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ALVES LOPES, Makson (do aluno). Relatorio Técnico. 88p. Relatério Técnico
Empresarial. Graduacdo em Administracdo da Faculdade de Apucarana. Apucarana-
Pr. 2021.

RESUMO

Este Relatorio Técnico abrange coleta de dados relacionados com o andamento da
empresa que integra esse relatorio. Os dados obtidos se baseiam nos periodos de
sua operacionalizacdo, contendo perspectivas, avaliacbes e a importancia dos
gestores referente as situacdes futuras e habilidades financeiras que venham a
influenciar o empreendimento da entidade. A andlise das demonstracdes contabeis
tem a capacidade de colher das demonstrac¢des financeiras informagdes produtivas
aos usuarios do ramo da contabilidade. Envolve elementos que sao capazes de
modificar o desempenho concreto que a empresa se encontra, sua capacidade de
sustentabilidade e mudancas que possa ter no decorrer de suas atividades. Atraves
da analise das demonstracfes contabeis, é possivel se medir a situagdo da empresa
através dos indicadores. Verificar o grau deliquidez, endividamento e as variacdes do
patriménio liquido durante os exercicios estudados, com o objetivo de encontrar
mecanismos para tomada de decisdes dos administradores. Com esse relatorio foi
possivel comparar os indices de evolucdo ou de queda da entidade com o de outras
empresas que operam com 0S mesmos ramos de atividades, a fim de manter os
gestores informados com o andamento do mercado em que se atua.

Palavras-Chave: Andlises. Relatdrio. Viabilidade Financeira.



ALVES LOPES, Makson. Relatorio Técnico. 88p. Business Technical Report.

Graduate in Administration of the Faculdade de Apucarana. Apucarana-Pr. 2017.

ABSTRACT

This Technical Report covers data collection related to the progress of the company
that integrates this report. The data obtained are based on the periods of its
operationalization, containing perspectives, evaluations and the importance of
managers regarding future situations and financial skills that will influence the entity's
enterprise. The analysis of the financial statements has the ability to collect productive
information from financial statements from users in the accounting industry. It involves
elements that are capable of modifying the concrete performance that the company is
in, its capacity for sustainability and changes that it may have in the course of its
activities. Through the analysis of the financial statements, it is possible to measure
the situation of the company through the indicators. Verify the degree of liquidity,
indebtedness and changes in shareholders' equity during the years studied, in order to
find mechanisms for decision-making of the administrators. With this report it was
possible to compare the indexes of evolution or fall of the entity with that of other
companies operating with the same branches of activity, in order to keep managers
informed with the progress of the market in which it operates.

Keywords: Analysis. Report. Financial Viability.
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INTRODUCAO

O estagio supervisionado realizado com a supervisdo da empresaria e
administradora Helen da Silva Correia Avila foi voltado ao acompanhamento da
execucao de rotinas administrativas financeiras, na empresa Emporio Stampe

As solucbes que foram adotadas no cotidiano da empresa, eram de adotar
quais eram as pertinentes ou nao as exigéncias do local de trabalho. O planejamento,
consultoria, e acompanhamento deste projeto foram de responsabilidade técnica da
supervisora em questdo. Todos o0s recursos materiais, humanos e documentais de
todo o processo foram de responsabilidade da Administradora.

Portanto, durante o estégio foi possivel acompanhar algumas dessas etapas
citadas acima. Com base nisso, houve participacdo em entrevistas de empregos,
atendimento ao publico, auxilio na atuacdo dos colaboradores, gerenciamento de
equipes e afins.

O objetivo do estagio supervisionado é poder vivenciar na pratica, conceitos
adquiridos em sala de aula, enfatizando também, a postura em campo de trabalho,
formas de abordagens durante as analises e em situacdes de treinamentos, sempre
com embasamento técnico, conforme as exigéncias normativas.

O mercado da confecgéo cresce constantemente, e com iSSO a procura por
novos produtos ou até mesmo pelos mesmos, mas com custos mais acessiveis tem
feito com que empresas do ramo estejam o tempo todo em evolucao, buscando novas
maneiras de poder atender seu publico e suas exigéncias. Para se ter um produto de
gualidade e que supra as necessidades do seu consumidor, é necessariobastante
empenho das empresas téxtil em desenvolver os produtos de acordo com omercado,
a inovacdo ou até mesmo a invengcdo podem trazer beneficios para osetor, mas
€ uma coisa que demanda tempo, entdo a0 mesmo tempo que se cria, tem que haver

a inovacao, para manter girando o que ja existe no mercado, porém com melhorias.

Pensando dessa forma para é necessario conhecer o seu publico, conhecer
o mercado e de que forma ele atua, ou seja, deve ser feito uma anélise afim de poder
identificar se é esse setor que se quer entrar e qual o seu publico.

A gestéao financeira sempre exerceu um papel de essencial importancia dentro

de uma empresa, sem ela, seria praticamente impossivel a organiza¢do dos
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dados financeiros de qualquer instituicdo de pequeno, médio e grande porte. Tendo
como base esta premissa, entende-se que a formacdo do contador, precisa estar
totalmente fundamentada em acgles praticas que promovam um aprendizado eficaz
e que o prepare para a vida profissional.

O objetivo do gestor financeiro € buscar qualificacdo para se manter atualizado
e suprir as necessidades a quais a ele sao atribuidas, viabilizar informacfes seguras.

Com o passar dos tempos o gestor financeiro vem evoluindo simultaneamente
com o mercado de trabalho, desempenhando um papel fundamental na gestdo da
empresa. Assim, o contador harmonizou se ao ambiente mais dinamico, buscando
estar preparado para atender as expectativas de mercado que a cada ano ficam
mais exigentes.

Como proposta de Trabalho de Conclusdo de Curso, na modalidade de
Relatorio de Estagio Supervisionado, a tarefa de constituicdo foi realizada de forma
projetada de uma empresa em todos 0s seus aspectos formais e legais, com
atividades que vao desde a constituicdo da empresa, envolvendo 0rgaos
governamentais, contabilizagdes, aquisicdo de equipamentos, maquinas, moveis e
veiculos necessarios para operacionalizacdo da mesma, a contratacao de quadro de
funcionarios, apuracéo de resultados, relatérios e analise dos mesmos, onde toda a
movimentacgao ocorrida nos 3 (trés) periodos subsequentes respeitaram a legalidade

das normas e principios contabeis.
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1 ANALISE DE MERCADO

Segundo Dornelas (2008), a anélise de mercado é a mais importante do plano
de negodcio, devendo ser montada com extrema atencao, por ser mais dificil, e exigir
estratégias de abordagem do cliente, assim como, estratégias para agregar valor ao
produto/servico buscando a fidelizacdo de seus clientes de forma continua.

A andlise dos competidores é de extrema importancia, ndo devendo ser
observada somente a concorréncia direta que se trata somente das empresas que
produzem ou comercializam produtos e servi¢os similares, devendo observar também
0s concorrentes indiretos que desviam a atencao do cliente para outros produtos

diferentes, porém do mesmo segmento.

1.1 ANALISE MACROAMBIENTAL

O Macroambiente diz respeito a tudo o que € externo a empresa e que vao
muito além do controle do negdcio. Ou seja, fatores econémicos, politicos, culturais,
tecnoldgicos e etc. Para a empresa, cabe apenas a adaptacdo. O Macroambiente
representa oportunidades e ameaca para o negdcio. (Nichetti, 2019).

Entdo, a analise macroambiental utiliza-se de estudos aprofundados afim de

tracar estratégias de marketing para se adaptar as mudancas.

1.2 APRESENTACAO SETORIAL

Nessa etapa deve-se fazer um estudo do setor em que atua, identificar suas

forcas, fraquezas, ameacas e oportunidades, conhecer quem Sao seus concorrentes.

1.2.1 Cinco Forcgas de Porter

As 5 forgas de Porter fazem parte de um modelo de analise competitiva, que

tem como objetivo determinar a posicdo de qualquer empresa em seu respectivo
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mercado, norteando as acdes frente aos seus concorrentes e delineando préximos

passos que mitiguem o potencial destrutivo da competicdo. (MAIS RETORNO)

1.2.1.1 Rivalidade entre os concorrentes

Andlise e localizacdo de outras empresas que podem ser concorrentes por
oferecerem o mesmo produto ou servigo. E preciso saber se a concorréncia ¢ direta,
se as outras marcas séo consolidadas no mercado e quais sdo as vantagens que elas
oferecem para o cliente. (SIGNIFICADOS,2017)

1.2.1.2 Poder de negociacao dos clientes

Empresas concorrem por clientes. Entdo, ndo € possivel pensar a estratégia
sem levar em conta o poder de quem, no fim das contas, banca o negécio. Os clientes
guerem preco baixo e alta qualidade. Seus interesses movem a estratégia e estao
diretamente ligados ao andamento da rivalidade entre os concorrentes. (MEU
SUCESSO0,2014)

1.2.1.3 Poder de negociacéao dos fornecedores

Quando as empresas do setor depende de um unico fornecedor, faz com
gue o produtor alcance maior lucratividade por ter concorréncia baixa, porém quando
existem varios fornecedores, o poder de negociacdo por parte do fornecedor fica
menor, obrigando o mesmo a escolher em vender grandes quantidades para
empresas de grande porte com lucratividade menor, ou vender para varias empresas
menores e lucratividade maior, pelo fato de uma empresa de pequeno porte comprar
pequenas quantidades, diferente de empresas com varias filiais onde precisam
comprar volumes maiores para distribuir, fazendo com que o fornecedor barganhe

de forma mais restrita.
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1.2.1.4 Ameaca de produtos substitutos

Segundo Significados (2014, p.1) “identificagdo de produtos oferecidos por

outras empresas que tenham a mesma fungéo ou resolvam o mesmo problema“.

1.2.1.5 Ameaca de novos entrantes

E a entrada de novos concorrentes, com mesmos produtos ou similares,
diminuindo a visibilidade da sua empresa e dividindo o publico interessado no seu
produto.

Quanto mais barreiras um empresério colocar diante dos novos entrantes,
maior sera a sua vantagem no seu mercado de atuacdo. Novos empreendimentos
trazem novas aptiddes, novos recursos estratégicos e propostas de valor totalmente
diferentes da sua, sendo assim crie formas de dificultar a entrada destas novas
empresas. (ALONCO,2016)

1.3 ANALISE DO SEGMENTO

Segundo Kotler (1996, p.257), "segmentacdo de mercado € o ato de dividir um

mercado em grupos distintos de compradores com diferentes necessidades e respostas.”

1.3.1 Mercado Consumidor

Considera-se como mercado consumidor um grupo de pessoas (homens,
mulheres, adultos e criancas) ou organizacgfes (instituicdes publicas ou empresas
privadas), que esta a procura dos bens ou servicos que um negdécio tem a oferecer.

Formado pelos possiveis compradores, ou publico-alvo, de uma mercadoria
ou utilizadores de um servico, o mercado consumidor deve guiar todo e qualquer
empreendimento ou empresa, pois o cliente é a alma de todo negdcio. Acreditando
nesse fato, deve-se entender o quao essencial é conhecé-lo para ser bem-sucedido.
(ERICO ROCHA,2019)
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1.3.2 Mercado Concorrente

Vers Contabilidade (2013), diz que mercado concorrente é constituido de
empresas que oferecem os mesmos produtos ou até mesmo similares, por esse
motivo € ideal conhecer seus concorrentes, diretos e indiretos, seu publico, valores e
estratégias, uma pesquisa bem-feita nos concorrentes auxilia para que consiga
identificar em que estagio seu mercado estd e com isso desenvolver estratégias mais
eficazes para seu negocio.

1.3.3 Mercado Fornecedor

“E o conjunto de empresas que fornecem 0s recursos necessarios para que outra

empresa e seus concorrentes possam fabricar produtos e servi¢os. ” (SEBRAE,2016)
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2 ANALISE ESTRATEGICA

‘O Planejamento Estratégico € uma técnica administrativa que procura
ordenar as ideias de forma que se possa criar uma visdo do caminho que se deve
seguir (estratégia).” ALMEIDA (2001). STONER e FREEMAN (1994) conceituam o
planejamento estratégico como “processo de estabelecer objetivos eas linhas de
acdo adequadas para alcanca-los”. Estes objetivos podem ser quantitativos ou
gualitativos e alinharem diversos fatores em sua formulacdo como a cultura da

empresa.

2.1 MATRIZBCG

Conforme Kotler (2000), a Matriz BCG, Matriz Crescimento-Participacdo é
uma ferramenta analitica que visa classificar os produtos de uma determinada
empresa, de acordo com o seu potencial. Assim, a Matriz BCG permite a empresa

analisar seu portfélio de produtos, visando uma melhor distribuicdo de seus recursos.

Figura 1: MATRIZ BCG

Matriz BCG - Diagrama

Participacao Relativa de Mercado

Alto Baixo
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<
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Taxa de crescimento de mercado

Autor: Edson Junior,2020
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Na matriz BCG, a empresa pode identificar em que ciclo de vida seu produto
se encontra, no ponto de interrogacdo, o produto estd em fase de desenvolvimento,
onde mais se investe. Nesse estagio a empresa deve questionar a permanéncia do
produto. Na estrela, entende-se que o ponto de interrogacao foi bem sucedido, é um
produto de nivel de crescimento alto.

Vaca leiteira, o produto perde seu crescimentoe se mantem constantemente
em um nivel elevado e também é onde se tem maior lucratividade. No estagio Abacaxi,
0 produto tem baixa participacdo de mercado, geram baixos lucro ou até prejuizos.
Geralmente esses produtos sdo mantidos por questdes sentimentais ou a espera de
uma reviravolta no mercado fazendo com que volte a crescer, mas € uma etapa

delicada e deve-se analisar a sua permanéncia.

2.2 MATRIZ SWOT

Segundo Chiavenato e Sapiro (2003), sua funcéo € cruzar as oportunidades
e as ameacas externas a organizacdo com seus pontos fortes e fracos. A avaliacao
estratégica realizada a partir da matriz SWOT € uma das ferramentas mais utilizadas
na gestéao estratégica competitiva. Trata-se de relacionar as oportunidades e ameacas
presentes no ambiente externo com as forcas e fraquezas mapeadas no ambiente
interno da organizacdo. As quatro zonas servem como indicadores da situacdo da

organizagéo.

Figura 2 - MATRIZ SWOT

AJUDA ATRAPALHA
(Na conquista de (Na conquista de
objetivos) objetivos)

AMBIENTE INTERNO

(Atributos da organizacao) Fraquezas

AMBIENTE EXTERNO

(Atributos do ambiente) Oportunidades

Fonte: Daychoum, 2007.

E dividida da seguinte maneira:
e Oportunidades, explorar publico alvo, aumentar parcerias com empresas,

criar ou alterar produtos.

e Ameacas, ndo continuar com projetos, aumento de concorréncia, diminuicdo

de prestigio.
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e Forcas, reconhecimento do produto, credibilidade.

e Fraquezas, troca de direcdo, alta rotatividade, e clima organizacional

desfavoravel, sédo exemplos de fraquezas dentro de uma organizacao.

2.3 MATRIZ ANSOF

A Matriz de Ansoff, também conhecida como Matriz Produto/Mercado, é um
modelo utilizado para determinar oportunidades de crescimento de unidades de
negocio. (DIAS,2004)

Segundo ANSOFF (1981), na d'cada de 50, as organizacbes passaram a
preocupar-se mais com o ambiente. As empresas que visavam o lucro foram as que
primeiro tiveram essa preocupacao, e mais tarde os outros tipos de organizacdo. Logo
essa preocupacao foi identificada pelos estudiosos, e surgiram estudos do chamado
“‘Planejamento Estratégico”. No inicio consistia apenas em uma analise racional das
oportunidades, ameacas, pontos fortes e fracos de uma organizagao de producao
(swot), e a partir dessas analises elaborar uma “estratégia” que conseguisse uma
compatibilizacdo positiva dessas variaveis com o0s objetivos da organizacao.
(ANSOFF,1981)

Criada por Igor Ansoff na década de 1950 do século XX, a matriz Ansoff,
conhecida também como matriz produto-mercado, tem por finalidade contribuir com
os gestores na definicdo das opcdes de estratégias da organizacdo, de maneira que
cumpra a missao e atinja os objetivos definidos.

A matriz Ansoff, também conhecida por matriz produto-mercado, foi
desenvolvida por Igor Ansoff nos anos 60 do século XX. Esta matriz tem como
finalidade ajudar os gestores a definirem as opcfes estratégicas da organizagéo, de

forma a cumprir a sua missao e atingir os objetivos definidos.
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Figura 3: MATRIZ ANSOFF
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Fonte: Autor do Trabalho (2021).

Basicamente os gestores tém 4 estratégias possiveis que sdo: Penetracdo de
Mercado; Desenvolvimento de Mercado; Desenvolvimento de Produto; e
Diversificacao.

A Penetracdo de Mercado a empresa foca na mudanca de clientes ocasionais
para clientes regulares e de clientes regulares para usuérios intensivos do produto.

O Desenvolvimento de Mercado a empresa tenta conquistar clientes da
concorréncia, introduzir produtos existentes em mercados externos ou introduzir
novas marcas no mercado.

Desenvolvimento de Produto a empresa busca vender outros

produtos a clientes regulares, frequentemente intensificando os
canais existentes de comunicacéo.

Diversificagdo sendo a mais arriscada das estratégias, a empresa
normalmente foca na comunicacdo explicando porque esta entrando em novos

mercados com novos produtos, visando ganhar credibilidade.
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3. IDENTIFICACAO DE OPORTUNIDADES

“A oportunidade pode ser resultante de uma descoberta acidental ou como
um processo desenvolvido ao longo do tempo ou ainda como uma construgdo pelo
sujeito (MACHADO, 2013).”

“A identificacdo de oportunidade pode surgir de uma busca deliberada, de
um legado ou de maneira totalmente casual e ndo deliberada (VAGHELY; JULIEN,
2010).”

Explorar mais o publico-alvo. Deste modo, como planejamento estratégico
recomenda aumentar as parcerias com empresas, bem como, desenvolver ou alterar

produtos.
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4. ORGANIZACAO

Para Coelho (2004), as organizacdes existem, pois todos precisamos de bens
€ Sservigos para viver e as organizacdes sao responsaveis por produzir esses bens e
servicos. Portanto as organizacoes existem para atender as necessidades e desejos

da sociedade e do mercado.

4.1 HISTORICO DA ORGANIZACAO

Fundada em 05 de fevereiro de 2012, a empresa Emporio Stampe entrou no
mercado, a principio no ramo da estamparia digital fornecendo aos confeccionistas
servicos de impressao digital. Num segundo momento, expandiu seu dominio a
fabricacdo propria de malhas e tecidos direcionados aos segmentos da moda, e afins.

Quando a empresa surgiu no mercado, contava apenas com o quadro de dois
colaboradores, e como era uma empresa de porte pequeno, contava com ajuda e o
emprenho de os mesmos para melhor atender as necessidades de seus clientes.

Com o passar do tempo, com os lucros esperados, com muito esforco, e
empenho de todos os envolvidos, a empresa passou a ter reconhecimento nacional.

Hoje, a empresa conta uma equipe de aproximadamente, 80 colaboradores.

O empresério titular passou a ter novas visdes para o futuro da mesma. Passou
a comprar automoveis que pudessem melhor atender as necessidades da empresa,
e seus clientes. Passou a investir em matéria-prima para a fabricacdo das proprias
malhas, ou seja, a empresa além de atender seus clientes de estamparia, passaram
a atender clientes que buscavam por malhas, tecidos especificos, telas, etc.

Hoje, referenciada como uma empresa de marca nacional, altamente
reconhecida e indicada pelos seus clientes, a Empério Stampe vem dia apos dia,
inovando e aprimorando seus conhecimentos e suas experiéncias na industria téxtil
para atender com muito carinho, todos os seus clientes.

Por isso, sinto-me lisonjeado em estar fazendo parte do quadro de funcionarios
da mesma, e claro, muito agradecido por todo o conhecimento que tenho adquirido

até o presente momento.

Enfim, a funcdo do conceito organizacional, tem como finalidade conduzir
pessoas e processos de forma eficaz, promover melhorias, criar um ambiente
colaborativo, motivado, propicio ao autodesenvolvimento e, consequentemente, a

conquista de resultados.
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4.2. ESTRUTURA ORGANIZACIONAL (Organograma)

Galbraith (1977:5) argumenta que o conceito de estrutura organizacional
resulta da combinacdo da definicho de organizacdo e do conceito de escolha
estratégica. A estrutura organizacional € concebida para ser um processo de decisao
para trazer coeréncia entre 0s objetivos e propdsitos para 0s quais a organizacao
existe, o modelo de divisao do trabalho e de coordenagéao entre unidades e as pessoas
gue fardo o trabalho.

O termo estrutura organizacional é definido por Mintzberg (2006), como a
unido de todas as formas pelas quais o trabalho € desmembrado em diferentes tarefas
e, em seguida, como a coordenacdo é feita entre essas tarefas. Toda atividade
humana organizada origina duas exigéncias essenciais e contrérias: a divisdo do
trabalho em que diversas tarefas serdo realizadas e a coordenagao dessas tarefas
para a concretizacdo da atividade (MINTZBERG, 2006). Segundo Maximiano (2008),
a estrutura organizacional abrange todas as decisfes sobredivisdo do trabalho,
responsabilidades e autoridades das pessoas como individuos ecomo membros de
grupos.

Chandler (2000 apud MAXIMIANO, 2008) observa que a estrutura segue a
estratégia, isto é, a estrutura organizacional é um instrumento para realizar objetivos
em que apresenta as decisbes sobre a divisdo do trabalho e a atribuicdo de
autoridade, assim como mostras a comunicagao entre os individuos e os grupos.

Na figura 4, sera apresentado um organograma onde apresenta as sessoes
de cargos e seus niveis de importancia e competéncia dentro da empresa.

O organograma de uma empresa serve para representar a organizacao

estratégica e demonstrar as responsabilidades e limites e tornando mais claro como
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esta definida a hierarquia de forma geral, com essa ferramenta a empresa consegue

promover a visualizacdo de sua organizacdo a todos os seus stakeholders.

Figura 4: ORGANOGRAMA DA EMPRESA
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Fonte: Autor do Trabalho (2021).

O organograma € uma representacao grafica da estrutura organizacional da
empresa.

Conforme podemos ver na figura 4, o organograma nos orienta, nos ajudaa
visualizar de uma maneira mais coerente e mais limpa as competéncias e as
individualidades que cada setor abrange.

O modelo de estrutura utilizado nesse trabalho, foi o organograma funcional,
gue também pode ser chamado de vertical ou classico, nele sdo utilizadas particoes
gue representam cada uma das partes funcionais da empresa e qual o nivel

hierarquico ela representa, deixando nitido o limite de cada um dentro da organizacgéo.



5. UNIDADES ORGANIZACIONAIS

Diretoria: E a pessoa responsavel por movimentar todos as necessidades de
crescimento da empresa, peca chave nas decisdes de investimentos da organizacao.

Gerente Administrativo: tem a funcdo de fiscalizar e instruir todos os
responsaveis a maneira correta dos procedimentos.

Compras: responsavel por fazer levantamento de custos das matérias primas,
disponibilizar documentos para emissao de contratos junto aos fornecedores, lancar
os pedidos aprovados no sistema.

Gerente Financeiro: responsavel pela fiscalizacdo dos processos e instruir
setor financeiro, contas a pagar e receber de acordo com as necessidades da
empresa, acompanhar saldos bancarios e fazer pagamentos.

Contas a pagar: faz a conferéncia dos titulos a pagar, programa pagamentos
de fornecedores ou terceirizados, disponibiliza os boletos fisicos para pagamentos,
faz as baixas das contas pagas no sistema, confere e confecciona borderds de
cheques que serao enviados a fornecedores.

Contas a Receber: faz a conferéncia dos titulos a receber, programa
pagamentos de titulos junto aos clientes, disponibiliza os boletos fisicos para os
clientes realizar os pagamentos, faz as baixas das contas receber no sistema, confere
borderds de cheques que serdo repassados as contas a pagar, faz cobrancas de
pendéncias dos clientes, identifica e lanca no sistema depdsitos realizados para
compras dos clientes.

Fiscal: faz papel de controle fiscal, acompanhando todas as entradas e saidas
de notas fiscais emitidas em nome da empresa, tentando balancear o volumede
compras e atualizando os valores que a empresa terd com impostos, auxilia na
emissdo de notas fiscais pelas filiais, resolvendo eventuais problemas com
certificados digitais e/ou outros erros que impedem a emissao, faz atualizacdo dos
ativos e os relaciona para serem enviados ao escritério contabil.

Gerente PCP (Planejamento e Controle de Producé&o): € responsavel pelas
programacdes dos produtos que seréo destinados a vendas nas filiais, combina onde

sera feito todos os processos para a fabricacdo dos tecidos, ou seja, define em qual
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tecelagem, tinturaria sera feito determinado produto, organiza a logistica para que cada
loja tenha sempre seus estoques abastecidos.

Tecelagem/Faccao: atualmente é feito por terceirizados, sao responsaveis pela
confeccao do fio e da confeccao do tecido com a matéria prima (pluma) adquiridapela
empresa contratante, que apos finalizado seu processo encaminha para tinturaria.

Tinturaria: servico também prestado por terceirizados, recebe o material
enviado pela tecelagem e faz o tingimento com as nuances escolhidas pela empresa
contratante.

Qualidade: atividade desempenhada pela empresa com intuito de identificar
sanar defeitos de fabricacdo antes de chegar ao consumidor final.

Pedidos Lojas: é o grupo responsavel por receber o pedido de produtos em
falta em cada loja filial e separar de acordo com as necessidades e disponibilidades.

Logistica: responsavel por organizar o itinerario de entregas de maneira que o
estoque seja reposto dentro do menor prazo possivel de maneira que ndo prejudique
as vendas de cada loja.

Gerente Comercial: responsavel pela equipe de vendas em cada filial, controlar
estoques e movimentacdes dos caixas, € quem deve tracar planos devendas e levantar
guais materiais serdo necessarios para atender o mercado local.

Recursos Humanos: setor por onde passa todo pessoal contratado pela
empresa, faz o processo e organiza documentagdo para novas contratacées e/ou
também para rescisdes de contrato, disponibiliza anincios para as vagas disponiveis
e entrevista os candidatos, porém na escolha final, quem escolhe é o gerente
responsavel do setor.

Diante desse levantamento, pode-se identificar que o formato utilizado pela
empresa € o funcional, onde sdo representadas as posicoes hierarquicas dentro da
instituicdo, podendo ser observado onde os stakeholders estdo posicionados e com

guais setores ou pessoas eles se relacionam.
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5.1.LAYOUT

‘O layout é a representacdo espacial dos fatores que concorrem para a

producdo envolvendo homens, materiais e equipamentos, e as suas interacdes
(C NEUMANN,2015).”

Figura 5: LAYOUT SETOR FINANCEIRO
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Fonte: Autor do Trabalho (2021).

Na empresa Emporio como na figura 5, demonstra como € o setor
financeiro, de maneira que a disposicdo das pessoas e ferramentas de trabalho
contribuam para um fluxo mais produtivo, fazendo com que a informacao circule com

maior facilidade e como objetivo, 0 processo seja concluido com maior agilidade.
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5.2.PROCESSOS OPERACIONAIS

O termo fluxograma vem do inglés flow-chart (flow=fluxo+chart=gréfico).

Fluxograma € uma técnica de representacao grafica que se utiliza simbolos
previamente convencionados, permitindo a descricdo clara e precisa do fluxo, ou
sequéncia, de um processo, bem como sua andlise e redesenho.

De acordo com Cury (2006), o fluxograma tem por finalidade colocar em
evidéncia a origem, processamento e destino da informacdo. A utilizagdo do
fluxograma pela organizacdo facilita a analise mais profunda de cada processo
empresarial, com isso possibilitando o conhecimento da sequéncia e encadeamento
de cada atividade envolvida.

Existem, basicamente, dois tipos: o fluxograma horizontal e o vertical.

FLUXOGRAMA HORIZONTAL

Chiavenato (2010) expde que, em termos graficos, o fluxograma horizontal
diferencia do fluxograma vertical apenas na direcdo do deslocamento da sequéncia,
gue nesse caso, é horizontalmente, mantendo-se os mesmos simbolos e convencdes
do fluxograma vertical. Quanto ao objetivo, o fluxograma horizontal volta-se para a
analise das pessoas, em contraste com o foco na rotina, que é enfatizado pelo
fluxograma vertical.

Neste fluxograma, tanto a elaboragédo quanto a leitura sé&o feitas como se
estivesse escrevendo ou lendo, ou seja, da esquerda para a direita, utilizando
simbolos e convencgdes previamente definidos. Existem duas variaveis desse tipo de

fluxograma, o descritivo e o de colunas.
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FIGURA 6: Fluxograma Rotina de Compra e Recebimentos

0 0 8.6 0Q a ge co - 4

Gerente
Controlador

Expedidor
Conferente

Supervisor
transporte
Gerente
Almoxarife

Conferente
Apontador

1. Recebe o pedido de material
2. Verifica o estoque do material
3. Realluuoma&damcos ‘
74. Aprova a compra 1'®
- Eﬁhuaopeddodemw
6. Recebe 0 material comprado
7. Confere o material comprado
8. Remete o material :
9. Recebe o material comprado |
10. Arruma o material comprado
.ll. Envia o material a0 solicitantes )|
12. Confere o material a enviar |

Fonte: Chiavenato, 2010.

A seguir sera demonstrado o fluxograma do setor financeiro da empresa em

guestdo Empdrio Stampe, possibilitando maior visibilidade de seus processos.
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Figura 7: FLUXOGRAMA FINANCEIRO — CONTAS A PAGAR
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Figura 8: FLUXOGRAMA FINANCEIRO — CONTAS A RECEBER
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Fonte: Autor do Trabalho (2021).

O fluxograma acima demonstra como € o fluxo de trabalho exercido pelo setor
financeiro, no contas a pagar o processo € descrito da seguinte forma: primeiramente
€ recebida a nota fiscal para o lancamento no ERP, se ndo for recebido a nota e
mesmo assim haver uma cobranca, é feito o pedido dessa notapor e-mail, para que
seja encaminhada para o processo seguinte, que é a conferéncia dos dados descritos
na nota, esses dados séo valores, quantidades, formas e prazos de pagamento, se
algum dado estiver incorreto, retorna com e-mail para fornecedor para que 0 mesmo

possa corrigir ou explicar tal alteracdo nos dados, feito esse levantamento o

documento é lancado no sistema da empresa e
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disponibilizado por upload nas pastas de contas a pagar dentro do ERP. Com o
sistema alimentado com as informagfes de contas a pagar, diariamente é enviado o
relatorio de contas a serem pagas diariamente, em posse desse relatorio é dado o
processo de liberacdo de pagamento pelos canais bancarios, caixas das lojas ou
lotéricas, diante da liberacdo é feito a separacdo dos boletos a serem pagos e
posteriormente terem anexadosa 0s comprovantes de pagamento , depois de pagos,
os titulos devem ser baixados no ERP e feito conciliacdo bancaria para conferir se
todos foram devidamente pagos e assim finalizar o processo, enviar relatorio dos
titulos pagos e arquivando os pagamentos para possiveis comprovacoes futuras.

O contas a receber é descrito iniciando pelo recebimento da intencédo de
compra ou pelo orcamento realizado pela equipe de vendas no ERP, € realizado a
analise de crédito para o cnpj ou cpf especificado, levando em consideracdo os
pagamentos e pendéncias no cadastro do cliente, se estiver tudo de acordo com as
necessidades da empresa, € liberado a venda ao cliente, se néo estiver o cliente tem
ainda opcao de comprar com cartdes ou depédsito bancério, ndo sendo possivel, o
pedido é entdo cancelado no ERP, se o cliente tiver pendéncias com a empresa, €
feito a cobranca primeiramente entrando em contato com cliente e tentando fazer uma
negociacao para a quitacdo da divida, entrando em acordo e realizado pagamento,
finaliza processo, caso ndo seja possivel um acordo entre as partes, o cliente tem seu
nome inscrito no SPC (Servico de Protecdo ao Crédito) e encaminahdo ao setor

juridico para que dé andamento a cobranca judicial.

FLUXOGRAMA VERTICAL

Este tipo de fluxograma é utilizado para a construcdo de uma rotina ou
procedimento, como auxiliar no treinamento de pessoas e para a otimizacdo do
trabalho.

E o fluxograma mais utilizado no estudo de processos produtivos, do tipo linha
de producédo, no qual se pode dividir um grande processo em varios outros, mais
simples, com poucas areas envolvidas e com numero restrito de operagcdes quese
encaixam nos simbolos, previamente, estabelecidos pelo fluxograma. Podemos,
também, utiliza-lo em processos administrativos, desde que feitas as devidas

adequacoes.
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Esse tipo de fluxograma pode ser impresso como formulario padronizado e é

constituido de simbolos e convencdes pré-impressos em colunas verticais.

Figura 9: FLUXOGRAMA VERTICAL — CONTAS A PAGAR
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11 o= I:l FAN v C;?ga:'a Resliza 35 baixss dos titulos no ERP
2 | @ = I:‘ A v C;:tga:la Envia relatirio ds Baizas & conferéncia
13 O [ — . A v Conferéncia | Revisa todas as baixas feitas
14 . :) I:‘ A v Conferéncia | Retoma relatdrics para amuivamento
15 O :> . A v C;:t::'a Finaliza com o arquivamenta dos comprovantes = relatdrios de baa

Fonte: Chiavenato, 2010.

O fluxograma vertical tem como vantagens a rapidez de preenchimento (uma
vez que se trata de um formulario impresso padronizado), a clareza na apresentacao

e a facilidade de leitura.



6. OBSERVACAO DA REALIDADE ORGANIZACIONAL

O gréfico 1 que representa analise geral nos permite visualizar de forma rapida

e técnica, o quadro geral da empresa em pauta.

Grafico 1: Analise Geral

Analise Geral 1 Avaliacio
. 22 Avaliagdo
Gestao
100
Qualidade Inovagdo
Producgdo Marketing
Meio Ambiente Marketing Digital

Fonte: Autor do Trabalho (2021).

O mesmo aponta os niveis de desempenho de cada area analisada, o que é
muito importante para a realizacdo de novas avaliacbes e diagnosticos com
tendéncias mais positivas futuramente. Ou seja, a partir do primeiro grafico, da para
fazer comparacdes futuras, sejam elas, positivas ou negativas, e assim, analisar qual

0 desempenho precisa ser aprimorado.



7. ANALISE E DISCUSSAO DOS DADOS

Como forma vidvel de solucionar problemas administrativos, elaboramos
guestiondrios, cujas respostas serdo apresentadas na forma de gréficos, por meio dos
guais poderdo tornar seus respectivos resultados uma forma mais simples de
visualizar as areas ou areas da empresa que mais precisam de atencdo. No final,
esses diagnosticos levantaram algumas questdes que levaram a planos especificos
de melhoria em todas as &reas relevantes da area de gestéo, neste caso, essas areas
sdo areas onde surgem novas ideias e também sdo responsaveis por manter o

equilibrio saudavel da empresa.

7.1.GESTAO

Segundo Significados (2020, p1). O conceito de gestdo é usado amplamente
no campo empresarial, em diferentes setores; dentro de cada um dos setores, gestédo
€ 0 ato de gerenciar os recursos de forma eficiente para que as metas pré-

estabelecidas sejam alcangadas.

Gréfico 2; Gestao

Gestao

Visdo da Empresa

Desempenho da Empresa Plano de Agao

Fonte: Autor do Trabalho (2021).

A gestdo de uma empresa tem por finalidade, organizar estratégias de

conducgdo de negdcios a possuirem melhores resultados com o passar do tempo.
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Procura desenvolver agbes que promovam a organizacdo dos processos
administrativos, o controle das financas e a administracdo dos recursos humanos e
materiais e tudo aquilo que é essencial para o melhor desenvolvimento da mesma.

O gréfico acima, aponta que até o momento, os niveis de qualidade da gestéo
da empresa estédo aceitavelmente favoraveis em alguns e em outros a empresa ainda
nao conseguiu transmitir qual a missao, visao, objetivos e estratégias, ficando claro que
deve ser um ponto a ser estruturado.

Como solucéo para este caso, ao invés das missdes futuras serem tragadas

apenas de modo informal, elas deverdo ser pautadas com formalidade em salas de

reunides com seus dirigentes, visando novos objetivos, estratégias e metas.

7.2.INOVACAO DE PRODUTO

Segundo Vasco, R., (1998), A inovacdo de produto, como o préprio nome
indica, centra-se no desenvolvimento e melhoria das funcées dos produtos. Este é o
tipo de inovacdo mais facilmente reconhecido pelo consumidor, pois implica o
aparecimento de novos produtos ou a melhoria de produtos existentes. Em muitas
situacdes, associada a inovacao de produto surge também a inovacdo de processo;

no entanto esta ndo constitui a raz&o primeira para a inovacao.

Gréfico 3: Inovacao De Produto

Inovacao de Produto

Grau de importancia da
inovagao na empresa
Materiais / Equipamentos / Braisntorm (tempestade de
Insumos idéias)

Parcerias Estimulos a inovagdo

Mudangas na Estética dos

' Sugestoes dos Funcionarios
Produtos J

Analise das sugestdes dos
funcionarios (processo

) formalizado)
Planeja novos produtos

Novos Produtos

Langa produtos ou inova em;
produtos ja existentes

Fonte: Autor do Trabalho (2021).
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A inovagao de produto inclui mudangas nos atributos de bens ou servicos,
como mudangas na forma como os consumidores percebem o0s bens ou servigos. No
grafico mostra que no quesito levar em consideracao as sugestdes dos colaboradores
e formaliza-la ainda é algo muito fora da cultura, precisando que seja feito um plano

para que isso comece a ser mais documentado.

7.3.MARKETING

Marketing € um conjunto de atividades desenvolvidas para compreender as
necessidades dos clientes e do mercado e atendé-las da melhor forma.

Embora o conceito seja bastante ligado a area de vendas, o Marketing envolve
diversas etapas que acontecem antes e depois da comercializacdo de um produto ou

servigo.

Gréfico 4: Marketing

Marketing

Planejamento de Marketing
Gestao de Relacionamento

Estratégia de Preco .
g ¢ com Clientes

Anélise do Ciclo de Vida do 5 A empresa conhece o perfil
Produto ‘ dos seus clientes

Comunicagao com os

Relagao com Fornecedores :
Clientes

Catélogo "Meios de Divulgagdo
Logomarca Marca
Fonte: Autor do Trabalho (2021).

Quando assunto é marketing, a empresa ainda esta se adequando, como se
percebe que precisa de um investimento pesado em divulgacdo, comunicacdo e

estudo para estratégia de preco ser mais assertiva.

41



42
7.4 MARKETING DIGITAL / VIRTUAL

O marketing digital é definido como uma série de agbes para se comunicar

com clientes potenciais da Internet para promover uma marca ou produto.

Gréafico 5: Marketing Digital / Virtual

Marketing Digital / Virtual

Estratégia de Marketing Digital

/ Virtual
Representatividade das vendas 10 Planejamento de Marketing
pela internet 8 Digital / Virtual
6
Marketing Video /. : 4 Site Institucional
2\

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

commerce)

Anuncios pagos via Google ou
Redes Socias

Ferramentas de Gestao Redes Sociais e Fanpage

Equipe Empresa On Line

Fonte: Autor do Trabalho (2021).

Como levantado durante o estudo, podemos ver que a instituicio aos poucos
vem se adaptando ao setor virtual, investindo em e-commerce, redes sociais e
trabalhando forte a equipe para tal atividade, vemos também que ha a necessidade
de investimento na gestdo de marketing virtual para que consigam alcancar de forma

sélida, seus objetivos nesse meio de representatividade.

7.5.MEIO AMBIENTE

O meio ambiente € o conjunto de unidades ecologicas que funcionam como
um sistema natural. Assim, o meio ambiente é composto por toda a vegetacéo,
animais, micro-organismos, solo, rochas, atmosfera. Também fazem parte do meio
ambiente 0s recursos naturais, como a agua e o ar e os fenébmenos fisicos do clima,

como energia, radiacdo, descarga elétrica e magnetismo.



Gréafico 6: Meio Ambiente

Meio Ambiente

Licenga Ambiental

Indicadores de 10 Cadastro Técnico Federal -
Desempenha 8 IBAMA
: 6 ;
Eficiéncia Energéti i i ;
|C|er(1;|:er2§r)getlca ¢ 4 Politica Ambiental
2.
O PGRS - Plano de

Captagdo de Agua da |

Gerenciamento de
Chuva

Residuos Sélidos

Armazenamento

Efluentes Liquidos Temporario dos Residuos

[(Paias
Déstinagdo de ReS|$1Buc;s )

Reciclagem de Residuos Gerados

Fonte: Autor do Trabalho (2021).

De acordo com o gréfico a empresa estd bem fora dos padrées quando se fala
em meio ambiente, porém a organizacdo ainda ndo produz tais residuos para que
tenha que se adequar as normas do meio ambiente, mas em contra partida ela
juntamente com a cadeia produtiva, ou seja, 0s terceirizados, acompanham para que

seja conduzida de forma a contribuir com a natureza.
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7.6.PRODUCAO

Refere-se ao processo de combinacdo dos fatores de producao para fazer
algo sempre almejando um produto final que supra algum objetivo humano, em termos

de bens ou servicos.

Gréfico 7: Producdo

Producao

Controle de Produgdo /

Planejamento
1

Equipamentos / Tecnologia

J Maquinio .Cronometragem

Capacidade de Produgdo, Metas de Produgao

Espaco Fisico Balanceamento

InstalagGes Elétricas - Logistica

renciamento da

Habilidade / Polivaléncia Produgsio

Fonte: Autor do Trabalho (2021).

Na cadeia de producdo € onde a empresa mais investe seus esforgos,
investindo em pessoas, estruturas, maquindarios, logistica, consequentemente em
instalacdes elétricas, também esta mantendo atual os balancos de forma que possam

se prevenir de faltas e percas desnecessarias.



7.7.QUALIDADE

A qualidade acompanha todo o processo produtivo de cada item em

producdo, de maneira a satisfazer as necessidades pretendidas pelo seu publico,

sendo um processo de constante melhorias.
Gréfico 8: Qualidade

Qualidade

Fungoes e

Responsabilidades
6
CertificagOes. Selegdo de Colaboradores

Bem-estar e Satisfagdo dos
Colaboradores

Salde e Seguranga no
Trabalho

Controle dos Processos ! Satisfagdao dos Clientes

Processos Reclamagdes de Clientes
Desempenho dos
Produtos/Servigos/Process

0os

Fornecedores da Empresa

Fonte: Autor do Trabalho (2021).

O grafico aponta que ainda ndo existem certificacdes de qualidade, e que a

organizacdo ainda ndo tem definido os critérios de selecdo de seus colaboradores,

nao tem projeto de comissao interna de prevencéo de acidentes, mas na questao de

controle de processos esta em andamento com a descricdo e formalizacao.



8. PLANO DE ACAO
8.1.GESTAO

Capacitacéo de colaboradores, serdo disponibilizados treinamentos para a
equipe, para apresentar 0s novos produtos e com isso fazer com que todos conhegam
o produto que estara sendo ofertado ao cliente.

Financas da empresa, o plano de acédo para financas da empresa se dara
por meio de equilibrio entre compra e venda de materiais, de modo que o fluxo de
caixa acompanhe o vencimento do contas a pagar, usara o sistema ERP ja disponivel

na empresa para auxiliar nesse processo.

8.2.INOVACAO DE PRODUTO

Braisntorm (tempestade de ideias), organizacdo se reunird esporadicamente
com os colaboradores para que 0s mesmos contribuo com 0s conhecimentos
adquiridos durante o periodo de vendas, com isso aperfeicoar no desenvolvimento
de novos produtos de acordo com a necessidade do seu cliente.

Sugestdes dos funcionarios, A empresa ir4 estimular de forma participativa a
inovacao por meio das sugestdes que os colaboradores, essa participacao se dard em
forma de prémio ao produto que demonstrar maior chance de crescimento com base

nas opiniées de clientes.

8.3.MARKETING

A empresa conhece o perfil de seus clientes, para melhorar conhecimento
de seus clientes a empresa disponibilizara um veiculo para que os representantes
facam visitas rotineiras aos clientes visando conhecer melhor o produto que seu
cliente entrega.

(banner, folders, outdoor, midia interna, eventos, radio, televisédo, parceiros,
patrocinios ou outros), fazer a utilizacdo por meio de outdoor, revistas, banners,
eventos radios e entre outros meios de comunicacao de facil acesso ao cliente para

ter uma visualizacdo ampla dos produtos a serem ofertados.
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8.4.MARKETING DIGITAL / VIRTUAL

Loja Virtual / E-commerce (B2B, B2C, M-commerce, S-commerce), com
relacdo ao marketing digital da empresa, ja estd em andamento e-commerce para
vendas pela internet, porém estd alguns meses sem avancos, a intencdo é retomar
esse meio de venda e estruturar a logistica para atender a demanda.

Ferramentas de Gestéo, devera ser montado um setor com alta capacidade
e desenvolvimento em e-commerce, esse setor para toda a gestdo das vendas pela

internet.
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8.5.MEIO AMBIENTE

Politica ambiental, A empresa far4 parcerias com outras empresas e
terceirizados para reduzir o impacto ambiental fazendo instalacéo de placas solares
e se adequando as normas de lei ambiental.

Destinacéo de residuos gerados, no momento a empresa ndo gera residuos
a serem descartados os que elas o que séo gerados sdo encaminhados as empresas
gue fazem a reciclagem dos mesmos, como forma de progredir com incentivo a
protecdo do meio ambiente a empresa esta procurando parceria em fornecedores e

terceirizados que se preocupam e se até com as normas do meio ambiente.

8.6.PRODUCAO

Habilidade/Polivaléncia, a empresa disponibilizara setores onde todos os
colaboradores poderdo por vontade prépria buscar novos conhecimentos e
crescimento dentro da instituicdo, contribuindo assim para o conhecimento em areas
diversificadas.

Capacidade de Producédo, sera melhorado o processo de parcerias com
fornecedores que garantem a qualidade do produto e contribui para o aumento e a
capacidade de producéo que a empresa necessita, essa parceria se dara por meio de
contratos de fidelidade de producdo para que ambos tenham tranquilidade em
trabalhar sabendo que terdo sua produtividade continuada pelo menos durante o
periodo de contrato acordado.

8.7.QUALIDADE

Funcdes e responsabilidades, descrever de forma clara e objetiva quais sao
as funcdes responsabilidade de cada colaborador de modo que todos saibam a

gualidade que devera ser apresentada ao seu trabalho, essa formalizacdo se dara
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por meio de documento entregue pelo RH da instituicdo com todas as especificagbes
e atribuicbes necessarias.
Controle de Processos, definir com manuais de instrucfes anexados aos e-

mails e ao ERP, todos os processos que devem ser seguidos dentro de cada setor.
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9. CRONOGRAMA DAS ACOES

O cronograma se deu com base em levantamentos que a direcéojulgou ser
ideal e de aproveito para a organizacéao, tracando assim como devera ser inicializadas
e algumas até mesmo nos periodos marcados, finalizados e ficando somente a

continuidade dos objetivos iniciais.

Quadro 1: Cronograma de Acdes

Quadro: Plano de Acdo
Atividade Jan. | Fev. | Mar. | Abr. | Mai. | Jun. | Jul. | Ago. | Set. | Out. | Nov. | Dez.

Missdo da
empresa

Objetivo da

empresa
Planejamento de

marketing

Satisfacdo dos

clientes

Grau de

importancia da

inovacao

Comunicacio
com os clientes

Site institucional

Armazenamento
temporario dos

residuos

Captacéo da
agua da chuva

Controle de
producéo

Cronometragem -

Bem estar ‘ ‘

satisfacdo dos

colaboradores

Fonte: Autor do Trabalho (2021).

Para a execucdo das acdes, a empresa ird designar e disponibilizar o
acompanhamento dos gerentes de cada setor para poder viabilizar que aconteca de

acordo com planejado.



10.VIABILIDADE FINANCEIRA OPERACIONAL
10.1.INVESTIMENTOS

Neste passo, o trabalho que agora se inicia, tem como foco analise das
demonstracdes de uma empresa com um investimento orcado em 400 mil reais.
Entdo, antes que se va a abordagem em si, esclarece-se que procurou-se cumprir
com absolutamente todos os itens propostos, e por este motivo, o objetivo geral do
presente trabalho €: compor os relatorios contabeis exigidos e dissertar a respeito dos
topicos propostos utilizando para isso, fontes biograficas atuais e que contemplem os

temas solicitados.

10.2.CUSTOS

A relevancia em se compreender a representacdo de cada
sistema/principio/filosofia e método de custeio/custos, esta relacionada a maneira
como ¢€ lidada, ou a gestdo que se deseja aplicar a certo item ou fabrica (BACKES et

al., 2008).
QUADRO 2: CUSTOS

Demonstragéo
Em R$ % Em R$ % Em R$ %
DESCRICAO Exercicio de: Exercicio de: Exercicio de:
out-13 nov-13 dez-13
PARTE A
1 - RECEITAS 152.847,00 162.907,59

180.637,23

1.1) Vendas de
mercadorias, 152.847,00 162.797,50

produtos e servicos 184.518,00

1.2) Outras receitas 110,09

.3) Receitas
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relativas a
construcéo de ativos

préprios

1.4) PCLD —
Reversao /

(Constituicéo)

2 — INSUMOS
ADQUIRIDOS DE
TERCEIROS (inclui
os valores dos
impostos — ICMS,
IPI, PIS e COFINS)

66.028,57

2.1) Custos dos
produtos, das
mercadorias e dos

servigos vendidos

59.898,31

65.937,71

(3.880,77)

2.2) Materiais,
energia, servi¢os de

terceiros e outros

6.130,26

61.767,71

68.146,02

4.170,00

63.827,02

2.3) Perda /
Recuperacgéo de

valores ativos

4.319,00

2.4) Outras

(especificar)

3 - VALOR
ADICIONADO
BRUTO (1-2)

86.818,43

4 — DEPRECIACAO,
AMORTIZACAO E
EXAUSTAO

6.886,66

96.969,88

5 — VALOR
ADICIONADO
LiQUIDO
PRODUZIDO PELA
ENTIDADE (3-4)

79.931,77

6.886,66

112.491,21

6 — VALOR
ADICIONADO
RECEBIDO EM
TRANSFERENCIA
6.1) Resultado de

equivaléncia

90.083,22

6.856,62

105.634,59

13.957,11

13.260,00
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patrimonial

6.2) Receitas

financeiras 697,11
6.3) Outras -
Alugueis Recebidos
7 - VALOR 79.931,77 90.083,22
ADICIONADO 119.591,70
TOTAL A
DISTRIBUIR (5+6)
8 — DISTRIBUICAO 79.931,77 100% 90.083,22 100% 100%
DO VALOR 119.591,70
ADICIONADO (8.1 +
8.2+8.3+84)
8.1) Pessoal 22.358,80 27,97% 24.320,12 | 27,00% 19,12%
22.871,32
8.1.1- 18.163,10 19.394,11
Remuneracéo direta 15.242,69
8.1.2 — Participaces 3.062,82 3.836,20
de Empregados 6.758,84
8.13-F.G.T.S 1.132,88 1.089,81
869,79
8.2) Impostos, taxas 27.624,57 34,56% 28.854,34 | 32,03% 25,80%
e contribuigcbes 30.849,71
8.2.1 — Federais 16.736,97 18.950,05
18.775,42
8.2.2 — Estaduais 9.882,66 9.701,79
11.786,29
8.2.3 — Municipais 1.004,94 202,50
288,00
8.3) Remuneragéo 2.383,00 2,98% 2.383,00 2,65% 4,22%
de capitais de 5.041,15
terceiros
8.3.1 — Juros 783,00 783,00
3.441,15
8.3.2 — Aluguéis 1.600,00 1.600,00
1.600,00
8.3.3 — Outras
8.4) Remuneracgéo 27.565,40 34,49% 34.525,76 | 38,33% 50,86%
de capitais proprios 60.829,52
8.4.1 - 2.756,54 3.452,58
Remuneracao dos 6.082,95
sOcios acionistas
8.4.2 — Dividendos 23.568,42 29.519,52
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52.009,24

8.4.3 — Lucros 1.553,66
retidos / Prejuizo do 1.240,44

exercicio 2.737,33

8.4.4 — Participacao
dos néo-
controladores nos
lucros retidos (so p/

consolidag&o)

Fonte: Autor do Trabalho (2021).

Foi observado que més a més as despesas crescem gradativamente, devido
aos maiores custos com a producao, porém € notavel também a crescente receita das
vendas, demosntrando assim que 0s custos aumentaram em razao da alt nas vendas.
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10.3.DEMONSTRACAO DO RESULTADO E EXERCICIO

A demonstracdo de resultados do exercicio visa fornecer, de maneira
esquematizada, os resultados (lucro ou prejuizo) auferidos pela empresa em
determinado exercicio social, os quais séo transferidos para contas do patriménio
Liquido. (ASSAF NETO, 2007, p. 84).

QUADRO 3: Demonstracao de Resultados

DEMONSTRAGAO DO RESULTADO DO
EXERCICIO EM 31/10/2019

RECEITA BRUTA
VENDA DE PRODUTOS 113.337,00
VENDA DE MERCADORIAS 33.750,00
SERVICOS PRESTADOS 5.760,00 152.847,00
(-) DEDUCOES DA RECEITA
IPI| SOBRE VENDAS -5.397,00
ICMS SOBRE VENDAS 17.003,22
ISS SOBRE SERVIGOS -172,8
COFINS SOBRE VENDAS -4.423,50
PIS SOBRE VENDAS -958,43 -27.954,95
RECEITA LIQUIDA 124.892,05
CUSTOS
CUSTOS DIRETOS DE PRODUGAO 56.885,11
CUSTOS DIRETOS DA PRODUGAO DE SERVIGOS -2.944,44
CUSTOS DAS MERCADORIAS VENDIDAS -12.540,00 -72.369,55
LUCRO BRUTO 52.522,50)
DESPESAS OPERACIONAIS -20.251,38
DESPESAS COM VENDAS
DESPESAS COM PESSOAL -3.657,82
DESPESAS GERAIS COM VENDAS -1.527,74 -5.185,56
DESPESAS ADMINISTRATIVA
DESPESAS COM PESSOAL -7.730,31
IMPOSTOS, TAXAS E CONTRIBUIGOES -1.558,14
DESPESAS GERAIS ADMINISTRATIVAS -4.994,37 -14.282,82)
JUROS PASSIVOS -783 -783
RESULTADO OPERACIONAL 32.271,12)
RESULTADO ANTES DO IRPJ E CSLL 32.271,12
CSLL
-1696,14 367290
PARTICIPAGOES DE ADMINISTRADORES -3.443.85
LUCRO LiQUIDO DO EXERCICIO 21.327,86

Fonte: Autor do Trabalho (2021).

De acordo com DRE (Demosntracdo de Resultado do Exercicio) a receita

liquida obtida no periodo, representa 81% do valor da receita bruta, resultando em



um lucro liquido 14%, demonstrando a necessidade de uma estratégia comercial para

melhorar os numeros para o proXimo exercicio.
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10.4.BALANCO PATRIMONIAL

O patrimdénio de uma empresa, de acordo com Reis (2006), é refletido pelo
Balanco Patrimonial, composto por aplicacdes efetuadas em bens e direitos e,
também, pelas origens dos recursos. Assim, o Balanco Patrimonial € composto pelas
aplicacdes no Ativo, oriundas das origens classificadas no Passivo.

QUADRO 4: BALANCO PATRIMONIAL

BALANCO PATRIMONIAL

Valor $ 238.900,00 31/12/2019
ATIVO R$ 238.900,00 PASSIVO R$ 238.900,00
CIRCULANTE R$ 185.500,00 CIRCULANTE R$ 89.900,00
DISPONIVEL R$ 125.500,00 Salarios a pagar R$ 25.000,00
Caixa Geral R$ 45.000,00 ICMS a recolher R$ 23.000,00
Bancos ¢/ Movimento R$ 55.000,00 IPI a recolher R$ 17.000,00
Aplicacdes de Liquidez Imediata R$ 25.500,00 Tintao Materias Ltda R$ 24.900,00
CREDITO R$ 35.000,00
FB Materias R$ 35.000,00
NAO CIRCULANTE R$ 30.000,00
ESTOQUE R$ 25.000,00
Estoque de Matéria Prima R$ 25.000,00 Empréstimo a L/P a pagar | R$ 30.000,00
PATRIMONIO
LIQUIDO R$ 119.000,00
NAO CIRCULANTE R$ 53.400,00 Capital Social R$ 134.000,00
Capital a integralizar -R$ 30.000,00
R$
IMOBILIZADO R$ 53.400,00 Reservas de Lucros 15.000,00
Veiculos R$ 25.000,00
(-) Depreciacdo Acum. Veiculo/ 8 meses -R$ 2.000,00
Maquinas e Ferramenta R$ 35.000,00
(-) Depreciacdo Acum. Mag. e Fer. -R$ 4.600,00
1) LANCAMENTO
D - INCORPORAQAO EM
ANDAMENTO 130.000,00
C-BANCO 130.000,00
2) LANCAMENTO
D - CAIXA GERAL 45.000,00
D- BANCO 55.000,00
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D- FB MATERIAIS P/ CONST 35.000,00
D- ESTOQUE DE MATERIA

PRIMA 25.000,00
D- IMOBILIZADO - VECIULO 23.000,00
D- IMOBILIZADO - MAQUINAS 30.400,00
C- INCORPORACAO EM

ANDAMENTO 213.400,00
3) LANCAMENTO

D- INCORPORACAO EM

ANDAMENTO 89.900,00
C- SALARIOS A PAGAR 25.000,00
C- ICMS ARECOLHER 23.000,00
C-IPI ARECOLHER 17.000,00
C- TINTAO MATERIAIS LTDA 24.900,00
4) LANCAMENTO

D- FUNDO DE COMERCIO 6.500,00
C- INCORP EM ANDAMENTO 6.500,00

O balanco apresentado , demonstra um ativo de R$238.900,00,
circulante representa 78% e o nao circulante 22% detodo ativo.

seu ativo

O passivo tem por igual o valor de R$238.900,00 sendo que o circulatnte
representa 38% e 0 nédo circulante 13%, demosntrando que a maior parte esta
empenhada em dividas de curto prazo.
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10.5.FLUXO DE CAIXA

Sobre fluxo de caixa podemos considerar que:

O Fluxo de Caixa Historico apresenta-se como instrumento que vem
complementar as demais demonstra¢des contabeis, especialmente ao Balango
Patrimonial e a Demonstracdo de Resultado do Exercicio. Ele esclarece as
atividades operacionais de investimento e de financiamento. Estabelece
também o rastreamento da atividade passada com a finalidade de esclarecer
0s pontos criticos no desempenho financeiro das empresas, fornecendo
subsidios para a tomada de decisfes. Sejam estas decisbes de carater
corretivo ou que visem a melhoria dos resultados. Através da sua analise
podemos avaliar como o0s recursos vém sendo aplicados, conseguindo desta
forma uma visdo ampla do crescimento da empresa.(FRIEDRICH,2005, p. 4).

QUADRO 5: FLUXO DE CAIXA

Demonstracdo de Fluxos de Caixa Ano X1 Ano X2 Ano X3
Fluxos de caixa das atividades operacionais (1)

(+) Recebimento de Clientes 77.289,00 175.626,50 152.888,00
(+) Recebimento Prov. Devolucéo de Mercadoria 1.722,95

(-) Pagamentos a Fornecedores (25.174,13) (29.509,20) (80.378,76)
(-) Pagamento Impostos/Taxas e Contribui¢cdes (1.558,14) (28.218,71) (30.615,00)
(-) Pagamento de Salarios (16.282,63) (18.543,89)
(-) Pagamento de Participacbes de Empregados e

Administradores (5.819,36) (7.288,78)
(-) Pagamento Honorarios (1.200,00) (1.200,00)
(-) Pagamento de Contas Diversas (1.830,00) (4.300,00) (4.590,00)
Caixa Liquido Proveniente das Atividades

Operacionais (1) 48.726,73 92.019,55 10.271,57
Fluxos de caixa das atividades de investimento (2)

(+) Recebimento de Venda de Imobilizado 2.250,00

(+) Rendimento em $$$ da Aplicacao Financeira 697,11
(+) Recebimento de Dividendos

(+) Recebimento em $$$ pela Incorporagéo 100.000,00
(-) Pagamento pela aquisicdo de Incorporacdo (130.000,00)

(-) Pagamento pela compra de Bens para Imobilizado

(118.138,25)

(117.058,25)

(117.058,25)

(-) Aquisicéo de Participagdo Societaria

(156.000,00)
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Demonstracdo de Fluxos de Caixa

Ano X1

Ano X2

Ano X3

Caixa Liquido Proveniente das Atividades de

Investimentos (2)

(118.138,25)

(270.808,25)

(146.361,14)

Fluxos de caixa das atividades de financiamento (3)

(+) Empréstimos Estrangeiro 175.087,50

(-) Amortizacdo de Empréstimos

(+) Emisséo de Debéntures

(+) Integralizacdo de Capital $$3$ pelos sécios 700.000,00

(-) Pagamento de Dividendos (23.568,42) (29.519,52)
(-) Pagamento de parcela Financiamento (1.689,25) (1.689,25)
Caixa Liquido Proveniente das Atividades de

Financiamentos (3) 700.000,00 149.829,83 (31.208,77)
Aumento ou Reducao Liquido ao Caixa e Equivalente

de Caixa (1+2+3) 630.588,48 (28.958,87) | (167.298,34)
Caixa e equivalente de caixa no inicio do periodo - 630.588,48 601.629,61
Caixa e equivalente de caixa no fim do periodo 630.588,48 601.629,61 434.331,27
Variacdo das contas Caixa/Bancos/Equivalentes 630.588,48 (28.958,87) | (167.298,34)

Fonte: Autor do Trabalho (2021).

10.6. INDICADORES FINANCEIROS

QUADRO 6: Indicadores Econbmicos e Financeiros
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out-19 indice nov-19 indice dez-19 indice
CAPACIDADE DE PAGAMENTO
Liguidez corrente
Ativo Circulante 779.768,05 772.304,92 691.611,43
1,70 1,69 1,58
Passivo Circulante 457.518,45 455.737,76 438.821,24
Liquidez Seca
AC -(Estoques) 775.625,61 764.548,56 654.738,04
1,70 1,68 1,49
Passivo Circulante 457.518,45 455.737,76 438.821,24

Liguidez Imediata
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Disponibilidades 630.588,48 601.629,61 434.331,27
1,38 1,32 0,99
Passivo Circulante 457.518,45 455.737,76 438.821,24
Ligquide Geral
Ativo Circul + RLP 805.607,05 919.715,40 839.725,33
1,57 1,19 1,11
Pas Circ + Pass Nao Circ 513.263,70 772.791,82 757.387,25

ESTRUTURA DE CAPITAL (ENDIVIDAMENTO)
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Participacdo de Capital de Terceiros (Grau de Endividamento)
Pas Circ + Pas Nao Circ 513.263,70 772.791,82 757.387,25
_ _ _ 73,19 109,96 107,51
Patrimonio Liquido 701.240,44 702.794,10 704.511,98
Participacao de capital de terceiros sobre os recursos totais
Exigivel Total 513.263,70 772.791,82 757.387,25
42,26 52,37 51,81
Ativo Total 1.214.504,14 1.475.585,92 1.461.899,23
Composicdo de Endividamento
Passivo Circulante 457.518,45 455.737,76 438.821,24
89,14 58,97 57,94
Passivo Exigivel 513.263,70 772.791,82 757.387,25
Imobilizag&o do Patrimonio Liquido
Imobilizado 408.897,09 399.870,52 446.413,90
_ _ : 58,31 56,90 63,36
Patrimdnio Liquido 701.240,44 702.794,10 704.511,98
Imobilizagdo dos Recursos Nao Correntes
Imobilizado 408.897,09 399.870,52 446.413,90
— 54,02 39,21 43,63
ELP+ Patrimonio Liquido 756.985,69 1.019.848,16 1.023.077,99
INDICADORES DE ATIVIDADE
Prazo médio de Recebimento
(Clientes/Qtde Periodo) x 30 ou 31 75.558,00 62.729,00 43.119,67
15,32 11,56 7,24
Vendas Bruta 152.847,00 162.797,50 184.518,00
Prazo médio de Pagamento
(Fornecedores/Qtde Periodo) x 30 ou
a1 352.279,51 135.852,26 55.333,15
— 222,32 74,96 20,96
Montante das compras (CMV ou CPV
49.122,47 54.366,68 81.828,47
+ EF-EI)
Prazo Médio de Estocagem
(Estoque/Qtde Periodo) x 30 ou 31 4.142,44 3.878,18 12.291,13
2,66 2,37 7,23
(CPV+CMV) 48.323,93 50.752,76 52.711,44
Ciclo Operacional
13,93 14,473
PMR+PME 17,98
Ciclo Financeiro (Necessidade de Capital de Giro)
) . -6,49
Ciclo Operacional-PMP 204,33 61,04
Giro dos Estoques
300ou3l 31 11,67 30 12,66 31 4,29
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PME 2,66 2,37 7,23
INDICADORES DE RENTABILIDADE
Rentabilidade do Ativo Total (ROA)
Lucro liguido x 100 24.808,86 31.073,18 54.746,57
2,04 2,11 3,74
Ativo Total 1.214.504,14 1.475.585,92 1.461.899,23
Rentabilidade Patrim. Liquido (ROE)
Lucro liguido x 100 24.808,86 31.073,18 54.746,57
_ _ _ 3,54 4,42 17,77
Patrimonio Liquido 701.240,44 702.794,10 704.511,98
Retorno s/ Investimento (ROI)
Lucro liquido x 100 24.808,86 31.073,18 54.746,57
0,00 19,92 32,34
Investimento 156.000,00 169.260,00
Giro do Ativo Total
Receita Liguida 124.892,05 133.120,89 151.141,46
0,10 0,09 0,10
Ativo Total 1.214.504,14 1.475.585,92 1.461.899,23
Margem Bruta sobre Vendas
Lucro Bruto 52.278,40 58.941,87 77.840,23
: _ 41,86 44,28 51,50
Receita Liquida 124.892,05 133.120,89 151.141,46
Margem Liquida sobre Vendas
Lucro Liguido 24.808,86 31.073,18 54.746,57
. _ 19,86 23,34 36,22
Receita Liquida 124.892,05 133.120,89 151.141,46
Margem Operacional s/ Vendas
Lucro Operacional 34.301,12 42.198,25 58.908,81
_ _ 27,46 31,70 38,98
Receita Liquida 124.892,05 133.120,89 151.141,46
CAPITAL CIRCULANTE LIQUIDO
Capital Circulante Liquido
Ativo Circulante - Passivo Circulante 322.249,60 316.567,16 252.790,19

Fonte: Autor do Trabalho (2021).

10.6.1.indices de Liquidez

Capacidade de uma empresa saldar suas obrigacfes de curto prazo a

medida que vencem. Diz respeito a solvéncia da posicéo financeira geral da
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empresa. Facilidade em que pode pagar suas contas em dia, e 0 quanto que tem em
caixa.

De acordo com os resultados obtidos a empresa analisada, tem uma
capacidade de pagamento consideravel, visto que tem R$1,58 para cada R$1,00 de
divida, porém demonstra uma queda a cada més, sendo necessario atencao nos

recebimentos.

10.6.1.1.Liquidez corrente

indice de liquidez corrente = Ativo circulante

Passivo circulante

10.6.1.2.Liquidez seca

indice de liquidez seca = Ativo circulante — Estoques

Passivo circulante

10.6.1.3.Liquidez geral



Ind. de liquidez geral = Ativo circulante + at. Realizavel L. prazo

Passivo circulante + Passivo nao circulante

10.6.2. indices de Endividamento

Indica o volume de dinheiro de terceiro usados para gerar lucro (financiar os ativos
totais da empresa).

—Quanto maior o endividamento maior o risco de que ela se veja impossibilitada de
honrar esses pagamentos contratuais.

—Quanto mais dividas uma empresa usa em relacao ao seu ativo total, maior a sua

alavancagem financeira.

indice de endividamento geral = Passivo total X 100

Ativo total

10.6.2.1. indice de endividamento

PRAZO MEDIO DE RECEBIMENTO 15 12 7
PRAZO MEDIO DE ESTOCAGEM 3 2 7
PRAZO MEDIO DE PAGAMENTO 222 75 21
CICLO OPERACIONAL 18 14 15
CICLO FINANCEIRO -104 -61 -6
GIRO DOS ESTOQUES 12 13 4

Expbe a média de tempo em que uma entidade leva para saldar as dividas

com fornecedores contando as compras realizadas a prazo. A empresa no inicio de




suas atividades tinha 222 dias para pagar seus fornecedores, e esse prazo reduziu

nos dois exercicios seguintes, finalizando em dez/13 em 21 dias.

10.6.2.2. indice de cobertura de juros

Mede a capacidade da empresa de honrar seus pagamentos de juros.

indice de cobertura de juros = Lucro antes de juros e imposto de
renda (LAJIR) ou Lucro Operacional
Juros ou Despesas financeiras

Gréafico 9:Indicadores de Endividamento

INDICADORES DE ENDIVIDAMENTO

IMOBILIZAGAO DOS RECURSOS NAO
CORRENTES

IMOBILIZAGAO DO PATRIMONIO LiQUIDO

COMPOSIGCAO DE ENDIVIDAMENTO

PART. DE CAPITAL DETERC. S/ RECURSOS
TOTAIS

107,51%

PART. DE CAPITAL DE TERCEIROS ,96%

10.6.3. indices de Atividade

Indica a eficiéncia com que a empresa usa seus ativos para gerar vendas.

Giro do ativo total = Vendas
Ativo total
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PRAZO MEDIO DE RECEBIMENTO 15 12 7
PRAZO MEDIO DE ESTOCAGEM 3 2 7
PRAZO MEDIO DE PAGAMENTO 222 75 21

out/19| nov/19| dez/19
CICLO OPERACIONAL 18 14 15
CICLO FINANCEIRO -104 -61 -6
GIRO DOS ESTOQUES 12 13 4

Calcula a competéncia da empresa em dirigir seus ativos. Abrange o confronto

de itens que compreendem o Balanco e a DRE. Demonstra o tempo em que alguns

itens do BP levam para se renovar.

10.6.3.1. Prazo médio de recebimento

Tempo médio para recebimento das contas devidas pelos clientes da

empresa.

Constatou que a empresa levou em média 15 dias para receber de seus
clientes, e reduzindo em nov. para 12 dias e 07 dias em dez/1, através das vendas

realizadas. Percebe-se que a empresa tem recebido seus créditos em dias, ndo tendo

atraso por parte de seus clientes.

Prazo médio de recebimento = Contas a receber de clientes

Vendas anuais (receita operacional bruta)/365
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Grafico 10: Indicadores de Atividade

INDICADORES DE ATIVIDADE

== PRAZO MEDIO DE RECEBIMENTO =fli= PRAZO MEDIO DE ESTOCAGEM
PRAZO MEDIO DE PAGAMENTO

222

75

Fonte: Autor do Trabalho (2021).

Grafico 11: Indicadores de Vendas

INDICADORES

MARGEM OPERACIONAL S/ VENDAS
msmm MARGEM LIQUIDA S/ VENDAS
s MARGEM BRUTA S/ VENDAS

36,22%
23,34% )
19,86% p200

K 38,98%
) 0

51,5%

, (o} ’ 0

Fonte: Autor do Trabalho (2021).

10.6.3.2. Prazo médio de pagamento

Expbe a média de tempo em que uma entidade leva para saldar as dividas
com fornecedores contando as compras realizadas a prazo. A empresa no inicio de
suas atividades tinha 222 dias para pagar seus fornecedores, e esse prazo reduziu

nos dois exercicios seguintes, finalizando em dez.
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Prazo médio de pagamento =___Fornecedores
Compras anuais / 365

10.6.3.3.Giro do estoque

Prazo médio de pagamento = 365
Giro do Estoque

Evidencia quantas foram as vezes que a empresa renovou seus estoques
em atribuicdo das vendas realizadas. A empresa, levou no periodo de out/13, 03
dias para girar seu estoque, e esse indice elevou para 07 dias em dez/13. Contudo a
empresa permanece em uma situacao satisfatéria, pois a empresa esta tendo rapidez
em sua movimentagao.

Gréfico 12: Indicadores de Atividades

INDICADORES DE ATIVIDADE
=== C|CLO OPERACIONAL CICLO FINANCEIRO GIRO DOS ESTOQUES
§f5
‘(// _6
out/13 nov{lf.B dez/13
%4 -61

Fonte: Autor do Trabalho (2021).

10.6.3.4.Giro do ativo

Indica a eficiéncia com que a empresa usa seus ativos para gerar vendas.

Giro do ativo total =  Vendas
Ativo total
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Giro do Ativo Total

Receita Liquida 124.892,05 133.120,89 151.141.,46
- 0,10 0,09 0,10
Ativo Total 1.214.504,14 1.475.585,92 1.461.899,23
Margem Bruta sobre Vendas
Lucro Bruto 52.278,40 58.941,87 77.840,23
41,86 44,28 51,50
Receita Liquida 124.892,05 133.120,89 151.141,46
Margem Liquida sobre Vendas
Lucro Liguido 24.808,86 31.073,18 54.746,57
19,86 23,34 36,22
Receita Liquida 124.892,05 133.120,89 151.141,46
Margem Operacional s/ Vendas
Lucro Operacional 34.301,12 42.198,25 58.908,81
- — 27,46 31,70 38,98
Receita Liquida 124.892,05 133.120,89 151.141,46
CAPITAL CIRCULANTE LIQUIDO
Capital Circulante Liquido
Ativo Circulante - Passivo Circulante 322.249,60 316.567,16 252.790,19

10.6.4.indices de Rentabilidade

Permite avaliar os lucros da empresa em relacdo a um do nivel de vendas, a

um dado nivel de ativos, ou investimento dos proprietarios.

PRAZO MEDIO DE RECEBIMENTO 15 12 7
PRAZO MEDIO DE ESTOCAGEM 3 2 7
PRAZO MEDIO DE PAGAMENTO 222 75 21
CICLO OPERACIONAL 18 14 15
CICLO FINANCEIRO -104 -61 -6
GIRO DOS ESTOQUES 12 13 4
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10.6.4.1. Margem de lucro bruto

Margem de lucro bruto = Lucro bruto X 100
Receita de vendas (vendas liquidas)

Refere-se o confronto do lucro bruto com as Receita de Vendas Liquidas.
Demonstra a taxa das VL que néo foi absorvido pelos CPV, CMV. A Empresa teve um
aumento entre 10 a 12/13, atingindo 51,5% no ultimo periodo. O que veio a ocasionar
esse aumento foi o aumento da Receita Bruta, pois 0s custos ndo foi o motivo, pois

permaneceram em acréscimo nos trés periodos.

10.6.4.2. Margem de lucro operacional

E o confronto do LO com as RVL. Direcionado para controlar o a quantidade
das despesas operacionais e avaliar a capacidade dos departamentos administrativos
e de vendas. Nota-se que para cada R$100 de receita que a empresa conseguiu
R$19,86 em out/2013, e que continuou elevando nos dois Ultimos exercicios,
finalizando em R$ 36,22.

Margem de lucro operacional = Lucro operacional X 100
Receita de vendas (vendas liquidas)




Grafico 10.2 : Indicadores de Atividade

Analise Vertical DVA
Distribuicao de Riquezas

27,97% 27%

19,12%

2,98% 2,65%

PESSOAL IMPOSTOS, TAXAS ~ RENUMERACAO RENUMERACAO
E CONTRIBUICOES ~ DE CAPITAIS DE DE CAPITAIS
TERCEIRO PROPRIOS

Fonte: Autor do Trabalho (2021).

10.6.4.3. Margem de lucro liquido

Margem Liquida Confronta o LL com as vendas liquidas. Juntado resultado
financeiro com os resultados ndo operacionais. Indica o que sobrou da receita formada
pela a entidade apds deducbes, custos e despesas ocasionadas pela sua
operacionalizacdo. Percebe-se que a empresa teve uma evolugéo continua atingindo
um lucro de R$ 38,98 para cada R$ 100 vendidos.

az

Margem de lucro liquido = (Lucro disponivel para os acionistas ordinarios) X 100
Receita de vendas (vendas liquidas)
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Gréfico 11: Indicadores

INDICADORES

MARGEM OPERACIONAL S/ VENDAS
memm MARGEM LIQUIDA S/ VENDAS
s MARGEM BRUTA S/ VENDAS

36,22%
23,34%
19,86%
. m— 38,98%
) (]
) (]
51,5%
M

Fonte: Autor do Trabalho (2021).

10.6.4.4. Retorno sobre o ativo total

ROA = Lucro disponivel para os acionistas ordinarios X 100

Ativo total

Retorno s/ Investimento (ROI)

24.808,86 31.073,18 54.746,57
0,00 19,92 32,34
156.000,00 169.260,00

10.6.4.5.Retorno sobre o patriménio liquido

Mede o retorno obtido sobre o investimento dos acionistas ordinarios

(proprietarios) na empresa.

ROE

= Lucro disponivel para os acionistas ordinarios

Patrimonio liquido dos acionistas ordinarios
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X1 X2 X3 X1 X2 X3
LUCRO LUCRO
OPERACIONAL 34.301,12 |42.198,25 |58.908,81 + | OPERACIONAL |34.301,12 |42.198,25 |58.908,81
+ | (+)DEPRECIACOES | 6.886,66 | 6.826,57 |6.856,62 + | DEPRECIAGCOES | - - -
+| AMORTIZACOES |- + | AMORTIZACOES | - - -
+ EXAUSTAO - + EXAUSTAO |- - -
DESP. DESP.
+ FINANCEIRAS 783,00 783,00 3.441,15 (-) | FINANCEIRAS |783,00 783,00 3.441,15
(- REC
) | REC FINANCEIRAS | - - 697,11 = FINANCEIRAS |- - 697,11
= EBITDA 41.970,78 | 49.807,82 | 68.509,47 EBITDA 35.084,12 | 42.981,25 | 61.652,85
Receita Oper Receita Oper
Liquida 124.892,05 | 133.120,89 | 151.141,46 Liquida 124.892,05 | 133.120,89 | 151.141,46
Margem % Ebidta 33,61% 37,42% 45,33% Margem % Ebit 28,09% 32,29% 40,79%
Margem Ebidta Margem Ebidta
ajustado 38,78% ajustado 33,72%
10.7.PONTO DE EQUILIBRIO
PESSOAL 27,97% 27% | 19,12%
IMPOSTOS, TAXAS E CONTRIBUICOES 34,56% | 32,03% 25,8%
RENUMERACAO DE CAPITAIS DE
TERCEIRO 2,98% 2,65% 4,22%
RENUMERACAO DE CAPITAIS PROPRIOS 34,49%| 38,33%| 50,86%

Dentro de suas atividades a empresa tramitou operacdes financeiras como

aplicacdo de suas disponibilidades, financiamentos de imobilizados tangiveis junto

as instituicdes financeiras, realizacdo de emprestimo estrangeiro visando recursos

para investimentos, e aquisi¢cao participacao Societaria.
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10.8.REALIDADE X PROJECOES

Todo o0 processo administrativo/contdbil € acompanhado através das
DemonstracBes Contabeis, Balanco Patrimonial, Demonstracdo do Resultado do
Exercicio, Demonstracdo da Mutacéo Prejuizos e Lucros, Demonstracdo do Fluxo de
Caixa e Demonstracdo do Valor Adicionado e suas devidas notas explicativas,
procurando passar as informacodes resultantes de forma clara e objetiva para todos os
usuarios internos e externos.

Para uma visdo da saude financeira da empresa foram feitas as analises
horizontal e vertical sempre dentro do disposto no Balanco Patrimonial e a
Demonstracdo de Resultado do Exercicio, sendo calculados os indices para ter o
conhecimento dos Indicadores de Capacidade de Pagamento, Endividamento, de
Atividades, Rentabilidade e de Lucratividade, podendo assim fornecer informacdes
sobre a situacédo financeira, econémica e patrimonial da empresa aos gestores para
a tomada de decisé&o.

Por se tratar de uma experiéncia totalmente nova, encontrei dificuldades em
varios momentos, que foram na hora de identificar os problemas, na hora de
demonstrar os mesmos e apontar devidas solucdes. Porém, o aprendizado foi
significativo, a partir de que surtiu efeito as acdes propostas, uma vez que trouxe a
teoria do ambiente de sala de aula para a pratica em quase todas as questdes

abordadas durante o curso.
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11.CONSIDERACOES FINAIS

7

Todo o0 processo administrativo/contdbil € acompanhado através das
Demonstracbes Contabeis, Balan¢o Patrimonial, Demonstracdo do Resultado do
Exercicio, Demonstracdo da Mutacéo Prejuizos e Lucros, Demonstracdo do Fluxo de
Caixa e Demonstracdo do Valor Adicionado e suas devidas notas explicativas,
procurando passar as informagodes resultantes de forma clara e objetiva para todos os
usuarios internos e externos.

Para uma visdo da saude financeira da empresa foram feitas as analises
horizontal e vertical sempre dentro do disposto no Balangco Patrimonial e a
Demonstracdo de Resultado do Exercicio, sendo calculados os indices para ter o
conhecimento dos Indicadores de Capacidade de Pagamento, Endividamento, de
Atividades, Rentabilidade e de Lucratividade, podendo assim fornecer informacoes
sobre a situacao financeira, econdmica e patrimonial da empresa aos gestores para
a tomada de deciséo.

Por se tratar de uma experiéncia totalmente nova, encontrei dificuldades em
varios momentos, porém, o aprendizado foi significativo, uma vez que trouxe a teoria
do ambiente de sala de aula para a pratica em quase todas as questées abordadas
durante o curso.

Diante tudo o que foi exposto neste trabalho, € possivel concluir que a conduta
ética do profissional € crucial para suas atividades assertivas, pois em uma profissao
gue trabalha com a saude das empresas € necessario bastante responsabilidade e
conhecimento especifico do ramo em que atua.

O profissional de gestdo é uma das figuras mais importantes e indispensaveis
na estrutura de uma empresa, seja na contratacdo, tomada de decisdo, planejamento
estratégico ou investimento feito por uma companhia envolve,necessariamente, a
atuacao de um gestor financeiro, que através de suas habilidades e conhecimentos
colhem informacfes necessarias para gerenciar a vida financeira de um negaocio e
auxiliar os administradores no desempenho de suas tarefas.

No decorrer de suas atividades houve tramitacfes com entradas e saidas de
produtos e mercadoria com suas respectivas Notas Fiscais, composicéo e avaliacédo
de estoques, sendo apurados todos os impostos conforme as exigéncias legais dos

orgdos competentes. Na a area trabalhista, foram realizadas contratacdes e
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demissodes, todas feitas em conformidades com cada categoria, dentro da convencéo
coletiva sindical, observando as exigéncias legais. Para o registro de contrato de
trabalho foi solicitado a documentacdo pessoal exigida pela CLT e outros
procedimentos e diretrizes emanadas pelo sindicato de classe assim como as normas
internas da empresa sendo gerada e contabilizada a folha de pagamento mensal com
suas ocorréncias e 0s encargos trabalhistas, previdenciarios e sindicais,bem como o

Pro-Labore.
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13.APENDICES

Plano de Primeira  Segunda I~
Agdo Avaliagdo Avaﬁaqéo M
6 6 Visdo da Empresa
( ) ) Avisdo esta registrada sob forma escrita e é conhecida e entendida por todos os colaboradores.
(102 ) ( x) (x) Avisdoestaregistrada sob forma escrita e é conhecida e entendida por alguns colaboradores.
( ) ( ) ) A visdo estd definida informalmente, sendo de conhecimento apenas dos dirigentes.
( ) ( )| ) A visdo ndo esta definida.
3 3 Missdo da Empresa
( )| ) A missdo esta definida e registrada sob forma escrita e é conhecida e entendida por todos os colaboradores.
( ) ( )| ) A missdo esta definida e registrada sob forma escrita e é conhecida e entendida por alguns colaboradores.
(110 ) (x) (x) Amissdo estd definida informalmente, sendo do conhecimento apenas dos dirigentes.
( ) ( ) ) A missdo ndo esta definida.
3 3 Objetivo da Empresa
( ) ) O objetivo esta definido e registrado sob forma escrita e é conhecido e entendido por todos os colaboradores.
( ) ( ) ) O objetivo esta definido e registrado sob forma escrita e é conhecido e entendido por alguns colaboradores.
(117 ) ( x) (x) Oobjetivo esta definido informalmente, sendo do conhecimento apenas dos dirigentes.
( ) ( ) ) O objetivo ndo estd definido.
3 3 Estratégias da Empresa
As estratégias, abrangentes aos principais aspectos do negdcio, estdo definidas formalmente por meio de método que considera a
( b ) analise de informagdes internas e externas.
( ) ( ) ) As estratégias estdo definidas informalmente, mas sdo consideradas informagdes internas e externas relacionadas ao negécio.
(124) ( X) (X)) Asestratégias estdo definidas informalmente e com uso restrito de informagdes internas e externas.
( ) ( ) ) As estratégias ndo estdo definidas.
6 6 Indicadores e Metas
( ) ) Osindicadores e suas respectivas metas sdo estabelecidos para as principais estratégias e sdo comunicados aos colaboradores.
(130 ) ( X) (X)) Osindicadores e suas respectivas metas sdo estabelecidos para algumas estratégias.
( ) ( ) ) Osindicadores sdo estabelecidos para algumas estratégias, mas ndo existem metas relacionadas a estes indicadores.
( ) ( ) ) N&o existem indicadores relacionados as estratégias.
Plano de Primeira  Segunda ~
Agéo Avaliagdo Avaﬁa(;ﬁo m
6 6 Plano de Agdo
Planos de agdo sdo estabelecidos para o alcance das principais metas da empresa relacionadas as estratégias e sdo acompanhadas
( bt ) regularmente.
(143 ) ( x) (x) Planosde agdo sdo estabelecidos para o alcance das principais metas da empresa relacionadas as estratégias.
( ) ( ) ) As agdes sdo definidas informalmente para o alcance de algumas metas da empresa relacionadas as estratégias.
( ) ( ) ) N&o existem planos de agdo visando alcangar as metas da empresa relacionadas as estratégias.
6 6 Desempenho da Empresa
A analise do desempenho da empresa é feita regularmente, inclui aspectos abrangentes ao negécio, como por exemplo, financeiro,
( b ) vendas, clientes, colaboradores, fornecedores, produgdo e uso de alguns indicadores e metas.
(150 ) (x) (x) A anadlise do d_esempenho da empresa é feita regularmente, mas de forma restrita a alguns aspectos, como por exemplo, financeiro,
vendas, atendimento e produgdo.
( ) ( ) ) Aandlise do desempenho da empresa é feita ocasionalmente, com foco principal no desempenho financeiro.
( ) ( ) ) N3o é feita a analise do desempenho da empresa.
6 6 Desenvolvimento Gerencial
( ) ) Os dirigentes investem regularmente em seu desenvolvimento gerencial e aplicam os conhecimentos adquiridos na empresa.
(157 ) ( x) (x) Osdirigentesinvestem esporadicamente em seu desenvolvimento gerencial e aplicam os conhecimentos adquiridos na empresa.
Os dirigentes investem esporadicamente em seu desenvolvimento gerencial, mas ndo aplicam os conhecimentos adquiridos na
( o ) empresa.
( ) ( ) ) Os dirigentes ndo investem em seu desenvolvimento gerencial.
6 6 Capacitacdo de Colaboradores
( ) ) Todos os colabores sdo capacitados com base em um plano de capacitagdo.
(164 ) ( x) (x) Oscolaboradoressdo capacitados regularmente.
( ) ( ) ) Os colaboradores sdo capacitados eventualmente.
( ) R B | ) Oscolaboradores ndo sdo capacitados.
6 6 Finangas da Empresa
Existem controles financeiros com utilizagdo de fluxo de caixa e orgamento com horizonte de pelo menos um ano.
(171 ) X Existem controles financeiros com utilizagdo de fluxo de caixa.

Existem controles financeiros, mas ndo é utilizado fluxo de caixa.
N&o existem controles financeiros.




Plano de
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Avaliagdo Avaliagdo
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GESTAO

Praticas de Gestdo

. - % . - . P « 9
Muitas praticas de gestdo apresentam melhorias decorrentes da andlise de resultados de diagndstico de gestdo, como por exemplo

o MPE Brasil.

Algumas praticas de gestdo apresentam melhorias.
Pelo menos uma pratica de gestdo apresenta melhorias.

) As praticas de gestdo ndo demonstram melhorias.
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Plano de Primeira  Segunda I~
Agdo Avaliagdo Avalgiat;iio m
6 6 Visdo da Empresa
( ) ) Avisdo estd registrada sob forma escrita e é conhecida e entendida por todos os colaboradores.
(102 ) ( x) (x) Avisdoestdregistrada sob forma escrita e é conhecida e entendida por alguns colaboradores.
( ) () | ) A visdo esta definida informalmente, sendo de conhecimento apenas dos dirigentes.
( ) () ( ) Avisdo ndo esta definida.
3 3 Missdo da Empresa
() ( ) A missdo esta definida e registrada sob forma escrita e é conhecida e entendida por todos os colaboradores.
( ) ) ) A miss3o esta definida e registrada sob forma escrita e é conhecida e entendida por alguns colaboradores.
(110 ) ( x) (x) Amissdo esta definida informalmente, sendo do conhecimento apenas dos dirigentes.
( ) () ( ) Amissdondo estd definida.
3 3 Objetivo da Empresa
( ) ( ) O objetivo esta definido e registrado sob forma escrita e é conhecido e entendido por todos os colaboradores.
( ) ) ) O objetivo esta definido e registrado sob forma escrita e é conhecido e entendido por alguns colaboradores.
(117 ) ( x) (x) Oobjetivo estad definido informalmente, sendo do conhecimento apenas dos dirigentes.
( ) () ( ) Oobjetivo ndo estd definido.
3 3 Estratégias da Empresa
As estratégias, abrangentes aos principais aspectos do negdcio, estdo definidas formalmente por meio de método que considera a
(R ) analise de informagdes internas e externas.
( ) () | ) As estratégias estdo definidas informalmente, mas sdo consideradas informagdes internas e externas relacionadas ao negdcio.
(124) ( X) (X)) Asestratégias estdo definidas informalmente e com uso restrito de informagdes internas e externas.
( ) () | ) As estratégias ndo estdo definidas.
6 6 Indicadores e Metas
( ) ( ) Osindicadores e suas respectivas metas sdo estabelecidos para as principais estratégias e sdo comunicados aos colaboradores.
(1130) ( X) (X ) Osindicadores e suas respectivas metas sdo estabelecidos para algumas estratégias.
( ) () | ) Osindicadores sdo estabelecidos para algumas estratégias, mas ndo existem metas relacionadas a estes indicadores.
( ) () | ) N&o existem indicadores relacionados as estratégias.
Plano de Primeira  Segunda X
Agdo Avaliagdo Avalgiagéo M
6 6 Plano de Agdo
Planos de agdo sdo estabelecidos para o alcance das principais metas da empresa relacionadas as estratégias e sdo acompanhadas
Cod ) regularmente.
(143) ( x ) (x) Planosde agdo sdo estabelecidos para o alcance das principais metas da empresa relacionadas as estratégias.
( ) S I | ) Asagdes sdo definidas informalmente para o alcance de algumas metas da empresa relacionadas as estratégias.
( ) () | ) N&o existem planos de agdo visando alcangar as metas da empresa relacionadas as estratégias.
6 6 Desempenho da Empresa
A andlise do desempenho da empresa é feita regularmente, inclui aspectos abrangentes ao negécio, como por exemplo, financeiro,
( ) ) vendas, clientes, colaboradores, fornecedores, produgdo e uso de alguns indicadores e metas.
(150 ) (x) (x) A anadlise do dfesempenho da er~npresa é feita regularmente, mas de forma restrita a alguns aspectos, como por exemplo, financeiro,
vendas, atendimento e produgdo.
( ) () | ) A anadlise do desempenho da empresa é feita ocasionalmente, com foco principal no desempenho financeiro.
( ) () | ) Nd&o é feita a analise do desempenho da empresa.
6 6 Desenvolvimento Gerencial
( ) | ) Os dirigentes investem regularmente em seu desenvolvimento gerencial e aplicam os conhecimentos adquiridos na empresa.
(157 ) ( x ) (x) Osdirigentes investem esporadicamente em seu desenvolvimento gerencial e aplicam os conhecimentos adquiridos na empresa.
( o) o ) Os dirigentes investem esporadicamente em seu desenvolvimento gerencial, mas ndo aplicam os conhecimentos adquiridos na
empresa.
( ) S I | ) Os dirigentes ndo investem em seu desenvolvimento gerencial.
6 6 Capacitacdo de Colaboradores
() | ) Todos os colabores sdo capacitados com base em um plano de capacitagdo.
(164 ) ( x) (x) Oscolaboradoressdo capacitados regularmente.
( ) () | ) Os colaboradores sdo capacitados eventualmente.
( ) () | ) Os colaboradores ndo sdo capacitados.
6 6 Finangas da Empresa
Existem controles financeiros com utilizagdo de fluxo de caixa e orgamento com horizonte de pelo menos um ano.
(171) X Existem controles financeiros com utilizagdo de fluxo de caixa.

Existem controles financeiros, mas ndo é utilizado fluxo de caixa.
N&o existem controles financeiros.
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Avaliagdo Avaliagio
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(
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GESTAO

Préticas de Gestdo

Muitas praticas de gestdo apresentam melhorias decorrentes da analise de resultados de diagnodstico de gestdo, como por exemplo 1
o MPE Brasil.

Algumas praticas de gestdo apresentam melhorias.

Pelo menos uma pratica de gestdo apresenta melhorias.

) As praticas de gestdo ndo demonstram melhorias.
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Plano de
Acdo

(303 )

(316 )

( 324 )

Primeira

Avaliacdo

3

X

10
X

x

3

(
(

10

3

3

)
)
(x)
Vo

)
) ajustes.
)
\

Segunda

)

)
)
)

\

MARKETING

Planejamento de

) Planejamento estruturado, formalizado, implantado totalmente, com acompanhamento constante, com revisdes e

Planejamento estruturado, formalizado, implantado parcialmente e com acompanhamento
periddico. ( x ) Planejamento estruturado mas informal, com acompanhamento periédico.

Gestdo de Relacionamento com Clientes

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

0 rantatn 8 faitn anenac nelac ranaic - renrecentante ramerrial vendednrec

A empresa conhece o perfil dos seus
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.
o conhece .

Comunicagdo com os Clientes

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

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

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

Aivatamnnmba da ~amsneann

N&o se comunica com os clientes ou se comunica apenas por necessidade do

)

)
)

Meios de Divulgagdo

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

Utiliza diversos meios (acima de 5) de divulga¢do de forma esporddica, até 6 vezes ao
( x ) Utiliza poucos meios (até 4) de divulgagdo e de forma esporadica, até 4 vezes ao ano.

) Nin utiliza

Plano de
Agdo

( 344)

( 386 )

Primeira  Segunda
Avaliagdo Avaliagdo MARKETING
0 0 Marca
(exceto o nome da empresa — quando o nome fantasia é registrado — aqui se refere a marca /moda/produto)

( ) | ) Possui marca propria registrada.
() ( ) Possui marca propria e esta em processo de registro.
( ) | ) Possui marca prépria mas ndo esta registrada.
( x) ( x ) N&opossui marca prépria.

3 3 Logomarca
() ( ) Possuilogomarca registrada.
( ) ) Possui logomarca em processo de registro.
( x) ( x ) Possuilogomarca mas ndo esta registrada.
( ) | ) N&o possui logomarca.

6 6 Catélogo
( ) ) Possui catalogo impresso, catalogo digital e design moderno.
(x) ( x ) Possuisomente catdlogo impresso (desigh moderno ).
( ) ) Possui catalogo impresso de qualidade mediana.
( ) | ) N&o possui / N3o se aplica.

10 10 Relagdo com Fornecedores

(qualidade, prazo de entrega, prego, especificagdes técnicas, facilidade de comunicagdo)

(x) ( x ) Possui processo estruturado de comunicagdo com fornecedores, buscando constantemente a qualificagdo destes.
( ) | ) Possui processo estruturado de comunicagdo com fornecedores, mas sem a qualificagdo.
( ) | ) Possui processo informal de comunicagdo com fornecedores.
( ) | ) N&o possui processo de comunicagdo com fornecedores.

6 6  Analise do Ciclo de Vida do Produto
( )| ) Fazandlise constantemente, avaliando que nivel se encontra os produtos, utilizando a Matriz BCG e o Ciclo de Vida do Produto.
( x) ( x ) Fazanalise do mix de produtos considerando a matriz BCG.
( ) ) Faz andlise exporadicamente, mas sem critérios.
( ) ) N&o analisa os produtos no ciclo de vida.

3 3 Estratégia de Prego

(
(
(
(

(andlise dos concorrentes, analise do mercado, andlise do custo)
) Possui estratégia estruturada ,formalizada e implantada na totalidade.
) Possui estratégia estruturada ,formalizada e implantada parcialmente.
X ) Possui estratégia estruturada, mas informal.
) N&o possui estratégia de preco.
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Mo Auaiagio Aveiie MARKETING DIGITAL / VIRTUAL
6 6 Estratégia de Marketing Digital / Virtual
( ) | ) Possui estratégia estruturada, formalizada e implantada na totalidade.
(1402 ) ( x ) (x) Possuiestratégia estruturada, formalizada e implantada parcialmente.
( ) ( ) ) Possui estratégia estruturada, mas informal.
( ) () ( ) N&opossuiestratégia.
3 3 Planejamento de Marketing Digital / Virtual
( ) | ) Planejamento estruturado, formalizado, implantado totalmente, com acompanhamento constante, com revisGes e ajustes.
( ) ( ) | ) Planejamento estruturado, formalizado, implantado parcialmente e com acompanhamento periddico.
(1410 ) ( x) (x) Planejamento estruturado mas informal, com acompanhamento periédico.
( ) ( ) ) N&o possui planejamento.
6 6 Site Institucional
( ) | ) Site atualizado mensalmente, informagdes importantes, design moderno, fotos com resolugdo, interligado as redes sociais.
{416 ) (x) (x) Site atualizado eventualmente, informagdes importantes, design mediano/comum, fotos com resolugdo mediana, conectado as
redes sociais.
( ) ( ) | ) Site desatualizado (informagdes defasadas, contatos) desconectado as redes sociais.
( ) () ( ) N&o possui site institucional.
3 3 Loja Virtual / E-commerce (B2B, B2C, M-commerce, S-commerce)
( ) | ) Possui loja com vendas crescentes, utiliza as ferramentas de gestdo da web, atualizando-a mensalmente.
( ) ( ) ) Possui loja com vendas crescentes, ndo utiliza as ferramentas de gestdo da web, atualizando-a mensalmente.
(424) ( x) (x) Possuiloja, ndo utiliza as ferramentas de gestdo da web, estd desatualizada a mais de 6 meses.
( ) ( ) | ) N&o possui loja.
10 10  Redes Sociais e Fanpage
(x) (x) Estd inserido nas principais redes sociais (Facebook, Instagram, Youtube, Pinterest, Twitter) possuindo colaborador para a fungdo e
atualizando as mesmas diariamente.
( ) ( ) ) Estd inserido nas princilpais redes sc.)ciais (Facebook, Instagram, Youtube, Pinterest, Twitter) mas ndo tem colaborador responsavel
para a fungdo e a atualizagdo é realizada mensalmente.
( ) ( ) ) Estainserido em algumas redes sociais porém desatualizadas ou com poucas postagens.
( ) ( ) ) N&o estd nas redes sociais.
Mo Avaigio Avaiie MARKETING DIGITAL / VIRTUAL
6 6 Empresa On Line
( ) | ) Usa os 4 Pilares do Marketing Digital para atuagdo no mundo virtual (Encontrabilidade/Usabilidade/Credibilidade/Vendabilidade).
(442) ( x) (x) Conhece masndo utiliza os 4 Pilares do Marketing Digital na integra / totalidade.
( ) ( ) ) Conhece mas ndo utiliza os 4 Pilares do Marketing Digital.
( ) ( ) ) N&o conhece e ndo utilizou os 4 Pilares do Marketing Digital.
10 10 Equipe
( x) (x) Possuiequipe de profisionais, especifica e constante para administrar o site, loja virtual e as redes sociais.
( ) ( ) ) Utiliza a mesma equipe do departamento comercial da empresa, sendo esta mais uma atividade para o setor.
( ) ( ) ) N&o possui equipe especifica, a alternancia de pessoas no manuseio do site, da loja e das redes sociais é constante.
( ) ( ) ) N&o possui pessoas e equipe.
0 0 Ferramentas de Gestdo
( ) | ) Conhece e utiliza todas as ferramentas de gestdo (Google Analytics, Google Adwords, Google Trends, Google Adsense).
( ) ( ) | ) Conhece as ferramentas de gestdo (Google Analytics, Google Adwords, Google Trends, Google Adsense), mas utiliza algumas.
( ) ( ) ) Conhece as ferramentas de gestdo, mas ndo as utiliza.
(458 ) ( x) (x) N&oconhece asferramentas de gestdo.
3 3 Anuncios pagos via Google ou Redes Socias
() ( ) Realizaanuncios frequentemente através de grandes redes, mensalmente.
( ) () ( ) Realizaanuncios eventualmente através de grandes redes, trimestralmente.
(464 ) ( x) (x) Jarealizoumasndo tem por pratica utilizar este tipo de servigo.
( ) ( ) | ) N&o ou ndo conhece estas ferramentas.
3 3 Marketing Video
() ( ) Possuivideo institucional e videos dos produtos.
( ) () ( ) Possuivideo institucional e videos dos produtos.
(471) ( x) (x) Possuiapenas o video institucional.
( ) () ( ) Ndo possui.
0 0 Representatividade das vendas pela internet
sobre o volume total das vendas
() ( ) de60%até100%.
( ) () ( ) de30%até 60%.
( ) () () até30%.
(1479) ( x) (x) Naofazvendas pelainternet.
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MEIO AMBIENTE

Destinacdo de Residuos Gerados

Empresadestinacometamente seus residucs @ materiaks, acompanhando o PGRS, controlando todas os certificados de destinagdo.
Empresadeastinaseus residucs e matenals para empresas licendadas, acompanhando o PGRS, mas ndo controla os centificados de
destinacio.

Empresadestinaseus residucs @ matenats, mas no acompanha o PGRS, & no controla os certificados de destinaclo.

N30 destina os reslduos para as empresas licencladas.

Reciclagem de Residuos

Os reslduos passhets de reddagem s3o enviados para empresas/cooperativas devidamente licendadas no drgdo ambilental.
Os residuos redddvels s3oemviados/doadas paraterceiros & hi registros destas transferénolas.

Os reslduos readdveis s3o emviados/doados paraterceiros @ ndo ha registros destas transferénoias.

N30 hd coletassletiva naempresa.

Efluentes Uquldos

A empresa trata seus efluentes lquidos na prépria planta & /ou 3rMazena cometaments Para POSTErior envio pars tratamento em
empresas de terceiros devidamente lcencladas . (Caso aempresa nio gere efluentes llguidos pontuar neste item).

A empresa amazenaos efluentas paratratamento em empresas terceirizadas, possul documentacdo &/ou armazenamento esta
apropnado.

A empresa armazenz os efluentes paratratamento em empresas terce irizadas, mas ndo possul documentacio e/ou amazenamento
estapracano.

Empresautilza 3guano processo produtivo e descartasem tratamento.

Captagiode Agua da Chuva

Emprasatem processo de captagdo dadgua da chuva, utilizando no processo produtivo, bem comonalimpe2ae higéne. Adgua
utlizada possul tratamento antes do wso. A dgua utflizado no processo produtivo & recddada em drculto fechado e reutilizada.
Empresatem processo de captagdo dadgua da chuva, utllizando no processo produtivo, bem comonalimps2ae higéne. Adgua
utlizada possultratamento antas do uso. N30 £ tratads parao rsuso.

Empresatem processode captagio dadgua da chuva, mas niotrataa dgua antesdouso.

N30 tem processode captagiodadgua da chuva.
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A et Aot MEIO AMBIENTE
0 0 EfldénclaEnergética (energla)

A
Empresapossul Projeto Uniflare Prontudrio de Instalacdes Elétricas - PIE (NR10), colaboradores treinados para manutengdo, bem
como, fa2 acompanhamento menzal do corsumode energla elétrica, venficando varlagdes e também muitas.

N R O

Emprasapossul Projeto Unifllare Prontudrio de Instalagdes Elétncas - PIE (NR10), colaboradores treinados para manutengdo, mas
ndofa acompanhamento mensal do consumode energla elétrica, venficando variaghes e também multas.

{ ) | ) Empresaestd em processode elaboracdo doProjeto Unifilare Prontudno de Instalgdes Elétricas| PIE) com profissional habilitado.

(572 (x) [ x) Empresandopossul oProjetoUnifilar, Prontudrio de Instalagdes Eltricas - PIE nem colaboradores treinados para manutengio.

0 0 Indlcadores de Desempenho

Empresatem sistemade Indicadorss de desempenho, bem como, plangjamento de acdes paramelhona continua, no que se refere
3 consumo de dgua, consumo de energla, destino de residuos e matenaks (volume).

Emprasatem sistemade Indicadores de desempenho, mas ndorealiza plangjamentode agdes para melhonacontinua, noquese
rafere 3 consumo de dgua, consumo de energla destino de reslducs & matenais (volume).

) Emprazacontrola apenas faturas de pagamento, mas ndo faz andlise critica através da relacdo com indicadores de desempenho.

) N30 possul sistema de controle e indicadores de desempenho.
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PRODUCAO
Controle de Produgao / Planegmento

Possui setor de PCP completo & eficiente que controla toda 3 producdo através de softwares/sistema operacional.
Possui setor de PCP completo e o controle & realizadosde forma n3o sistematizada.

Possui colaborador/gerenta de produc3o encarregado de controlar os pedidos que chegam na produgso.

N 30 possui controle adequado.

Cronometragem

Utiliza constantemente a cronometragem nos processos (tempos e metodos).
Utiliza exporadicamente 3 cronometragem nos processos.

Conhece masn3o utiliza.

N 3outiliza a tacnica da cronometragem nos processos.

Metas de Produgdo

Possui metas de produg3o(diaras, semanais e/oumensais) formalizadas e defacil acesso30s colsboradores.
Possui metasde produg3oformalizadas somente na esferagerencial.

Possui metasinformais.

N 30 possui metas.

Balanceamento

Aplicafrequentemente balancesmento formal nos processos.
Aplica exporadicamente balanceamento formal nos processos.
Conhece masndo utiliza.

N3outiliza atécnica de balanceamento nos processos.

Logistica

Possui sistema eficiente einterligado de controle de estoque de matéris-prima, de produto acabado, armazenagem,
movimentaco e expedic3o.

Possui sistemas separados de controle de estoque de matériz-prima, de produto acabado, armazenagem, movimentac3oe
expeadicio.

O sistema logistico atende de forma parcial asnecessidades.

N 30 possui sistema logistico eficients.
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PRODUCAO
Gerenclamento da Produgdo

Os gestores daproducio 20 pessoas que possuem expenénca pritica e formaclo téonica ousupernior.
Os gestores daprodugdos3o pessoas priticas sem formagdo téanica ou superior.

Os gestores daproducdosio pessoas onundas do chio-de-fabrica.

N3o possulgestores de produgdo.

Habllldade / Polivaléncla

0= fundionanos s3o polivalentes, operando vanas maguinas sem resisténcla & incentivados 3 operd-las.
Alguns funciondnos operam vanas maguinas & s3oIncentivados 3 esta pratica.

0Os fundondnos conseguem operar outras magquinas mas ndo s3oincentivados a tal pritica.

NZo hd funciondrios com habilidade para trabalharem outras maquinas.

Instalagdes Elétricas

Asinstalagdes elétricas do processo de producdo atendem 3 necessidade de quantidade localzagdo [ posicio [ altura.
As Instalagdes elétnicas do processo de produgdo atendem soments 3 necessidade de quantidade.

N3o s3oadequadas mas aempresa possul condigdes de adequi-la.

Asintalacdes elétricas ndo s30 adequadas 30 processo produtivo.

Espago Fislco

Os espacos s3o adequados Aproducio.

Os espagos sdo adequados parcdalmente 3 produgdo.

N30 s3oadequados mas ha condigdes de ampliagio.

Os espagos ndos3o adequados & ndo ha condigdes de ampliagio.

Capacldade de Produgdo

Tem capacidade para expandira producdo Intemamentes & com 3 parcena de terceiros.

Tem capacidade para expandira producio com a parcena de terceiros.

Estd com 3 producdoem sua capacidade maxima e ndo conta com aparcena de tercairos.

A capacidadede producioda empresa € multo baixa, ndo atendendo 3 demandade pedidos.

Equlpamentos / Tecnologla / Maguindrlo

Possul magquindrios novos/modernos e adequados, e sempre apnmora procassos dentrodaemprasa
Busca pornovas tecnologlas/maqguindnos/processos raramente ou quando readmente o mercado o cobra.
Possul maquindrios obsoletos e que geram manutengio periddica e que ndo traduzem em produtividade.
N30 possulmaquindrios e tecnologiasuficientes para movimentaro sstor produtivo da empresa.




Taie s awiiaie QUALIDADE
3 3 Fungdes & Respomnsabilidades
i | | | Estdo definidas, dommentadas para todas as funges & conheddas por todas os colabomdones.
i ] [} || | Estdo definidas e dooumentadas para algumeas fungdes.
rway (X ] (X)) Etiodefinidasinformalments.
[ (| I | | Naoses@Bodefindas
[i] [i] Selegio de Colasboradones
{ | | Assleciod feita mm padrdodefinido para tod s & funghes, consideando o requisitos e responsa bilid ades definidas na fungla.
[ o (| | Assleciodé feita mm padrdodefinido para tod 2 & funghes.
. (I | | }  Asslecioé feita mem padrdo definido para algumes fungdes.
tmr) | x} { =] Aseleciodé feitade forma intuitiva.
[i] L] Bem-estare SatisfagSo dos Col aboradores
{ [ | | ESSoadotadas apdes paraidentificar & promovera bam-estare 3 satisfacis dos colaboradores deaymentes de andlises. regul anes.
[ (| [ | | Sdoadotadas agdes parapromawera bemrestare a satisfacio dos colabomdores demmentes de andlises eventuais.
[ i | [ | | SSoadotadas agdes parapromavera bem-estare a satisfagso dos colabomdores apenas quanda problemes s3adetectad o,
tma) | x} { x ) HNaexstemabesparapromaver obam-star e a satis o dos mlaboradares.
[i] [i] Sartisfagd o dos Chentes
[} || | A satisfagio dos dientes é avaliadapenodicamente por meio de me tod o formal para os prndpais g rupos de dilentes.
[ (I | (| } A satisfacio dos dientes é avaliadaperiodicamente por meio de mé todo fonmal para alguns gnupos de cientes.
i 1 [} | | A satisfagio dos cientes é avaliadaeventuabments o de forma intuitiva.
fwsy (X} (X)) Asatisfagsodosdientesndoé avaliada
3 3 Reclamapfes de Chentes
[ [ | | Asredamagies recebides =50 registradas e tratades regulamments & o diente @ informadoda saluglo dada 2 sua red amacia.
{ | I | | A= redamagies recebides 5o registradas e tratadas regulanments.,
twry {x] | =) BAsredamagies recebides ndosionegistradss e sio tratadas ocasionabmente.
{ | I | | M3zz3adisponi biizados canais de comunicacio para oz dizntes apresentarem suas redamagies.
Pl e Prmsire Saganid
Ao dmaliugls Avdiagio ALIDADE

[Desempenho dos ProdutosfSerices fProcessos

E50 obtid 2 informagies aymparativas extamas & apresentaevidind 2 de utilliza@ona and e do desampenhs @ mebharia das
prod utas,S e rvicas & noe Smos.

S50 obtid s informagdes amparativas extemas & utili ad 2 na mefona dos produtos,) senicos & proe 5505

530 obtid s i nformagdes amparativas extemas, mas nao 550 il omdas na andlise dodesempenfhios mekhoda dos

prod utas,S e rvicas & noe Smos.

N3asdaobtidas informagies ammparativas e xbemas.

Fomne cedones. da [Empresa

0= forme cadares, =30 sel acionados. awm ot nios definidos e ey desempenho & avalado perodicaments, gerando agies para
mekharia do fomedmenta.

10 forme codones 550 sel econados am g rios defnidos & seu desempenho é avalado apenas quando omene al gum problema.
0 fome cod ores. 550 ==l ecsonados. m ol mos defnedos, mas seu desempenho ndoé aval iada.

0= forme cedones ndosdosel: donadas segundo o texi os definidos & n3osaoavaliados quantoao seu desempenho.

Proces=zos

O procemas prindpais donegdco 5o exewitade de forma padronizada, awn padrdes dooumenados & definidas a partie de
requisitos tradusidas das newmssidades dos dientes.

0s procesas prindgals donegaco saoexe wiados de forma padronizada, aen padndes dooumentad os.

0= procesas prindpais donegdoo sioexsaitados de forma padronizada, mes os padndes n3o siodocume ntados.

0= procesas prindgal s done gdoo ndo sdo e xeoutados de forma padmonizada.

Controle dos Proce=os

0= procesas prindgals done gaoo saocontrolados aem base em padnde s definidos e documentadios & também por meio de
indicadores & metas.,

0= procesas prindgais done gaco sao controlados aem base em padndes de exeaig@o definidos & doowmentadas.

0s procesas prindgais done gaco ndo o controla das, mas 530 comigid o3 quando ooormem probl emas ou red amagdes dos
diientes.

0= procesas prindpais done gacio nda sao oontroladas.

91



Pars & Prmard  Sagunce

Ae  Mlais Mukags QUALIDADE

3 3 Saide & Segurangano Trabalho

0= pexigos & rizcos 550 ident ficadas formalmente por meio de métados queinduema CIPA, oPPRA, o PONVED & oz ramss 3o
tratades awn aghes come tiv as & preve ntivas.
0= pexigos & rizcos 550 identficades formalments por meio de métados queinduema CIPA, oPPRA, o POMED e 3o tratados
apenas o e s oome tiva s,
0= pavigos ndesdoidentiiicados & apenas algurs deles s5o ratados.
10 pewi gos & riscos n 3o s3oidentili ados & ndo so tratadas.

[i] i} e rtifi cag G

Possui duas ou mais certi ficaghe s acreditadas. ou por clientes.

Possui uma certifi ag3e aceditada ou por dientes.

[Esta em proce o de implantagio de melhonias para a certil ficagio aoneditada ou por di entes.
M3a pomui ertificgio aoreditad a ou por dientes




