bruto: Receita de vendas — lucro bruto/ receita de vendas

Margem de lucro bruto: 33.534.572,65/11.825.871,00/33.534.572,65
Margem de lucro bruto: 64,73%

Fonte: autor do trabalho (2021).

Neste resultado obtivemos a rentabilidade do neg6cio da empresa, ou
seja, a cada venda a empresa tem um lucro de 64,73%, assim ajudando a

empresa sobre o preco que colocar no seu produto.

11.4.2 Margem de lucro operacional

De acordo com Gitman (2002), a margem de lucro operacional mede a
proporcao de cada unidade monetaria de receita de vendas que permanece apos
a deducdo de todos os custos e despesas, ndo incluindo juros, impostos e
dividendos de acbes preferenciais. Representa o “lucro puro” obtido em cada
unidade de receita. O lucro operacional € “puro” porque mede somente o
resultado obtido nas operacdes, ignorando juros, impostos e dividendo

preferenciais. Uma margem de lucro operacional elevada tem preferéncia.

Equacdo 10: Margem de Lucro Operacional
Margem de Lucro operacional: resultado operacional / receita de venda

Margem de Lucro operacional: 27.215.889,25/ 33.534.572,65

Margem de Lucro operacional: 81,15%

Fonte: autor do trabalho (2021).
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Essa margem indica a eficiéncia operacional da empresa, ou seja,
guanto de suas vendas ou servicos vieram das atividades operacionais dentro

de um determinado periodo.

11.4.3 Margem de lucro liquido

Representa o valor monetario da receita com as dedug¢fes de todos os
custos e despesas, neles estao inclusos juros, impostos e dividendo por agdes
preferenciais. (GITMAN, 2002).

Equacédo 11: Margem de Lucro Liquido
Margem de lucro liquido: Lucro disponivel aos acionistas/ Receitas de

vendas
Margem de lucro liquido:4.139.757,46/33.534.572,65

Margem de lucro liquido: 12,34%

Fonte: autor do trabalho (2021).

Aqui onde consideramos o sucesso da empresa no que se refere ao lucro
obtidos de suas vendas, assim como a liquidez corrente e seca, uma boa

margem de lucro liquido depende do setor.

11.4.4 Retorno sobre o ativo total

De acordo com Matarazzo (2003), com a analise do indice de retorno do
ativo é possivel verificar o quanto a empresa obteve de lucro liquido em relacao
ao seu ativo. Pode ser descrito como uma medida do potencial de geracéo de
lucro por parte da empresa.

Para Assaf Neto (2008), calcular o ROA significa encontrar uma taxa de
retorno gerado pelas aplicagbes realizadas por uma empresa em seus ativos. O
indice encontrado indica o retorno gerado por cada R$ 1,00 que a empresa

investiu.
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Equacdo 12: Retorno sobre o ativo total

Retorno do ativo total: Lucro disponivel para os acionistas / ativo total
Retorno do ativo total: 4.139.757,46 / 41.074.809,36

Retorno do ativo total: 10,07

Fonte: autor do trabalho (2021).

O valor obtido indica que a empresa obteve 10,07 centavos por délar

investimento.
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12 PONTO DE EQUILIBRIO

Segundo Santos (2017), a andlise do equilibrio entre receitas de vendas
e custos, torna-se indispensavel como instrumento no processo de decisédo
gerencial. Um dos fatores para o sucesso financeiro de uma empresa esta
diretamente condicionado a existéncia da melhor ferramenta gerencial. Para o
autor, “o ponto de equilibrio sera obtido quando o total dos ganhos marginais,
que € a somatdria de todos os produtos comercializados, equivalerem ao custo

estrutural fixo do mesmo periodo de tempo objeto de analise”

Equacéo 13: Ponto de equilibrio
Ponto de equilibrio: Gastos fixos / CV - PV

Ponto de equilibrio: 339.443,61 / 150.000
Ponto de equilibrio: 22

Fonte: autor do trabalho (2021).

Conforme equacao 13, o ponto de equilibrio da Blue Ocean é de 22, sendo ele
o indicador de seguranca, demonstrando o quanto € necessario vender para

igual os custos.
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Segundo Rosa e Silva (2002), o projetado tem como objetivo a informar

como se comportard o fluxo de entradas e saidas de recursos financeiros em

determinado periodo, podendo ser projetado a curto ou a longo prazo.

Tabela 4 — Fluxo de Caixa Projetado 2022

Més Janeiro | Fevereiro Margo Abril Maio Junho Julho Agosto | Setembro | Outubro | Novembro | Dezembro
ENTRADAS 2.794.547,72| 2.794.547,72( 2.794.547,72| 2.794.547,72| 2.794.547,72| 2.794.547,72| 2.794.547,72| 2.794.547,72(2.794.547,72| 2.794.547,72|2.794.547,72| 2.794.547,72]
Previsio de recebimento vendas 2.794.547,72| 2.794.547,72| 2.794.547,72| 2.794.547,72| 2.794.547,72| 2.794.547,72|  2.794.547,72| 2.794.547,72(2.794.547,72| 2.794.547,72|2.794.547,72| 2.794.547,72]
SAiDAS
Fornecedores 169.053,55| 169.053,55| 169.053,55 169.053,55| 169.053,55|  169.053,55 169.053,55) 169.053,55| 169.053,55| 169.053,55| 169.053,55| 169.053,55
Despesas Trabalhistas 386.697,27| 386.697,27| 386.697,27| 386.697,27| 386.697,27|  386.697,27 386.697,27| 386.697,27| 386.697,27| 386.697,27| 386.697,27| 386.697,27
Encargos Sociais 73.168,13|  73.168,13| 73.168,13| 73.168,13] 73.168,13 73.168,13 73.168,13|  73.168,13| 73.168,13 73.168,13| 73.168,13)  73.168,13
Despesas Gerais 180.524,00| 180.524,00| 180.524,00) 180.524,00| 180.524,00]  180.524,00 180.524,00] 180.524,00 180.524,00]  180.524,00] 180.524,00| 180.524,00
Despesas Comerciais 227.887,77| 227.887,77| 227.887,77 227.887,77| 227.887,77|  227.887,77 227.887,77| 227.887,77| 227.887,77| 227.887,77| 227.887,77| 227.887,77
Despesas Operacionais Financeiras 19.472,96|  19.472,96| 19.472,96] 19.472,95| 19.472,96 19.472,96| 19.472,96|  19.472,96] 19.472,96 19.472,96| 19.472,96]  19.472,96
Despesas Operacionais Tributarias 3236345 3236345 3236345 3236345 32.36345 32.363,45 3236345  32.36345 3236345 32.363,45| 3236345 3236345
Meio Ambiente 2.083,331  2.083,33|  2.083,33 2.083,33|  2.083,33 2.083,33 2.083,33 2.083,33|  2.083,33 2.083,33  2.083.33 2.083,33
Marketing Digital 150,00] 150,00} 150,00 150,00 150,00} 150,00 150,00 150,00] 150,00} 150,00} 150,00 150,00}
Inovagdo de Produto 33,33 33,33 33,33 33,33 33,33 33,33 33,33 33,33 33,33 33,33 33,33 33,33
TOTAL DAS SAIDAS. 1.091.433,79 1.091.433,79[ 1.091.433,79| 1.091.433,79/ 1.091.433,79[ 1.091.433,79]  1.091.433,79 1.091.433,791.091.433,79| 1.091.433,79[1.091.432,79] 1.091.433,79
1 (ENTRADAS - SAIDAS) 1.703.113,93| 1.702.113,93(1.703.113,93 1.703.113,93| 1.702.113,93| _1.703.113,93| _ 1.703.113,93| 1.703.113,93(1.703.113,93| 1.703.113,93(1.703.113,93| 1.702.113,93
2 SALDO ANTERIOR
3 SALDO ACUMULADO (1+2)

Fonte: autor do trabalho (2021).

Conforme tabela 4, observa a projecao influenciada pelo plano de acéo

para investimentos no ano 2022, com foco no marketing digital, inovagéo e meio

ambiente tendo por seu obijetivo futuras economias em questdes ambientais e

retorno para as receitas.
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14 CONSIDERACOES FINAIS

A Blue Ocean é uma empresa familiar que com ajuda de seus
colaboradores tem como meta vencer qualquer desafio pela frente. Localizada
no centro de Apucarana, seus clientes nao parte da cidade somente e sim do
Brasil inteiro, além de clientes no Chile, Argentina, Paraguai e Uruguai.

Com uma analise de mercado, identificamos que a Blue Ocean mantém
boas relagbes com fornecedores, cliente e entende o mercado em que atual. O
layout da empresa foi pensado nas melhores condi¢coes de trabalho para os
colaboradores sintam-se em casa, como uma boa cozinha e um espaco area de
lazer.

Com as andlises e diagndsticos foi possivel verificar o produto ponto de
interrogagcdo da empresa, que seria as mascaras descartaveis, além de ser o
segmento onde a empresa viu uma nova oportunidade também veio com ela a
necessidade de mercado com a pandemia que alastrou em 2020 e que no fim
de 2021, jA vem em alguns lugares do Brasil sem a obrigatoriedade do uso. Outro
ponto identificado foram os chapéus que demonstraram um indice baixo de
vendas, necessitando um melhor desenvolvimento e design para este produto.

O processo de analise geral, financeira e de gestao entrega o que espera
de uma empresa que esta a muitos anos atuando no mercado com muito foco
em inovacgao, marketing e qualidade.

O estagio desenvolvido concluiu suas expectativas, nele foram
identificados ndo somente as necessidades onde a empresa precisa estar atenta
para suas projecdes, mas também demonstra controle dos processos e 0S
cuidados técnicos que ndo encontra em demais empresa de mesmo ou maior
porte.

Durante a construcao do relatério técnico o maior desafio foi a mudanca
de uma sala de aula para o homeoffice, onde precisou recorrer a mudancas e
adaptacdes nunca vista antes, pois cada vez mais a busca por resultados se
tornava um desafio.

Mesmo com as dificuldades, veio o crescimento e consolidagdo de um
trabalho que necessitou de muita calma e estratégias para os desafios que

vieram no dia-a-dia.
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