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RESUMO

O presente estagio foi realizado na empresa T J L Refrigeracbes LTDA,
denominada Refrigeracdo Gerezin, no ramo de comércio e varejo de pecas e
acessorios, para refrigeracao e ar condicionado.

Assim, pode-se observar de perto a realidade de forma participativa em todos os
setores com procedimentos adequados para o seu porte, a0 mesmo tempo em que
se retoma a teoria aplicada em sala de aula, identificando os seus pontos fortes e
fracos e trazendo uma solucao viavel para as vulnerabilidades que apresentem maior
necessidade de intervencéo.

O proposito foi colocar em conflito a tedrica a pratica elaborando sugestfes possiveis
e coerentes para a empresa em questao poder colocar o plano em acao, sendo capaz
de atender as demandas de uma realidade se renovando e sendo diferenciada a cada
dia.

Sua finalidade foi colocar o pesquisador em contato direto com tudo o que foi escrito,
dito ou filmado sobre determinado assunto, inclusive conferéncias seguidas de
debates que tenham sido transcritos por alguma forma, querem publicadas, quer
gravadas.

Com o objetivo de analisar as informacdes, foi utilizada a matriz SWOT, para identificar
a existéncia de pontos fortes e fracos que a empresa, bem como no que essa pode
se aperfeicoar, visando também identificar ameacas e oportunidades de seu ramo de
atuacao.

Andlise SWOT é uma dessas ferramentas que proporcionam ao gestor ou até mesmo
0 pequeno empresario a visualizacdo da situacdo de como esta sua empresa perante
seus concorrentes fazendo assim, que conheca e estude o seu comportamento.
Palavras-chave: estagio, proposito, analise.
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ABSTRACT

This internship was carried out at the company T J L Refrigeragdes LTDA, called
Refrigeracdo Gerezin, in the branch of commerce and retail of parts and accessories,
for refrigeration and air conditioning.

Thus, it is possible to closely observe the reality in a participatory manner in all sectors,
with procedures suitable for their size, at the same time as the theory applied in the
classroom is resumed, identifying its strengths and weaknesses and bringing a viable
solution for the vulnerabilities that present the greatest need for intervention.

The purpose was to put theoretical and practical into conflict, developing possible and
coherent suggestions for the company in question to be able to put the plan into action,
being able to meet the demands of a reality that is renewed and differentiated every
day.

Its purpose was to put the researcher in direct contact with everything that has been
written, said or filmed on a given subject, including conferences followed by debates
that have been transcribed in some way, either published or recorded.

In order to analyze the information, the SWOT matrix was used to identify the existence
of strengths and weaknesses that the company has, as well as what it can improve,
also aiming to identify threats and opportunities in its field of activity.

SWOT analysis is one of those tools that provide the manager or even the small
business owner with a view of how their company is doing in relation to its competitors,
thus making them aware of and studying their behavior.

Keywords: stage, purpose, analysis
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INTRODUCAO

A empresa TJL Refrigeracdes foi fundada em agosto de 2009, pelo seu
administrador Edmir Aparecido de Oliveira, sendo conhecida na cidade através de seu
nome fantasia Refrigeragcdo Gerezin, encontra-se situada na rua Professora Talita
Bresolin 461, Jardim S&o Pedro — Apucarana PR.

O estagio fez com que as alunas participassem de um efetivo campo
profissional, consolidando assim o ensino tedrico juntamente com a pratica, fazendo
com que fosse visto de perto a realidade de uma determinada empresa,
diagnosticando e trazendo solucdes para os problemas apresentados. Observando
também a realidade de forma participativa em todos os setores com procedimentos
adequados para o seu porte, a0 mesmo tempo em que analisa a parte tedrica,
identificando os seus pontos fortes e fracos da TJL Refrigeragbes, trazendo uma
solucdo viavel para as vulnerabilidades que apresente maior necessidade de
intervencao.

Com base nas informacdes levantadas foi possivel analisar, problemas, fatos e
objetivos, fazendo com que a empresa colocasse as ideias em pratica para atender a
demanda de uma realidade se renovando e sendo diferenciada a cada dia.

Na Metodologia, para Fonseca (2002), methodos significa organizacao, e logos,

7

estudo sistematico, pesquisa, investigacdo; ou seja, metodologia € o estudo da
organizacdo, dos caminhos a serem percorridos, para se realizar uma pesquisa, um
estudo, ou para se fazer ciéncia. Etimologicamente, significa o estudo dos caminhos,
dos instrumentos utilizados para fazer uma pesquisa cientifica.

Em relacéo a pesquisa bibliogréfica vale ressaltar que para Marconi e Lakatos (2010,
p. 166):

A pesquisa bibliogréfica, ou de fontes secundarias, abrange toda
bibliografia ja tornada publica em relacdo ao tema de estudo, desde
publicacbes avulsas, boletins, jornais, revistas, livros, pesquisas,
monografias, teses, material cartogréfico etc., até meios de
comunicacao oral: radio, gravacfes em fita magnética e audiovisuais:
filmes e televisao. Sua finalidade é colocar o pesquisador em contato
direto com tudo o que foi escrito, dito ou filmado sobre determinado
assunto, inclusive conferéncias seguidas de debates que tenham sido
transcritos por alguma forma, querem publicadas, quer gravadas.
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Foi operacionalizada uma pesquisa bibliografica, que através dessa foi possivel
analisar os dados do relatério, para que fosse possivel confrontar a teoria com a
pratica. De acordo com a 6tica de Marconi e Lakatos (2010, p. 166), compreende-se
que o principal objetivo da pesquisa bibliogréfica foi o de passar ao pesquisador as
informacBes obtidas anteriormente através de outros trabalhos, que possam
apresentar o contexto necessario para prosseguir com o trabalho que foi iniciado
Marconi e Lakatos (2011, p. 274), acreditam que “o entrevistador tem liberdade de
acrescentar outras perguntas no correr das respostas. Ap0s a entrevista convém
registrar pontos de vista, comentarios, observacoes, reflexdes, davidas, hipbteses,
primarias, conclusdes preliminares” estas podem ser relevantes para o fechamento da
entrevista.

No que diz a respeito da maneira como a entrevista deve acontecer Marconi e
Lakatos (2011, p. 273) apontam que:

E importante o entrevistador propiciar um ambiente de confianca e
também evitar elementos que prejudiquem a conversa, ou seja,
interrupcdes, ruidos, conversas, musica, telefonemas etc.[.] A
entrevista deve ser um dialogo espontaneo, porém profundo, aberto,
cuidadoso, descartando perguntas muito diretas. Deve-se também
evitar incomodar o entrevistado com perguntas tendenciosas.

No que tange as fases da pesquisa de campo Marconi e Lakatos (2010, p. 169)

aduzem que:

As fases da pesquisa de campo requerem, em primeiro lugar, a
realizacdo de uma pesquisa bibliografica sobre o tema em questéo.
Ela servira, como primeiro passo, para se saber em que estado se
encontra atualmente o problema, que trabalhos ja foram realizados a
respeito e quais sdo as opinides reinantes sobre o assunto. Como
segundo passo, permitira que se estabeleca um modelo tedrico inicial
de referéncia, da mesma forma que auxiliara na determinagédo das
variaveis do plano geral da pesquisa.

De acordo com 0 acima exposto podemos concluir que a pesquisa bibliografica
antecede a pesquisa de campo, para direcionar o autor em relacdo a quais
informagdes devem ser levantadas, de modo que possa trazer consigo dados sobre o
assunto estudado.

Jareferente as técnicas utilizadas na coleta de dados, Marconi e Lakatos (2010,
p. 169) afirmam que "de acordo com a natureza da pesquisa, deve-se determinar as
técnicas que serdo empregadas na coleta de dados e na determinagdo da amostra,

que devera ser representativa o suficiente para apoiar as conclusbées”. Desse modo



18

“antes que se realize a coleta de dados é preciso estabelecer tanto as técnicas de
registro desses dados como as técnicas que serao utilizadas em sua analise posterior”
(MARCONI; LAKATOS, 2010, p. 169).

Objetivando analisar as informacbes, foi utilizada a matriz SWOT, para
identificar a existéncia de pontos fortes e fracos que a empresa, e também identificar
ameacas e oportunidades de seu ramo de atuacao.

Segundo Chiavenato e Sapir (2003) a finalidade da matriz SWOT é interligar as
oportunidades e ameacas externas a organiza¢cao com seus pontos internos fracos e
fortes. Esta matriz SWOT € o instrumento que faz uma relagéo entre as oportunidade
e ameacas existentes dentro de uma organizacao.

Sendo assim a analise SWOT é uma a ferramenta que proporciona ao gestor
ou até mesmo 0 pequeno empresario a visualizacdo da situacdo de como esté sua
empresa perante seus concorrentes fazendo assim, que conheca e estude o0 seu

comportamento.

2.1 ANALISE MACROAMBIENTAL

A analise macro ambiental pode ser distinguida como forcas politicas,
econdmicas, ecoldgicas, demogréficas, culturais, legais, sociais e tecnoldgicas. Todas
essas forcas devem ser analisadas dentro do mercado para que elas néo interrompam
o funcionamento da empresa, além de também trazer muitos beneficios e novas
oportunidades de negécios.

O macro ambiente da empresa é o lugar onde ela deve iniciar suas
buscas por oportunidades e possiveis ameacas. Consiste em todos 0s
atos e forgas que afetam as 22 operagbes e o desempenho da
empresa. As empresas precisam entender as tendéncias que
caracterizam o ambiente atual. (KOTLER, 1994, p. 158).

Segundo a empresa, a analise macro ambiental € feita e modificada por aspectos

ambientais como chuva, mudanca de clima, feriados, logistica, entre outros.

2.2 APRESENTACAO SETORIAL

A apresentacao setorial é feita através de uma coleta de dados com a intuito
de conhecer o ambiente do setor e definir que sdo seus fornecedores, concorrentes,

clientes e produtos.
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Segundo Lobato (2009), apds a analise do ambiente geral deve-se fazer a
analise do ambiente de negocios onde a organizacao esta inserida.

Um modelo muito usado para Andlise Setorial, citado por Collis e Ghemawat
(1999, p. 195), é a Cinco Forgas de Porter. Na figura 1 seréa apresentada as Cinco
Forcas de Porter

Figura 1- Cinco Forcas de Porter

.

Fornecedores

3

Ameaca de Rivalidade Ameaca de
Novos entre Produtos
Entrantes Concorrentes Substitutos

Poder de
Barganha dos
Clientes

Fonte: Rabelo, 2012.

S&o essas forgas que definem as perspectivas de lucro e os fatores que afetam

a competitividade.

2.2.1 Cinco Forcas de Porter

As cinco forcas de Porter ttm como objetivo analisar os aspectos que
influenciam na competitividade, para ajudar a empresa desenvolver um plano
estratégico adequado.

Para Porter (2005) os fatores de rivalidade entre concorrentes, poder de
negociacdo dos clientes, poder de negociacdo dos fornecedores, ameacas de
produtos substituidos, ameaca de novos entrantes podem influenciar fortemente o

fluxo de qualquer negdcio dentro do mercado

2.2.1.1 Rivalidade entre os concorrentes
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Para entender melhor a competicdo entre as empresas fizemos um
mapeamento das principais forcas e fraquezas dos concorrentes. A rivalidade pode
ter um peso bem grande e acaba resultando em algo bom ou ruim para a industria.

Em algumas situagbes o motor de inovacéo, criatividade e implementagéo
tecnoldgica pode ser destrutiva, mais sendo traduzida somente em batalhas de precos

e ataques desleais a concorrentes.

2.2.1.2 Poder de negociacao dos clientes

Quando fazemos fazer uma negociacdo queremos ver o lucro. Mais para que
isso seja realizado com sucesso, devemos seguir alguns passos para qualquer
negociacdo que vamos fazer e assim estar preparado para fechar neg6cio é deixar
nosso cliente satisfeito. Sendo assim devemos conhecer nosso cliente, saber qual é
o seu perfil, podemos mostra-lo o que temos de mais acessivel ao seu bolso assim
podemos ganhar a atencédo dele e ir direto ao ponto que mais importa. Devemos
demonstrar durante a negociagdo que sabemos tudo sobre o produto ou servico e
mostrar alguns depoimentos de clientes ou parceiros satisfeitos.

2.2.1.3 Poder de negociacado dos fornecedores

Para termos um negdécio com o fornecedor que seja bem-sucedida devemos
explorar um pouco, fazer pesquisas de mercado e valores. A partir disso conseguindo
ter uma visdo maior das opg¢des e vamos saber o que cabe melhor no bolso com um
produto de qualidade que procuramos.

Com tudo isso ja em maos vamos partir para a negociacéo, nessa fase vamos
tentar reduzir o valor da proposta inicial. Uma boa tatica e usar como ponto de partida
o menor valor de oferta entre os pesquisados anteriormente para que a negociagao
possa ser melhor bem-sucedida.

Depois de encontrar o fornecedor que melhor se encaixa na demanda
procurada devemos sempre manter contato, ter uma boa relacdo para que sempre

que precise ele te atenda na hora de urgéncia.

2.2.1.4 Ameaca de produtos substitutos
Produto substituto ndo é aquele que parece com 0 Seu ou que seja quase igual,

e sim produtos que tem algum diferencial. A pegadinha seria assim, o cinema pode
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ser substituido pelo barzinho no sabado a noite, a padaria pela rotisseria, massagista
pelo terapeuta e por ai vai.

Segundo Barney (1997) “a ameacga de substitutos € quando os servigos e
produtos oferecidos por empresas rivais aproximam-se das mesmas necessidades
dos clientes da mesma oferta de uma determinada organizacdo, mas de forma

diferente”.

2.2.1.5 Ameaca de novos entrantes
Segundo Porter (1986), “refere-se ao grau de competitividade do mercado ou
até que ponto as empresas sdo capazes de entrar neste mercado e concorrer por
clientes”.
Novos entrantes sdo competidores que querem estabelecer em um mercado
ao qual nao pertenciam.
N&o é questao de produtos inovadores ou servico e apenas uma empresa que quer
fornecer o mesmo produto ou servi¢o que ja esta no mercado atual.
No caso da TJL Refrigeracfes a ameaca e entrar no mercado uma empresa com

uma estrutura maior e que seja mais inovada no mercado.

2.3 ANALISE DO SEGMENTO

Segundo Kotler (1996, p. 257), segmentacdo de mercado é o ato de dividir um
mercado em grupos distintos de compradores com diferentes necessidades e
respostas. Esta analise deve ser feita pelo tipo de produto ou servi¢co oferecido pela
empresa e a partir do estilo de vida do consumidor, sendo dividida em diversos fatores
como idade, sexo, profisséo, renda, classe social, entre outros, para que em seguida,
seja feita um diagndstico para definir qual o mercado ou publico alvo, ou seja, aquele
que ird consumir o0 seu produto ou comprar o seu servigo. A segmentacao é feita com
o proposito de definir o mercado alvo. “As empresas tém maiores chances de se
sairem bem quando escolhem seus mercado salvo com cuidado e preparam
programas de marketing customizados”. (KOTLER, 2000, p. 42).

Para definir com mais clareza qual o segmento ideal, podem ser usadas
algumas perguntas como:

e Quem estd comprando? Aqui devem ser definidas todas as caracteristicas

das pessoas ou empresas que comprardo o seu produto ou servico.
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e O que esta comprando? Nesse topico, a empresa deve analisar o que 0s
clientes estdo comprando no mercado que vocé deseja atuar. Deve também ser
avaliado os precos, promocdes e todas as outras acdes dos concorrentes.

e Por que estd comprando? Saber o porqué os clientes estdo comprando esse

produto especifico. Analisar sempre a necessidade e a procura.

2.3.1 Mercado Consumidor

O mercado consumidor diz respeito a um nimero de pessoas nao determinado,
gue procuram suprir suas necessidades de produtos ou servicos.
Esses sdo denominados consumidores, que sSa0 essenciais para que 0O

mercado se desenvolva e atinja seus objetivos.

Mercado consumidor é o estudo dos processos envolvidos quando
individuos ou grupo selecionam, compram, usam ou dispdem de
produtos, servicos ideias ou experiéncias para satisfazer a
necessidades e desejos. (SOLOMON, 2002, p. 24)

O mercado consumidor da empresa em questéo foi definido em conversa com
0 gestor da empresa, sendo o seu publico alvo clientes que utilizam com frequéncia
climatizadores em suas residéncias e também em pontos comercias, também temos

como publico alvo consumidores de maquinas de lavar e refrigeradores.

2.3.2 Mercado Concorrente

Segundo Porter (1989, p. 3) concorréncia € uma caracteristica de mercado
decorrente da acdo de empresas rivais, denominadas competidoras ou concorrentes,
gue disputam os mesmos clientes, consumidores ou fornecedores.

O mercado concorrente € composto por empresas que oferecem produtos ou
servigcos parecidos ou iguais.

Eles atendem ao publico e atuou em regifes préximas o fundamento é saber
0S concorrentes que temos quantos sdo e como eles atuam.

NoO nosso caso a empresa e consolidada no mercado a 9 nove anos e ja tem

seus clientes fixo, ndo se preocupando tanto assim com a concorréncia.
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2.3.3 Mercado Fornecedor

Mercado fornecedor é um conjunto de empresas que fornece um recurso
necessario para que outra empresa e seus concorrentes posso fabricar produtos e
Servigos.

Para Seleme e Paula (2019) o mercado fornecedor é indispensavel para que
uma empresa se mantenha atuando de forma positiva. Ele € composto pelos
fornecedores que oferecem matéria-prima, equipamentos, embalagens e outras
mercadorias necessarias para o funcionamento da empresa.

Na TJL Refrigeragbes, a empresa tem j4 seus fornecedores fixos e de

confianca.

3 ANALISE ESTRATEGICA

Para a empresa em estudo as politicas existentes para que se busque atender
as necessidades de seus clientes sempre da melhor maneira possivel, com eficiéncia
e qualidade, sem preocupar-se somente com o retorno financeiro no qual a empresa
pode obter.

De acordo com o pensamento de Hiriyappa.B (2019) a analise estratégica se
refere ao estudo do ambiente interno e externo de uma empresa, com 0 objetivo de
avaliar seus componentes do presente e do futuro. Dessa forma, as oportunidades e
areas que precisam de melhorias foram facilmente visualizadas, e assim 0s setores

da empresa onde tem o menor desempenho possam ser aprimorados.

3.1 MATRIZ BCG

A Matriz BCG (Boston Consulting Group), que possibilita uma analise dos
produtos com dois principais fatores: crescimento de mercado e participacéo relativa
de mercado. De acordo com Dornelas (2016), o crescimento de mercado serve para
identificar de que maneira o mercado do produto cresce, e também para definir o que
sera feito com o mix de produtos da empresa, pois se 0 mercado apresenta altas taxas
de crescimento, a empresa sera muito promissora nesses produtos. Ja a participacao
de mercado, é onde o produto ou a linha de produtos é comparado a empresas

concorrentes. Essa estratégia é muito utilizada para tomada de decisdo sobre onde
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alocar os recursos disponiveis para produtos e quanto ao crescimento em

determinado mercado.

3.2 MATRIZ SWOT

E a andlise SWOT, que conforme Kotler e Keller (2006), consistem em uma
avaliacdo das forcas e fraquezas, bem como oportunidades e ameacas de uma
organizacdo. Trata-se de um método de monitoria nos ambientes externo e interno,
para posteriormente melhorar os pontos fortes, evitar os pontos fracos, aproveitar as
oportunidades e combater as ameacas da organizacdo (KOTLER; KELLER, 2006).

Basicamente essa estratégia € dividida em trés fases, conforme Chang e
Huang (2006), formulacdo de estratégia, implementacdo estratégica e avaliacao
estratégica. Os erros normalmente acontecem na terceira etapa, quando é necessario
avaliar as acdes planejadas e executadas e novamente realizar 0 processo
consertando os erros cometidos.

Quadro 1. Matriz SWOT da empresa T J L Refrigeracdes.
Anélise SWOT
Fatores Internos

Forcas Fraquezas

*Mao De Obra Qualificada; *Marketing Sem Referéncia;

* 1 !
Localizagéo. *Ambiente Fisico Com Estrutura

Pequena,

*Auséncia De Ferramentas De
Propaganda E Divulgacao;

Fatores Externos

Oportunidades Ameacas
*Aquisicdo De Pecas Com *Concorréncia Mais Agil Devido
Fornecedores; Ao Quadro De Funcionarios
Maior;
*Divulgacgéo Através De Redes
Sociais E Outros Meios. *Aumento Dos Custos Das
Mercadorias

Fonte: Desenvolvida pelos autores (2021).
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Em relacéo as forcas apresentadas na analise SWOT, a empresa possui mao
de obra qualificada, devido a experiéncia no mercado. A empresa fica localizada
proxima ao centro da cidade o que permite aos clientes acesso facil e permite rapida
locomocgao.

Os precos estabelecidos podem ser considerados justos ja que primeiro é feito
um orcamento dos reparos a serem executados e, assim, o preco fica firmado por uma
analise sobre a média dos valores ofertados pelos concorrentes e, também, pelo custo
que o proprietario tem dos materiais utilizados para efetuar seu trabalho.

Ja em relacéo as fraquezas da TJL Refrigeracfes a maior dela e a auséncia
de marketing, tanto fisico quanto digital.

Uma das oportunidades do ambiente externo seria uma busca por fornecedores com
pecas diretamente da fabrica e o preco seria mais acessivel desta forma.

A divulgacdo da empresa por meio das redes sociais facilitaria no
reconhecimento da qualidade dos servicos prestados, no atendimento, e na
divulgacao dela pois através deste canal facilitaria o reconhecimento da empresa, por
meio dos clientes e novos clientes, conhecendo melhor a empresa a partir dos
comentarios, sendo estes positivos ou negativos, no caso de negativo a empresa deve
responder imediatamente ao cliente e solucionar seus problemas para assim o
fidelizar.

Ja a ameaca recorrente com a concorréncia deste neste ramo de atuacao e a
agilidade por contarem com o quadro de colaboradores maior, desta maneira tendo
uma disponibilidade e flexibilidade maior em relacédo a Refrigeracdo Gerezin.

O aumento dos custos das mercadorias utilizadas pode ser considerado um
dos problemas mais relevantes, a empresa precisa se tornar um diferencial dentro do

seu mercado de atuacao.

3.3 MATRIZ ANSOF

A Matriz de Ansoff, pensada por Igor Ansoff na década de 60, consiste em
propor uma ferramenta de analise do problema estratégico e definicdes de estratégias.
Produtos e mercados séao as duas dimensdes desse pensamento.

Referente a essas dimensbes podem ser realizadas quatro estratégias:
penetracdo de mercado, desenvolvimento de mercado, desenvolvimento de produtos
e diversificacdo (SERRA; FERREIRA, 2009).
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4 IDENTIFICACAO DE OPORTUNIDADES

Com a pesquisa realizada dentro da empresa, € possivel perceber pontos
positivos e negativos e que afetam o seu desenvolvimento, porém, que podem ser
mudados com estudo da possibilidade de inovacdo. Segundo Armani (2001) € com
base na definicdo precisa das a¢cGes que se pratica o calculo dos custos do projeto e
a definicdo de cronogramas. Podendo assim identificar todas as oportunidades.

Na andlise da TJL Refrigeracdes foi possivel analisar que a mesma pode inovar

com seus servigos tendo como oportunidade o aumento da sua demanda.

5 ORGANIZACAO

De acordo com Fernandes (2014) as novas formas de organizacdo com uma
nova combinacao das fontes do conhecimento da transformacgéo e producéo e do
posicionamento dos servicos sao o0 novo pulmao da competitividade empresarial, em
gue cada vez mais as empresas estdo sendo identificadas pela sua atividade como
empresas do conhecimento.

Dentro da organizacdo é realizado um ciclo de operagfes, que conta com a
colaboragéo de fornecedores, entre outras empresas terceirizadas, que disponibilizam
esse produto acabado ou a matéria prima.

Uma organizacdo é uma combinacédo de esfor¢os individuais que tem
por finalidade realizar propoésitos coletivos. Por meio de uma
organizacdo tornasse possivel perseguir e alcancar objetivos que
seriam inatingiveis para uma pessoa. Uma grande empresa ou uma
pequena oficina, um laboratério ou o corpo de bombeiros, um hospital
ou uma escola sdo todos exemplos de organizac¢des. (MAXIMINIANO,
1992, p. 3)

5.1 HISTORICO DA ORGANIZAGCAO

A empresa foi fundada a partir de um sonho do proprietario que almejava em
ter seu proprio negécio. Depois de ter trabalhado como empregado juntou suas
economias e constituiu a sua propria empresa, a mesma foi fundada em agosto de
2009, pelo seu administrador Edmir Ap. sua raz&o social & compostas pelas iniciais
de seu apelido, o nome de seu filho e esposa, T J L, (Teco, Jodo, Liliane), porém a
empresa é conhecida na cidade atraves de seu nome fantasia Refrigeracao Gerezin,

esse nome tem referéncia biblica, a mesma conta a historia que no monte Gerezin,
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era considerado um local sagrado, onde eram manifestado béncéos, aqueles que
preservasse a lei de Deus.

A empresa com CNPJ 11.074.782/0001-20, fica localizada Rua Professora
Talita Bresolin 461, Jardim S&o Pedro —Apucarana PR.

A TJIL Refrigeracdo, € uma empresa especializada que atua no mercado com
atividade de reparacdo e manutencdo de objetos e equipamentos pessoais e
domeéstico, tendo seu porte de Micro Empresa, sua natureza juridica e trata-se de uma
Sociedade Empresaria Limitada onde possui algumas concorrentes diretas na cidade,
como, Betel Instalacdes e Eletro gas Gel, porém a mesma nos revelou que procura
manter uma relacdo de boa vizinhanca entre elas, havendo algumas situacées em que
a indicagdo do concorrente se faz necesséria visando sempre em atender a

necessidade do cliente.

5.2 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL (Organograma)

De acordo com Rezende (2008) um organograma da organizacdo, onde
contém os cargos e ou funcdes, € uma representacdo visual da estrutura
organizacional. Este organograma determina a estruturagao de atividades, divisao de
trabalho, formalizagcédo da hierarquia de poder, determinacao de autoridade, definicdo
de responsabilidades e outras formalidades.

Ainda segundo Rezende (2008) algumas organizacfes possuem em sua
estrutura organizacional desmembrada em muitos niveis hierarquicos, principalmente
as grandes organizac¢des. Ja outras possuem sua estrutura reduzida, principalmente
nas pequenas organizacfes ou empresas individuais.

O organograma abaixo representado na Figura 2, representa 0s cinco setores
da empresa, conforme dados coletados através das informacdes fornecidas pelo
proprietario.
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Figura 2: Organograma da empresa TJL Refrigeracdes.

ADMINISTRACAO

FINANCEIRO COMPRAS PRODUGAO ATENDIMENTO

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

A administracdo da organizacdo é desenvolvida por seu proprietario Edmir
assim como seus outros setores financeiros, compras, servicos e atendimento.

O setor financeiro também e de responsabilidade do proprietario da empresa
que acompanha o diariamente o fluxo de caixa, os movimentos bancérios, as
despesas e as receitas operacionais, além de supervisionar os funcionérios da
empresa. Controla o estoque e mantém contato com os fornecedores semanalmente.

O setor de compra também é administrado pelo mesmo, que € quem realiza
todas as consultas de fornecedores antes de efetuar a compra, que estuda os
orcamentos com custo acessivel e busca por produtos de qualidade.

Na area de prestacado de servicos o administrador Edmir € quem executa essas
tarefas, porém conta com o auxilio de dois funcionérios, sendo eles Ricardo Oliveira,
e Edmilson Oliveira, ambos saem para realizar visitas, orcamentos, reparos

manutencgao.

5.3 UNIDADES ORGANIZACIONAIS
Financeira
Segue o organograma da empresa TJL Refrigeracdes representado pela

Figura, sendo o esboc¢o da estrutura conforme as informagdes adquiridas na empresa.



Figura 3: Organograma Financeiro da empresa TJL Refrigeracdes.
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CONTROLE DE
CAIXA

CONTROLE DE
CONTAS
BANCARIAS

CONTROLE DE
CONTAS A
PAGAR

CONTROLE DE
CONTAS A
RECEBER

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

Controle de caixa

De acordo Gitman (2004), dentro da administracéo financeira, o fluxo de caixa
€ um dos objetos essenciais de controle gerencial.

E feito um controle de caixa através de verificagdes das contas bancérias e do
caixa fisico, e no final do més essas informacdes sdo repassadas para o contador,
para que assim seja feito um controle eficiente.

Todos os dias no final do expediente é feito um fechamento de caixa, onde &
verificado as entradas e saidas do decorrer do dia. Este controle e feito manualmente
pelo proprietario. Assim depois de serem conferidas todas as entradas e saidas do

caixa e feita a anotacao no livro caixa da empresa

Controle de contas bancaéarias
Semanalmente é verificado através do extrato da conta bancaria todas as
entradas referentes aos servicos prestados pagos com cartdo de crédito e débito, e

também, as saidas realizadas na conta como pagamentos de boletos.

Politica de crédito
S6 é feito cadastro quando sao clientes de confiangca, que estao
constantemente presentes no estabelecimento, fora isso os pagamentos séo feitos no

cartdo ou a vista.

Controle de Duplicatas a Receber
Segundo Braga (1995), sao créditos estendidos aos clientes quando a venda

de mercadorias ou a prestacdo de servigo ocorre em certo momento.
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A verificacdo das duplicatas a receber € realizada todo inicio de més, a empresa
entra em contato com os devedores para verificar quando poderdo acertar o
pagamento, se os clientes ndo honrarem com o pagamento, a empresa retorna uma
segunda vez para entrar em contato com o cliente. Se caso o cliente ndo comparecer

na empresa em dez dias, a sua divida vai para protesto.

Controle de Duplicatas a Pagar

Segundo GTIMAN (1997), contas a pagar, € o crédito obtido pelas
organizacdes quando a compra de matéria prima de fornecedores, mao-de-obra e
demais custos e despesas serdo liquidadas dentro de um determinado periodo
estipulado.

Esse controle € feito manualmente, todo inicio de més o administrador organiza
todas as despesas que deverdo ser pagas ao decorrer do més como: agua, luz,
telefone, internet, folha de pagamento, impostos, fornecedores e etc. Todas as

despesas sdo pagas pela internet através de transferéncias e pagamentos online.

Controle de custos e determinacao de preco
A empresa para obter um lucro razoavel € colocada no minimo 50% sobre o
valor do material que e utilizado para cada servico, o que dependendo do material

pode chegar a 120% podendo variar de servigo para servico.

Outros controles financeiros

Observa-se que quando ha necessidade de captar recursos financeiros, para
execucao de servicos de modernizacéo ou qualquer outro servico no qual o capital da
empresa nao seja suficiente, é realizado um empréstimo bancério para suprir essa

necessidade.

Comercial ou marketing

Segundo Kotler (2006, p. 4) “o marketing envolve a identificacdo e a satisfacao
das necessidades humanas e sociais. Para defini-lo de uma maneira bem simples,
podemos dizer que ele ‘supre necessidades lucrativamente.”

Para Cobra (1992, p. 29).

Marketing € mais do que uma forma de sentir o mercado e adaptar
produtos e servigo — é um compromisso com a busca da melhoria da
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gualidade de vida das pessoas.... As organizacdes na busca da
sobrevivéncia acabam por descobrir a importancia de se orientar pelas
necessidades e exigéncias do mercado. Mais do que fruto de uma
decisdo amadurecida, o conceito de marketing tem sido adotado, via
de regra, como uma tabua de salvacéo para o crescimento ou mesmo
para a permanéncia em mercados em continuas mutacoes.

Diagnosticou-se que, no que tange a area do marketing a divulgacdo da
empresa esta sendo desenvolvido através das propagandas na frota adesivada dos
carros que a empresa usa para prestacao de servi¢os, na agenda telefénica local, nos
adesivos colados em todas as maquinas que eles fazem manutencao, e a propaganda
boca a boca de seus clientes.

Vendas

Segundo Kotler (2003), vendas € a comunicacao verbal direta elaborada para
clarificar como bens, servi¢os ou ideias de uma pessoa ou organiza¢ao se enquadram
as necessidades de um ou mais clientes potenciais.

O setor de vendas é realizado na area de atendimento, sendo responsavel
pelo administrador da empresa e seu funcionéario Ricardo, eles se comunicam com 0s
clientes e ao mesmo tempo ja verificam um orgamento adequado ao servi¢o prestado
e apobs a conclusdo dele finalizam a venda para a realizacdo do atendimento. No
entanto ndo € realizado nenhum treinamento especifico para vendas por ser uma

empresa de pequeno porte.

Pesquisa

A empresa nao realiza nenhuma pesquisa direta e sim uma pesquisa informal
em relacdo ao mercado, a maioria das informacdes séo retiradas do dia a dia em
conversas com clientes e fornecedores, observando as alteracbes que o0s
concorrentes fazem no mercado, como alteracdo de preco, mudanca nos servicos

oferecidos, e as novas tecnologias utilizadas.

Mercado

Os servicos prestados sao destinados aos consumidores sendo pessoa fisica
ou juridica que residem em Apucarana e também busca expandir para outras
localidades. A imagem que a empresa busca demonstrar aos consumidores é de

qualidade no produto e no atendimento com um preco justo e acessivel.
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Estoque

Segundo Chiavenato (2005), estoque € a composi¢ao de materiais (matérias-
primas, materiais em processamento, materiais semiacabados, materiais acabados,
produtos acabados), que em algum momento ndo € manuseado na empresa, mas que
sera utilizado posteriormente. Assim, a definicdo de estoque inclui toda a variedade
de materiais que determinada instituicdo possui e utiliza no processo de produgéo de
seus produtos e/ou servicos.

A empresa possui um pequeno estoque de pegas “chaves” segundo eles, que
sdo pecas primordiais utilizadas na grande maioria dos aparelhos eletroeletrénicos,
como para cada servico prestado € feito um orgcamento o proprietario e seu funcionério
consegue identificar a necessidade de determinadas pecas e entdo realizar o pedido

ao seu fornecedor.

Determinacao dos precos

Para a empresa em questdo a determinacado dos precos feita pelo empresério,
e seu funcionarios, e ocorre da seguinte maneira: a empresa para obter um lucro
razoavel é colocada no minimo 50% sobre o valor do material, e no maximo 120%,
mas isto varia de servico para servico.

Segundo Cobra (1992, p. 468)

O que é preco? E o valor justo pela posse de um bem ou de um
servico? Qual € processo mental do individuo ao estabelecer uma
relacéo entre preco e a utilidade do bem? Na verdade, cada individuo
tem sua escala de valores para classificar a utilidade do bem e o prego
que ele se dispbe a pagar pela sua posse. Assim, os produtos e
servicos podem ser avaliados distintamente por diferentes pessoas,
bem como o dinheiro pode ter poder significado diverso para 0 mesmo
individuo em tempos diferentes. E como oscila o conceito de caro ou
barato. Uma peca exclusiva, por exemplo, pode dar a sensacdo de
cara.

A empresa deve levar em consideracéo as necessidades dos clientes e assim

o preco pelo cliente oscila de acordo com suas necessidades.

Controle das vendas
A empresa em questdo possui um sistema, onde sdo langcadas todas as
vendas e todos os servicos prestados no dia, ele é alimentado diariamente com

informac0des atualizadas sobre os servicos finalizados, e pendentes, e nele encontra-
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se a parte de orcamentos, depois de repassado 0s custos para os clientes aguarda-

se a autorizacado com o cliente para o conserto dos aparelhos.

Analise das vendas

Toda venda que € realizada pela empresa em questdo, € registrada no
sistema, para que no final do dia seja feita uma conferéncia de todos os servicos que
foram executados e pecas que foram utilizadas para que no final da semana esse

controle seja ainda mais preciso.

Cadastro, faturamento e cobranca

E feito um cadastro, onde constam os dados pessoais do cliente como RG,
CPF, endereco e telefone. A partir desse cadastro é feito um controle de todas as
duplicatas a receber. Todas as duplicatas tém trinta dias para serem pagas, se caso
a duplicata néo for paga em 30 dias o sistema automaticamente envia um alerta que
um determinado cliente estd com pendéncia de pagamento, a partir deste momento a
empresa entra em contato com o cliente para obter uma resposta devido ao

pagamento em aberto.

Tipo de supervisao

O tipo de supervisao realizada na empresa € centralizado, pois o proprietério
€ 0 Unico na tomada de decisdes. O proprietario € quem supervisiona o trabalho feito
no atendimento, e verifica se possivel se na area de producao delegar algum conserto
ou se ele mesmo devera fazer o trabalho que exija mais experiéncia ou urgéncia. No
planejamento de tarefas e tomada de decisdes € a Unica funcdo que ndo pode ser

delegada.

Prestacao de servico

A prestacao de servico comeca a partir do momento que o cliente deixa a o
aparelho no estabelecimento, ou solicita 0 atendimento em sua residéncia para ser
desenvolvido o orcamento de tudo que precisa ser realizado, depois a empresa entra
em contato com o cliente para obter autorizag&o para realizar o concerto, esse contato
€ realizado para que nao haja futuros “mal-entendidos”. Ressalta-se que no caso do

retorno do cliente a empresa, devido a persisténcia de um problema mecéanico de um
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servico ja prestado pela T J L o valor do reparo néo sera cobrado novamente.

Organizacao do setor de prestacao de servico

O proprio proprietério é encarregado por toda a organizagao do setor. No inicio
do expediente ele juntamente com o seu funcionario organiza todas as ferramentas e
materiais que serdo utilizados ao decorrer do dia, para que assim eles possam
trabalhar mais tranquilamente, mediante a esta organizacdo e planejamento os

mesmo evitam o desperdicio de tempo.

Controle de qualidade
A empresa em estudo, procura sempre fazer um controle rigoroso de seus
produtos e de seus servigos prestados, e busca sempre verificar se 0 seu cliente ficou
satisfeito com o servico adquirido.
Segundo Cobra (1992, p. 375):

“Se o produto ou material vendido € de ma qualidade, nédo ha,
realmente, servicos que possa dar satisfagdo ao consumidor. Manter
ou reparar um aparelho ou produto de ma qualidade ndo é assegurar
um servico, é reparar um prejuizo. ”

Por esse motivo a empresa em questdo busca sempre utilizar produtos de
primeira linha, para que seus clientes ndo tenham nenhum problema com o produto

adquirido. Ainda para o autor.

A qualidade real de um produto ndo € a Unica importancia: a ideia que
o comprador faz do produto €, via de regra, muito importante, quando
ndo é a mais. E preciso considerar também que o comprador nem
sempre é capaz de julgar criteriosamente a qualidade real para o preco
considerado, pois pode ndo ter competéncia necessaria para
julgamento, que depende da complexidade do produto, da novidade,
da formacéo profissional e pessoal do comprador etc. e também as
influéncias externas que agem sobre o comprador podem distorcer
seu conceito de qualidade. (COBRA, 1992, p.376).

E importante que a empresa explique aos clientes sobre as atividades dos

servigcos para que assim conhecam a qualidade dos processos a serem realizados.

Custos de producao
Os custos sao divididos em quatro partes: custos diretos, custos indiretos,
custos variaveis e custos fixos; e esses custos se alteram conforme a demanda.

Sendo assim, os custos de producéo estédo voltados, para o salario dos funcionarios,
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gastos com agua, luz, telefone que de algum modo séo utilizados na prestacédo de
servico. A empresa nao disponibilizou suas planilhas e os relatérios de sistema, por

conta do sigilo, e principalmente por conta dos inadimplentes.

Materiais ou logistica

A empresa possui um almoxarifado onde sdo armazenados todos 0s materiais,
€ um local de facil acesso que facilita toda a movimentacdo dentro da empresa, as
pecas sdo todas etiquetadas para melhor localizacdo delas, e para facilitar seu

armazenamento.

Organizacgao do setor
Toda a organizacdo da empresa é realizada pelo proprietario e por seu

funcionario, antes da abertura da loja.

Compras
O proprietario verifica em seu sistema quais as pec¢as necessarias para
comprar e a partir dai ele entra em contato com seus fornecedores, para fazer a

aguisicao de novos produtos, ele chega no préximo dia Gtil, o que agiliza 0s processos.

Fornecedores

A empresa possui uma lista de seus fornecedores em seu sistema. Esta lista
foi criada a partir de uma rigorosa pesquisa com fornecedores de produtos de
qualidade, com melhor preco, entregas a curto prazo e garantia dos produtos

adquiridos.

Almoxarifado
A empresa em questao utiliza de uma pequena sala onde sdo organizados em
prateleiras os materiais utilizados, todos os materiais sdo colocados etiquetas para

facil localizagéo.

Custos
Muitas empresas acabam tendo custos muitos altos devido a compras

desnecessarias, jA& na Refrigeracdo Gerezin esses gastos sao controlados
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diariamente, pelo préprio proprietario. Todas as operacdes realizadas s6 sao

executadas a partir da autorizacao dele.

Expedicéo e transporte

A empresa Refrigeracdo Gerezin ndo possui 0 setor de expedicdo e
transportes, pois ndo possui grande quantidade de produtos. O transporte de
materiais, geralmente, é feito pelos fornecedores, e o custo geralmente ja vem

embutido no valor da mercadoria.

5.4 LAYOUT (Estrutura fisica)

Segundo Paranhos Filho (2007), Layout também pode ser conhecido com
arranjo fisico, esquema, design ou projeto, e € um esbo¢o da estrutura fisica de
determinado local, com a finalidade de demonstrar como estdo organizados 0s
equipamentos, setores, instalacdes, entre outros.

O arranjo fisico corresponde ao arranjo dos diversos postos de
trabalho nos espacos existentes na organizacao, envolvendo além da
preocupacédo de melhor adaptar as pessoas ao ambiente de trabalho,
segundo a natureza da atividade desempenhada, a arrumacao dos
mdveis, maquinas, equipamentos e matérias primas. (CURY, 2000, p.
2)

Pode-se dizer que com o Layout, a empresa pode ser vista pela parte de cima.

A empresa desenvolve suas atividades em uma sala comercial, a qual é representada
no layout abaixo, ela se organiza em um espaco com seis ambientes sendo eles:
recepcao, cozinha, dois banheiros, estoque e o maior espac¢o destinado a producéo.

A empresa em estudo ndo possui um layout definido formalmente, no entanto,
através da observacdo da sua estrutura fisica verificou-se que a figura pode ser
definida como o layout a ser utilizado para a empresa.
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Figura 4: Layout da empresa TJL Refrigeracdes.

WC FEM WC MASC]
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Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

5.5 PROCESSOS OPERACIONAIS (Fluxogramas: horizontal / vertical)
FLUXOGRAMA VERTICAL

Chiavenato (2010) expbe que, em termos gréficos, o fluxograma
horizontal diferencia do fluxograma vertical apenas na direcdo do deslocamento da
sequéncia, que nesse caso, é horizontalmente, mantendo-se os mesmos simbolos e
convencdes do fluxograma vertical.

Ainda segundo Chiavenato (2007) o mesmo diz que o fluxograma horizontal
utiliza, na maioria das ocasifes os mesmos simbolos do fluxograma vertical e enfatiza
0s 0rgaos ou pessoas envolvidas em determinado procedimento ou rotina. Em relagéo
aos procedimentos e rotinas que envolvem muitos 6rgdos ou pessoas permite
visualizar a parte cabivel a cada um e comparar a distribuicdo das tarefas entre todos

os envolvidos para uma possivel redistribuicdo.
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Figura 5: Fluxograma Vertical TJL Refrigeracdes
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Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

6 OBSERVA(}AO DA REALIDADE ORGANIZACIONAL (Aplicagcédo do
diagnostico)

Foi possivel observar a realidade da empresa com base nas 7 dimensdes da
TJL Refrigeracdes, empresa escolhida para a execucao deste estagio.

O primeiro grafico apresentado sera o grafico da andlise geral, pelo qual foi

possivel observar toda a aplicacdo do diagnostico empresarial.



Gréfico 1: Analise Geral TJL Refrigeracdes
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Analise Geral 12 Avaliacio
22 Avaliagao
Gestao
80
Qualidade Inovagao
Producao Marketing
Meio Ambiente Marketing Digital

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

A imagem acima nos apresentou as sete dimensfes que sdo ela: gestédo,

inovacado, marketing, marketing digital, meio ambiente, producao e qualidade

Podemos observar que na segunda avaliacéo todas as dimensdes tiveram um grande

avanco, sendo que a gestdo, a qualidade e a producdo foram as que mais se

expandiram. Conseguindo assim atingir todas as dimensdes para uma melhora na

empresa.

7 ANALISE E DISCUSSAO DOS DADOS (Prética X Teoria)

Neste capitulo foi possivel demostrar com os gréaficos os resultados de: Gestéo,

inovacao de produto, marketing, marketing digital/virtual, meio ambiente, producéo e

gualidade.



40

7.1 GESTAO

No conceito de Santos (2020) gestédo é o que conduz todas as atividades que
envolvem uma empresa, desde o seu planejamento até as suas atualizacdes
tecnoldgicas, e essa gestdo seja ela em uma multinacional ou uma empresa de
pequeno porte.

O gestor pode ser considerado como a “bussola” da empresa. Ele é
responsavel por comunicar, coordenar, ordenar, tomar decisées e motivar a equipe
para a realizacdo do objetivo da organizacao

Grafico 2: Gestao TJL Refrigeracbes

Gestao

Visdo da Empresa

Missao da Empresa

Praticas de Gestio ~
2
Ny G

Desempenho da Empresa

Objetivo da Empresa

Capacitacao de

Estratégias da Empresa
Colaboradores & P

Indicadores e Metas

Plano de Acdo

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

Neste grafico observa-se que 0s pontos mais fortes nessa dimenséo séo o
desenvolvimento gerencial, desempenho da empresa e o plano de agéo, sendo assim
0S outros pontos ainda precisam ser trabalhados. Somente quando todos os pontos

estiverem melhorados os resultados seréo alcancados.

7.2 INOVACAO DE PRODUTO
A inovacao do produto e quando vocé chega em algo que seja diferente e
melhor do que ja existe hoje no mercado, no nosso caso podemos dizer que uma

prestacao de servico diferenciada.
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Gréfico 3: Inovacédo do Produto TJL Refrigeracdes

Inovagao de Produto
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Produtos

Novos Produtos

Langa produtos ou inova
em produtos ja existentes

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

Foi analisado neste grafico que a empresa TJL Refrigeracdes, inovou com
parcerias de seus fornecedores, elevando assim o grau de importancia da inovacgao
na empresa, vimos gue o atendimento precisava ser revigorado fazendo assim que a

empresa pudesse personalizar seus atendimento entre outras coisas.

7.3 MARKETING

A administracdo de marketing nada mais € que um compromisso com a
empresa em que VOcé ira prestar seus servicos, passando confianca para que seu
cliente possa ver que vocé irA dar todo o suporte necessario para a empresa,
planejamento uma proposta e executando ela.

De acordo com Wood (2015) o planejamento de marketing € um processo
estruturado que visa determinar como gerar valor para os clientes, para a organizagéo
e para os principais stakeholders por meio da pesquisa e analise da situagéo atual, do
desenvolvimento e do registro dos objetivos, das estratégias e dos programas de

marketing para alcancar tais objetivos.
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Gréfico 4: Marketing TJL Refrigeracdes

Marketing
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Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

A empresa em questdo nao possui um planejamento de marketing, por ela ja
estar ha quase 11 anos no mercado a empresa ja se considera uma empresa
conhecida, sendo assim a empresa nao acha necessario, mais foi um ponto que

colocamos em questdo com o e proprietario.

7.4 MARKETING DIGITAL / VIRTUAL
O marketing digital nada mais e do que o marketing que e feito por meio das

redes sociais e meios de comunicagao.

Dessa forma, o marketing digital engloba a pratica de promover produtos,
servicos ou a propria marca, através da internet, chegando aos consumidores de

forma rapida, personalizada e eficiente.

Segundo Armani (2008) uma estratégia muito eficiente para a mobilizacéo de
apoiadores individuais, que se bem conduzida, na utilizacdo do site institucional como
instrumento de atracdo, relacionamento e mobilizacdo de associados, mas uma
condicao essencial para que este tipo de iniciativa funcione é a manutencédo de um
conteudo atraente e atualizado, o que leva ao aumento no niumero de acessos e a

ampliacdo de oportunidades.
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Gréfico 5: Marketing Digital TIL Refrigeracdes

Marketing Digital / Virtual
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Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).
A empresa nao utiliza de meios eletrénicos para o marketing, TJL Refrigeracdes
nao encontra necessidade de manter sua empresa nas redes sécias, a esta tem uma
pagina no Face book mais ndo se importa em manté-la atualizada, pois ndo vé esses

meios de marketing como muito eficiente mesmo nos tempos em que vivemos.

7.5 MEIO AMBIENTE

Segundo Corazza (2003) no momento atual, o maior desafio da sociedade
organizada, das grandes empresas e de governos é o desenvolvimento econdmico
com a preservacdo ambiental, o chamado desenvolvimento sustentavel, ou seja,
atender as necessidades de hoje sem comprometer as necessidades das futuras

geracoes.
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Gréfico 6: Meio Ambiente TJL Refrigeracdes
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Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

Esta dimensdo mostra que a empresa tem suas licencas ambientais em dia,
mais ainda precisa de muitas melhorias, mesmo a TJL Refrigeracfes ndo sendo uma
empresa que tem muitos residuos e nem agua para descarte, quando ha necessidade

a mesma faz tudo corretamente.

7.6 PRODUCAO

O processo de producdo envolve uma série de etapas e fatores que
combinados, satisfazem as necessidades da sociedade a medida em que ocorre a
demanda de bens e de servi¢cos. S&o fatores como a terra, que fornece os recursos
naturais, o esforco humano dedicado para a criacdo de determinado produto ou
servico e o capital, que representa o conjunto de bens que serve tanto para aumentar

0 processo da producao do produto como para 0 seu consumo.

As atividades que estdo diretamente ligadas ao processo de produgéo estéo

situadas nos ramos da industria, do comércio, da agricultura e dos transportes.

A producao também esta relacionada com a diferenca entre o volume do que

se produz em relagdo aos bens consumidos, pois € 0 que determina o valor
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acrescentado a estes recursos, apontando se havera ou nédo lucro para a organizacao

comercial.

Gréfico 7: Producédo TJL Refrigeracdes

Producao
Controle de Produgéo /
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Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

Esta dimensédo mostra que na parte de producdo a empresa tem 6timo espaco
fico e instalagcBes elétricas perfeitas também, mais a mesma néo tem preocupacao
com cronometragem, metas para a producdo, logistica entre mais alguns pontos. A

mesma ainda tem capacidade no seu espaco para aumentar a sua producao.

7.7 QUALIDADE

A gualidade é relacionada as percepcdes de cada individuo e diversos fatores
como cultura produto ou servi¢o prestado

Segundo Verri (2014) como a qualidade é agregada durante a execucéao das
tarefas inerentes das atividades do servigo, todas as causas que levam a consecuc¢éo
dos resultados devem ser dominadas para assegurar ou garantir a qualidade
requerida pelos clientes, e todo esse conjunto de causas que afetam o resultado final

€ chamado de processo.
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Gréfico 8: Qualidade TJL Refrigeracdes
Qualidade
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Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

Na dimensao qualidade foi possivel observar nha imagem acima que a empresa
dentre todas os pontos ela somente precisa melhorar em controle de processos e
selecdo de colaboradores, sendo que a mesma nao faz a contratacdo de
colaboradores com frenquencia isso ocorre muito raramente. A TJL Refrigeracdes
preza a saude e a seguranca no trabalho, preza por sempre manter seus fornecedores

e também na satisfacdo dos clientes, entre outras coisas
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8 PLANO DE ACAO

Foi estabelecido um plano de acdo para cada uma das sete dimensdes,
utilizando a metodologia 5W2H (who / quem; what / o qué; where / onde; when /
quando; why / por que; how / como; how much / quanto), para que os devidos

diagndsticos pudessem ser aplicados na empresa com seus devidos prazos.

8.1 GESTAO
No quadro 2, gestdo da empresa TJL Refrigeracdes, foi apresentado acoes,
prazos e custo para missao e financas da empresa em questao.

Quadro 2: Gestao TJL Refrigeracdes

Gestéo
Até
s | (0] que » | quan Quanto
Codi Area Tépico Situagao fazer? C°."?° fazer do ngm Onde que vai
go ~ Atividades fara? fazer?
Acgdes fazer custar?
?
A misséo
esta definida Desen\_/OIYe e uma _
~ I informalment | r a missao x Abril | O gestor | TIL
GESTA | Missdo da . reunido com a . O _
110 e, sendo do | juntamente S de da Refrigeracé | indefinido
(0] Empresa ) participacao de
conheciment | com toda a todos 2022 | empresa es
0 apenas dos | equipe
dirigentes.
E())(;Sttriizs Iniciar um Ujilizando .
172 GESTA | Finangas financeiros, controle fs;szt:gas que anl cci)a gestor ;‘i‘;ﬂ TR R$
(@) daEmpresa | mas ndo é|com fluxo - gerac 500,00
- - automatico 0| 2022 | empresa es
utilizado fluxo | de caixa .
. fluxo de caixa
de caixa.

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

No codigo 110 foi exposto que a missdo da empresa esta definida
informalmente sendo do conhecimento apenas dos dirigentes, foi colocado como acdo
gue a mesma devera formalizar a sua misséo junto com toda a equipe, com custo
indefinido, sera definido em reunido com a participacdo de todos até abril de 2022 o
gestor da empresa fica responséavel pela execucao da acgéao.

Foi colocado entdo como acdo que a mesma adquira um programa para fazer
esse fluxo de caixa até abril de 2022 e terd um custo de R$500.00 ficando tudo na

responsabilidade do gestor.
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No quadro 3, inovacéo do produto, TJL Refrigeragdes, foi apresentado acoes,

prazos e custo para que a empresa inove conforme a exigéncia do mercado.

Quadro 3: Inovacao do Produto TJL

Refrigeracdes

Plano de Acéo

) (0] que | Como Até Quem Quanto
Cadigo | Area Tépico Situacgéo fazer? fazer? guando fara? Onde fazer? | que vali
Acdbes Atividades | fazer? ) custar?
Empresa
inova
eventualmente .
Continuar
Grau de | conforme  a|.
~ ~ | importancia | exigéncia do !novando Ficando
INOVACAO junto com q O gestor
da mercado, sempre Abril de TJIL -
AV DE inovacao considera a |2 atento as | 2022 b Refrigeragdes e el
PRODUTO & . = mudancas | . . empresa gerag
na inovagao do dia a|movacdes
empresa necessaria dia
para se
manter no
mercado.

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

No cdédigo 202 foi possivel observar que o assunto € a inovacdo do produto

onde a empresa TJL Refrigeracdes inova eventualmente, foi deixado entdo como

plano de agéo para que a mesma possa inovar com mais frequéncia acompanhando

as mudancas do dia a dia, o gestor devera implantar essa pratica até abril de 2022 e

o custo ainda fica indefinido para esta acao.

8.3 MARKETING

custo para que a mesma implemente o marketing.

Quadro 4: Marketing TJL Refrigeracfes

No quadro 4, Marketing, TJL Refrigeracdes, foi apresentado agbes, prazos e

Plano de Acéo

O que | Como Ate Quanto
Codig Area Tépico Situacéo fazer? fazer? quand Qut,em Onde que vai
o] ~ S o] fard? fazer?

Acdes Atividades custar?

fazer?
Planejar Analisar 0s o
MARKETIN Planejament | Ndo possui as g(r)]g;os se(rji:\ Abril de i Indefinid
304 G o] _ de | planejamento | estratégia interessante | 2022 da Refrigeracte o
Marketing s do - empres | s
. , implantar o
marketing - a
marketing

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).
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Aqui no cddigo 304, foi possivel ver que a empresa ndo possui planejamento
algum de marketing, foi proposto que comecem a planejar estratégias para marketing,
analisem pontos de onde seria interessante implantar o marketing, até que seja

decidido isso essa a¢ao nao tem custo definido.

8.4 MARKETING DIGITAL / VIRTUAL
No quadro 5, Marketing digital, TIL Refrigeracdes, foi apresentado acoes,
prazos e custo para que seja dado inicio o marketing digital.

Quadro 5: Marketing Digital TIJL Refrigeracdes

Plano de Agéo
Como Até
- (0] que Quanto
codig | ; - . x 5 fazer? quand | Quem Onde .
o Area Topico Situagao fazger. Atividade | o fara? fazer? que vai
Acles custar?
S fazer?
Planejam Criando
MARKETIN |ento de | . | Implantar o | redes . O gestor | TIL
411 G DIGITAL/ | Marketing NIZ?]e'arz[:\Stgl marketing | sociais, 98;"2 i da Refrigeracd | Indefinido
VIRTUAL Digital/ planej digital para a empresa | es
Virtual empresa

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

No codigo 411, foi possivel observar que a empresa nao possui planejamento
algum de marketing digital foi sugerido entdo como agéo a criagdo de redes sociais

para a empresa. Esta acdo nao tem custo definido até a sua implantacéo.

8.5 MEIO AMBIENTE
No quadro 6, Meio ambiente, TIL Refrigeracdes, foi apresentado acdes, prazos
e custo para as politicas de meio ambiente da empresa.
Quadro 6: Meio Ambiente TJL Refrigeracdes

Plano de Acéo

- (0] que Até Quanto
o < Tépi . . 5 Como fazer? Quem Onde .
Cédigo | Area co Situacéo faz9r. Atividades guando fara? fazer? que vai
Acdes fazer? custar?
Politi Empresa Vendo qual a

MEIO ca tem uma | Definir as | politica Abril de O gestor | TIL
518 AMBIENTE | Ambi polltl_ca politicas da | ambiental a 2022 da R~efr|gera Indefinido

ental melgntal empresa empresa  se empresa | ¢oes

indefinida encaixa




584

MEIO
AMBIENTE

Indic
ador
es de
Dese
mpen
ho

Empresa
controla
apenas
faturas de
pagament
o, mas
nao faz
andlise
critica
através
da
relacéo
com
indicador
es de
desempe
nho.

de

Implantar
indicadores

desempenho

Primeiramente
estudando
sobre
assunto

(o]

Abril de
2022

O gestor
da
empresa

TJL
Refrigera
coes

Indefinido

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).
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Nesta dimensédo observa-se 2 codigos 518 e 584, onde a empresa possui

politica ambiental indefinida e n&o possui politica de desempenho, foi proposto entdo

que a TJL Refrigeracdes defina esses dois indicadores, analisando qual a melhor

politica e descobrindo indicadores de desempenho que sejam propicios para a

empresa em questdo, ndo tendo assim custo definido para nenhuma dessas acdes.

8.6 PRODUCAO

custo para o controle de producéo e logistica da empresa.

Quadro 7: Producao TJL Refrigeracdes

No quadro 7, Producgéo, TJL RefrigeracOes, foi apresentado acdes, prazos e

Plano de Agao

o que Como Até
o < - . ~ fazer? quand | Quem Onde Quanto  que
?
Codigo | Area Topico Situagdo fazgr. Atividad | o fara? fazer? vai custar?
Acdes
es fazer?
Implantan
Implantar o (.jo um
T G sistema (@)
Controle | N&o possui lanilhas que Abril de gestor | TJL
804 PRODUGAO de controle P possa da Refrigeracd | R$300.00
= para fazer . 2022
Produgdo | adequado. esse cuidar do empres | es
controle a
controle de
producédo
Comecar a | Fazendo
Osi atender de | rotas que
sistema forma total 0ssas
logistico p O
as recolher
atende de necessidad 0s Abril de gestor | TJL
831 PRODUGAO | Logistica forma parcial os da servicos. | 2022 da Refrigerac | Indefinido
as empresa, | mais de EMpres | oes
necessidade a
S alcancando um de
' toda asua | cadavez
demanda que sai.

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).



8.7 QUALIDADE

o1

No quadro 8, Qualidade, TJL Refrigeracbes, seré apresentado acdes, prazos e

custo para a qualidade da empresa.

Quadro 8: Qualidade TJL Refrigeracdes

Plano de Acéo
Até
O que | Como
Codigo | Area Tépico Situacgéo fazer? fazer? quand ng'r)n Ondg Quanto g)ue
AcBes Atividades | © fara” fazer? |vai custar?
fazer?
A Entregand
satisfacao o0 acadaum
Satisfaca gosa(i/lflinatgz Formalizar gl?entesseus Abril de O gestor | TIL
924 QUALIDADE |0 dos a satisfacédo da Refrige | R$100.00
Clientes eventuaime dos clientes | 4" Az empresa | racdes
nte e de pequena
forma pesquisa de
intuitiva. satisfacdo.

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

Aqui nessa dimenséao o codigo 924 mostra a qualidade onde a satisfacao dos

clientes é medida eventualmente e de forma intuitiva, foi proposto entdo como acéo

formalizar esta satisfacdo entregando a cada um de seus clientes uma pequena

pesquisa de satisfacdo, isso terd um custo de aproximadamente R$100.00 para

empresa e o proprio gestor podera fazer.

9 CRONOGRAMA DAS ACOES

Foi definido depois de cada plano de acdo da TJL Refrigeracfes as datas para a

realizacdo das propostas.

Quadro 9: Cronograma de Acbes TJL Refrigeracdes

‘ L Até quando
Area Topico fazer?
GESTAO Missdo da Empresa Abril de 2022
GESTAO Financas da Empresa Abril de 2022
INOVACAO DE | Grau de importancia da inovacado na | Abril de 2022
PRODUTO empresa

MARKETING Planejamento de Marketing Abril de 2022
l\D/IIAC‘;IT.:f EJ }’\\I/CIBRTU AL Planejamento de Marketing Digital / Virtual Aot el 2022
MEIO AMBIENTE Politica Ambiental Abril de 2022
MEIO AMBIENTE Indicadores de Desempenho Abril de 2022
PRODUCAO Controle de Producao / Planejamento Abril de 2022
PRODUCAO Logistica Abril de 2022
QUALIDADE Satisfacdo dos Clientes Abril de 2022

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).
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10 VIABILIDADE FINANCEIRA OPERACIONAL

10.1 INVESTIMENTOS

A palavra Investimento significa a aplicacédo de capital com a expectativa de um
lucro futuro, mas também pode-se falar de outros tipos de investimentos. Como por
exemplo o Investimento produtivo que € quando um percentual de taxa de lucro sobre
o capital supera ou podendo ser igual a taxa de juros, ou até mesmo quando o lucro
acaba sendo maior ou igual ao capital investido. O Investimento Bruto possui relacéo
com todos os gastos realizados tal como bens de capital como maquinas e
equipamentos. O Investimento Liquido ja deixa de lado as despesas com manutencao
e reposicado de pecas, ja que esta ligado a compra de bens de capital onde acaba
tendo uma conversdo na capacidade produtiva, sendo assim o Investimento Liquido
determina com mais rigor o crescimento da economia. Na parte financeira também
existe o Investimento Financeiro, onde se trata de a¢les, caderneta de poupanca,
seria uma parte mais especifica da area financeira pessoal.

De acordo com Gitman (2002), o termo investimento inicial refere-se a saida de
caixa relevante a ser considerada quando se avalia um possivel dispéndio de capital.
Existem vérias técnicas econdmico-financeiras de analise de investimento como
auxilio para essas decisoes.

Tabela 1 — Investimentos da empresa TJL Refrigeracfes

Investimentos da empresa TJL Refrigeracdes

Ampliacdo do espaco R$ 2.500,00
Maguinas novas R$ 5.000,00
TOTAL R$ 7.500,00

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

Na tabela acima foi apresentado o0s investimentos da empresa TJL
Refrigeracdes, sendo eles a ampliacdo do espaco fisico para poder atender melhor a
demanda e também a aquisicdo de maquinas novas para que pudessem auxiliar na

demanda da empresa.
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10.2 CUSTOS

Os custos fixos sédo aqueles que aparecem todo o més no fechamento das
minhas despesas na empresa, ou até mesmo no dia-a-dia de uma pessoa fisica. Ja
0S custos variaveis ndo sao despesas que eu pago todo o més, e aquele gasto ou
imprevisto que surge as vezes na minha empresa, ou até mesmo no fim do més.

Para saber como melhor identificar estes tipos de custos, devemos montar uma
planilha com um determinado periodo de tempo. E assim colocar detalhadamente tudo
0 que entra e sai ha empresa, tendo que deve ser anotado a producéo e o faturamento
com vendas. Assim serd possivel observar na planilha quais séo os gastos diarios e
quais sao os gastos variaveis da empresa TJL Refrigeracdes.

Na empresa que tem uma atividade sazonal, ter o conhecimento dos custos
fixos e variaveis € muito importante para que ajude no planejamento financeiro ao
longo do ano. Claro que qualquer empresa pode ser beneficiada.

Observando a planilha, colocando todos os dados corretos, foi possivel saber
se a empresa anda tendo lucros ou se esta tendo despesas, quanto mais ela vender,
maior sera o seu lucro.

Tabela 2 — Custos e Despesas Fixas da empresa TJL Refrigeracdes

Estrutura de Custos e Despesas Fixas - Mensal

Descritivo Valor

Agua R$ 300,00
Luz R$ 500,00
Telefone R$ 150,00
Internet R$ 149,00
Salérios R$ 8.000,00
TOTAL R$ 9.099,00

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

Estas despesas sédo despesas decorrentes de todos os meses despesas que

nao irdo variar, sdo aquelas despesas constantes.
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Tabela 3 — Custos e Despesas Variaveis da empresa TJL Refrigeracdes

Estrutura de Custos e Despesas Variaveis - Mensal

Descritivo Valor
Combustivel R$ 500.00
Pecas para execucédo do servico R$ 1000.00
TOTAL R$ 1.500,00

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

Estas despesas sdo baseadas nos servicos da empresa, por isso elas podem
variar de més a més, sendo que alguns meses sao melhores que outros na demanda

de servigos da empresa TJL Refrigeragoes.

10.3. DEMONSTRACAO DO RESULTADO E EXERCICIO

DRE nada mais é do que um relatério que demonstra de forma resumida as
operacOes realizadas pela empresa. Nele sdo confrontadas as contas de receitas,
despesas, investimentos, custos e provisées apurados, evidenciando a formacédo do

resultado liquido da empresa na ocasiao.

Tabela 4: Demonstracédo do resultado do exercicio TIL Refrigera¢cdes - Mensal

Contas Exercicio
Atual

Receita de prestacéo de servigos 50.000,00
() 1SS 3.000,00
(=) LUCRO BRUTO 47.000,00
Despesas Financeiras 9.099,00
Outras Despesas Operacionais 1.500,00
(=) RESULTADO OPERACIONAL LIQUIDO 36.401,00
Provisédo para Contribuicao Social 3.900,00
LUCRO LIQUIDO OU PREJUIZO DO |32.501,00
EXERCICIO

Fonte:Desenvolvido pelas autoras (2021).
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E um relatério que demonstra de maneira clara e precisa a situagao financeira

de uma empresa. Para isso, sdo considerados todos os ativos e passivos de um

negocio, ou seja, seus bens, dividas e lucros.

Tabela 5: Balanco Patrimonial TJL Refrigeracdes - Mensal

ATIVO PASSIVO
Ativo Circulante Passivo circulante
Caixa 32.581,00 Fornecedores 1.000,00
Contas areceber 1.000,00
Estoque 1.000,00
Total ativo circulante 34.581,00 Total passivo circulante 1.000,00

Ativo ndo circulante

Patrimbnio liquido (PL)

Imobilizado Capital social 58.000,00
Veiculo 26.000,00
Imovel 31.000,00 Lucro liguido 32.581,00
Total ativo nao circulante | 57.000,00
Total do ativo 91.581,00 Total passivo + PL 91.581,00

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).

10.5 FLUXO DE CAIXA

Em Financas, o fluxo de caixa refere-se ao fluxo do dinheiro no caixa da

empresa, ou seja, ao montante de caixa recolhido e gasto por uma empresa durante

um periodo de tempo definido, algumas vezes ligado a um projeto especifico.

Quadro 10: Fluxo de caixa TJL Refrigeracdes

PLANILHA DE FLUXO DE CAIXA

Més Janeiro |Fevereiro| Margo Abril Maio Junho Julho Agosto | Setembro | Outubro [Novembro| Dezembro
ENTRADAS
Previsdo de recebimento vendas 10.000,00] 6.000,00 |70.000,00| 6.000,00 | 5.000,00 | 6.000,00 [ 7.000,00 | 8.000,00 | 9.000,00 | 10.000,00 | 11.000,00 | 12.000,00
Contas a receber-vendas realizadas| 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 1.000,00
Outros recebimentos 500,00 800,00 800,00 500,00 800,00 800,00 500,00 800,00 800,00 500,00 800,00 800,00
TOTAL DAS ENTRADAS 11.500,00 | 7.800,00 |71.800,00| 7.500,00 | 6.800,00 | 7.800,00 | 8.500,00 | 9.800,00 [10.800,00( 11.500,00 | 12.800,00| 13.800,00
SAIDAS
Fornecedores 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 [ 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00
Retiradas socios 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00 [ 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00
Agua 300,00 300,00 | 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Energia elétrica 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Telefone 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00
Combustiveis 500,00 500,00 | 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
luz 149,00 149,00 149,00 149,00 149,00 149,00 149,00 149,00 149,00 149,00 149,00 149,00
TOTAL DAS SAIDAS 6.599,00 [6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 [ 6.599,00
1 (ENTRADAS - SAIDAS) 4.901,00 | 1.201,00 |65.201,00| 901,00 201,00 | 1.201,00 | 1.901,00 | 3.201,00 | 4.201,00 | 4.901,00 | 6.201,00 | 7.201,00
2 SALDO ANTERIOR 4.901,00 | 6.102,00 | 71.303,00 | 72.204,00 | 72.405,00 | 73.606,00 | 75.507,00 | 78.708,00 | 82.909,00 | 87.810,00 | 94.011,00
3 SALDO ACUMULADO (1 +2) 4.901,00 | 6.102,00 | 71.303,00 | 72.204,00 | 72.405,00 | 73.606,00| 75.507,00 | 78.708,00 | 82.909,00 | 87.810,00 | 94.011,00 [ 101.212,00
4 NECESSIDADE EMPRESTIMOS
5 SALDO FINAL (3 +4) 4.901,00 | 6.102,00 |71.303,00|72.204,00 | 72.405,00 | 73.606,00| 75.507,00 | 78.708,00 | 82.909,00 | 87.810,00 | 94.011,00 | 101.212,00

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).
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10.6 INDICADORES FINANCEIROS

10.6.1 indices de Liquidez
Esta relacionada aos compromissos de curtissimo prazo, o objetivo é analisar
o crédito da empresa, para saber se a empresa tem capacidade de cumprir com suas

obrigacdes.

10.6.1.1 Liquidez corrente;
Tem a capacidade de pagamento a curto prazo, e medir a capacidade da
empresa em cumprir fungées no curto prazo.
Ativo circulante / passivo circulantes
34,58
Esse indice nos mostra que a empresa TJL Refrigeracdes tem R$34,58 para quitar
cada R$10,00 em dividas, entdo a empresa conseguira honrar com seus

COMpPromissos.

10.6.2.1 Liquidez seca;

Tem a capacidade de pagamento a curto prazo, e medir a capacidade da
empresa em cumprir fungdes no curto prazo. A funcdo € bastante similar com a
corrente, mas com a diferenca de que o estoque nao é calculado do ativo circulante.
Ativo circulantes — estoque / passivo circulante

28,58
Esse indice nos mostra que a empresa TJL Refrigeracées tem R$28,58 para quitar
cada R$10,00 em dividas, entdo a empresa conseguira honrar com seus

COMpPromissos.

10.6.1.3 Liquidez geral.

Fica em torno das obrigacdes a longo prazo, e seu objetivo é atrelar as
competéncias da empresa a medo e longo prazo, porém ele ndo é muito usado por se
tratar de compromissos distantes.

Ativo circulante / passivo circulante + passivo nao circulante

1,14
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Isso nos mostra que para cada R$1.00 de dividas a empresa TJL Refrigeracdes
tem R$ 1,14 para cobri-las. E esse resultado mostra que a empresa conseguira cobrir

suas dividas, mais precisa ser melhorado.

10.6.2 indices de Endividamento
Esse indice indica qual o volume de dinheiro de terceiro usados para gerar lucro
e para analisa-lo e s6 ver que quanto maior o endividamento maior o risco que a

empresa tem de ndo conseguir honrar com seus pagamentos contratuais.

10.6.2.1 indice de endividamento geral.

Ele indica a medir quanto uma empresa possui de dividas sobre o valor de
patrimonios, e o objetivo e identificar o quanto comprometido estdo os ativos para
financiar o capital de terceiros.

Passivo total/ativo total * 100
35%

Temos um indice de 35% que mostra que a divida total da empresa e bem

pequena mostrando entdo que a empresa TJL Refrigeracbes estd com o seu

financeiro bom.

10.6.3 indices de Atividade
Indica conhecer a evolugéo da empresa com os prazos de rotacao de estoque,
recebimento das vendas, pagamentos de compras, ciclo operacional, ciclo financeiro

e rotacdo ativa.

10.6.3.1 Prazo médio de recebimento;
Ele indica o tempo que leva para vocé receber de determinada compra ou
servico feito, e tem como finalidade indicar o tempo de espera.
7.3 Dias
Este indice mostra que que a empresa TJL Refrigeracdes tera

aproximadamente 7 dias de espera para que receber 0s servigos prestados.
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10.6.3.2 Prazo médio de pagamento;

Indica quanto tempo a empresa leva em média para pagar pelos produtos,
servicos ou insumos, mostra a quantidade média de dias que demora para pagar seus
fornecedores
Fornecedores ou duplicatas a pagar / compras anuais /365

7.3 dias
Significa que a empresa tem um prazo de mais de aproximadamente 7 dias

para arcar com suas despesas.

10.6.3.3 Giro do estoque;
Indica a qualidade dos produtos armazenados e a quantidade vendida dentro
de um determinado tempo.
Custo das mercadorias vendidas/estoque
20.0
Este indice mostra qual foi a circulagédo e quantos produtos foram vendidos e repostos
no estoque da TJL Refrigeracoes.

10.6.3.4 Giro do ativo.
Indica eficiéncia da empresa para gerar ganhos com seus ativos incluindo bens
e investimentos.
Vendas / ativo total
0.55
Este indice representa que a empresa tem produzido R$0,55 por ano para
cada real de ativo possuido por ela, este indice precisa ser trabalhado pois quanto

maior o indice significa que a empresa esta gerando mais renda sobre o ativo.

10.6.4 indices de Rentabilidade
A rentabilidade indica a taxa de quanto a sua aplicagéo vai pagar o valor
investido, e o objetivo é mostrar o resultado das operacdes da empresa em um

determinado periodo
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10.6.4.1 Margem de lucro bruto;

A margem de lucro bruto indica a medida de rentabilidade para seu negdcio, o
objetivo é informar quanto a empresa ganha com as vendas dos produtos, assim é
possivel medir quanto a companhia obtém com venda efetuada
Lucro bruto / receita de vendas * 100

119%

Este indice da TJL Refrigeracées mostra a porcentagem de lucro bruto da

empresa que e 0 quanto a empresa recebe em cima da execucado de cada um dos

Seus servigos.

10.6.4.2 Margem de lucro operacional;

A margem de lucro operacional indica a eficiéncia de uma determinada
empresa, e com iSso 0 objetivo é elencar custos administrativos, custos operacionais
e despesas de vendas, como Mao de obra, custo de produtos vendidos
Lucro operacional/receita de vendas*100

36%
Foi observado neste indicador que 36% dos lucros da empresa TJL

Refrigeracdes sao custos de servicos da mesma.

10.6.4.3 Margem de lucro liquido;

Margem de lucro liquido indica financeiros fundamentais para entender o
desempenho e lucratividade da empresa, 0 objetivo é entender se a empresa esta
tendo lucros ou prejuizos.

Lucro liquido / receita de vendas *100
65%

Este indicador mostrou que a empresa TJL Refrigeracdes tem 65% do seu

lucro totalmente liquido, senso assim foi possivel observar que empresa esta tendo

lucro em seus resultados.

10.6.4.4 Retorno sobre o ativo total;
Utilizado para medir a eficiéncia geral da administracdo na geracao de lucros a
partir dos ativos disponiveis

Lucro liquido / ativo total * 100
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0.36%
Este indicie foi utilizado para medir o desempenho dos ativos da TJL
Refrigeracdes podendo ser percebido que a empresa em questédo precisa melhorar

aumentando este indice.

10.6.4.5 Retorno sobre o patriménio liquido
Serve para medir 0 retorno que e obtido sobre o investimento dos acionistas na
empresa
Lucro liquido / patrimdnio liquido dos acionistas * 100
0.56%
Foi possivel analisarmos que a empresa TJL Refrigeracdes tem 0.56% do

retorno total em lucro liquido gerado em relagéo ao patriménio liquido.

10.7 Ponto de Equilibrio

Esse indicador mostra que e neste ponto que conseguimos suprir todas as
despesas fixas, com ele conseguimos apurar o nivel de vendas que precisamos
manter para liquidar os custos fixos operacionais e também conseguimos citar a
lucratividade nos diversos niveis de vendas.

Custos e despesas fixas/margem de contribuicdo

9.099/0.5 = 18.198
Foi considerado uma margem de contribui¢cdo percentual refletindo os servicos

prestados pela TJL Refrigeracoes.

10.8 Realidade x Projecdes.
Na projecéo x Realidade foi apresentado a planilha de fluxo de caixa atual e
também a projetada para que fosse possivel a analise de resultados futuros para a

empresa.
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PLANILHA DE FLUXO DE CAIXA

Més Janeiro |Fevereiro| Margo Abril Maio Junho Julho Agosto | Setembro | Outubro [Novembro| Dezembro
ENTRADAS
Previsdo de recebimento vendas | 10.000,00 | 6.000,00 |70.000,00| 6.000,00 | 5.000,00 | 6.000,00 | 7.000,00 | 8.000,00 | 9.000,00 | 10.000,00 | 11.000,00 | 12.000,00
Contas a receber-vendas realizadas| 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00
Outros recebimentos 500,00 | 800,00 | 800,00 | 500,00 | 800,00 | 800,00 | 500,00 | 800,00 | 800,00 | 500,00 [ 800,00 800,00
TOTAL DAS ENTRADAS 11.500,00 7.800,00 | 71.800,00| 7.500,00 | 6.800,00 | 7.800,00 | 8.500,00 | 9.800,00 |10.800,00| 11.500,00 | 12.800,00 | 13.800,00
SAIDAS
Fornecedores 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00
Retiradas socios 4.000,00 |4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00
Agua 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 [ 300,00 300,00
Energia elétrica 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 [ 500,00 500,00
Telefone 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 150,00
Combustiveis 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 [ 500,00 500,00
luz 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00 149,00
TOTAL DAS SAIDAS 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00 | 6.599,00
1 (ENTRADAS - SAIDAS) 4.901,00 | 1.201,00 [65.201,00{ 901,00 | 201,00 | 1.201,00 [ 1.901,00 | 3.201,00 | 4.201,00 | 4.901,00 | 6.201,00 | 7.201,00
2 SALDO ANTERIOR 4.901,00 | 6.102,00 | 71.303,00 | 72.204,00 | 72.405,00 | 73.606,00 | 75.507,00 | 78.708,00 | 82.909,00 | 87.810,00 | 94.011,00
3 SALDO ACUMULADO (1 +2) 4.901,00 | 6.102,00 [71.303,00|72.204,00 | 72.405,00 | 73.606,00 | 75.507,00 | 78.708,00 | 82.909,00 | 87.810,00 | 94.011,00 [ 101.212,00
4 NECESSIDADE EMPRESTIMOS
5 SALDO FINAL (3 +4) 4.901,00 | 6.102,00 [71.303,00|72.204,00 | 72.405,00 | 73.606,00 | 75.507,00 | 78.708,00 | 82.909,00 | 87.810,00 | 94.011,00 | 101.212,00
Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).
Quadro 12: Fluxo de caixa projetado da empresa TJL Refrigera¢cdes
PLANILHA DE FLUXO DE CAIXA PROJETADA
Janeir | Fevere Setem | Outub | Novem | Dezem
Més o iro Margo | Abril Maio | Junho | Julho | Agosto bro ro bro bro
ENTRADAS
Previsdo de recebimento | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000 | 12.000, | 12.000
vendas ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 00 ,00
Contas a receber-vendas | 3.000, | 3.000, | 3.000, | 3.000, | 3.000, | 3.000, | 3.000, | 3.000, | 3.000, | 3.000, | 3.000,0 | 3.000,
realizadas 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 0 00
1.000, | 1.000, | 1.000, | 1.000, | 1.000, | 1.000, | 1.000, | 1.000, | 1.000, | 1.000, | 1.000,0 | 1.000,
Outros recebimentos 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 0 00
16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000, | 16.000
TOTAL DAS ENTRADAS ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 00 ,00
SAIDAS
3.000, | 3.000, | 3.000, | 3.000, | 3.000, | 3.000, | 3.000, | 3.000, | 3.000, | 3.000, {3.000,0 | 3.000,
Fornecedores 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 0 00
6.000, | 6.000, | 6.000, | 6.000, | 6.000, | 6.000, | 6.000, | 6.000, | 6.000, | 6.000, | 6.000,0 | 6.000,
Retiradas sécios 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 0 00
1.000, | 1.000, | 1.000, | 1.000, | 1.000, | 1.000, | 1.000, | 1.000, | 1.000, | 1.000, | 1.000,0 | 1.000,
Agua 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 0 00
Energia elétrica 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00
Telefone 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00
Combustiveis 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00 | 500,00
luz 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00 | 149,00
11.449 | 11.449 | 11.449 | 11.449 | 11.449 | 11.449 | 11.449 | 11.449 | 11.449 | 11.449 | 11.449, | 11.449
TOTAL DAS SAIDAS ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 00 ,00
4.551, | 4.551, | 4.551, | 4.551, | 4.551, | 4.551, | 4.551, | 4.551, | 4.551, | 4.551, | 4.551,0 | 4.551,
1 (ENTRADAS - SAIDAS) 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 0 00
4.551, | 9.102, | 13.653 | 18.204 | 22.755 | 27.306 | 31.857 | 36.408 | 40.959 | 45.510, | 50.061
2 SALDO ANTERIOR 00 00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 00 ,00
3 SALDO ACUMULADO 4.551, | 9.102, | 13.653 | 18.204 | 22.755 | 27.306 | 31.857 | 36.408 | 40.959 | 45.510 | 50.061, | 54.612
(1+2) 00 00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 00 ,00
4 NECESSIDADE
EMPRESTIMOS
4.551, | 9.102, | 13.653 | 18.204 | 22.755 | 27.306 | 31.857 | 36.408 | 40.959 | 45.510 | 50.061, | 54.612
5 SALDO FINAL (3 + 4) 00 00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 00 ,00

Fonte: Desenvolvido pelas autoras (2021).
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11 CONSIDERACOES FINAIS

A experiéncia do estagio foi essencial para a graduacdo, considerando que
cada vez mais o mercado de trabalho busca profissionais com habilidades e bem
preparados. Ao longo da graduacédo foi perceptivel que o conhecimento tedrico € de
suma importancia, porem muitas vezes é dificil fazer com que a teoria e a pratica se
conciliem. Além de poder vivenciar a teoria 0 estagio foi uma oportunidade de
crescimento pessoal e profissional.

Todavia, foram encontradas algumas dificuldades durante o estagio, como
receio da empresa em fornecer alguns dados e informacdes, o trabalho desenvolvido
conseguiu visualizar como a empresa TJL Refrigeracdes esta dentro do mercado
atual, entendendo seus pontos fortes e suas deficiéncias.

O objetivo estabelecido foi atingido, ao identificar os erros e propor uma
solucéo, foi possivel observar que um profissional com recursos intelectuais faz a
diferenca na organizacdo. Ndo somente por possuir habilidade técnica e mecanica,
mas sim a conceitual. Como ja visto, Chiavenato (2003) afirma que essas habilidades
requerem certas competéncias pessoais para serem colocadas em agcdo com éxito.
As qualidades de quem é capaz de analisar uma situacao, apresentar solucdes e
resolver assuntos ou problemas, constituem o maior patriménio pessoal do
administrador. O seu capital intelectual; a sua maior rigueza. O senso critico se faz
presente quando o0 sujeito comeca a pensar e a questionar o que € certo ou errado,
ou como aquela funcéo pode ser melhorada, ou como aquele problema pode ser
resolvido.

Este € o maior objetivo que os futuros administradores devem ter, como se
adaptar as mudancas e encontrar solu¢des em ambientes organizacionais. Visto que
em nenhuma situacéo o gestor encontrara um ambiente perfeito, isto se deve pelo fato
de nao existir a perfeicdo. Por mais que em um meio exista a mais eficiente producao,
com os mais eficientes resultados, sempre ha uma maneira de otimizar e melhorar
algum procedimento. E isto o que faz do profissional da administrac&o um profissional
qualificado, quando este possui senso e visdo para fazer a diferenca.

A dificuldade encontrada geralmente se encaixa no processo de
contextualizacéo textual e aqui ndo foi diferente. O campo cientifico cobra as suas
regras e o estagiario deve se moldar a elas. Portanto, como sugestao aos préximos

envolvidos, vale a regra de se dedicar a leitura de bons materiais com referéncias em
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autores mestres e doutores. Além de se dedicarem em estudar ao longo dos anos da
graduacdo com os procedimentos metodolégicos, ter a consciéncia de que a
metodologia cientifica € a que molda o ensino no nivel superior, é quando o
fundamental e o médio ficam para tras e finalmente o sujeito alcanca uma etapa
elevada de conhecimento, conhecimento este que o dara qualidade no mercado de
trabalho.

Outro fator relevante para o desenvolvimento deste relatério de estagio foi o
contato com o professor e orientador estando este disponivel para sanar as davidas e
injetar novas ideias para que o texto ganhasse conteudo teérico aprimorado. Isso
sendo de extrema importancia para que as estagiarias pudessem coletar as
informagdes da empresa e apresenta-las no campo textual de maneira eficiente e
objetiva.

Na TJL Refrigeracdes foi possivel observar o ambiente interno da organizacéo,
foi ofertada também a possibilidade de visitar todos os setores e conhecer por
completo a equipe, sendo apresentado as particularidades das atividades realizadas
em cada momento do processo da empresa. Sempre que necessario, as duvidas

foram sanadas pelos colaborador e gestor da empresa.

Por fim, € valido afirmar que ndo ha nada mais pratico do que uma boa teoria
para dar suporte a todas as decisdes que foram tomadas e as que ainda serao pelo

gestor da TJL refrigeracdes.



64

REFERENCIAS

ARMANI, D. Como Elaborar Projetos? Guia Pratico para Elaboragédo e Gestao de
Projetos Sociais. Porto Alegre: Tomo Editorial, 2001.

ARMANI, Domingos. Mobilizar para transformar: a mobilizacdo de recursos nas
organizacdes da sociedade civil. S&o Paulo: Editora Oxfam, 2008.

BRAGA Roberto. Fundamentos e Técnicas de Administracdo Financeira. 112 ed.
Séo Paulo: Atlas, 1995

BRAGA, Ryon; MONTEIRO, Carlos. Planejamento Estratégico: sistémico para
instituicées de ensino. Sdo Paulo: Hoper, 2005

CHANG, Hsu-Hsi; HUANG, Wen-Chih. Application of a quantification SWOT
analytical method.Oxford: Mathematical and Computer Modelling, 2006.

CHIAVENATO, Idalberto; SAPIRO, Ardo. Planejamento Estratégico: fundamentos e
aplicacoes. 1. ed. 13° tiragem. Rio de Janeiro: Elsevier, 2003.

CHIAVENATO, Idalberto. Administracao: teoria, processo e pratica. 4. ed. Rio de
Janeiro: Elsevier Editora, 2007.
COBRA, Marcos. Administracdo de marketing. 2. ed. Sdo Paulo: Atlas, 1992.

DORNELAS, José C. A. Empreendedorismo —Transformando ideias em
negocios. 6. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2016

FERNANDES, José Manuel. Caminhos do Exportador: estratégias de
internacionalizacao. Coimbra, Portugal: Conjuntura Actual Editora, 2014.

FONSECA, J. J. S. Metodologia da pesquisa cientifica. Fortaleza: UEC, 2002.

GITMAN, L. J. Principios de administragao financeira. 10. ed. Sdo Paulo: Addison
Wesley, 2004.

HIRIYAPPA.B. Anélise Estratégica de Negocios. [s. L.]: Babelcube, 2019.

KOTLER, Philip: KELLER, Kevin L. Administragc&do de Marketing.Sao Paulo:
Pearson Prentice Hall, 2006.

KOTLER, Principios de marketing. S&o Paulo: Prentice Hall, 2003



65

MARCONI, Marina de Andrade e LAKATOS, Eva Maria. Fundamentos de
Metodologia Cientifica. 72 Ed. Sdo Paulo: Editora Atlas, 2010

PORTER, Michael. Estratégia Competitiva: técnicas para andlise de industrias e da
concorréncia. Rio de Janeiro: Editora Elsevier, 2005.

REZENDE, Denis Alcides. Planejamento Estratégico para Organizacdes
Privadas e Publicas: guia pratico para a elaboracao do projeto de plano de
negocios. Rio de Janeiro: Brasport, 2008.

SANTOS, Bruna. Uma Formula Para O Sucesso: gestdao empresarial. [S. L.]: Clube
de Autores, 2020.

SELEME, Robson; PAULA, Alessandra de. Projeto de Produto: planejamento,
desenvolvimento e gestédo. Curitiba: Editora Intersaberes, 2019.

SERRA, Fernando; FERREIRA, Manuel P. A evolucéo histérica do conhecimento
em estratégia.Leiria: Unisul, 2009. Disponivel em:
<http://globadvantage.ipleiria.pt/files/2012/08/nota-de-aula_evolucao-da-
estrategia.pdf>. Acesso em: 04 nov. 2016.

VERRI, Lewton Burity. A Confiabilidade Pratica na Administracdo da
Engenharia: rumo a perfeicdo da qualidade. 2. ed. Barra Mansa, Rj: Editora Viena,
2014.

WOOD, Marian Burk. Planejamento de Marketing. Sao Paulo: Editora Saraiva, 201



66

APENDICES
APENDICE A - Gest&o
Plano Primeira Segunda X
de Acdo Avaliagdo Avaliacao GESTAO
10 10 Visdo da Empresa
A visdo esta registrada sob forma escrita e é
( X ) (X ) conhecida e entendida por todos os
colaboradores.
A visdo estd registrada sob forma escrita e é
( ) ( ) ( ) conhecida e entendida por alguns colaboradores.
A visdo esta 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 ) A missz_?lo esta definida inforr_nalmente, sendo do
conhecimento apenas dos dirigentes.
( ) ( ) ( ) A missao ndo esta definida.
10 10 Objetivo da Empresa
O objetivo esta definido e registrado sob forma
( X ) (X ) escrita e é conhecido e entendido por todos o0s
colaboradores.
O objetivo esta definido e registrado sob forma
( ) ( ) ( ) escrita e é conhecido e entendido por alguns
colaboradores.
O objetivo esta definido informalmente, sendo do
( ) ( ) ( ) conhecimento apenas dos dirigentes.
( ) ( ) ( ) O objetivo ndo esta definido.
3 3 Estratégias da Empresa
As estratégias, abrangentes aos principais
aspectos do negaocio, estao definidas formalmente
( ) ( ) por meio de método que considera a analise de
informacgdes internas e externas.
As estratégias estdo definidas informalmente,
( ) ( ) ( ) mas séo consideradas informacgfes internas e

externas relacionadas ao negaocio.
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As estratégias estdo definidas informalmente e
com uso restrito de informacbes internas e
externas.

As estratégias nao estao definidas.

Indicadores e Metas

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

Os indicadores e suas respectivas metas sao
estabelecidos para algumas estratégias.

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

N&do existem indicadores relacionados as
estratégias.

Plano
de Acéao

Primeira
Avaliacéo
10

(X )

10

10

Segunda
Avaliacéao
10

(x )

10

10

GESTAO

Plano de Acao

Planos de acdo séo estabelecidos para o alcance
das principais metas da empresa relacionadas as
estratégias e sdo acompanhadas regularmente.
Planos de acao séo estabelecidos para o alcance
das principais metas da empresa relacionadas as
estratégias.

As acbes sdo definidas informalmente para o
alcance de algumas metas da empresa
relacionadas as estratégias.

N&o existem planos de acao visando alcancar as
metas da empresa relacionadas as estratégias.

Desempenho da Empresa

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

A analise do desempenho da empresa € feita
regularmente, mas de forma restrita a alguns
aspectos, como por exemplo, financeiro, vendas,
atendimento e producéo.

A analise do desempenho da empresa é feita
ocasionalmente, com foco principal no
desempenho financeiro.

N&o é feita a analise do desempenho da empresa.

Desenvolvimento Gerencial
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Os dirigentes investem regularmente em seu

( X ) (X ) desenvolvimento gerencial e aplicam o0s
conhecimentos adquiridos na empresa.
Os dirigentes investem esporadicamente em seu
( ) ( ) ( ) desenvolvimento gerencial e aplicam o0s
conhecimentos adquiridos na empresa.
Os dirigentes investem esporadicamente em seu
( ) ( ) ( ) desenvolvimento gerencial, mas ndo aplicam os
conhecimentos adquiridos na empresa.
Os dirigentes ndo investem em seu
( ) ( ) ( ) desenvolvimento gerencial.
3 6 Capacitacéao de Colaboradores
Todos os colabores séo capacitados com base em
( ) ( ) um plano de capacitacao.
(164 ) ( ) (X ) Os colaboradores séo capacitados regularmente.
(165 ) ( X ) ( ) eO\/sentuaI(r:r:)ée:l?é)radores sao capacitados
( ) ( ) ( ) Os colaboradores nao séo capacitados.
3 3 Financas da Empresa
Existem controles financeiros com utilizacdo de
( ) ( ) fluxo de caixa e orgamento com horizonte de pelo
menos um ano.
Existem controles financeiros com utilizacdo de
( ) ( ) ) fluxo de caixa.
(172 ) ( X ) (X ) flfé)l(s(;[edrz ggir)\(t;oles financeiros, mas néo é utilizado
( ) ( ) ( ) Na&o existem controles financeiros.
Plano Primeira Segunda x
de Acdo Avaliagcdo Avaliacéo GESTAO
3 3 Praticas de Gestéo
Muitas praticas de gestdo apresentam melhorias
decorrentes da andlise de resultados de
( ) ( ) diagnéstico de gestdo, como por exemplo o MPE
Brasil.
Algumas praticas de gestdo apresentam
( ) ( ) ( ) melhorias.
(182 ) ( X ) (X ) thlﬁlo??:;\os uma pratica de gestdo apresenta
( ) ( ) ( ) As praticas de gestdo ndo demonstram melhorias.
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APENDICE B - Inovac&o do Produto

(
(202 ) (
(203 ) (
( ) (

(
( ) (
(210 ) (
( ) (

(
( ) (
(217 ) (
(218 ) (

(
( ) (
(224 ) (
(225 ) (

3

)

(

Plano Primeira Segunda
de Acdo Avaliacdo Avaliacéo

6

INOVACAO DE PRODUTO

Grau de importancia da inovagdo na empresa

Empresa sistematicamente inova nos produtos,
considera a inovacdo essencial, pesquisa por
novos modelos/técnicas/materiais.

Empresa inova eventualmente conforme a
exigéncia do mercado, considera a inovacao
necessaria para se manter no mercado.

Empresa inova pouco, ndo considera a inovagao
importante para o negécio ou que influencie muito
em seu crescimento.

Empresa ndo compreende a inovacgao.

Braisntorm (tempestade de idéias)

Tem por pratica utilizar o método brainstorm para
levantamento de idéias, constantemente e
regularmente.

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

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

Nunca trabalhou desta forma e desconhece o
método.

Estimulos a inovacdao

Estimula os colaboradores a inovarem e/ou
sugerirem inovacbes com formas de
reconhecimento/premiacdo de melhores idéias.
Estimula os colaboradores a inovarem e/ou
sugerirem inovacdes mas sem formas definidas
de reconhecimento/premiacdo de melhores
idéias.

Repassa aos colaboradores a importancia de
inovar porém nédo ha nenhum tipo de incentivo.
N&o hé& esta politica de incentivo & inovacao.

Sugestdes dos Funcionarios

Ha uma coleta formal de sugestbes, com
procedimentos bem definidos.

Ha uma coleta formal de sugestdes, mas sem 0s
procedimentos bem definidos.

Ha uma coleta informal.

N&o coleta sugestdes e idéias.

Andlise das sugestdes dos funcionarios
(processo formalizado)




(

( 231
( 232

) (

) (
) (

X

N

70

Ha uma andlise semanal das sugestdes com
processo formalizado definido, fazendo parte do
planejamento da empresa.

Ha uma andlise mensal das sugestbes com
processo formalizado definido.

Ha uma andlise a cada 3 meses mas ndo tem
processo formalizado definido.

N&o ha analise das sugestdes e idéias.

Plano

de Acdo Avaliacao

(

( 244

Primeira

) (
) (

0

(245 ) ( X

( 251

) (

) (

) (

X

Segunda
Avaliacéo
3

INOVACAO DE PRODUTO

Planeja novos servigos

Frequentemente — tem ao menos 2 novas
idéias/projetos de inovacdo por ano, para novos
produtos.

Eventualmente — tem 1 idéia/projeto de inovacao
por ano, para novos produtos.

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

N&o tem processo definido de planejamento de
Servigos.

Lanca produtos ou inova em produtos ja
existentes

Realiza pesquisa mensal com os clientes
coletando informac@es sobre suas necessidades,
recebe sugestbes, implantando as melhorias
(novos produtos ou produtos significativamente
melhorados) necessarias apds serem analisadas.
Realiza pesquisa trimestral com os clientes
coletando informagdes sobre suas necessidades,
recebe sugestbes, implantando as melhorias
(novos produtos ou produtos significativamente
melhorados) necessarias apés serem analisadas.
Recebe sugestbes ou reclamacdes dos clientes
(quando os proprios clientes entram em contato)
e analisa a possivel implantacdo de melhorias,
inovacgdes e lancamentos.

N&o inova em seus produtos de acordo com a
opiniao dos clientes.

Novos Produtos
Lanca produtos frequentemente — (2 ou mais
vezes ao ano).
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Lancga produtos eventualmente — 1 vez ao ano.
Raramente — a cada 2 anos ou mais.
N&o faz langcamento de produtos.

Mudancas na Estética dos Produtos

Realiza mudangas frequentemente — (2 ou mais
vezes ao ano).

Realiza mudancas eventualmente — 1 vez ao ano.
Realiza mudancas raramente — a cada 2 anos ou
mais.

N&o realiza mudancas, utiliza a copia de produtos.

Parcerias

Busca e utiliza frequentemente de parcerias com
o Sistema S, Universidades, Centros de Pesquias,
Fornecedores.

Utiliza eventualmente quando oferecidas pelos
parceiros.

Utiliza raramente quando tem uma necessidade
pontual.

Né&o utiliza.
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Plano Primeira Segunda
de Acdo Avaliacdo Avaliacéao

INOVACAO DE PRODUTO

Materiais / Equipamentos / Insumos

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

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

Busca por fornecedores, ndo se preocupando em
atualizar o cadastro de fornecedores, utilizando as
mesmas matérias primas.

Aguarda a abordagem dos fornecedores em sua
empresa.

APENDICE C - Marketing

0

)

(

3

Plano Primeira Segunda
de Acdo Avaliagcdo Avaliacao

MARKETING

Planejamento de Marketing

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

Planejamento estruturado mas informal, com
acompanhamento periédico.
N&o possui planejamento.

Gestédo de Relacionamento com Clientes

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

Tem contato eventualmente com os clientes
diretamente pela empresa.

Tem contato exporadicamente com os clientes
diretamente pela empresa.

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

A empresa conhece o perfil dos seus clientes
Conhece o perfil completo de todos os seus
clientes ativos.

Conhece parcialmente o perfil de todos os seus
clientes ativos.

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

N&o conhece .

Comunicacao com os Clientes

Possui processo estruturado e formalizado de
comunicacdo mensal com os clientes buscando
sugestodes, realizando pesquisas de satisfacéo e
pos-venda.

Possui processo estruturado e formalizado de
comunicacéo trimestral com os clientes buscando
sugestdes, realizando pesquisas de satisfacédo e
pés-venda.

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

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

Meios de Divulgacao

(banner, folders, outdoor, midia interna,
eventos, radio, televiséo, parceiros,
patrocinios ou outros)

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




73

Utiliza diversos meios (acima de 5) de divulgacéo

( ) ( ) ) de forma esporadica, até 6 vezes ao ano.
(3200 ) X T e e 0
( ) (X ) | ) Nao utiliza.
Plano~ Prlmlelr:il Segqndft MARKETING
de Acdo Avaliacdo Avaliacao
0 0 Marca
(exceto o nome da empresa — quando o0 nome
fantasia é registrado — aqui se refere a marca
/moda/produto)
( ) ( ) Possui marca propria registrada.
Possui marca propria e estd em processo de
( ) ( ) ( ) registro.
( ) ( ) ( ) Possui marca propria mas nao esta registrada.
(344 ) ( x ) ( X ) N&o possui marca propria.
3 3 Logomarca
( ) ( ) Possui logomarca registrada.
( ) ( ) ( ) Possui logomarca em processo de registro.
(350 ) ( x ) ( X ) Possui logomarca mas nao esta registrada.
( ) ( ) ( ) N&ao possui logomarca.
0 0 Catalogo
Possui catalogo impresso, catdlogo digital e
( ) ( ) design moderno.
Possui somente catadlogo impresso (design
( ) ( ) ( ) moderno ).
( ) ( ) ( ) Possui catalogo impresso de qualidade mediana.
(358 )( X ) ( X ) Naopossui/Nao se aplica.
3 3 Relagdo com Fornecedores
(qualidade, prazo de entrega, precgo,
especificacbes técnicas, facilidade de
comunicagéao)
Possui processo estruturado de comunicagéo com
( ) ( ) fornecedores, buscando constantemente a
qualificacédo destes.
Possui processo estruturado de comunicacéo com
( ) ( ) ) fornecedores, mas sem a qualificacéo.
(365 ) ( X ) ( x ) ]I;’)?rs]zl;ieéj(;?gssso informal de comunicacdo com
N&o possui processo de comunicacdo com
( ) ( ) ( ) fornecedores.
0 3 Analise do Ciclo de Vida do Produto
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Faz analise constantemente, avaliando que nivel
se encontra os produtos, utilizando a Matriz BCG
e o Ciclo de Vida do Produto.

Faz analise do mix de produtos considerando a
matriz BCG.

Faz analise exporadicamente, mas sem critérios.
N&o analisa os produtos no ciclo de vida.

Estratégia de Preco

(andlise dos concorrentes,
mercado, analise do custo)
Possui estratégia estruturada
implantada na totalidade.

Possui estratégia estruturada
implantada parcialmente.

Possui estratégia estruturada, mas informal.
Nao possui estratégia de preco.

andalise do
Sformalizada e

Sformalizada e

APENDICE D - Marketing Digital
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MARKETING DIGITAL / VIRTUAL

Estratégia de Marketing Digital / Virtual

Possui estratégia estruturada, formalizada e
implantada na totalidade.

Possui estratégia estruturada, formalizada e
implantada parcialmente.

Possui estratégia estruturada, mas informal.

N&ao possui estratégia.

Planejamento de Marketing Digital / Virtual
Planejamento estruturado, formalizado, implantado
totalmente, com acompanhamento constante, com
revisdes e ajustes.

Planejamento estruturado, formalizado, implantado
parcialmente e com acompanhamento periédico.

Planejamento estruturado mas informal, com
acompanhamento periodico.

N&o possui planejamento.

Site Institucional

Site  atualizado  mensalmente, informacodes

importantes, design moderno, fotos com resolucao,
interligado as redes sociais.

Site  atualizado eventualmente, informagles
importantes, design mediano/comum, fotos com
resolucao mediana, conectado as redes sociais.
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Site  desatualizado (informacbes defasadas,
( ) ( ) ( ) contatos) desconectado as redes sociais.
(418 ) ( X ) ( x ) Na&ao possui site institucional.
0 0 Loja Virtual / E-commerce (B2B, B2C, M-
commerce, S-commerce)
Possui loja com vendas crescentes, utiliza as
( ) ( ) ferramentas de gestdo da web, atualizando-a
mensalmente.
Possui loja com vendas crescentes, ndo utiliza as
( ) ( ) ( ) ferramentas de gestdo da web, atualizando-a
mensalmente.
Possui loja, ndo utiliza as ferramentas de gestao da
( ) ( ) ) web, esta desatualizada a mais de 6 meses.
(425 ) ( X ) ( X ) Na&ao possuiloja.
0 3 Redes Sociais e Fanpage
Esta inserido nas principais redes sociais (Facebook,
Instagram, Youtube, Pinterest, Twitter) possuindo
( ) ) colaborador para a funcéo e atualizando as mesmas
diariamente.
Esta inserido nas principais redes sociais (Facebook,
Instagram, Youtube, Pinterest, Twitter) mas néo tem
( ) ( ) ) colaborador responsavel para a funcdo e a
atualizacao é realizada mensalmente.
Esta inserido em algumas redes sociais porém
(1431 ) ( ) (X)) desatualizadas ou com poucas postagens
(432 )Y ( X ) ( ) Na&o esta nas redes sociais.
Plano  Primeira Segund
de Avaliaca .~ MARKETING DIGITAL / VIRTUAL
. Avaliaca
Acdo o] o
3 3 Empresa On Line
Usa os 4 Pilares do Marketing Digital para atuacao
no mundo virtual
( ) ) (Encontrabilidade/Usabilidade/Credibilidade/Vendab
ilidade).
Conhece mas nao utiliza os 4 Pilares do Marketing
( ) ( ) ) Digital na integra / totalidade.
(443 ) ( X ) ( X ) CD:i(;riwtt;elzce mas nao utiliza os 4 Pilares do Marketing
N&o conhece e néo utilizou os 4 Pilares do Marketing
( ) ( ) ( ) Digital
0 0 Equipe
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Possui equipe de profisionais, especifica e constante
para administrar o site, loja virtual e as redes sociais.
Utiliza a mesma equipe do departamento comercial
da empresa, sendo esta mais uma atividade para o
setor.

N&o possui equipe especifica, a alternéncia de
pessoas no manuseio do site, da loja e das redes
sociais € constante.

N&o possui pessoas e equipe.

Ferramentas de Gestéao

Conhece e utiliza todas as ferramentas de gestao
(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.

N&o conhece as ferramentas de gestéo.

Anuncios pagos via Google ou Redes Socias
Realiza anuncios frequentemente através de
grandes redes, mensalmente.

Realiza anuncios eventualmente através de grandes
redes, trimestralmente.

Jéa realizou mas ndo tem por prética utilizar este tipo
de servico.

N&o ou ndo conhece estas ferramentas.

Marketing Video

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

N&o possui.

Representatividade das vendas pela internet
sobre o volume total das vendas

de 60% ate 100%.

de 30% até 60%.

até 30%.

Néao faz vendas pela internet.

APENDICE E — Meio Ambiente

Plano

Primeira Segunda
de Acdo Avaliacdo Avaliagéo

MEIO AMBIENTE
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Licengca Ambiental

Empresa possui Licengca Ambiental de Operacgao
vigente.

Empresa esta em processo de licenciamento
ambiental possuindo, protocolo da licenca de
instalacao.

Empresa estda em processo de licenciamento
ambiental possuindo, protocolo da licencga prévia.
Empresa ndo possui licenca ambiental e ndo tem
procedimento de licenciamento em andamento.

Cadastro Técnico Federal - IBAMA

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

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

Empresa possui o Certificado de Registro mas
nao possui o Certificado de Regularidade, esta em
processo de cadastro no IBAMA.

Empresa ndo possui o Comprovante de Registro
nem o Certificado de Regularidade no IBAMA.

Politica Ambiental

Empresa possui Politica Ambiental que norteiam
seus principios e objetivos com relacdo a
preservacao do meio ambiente.

Empresa possui Politca Ambiental, mas
necessita de ajustes / atualizacdo com relacao a
preservacao do meio ambiente.

Empresa esta em processo de construcdo da
Politica Ambiental (H& evidéncias?).

Empresa ndo tem Politica Ambiental.

PGRS - Plano de Gerenciamento de Residuos
Solidos

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

Empresa possui PGRS sem recolhimento de ART
e ha evidéncias do cumprimento da correta
destinacao final dos residuos solidos (NF, MTR,
Contrato de prestacao de servicos).

Empresa possui apenas o PGRS formalizado mas
ndo ha evidéncias que comprovem a execucao do
plano (NF, MTR, contratos de prestacdo de
servicos, residuos espalhados pelo fabrica) e/ou




( 525 )

(X )

(x )

78

destina parcialmente os residuos mas nao possui
0 PGRS formalizado.

Empresa ndo possui 0 PGRS nem executa acfes
de destinacao final de residuos.

Armazenamento Temporério dos Residuos
(Baias)

Armazena corretamente os residuos por classe
em ambientes separados da producédo e isolados
de pessoas, sol, chuva e solo.

Esta estruturando os ambientes para armazenar
0s residuos conforme suas classes e normas da
ABNT.

Est4 estruturando os ambientes para armazenar
0s residuos mas néo esta em consonancia com as
normas da ABNT.

N&o tem local apropriado para o armazenamento
dos residuos e/ou estd armazenado juntamente
na producao.

Plano
de Acéao
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Destinacdo de Residuos Gerados

Empresa destina corretamente seus residuos e
materiais, acompanhando o PGRS, controlando
todas os certificados de destinacéao.

Empresa destina seus residuos e materiais para
empresas licenciadas, acompanhando o PGRS,
mas néo controla os certificados de destinacao.
Empresa destina seus residuos e materiais, mas
ndo acompanha o PGRS, e ndo controla os
certificados de destinacao.

N&o destina os residuos para as empresas
licenciadas.

Reciclagem de Residuos

Os residuos passiveis de reciclagem sao
enviados para empresas/cooperativas
devidamente licenciadas no 6rgdo ambiental.

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

Os residuos reciclaveis sdo enviados/doados para
terceiros e ndo ha registros destas transferéncias.
N&o ha coleta seletiva na empresa.

Efluentes Liquidos
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A empresa trata seus efluentes liquidos na prépria
planta e/ou armazena corretamente para posterior
( ) ( ) envio para tratamento em empresas de terceiros
devidamente licenciadas . (Caso a empresa néo
gere efluentes liquidos pontuar neste item).
A empresa armazena o0s efluentes para
tratamento em empresas terceirizadas, possui
documentagdo e/ou armazenamento esta
apropriado.
A empresa armazena o0s efluentes para
tratamento em empresas terceirizadas, mas nao
possui documentacdo e/ou armazenamento esta
precario.
(557 ) ( X )y (X ) Egpé;f:slétrirl]izt?atirgnu:mgo processo produtivo e
0 0 Captacio de Agua da Chuva
Empresa tem processo de captacdo da agua da
chuva, utilizando no processo produtivo, bem
como na limpeza e higiéne. A agua utilizada
possui tratamento antes do uso. A agua utilizado
no processo produtivo € reciclada em circuito
fechado e reutilizada.
Empresa tem processo de captacdo da agua da
chuva, utilizando no processo produtivo, bem
( ) ( ) ( ) como na limpeza e higiéne. A &agua utilizada
possui tratamento antes do uso. Ndo é tratada
para o reuso.
Empresa tem processo de captacdo da agua da
( ) ( ) ( ) chuva, mas ndo trata a 4gua antes do uso.
(564 ) ( X ) (X ) N&o tem processo de captacdo da agua da chuva.

Plano Primeira Segunda
de Acdo Avaliacdo Avaliacéo

0 0 Eficiéncia Energética (energia)

Empresa possui Projeto Unifilar e Prontuario de
Instalacdes Elétricas - PIE (NR10), colaboradores
( ) ( ) treinados para manutencdo, bem como, faz
acompanhamento mensal do consumo de energia

elétrica, verificando variacdes e também multas.
Empresa possui Projeto Unifilar e Prontuario de
Instalagbes Elétricas - PIE (NR10), colaboradores
( ) ( ) ( ) treinados para manutencdo, mas nao faz
acompanhamento mensal do consumo de energia

elétrica, verificando varia¢cdes e também multas.

MEIO AMBIENTE
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Empresa esta em processo de elaboracdo do
Projeto Unifilar e Prontuario de Instalgbes
Elétricas(PIE) com profissional habilitado.
Empresa n&o possui o Projeto Unifilar, Prontuario
de Instalacdes Elétricas - PIE nem colaboradores
treinados para manutencao.

Indicadores de Desempenho

Empresa tem sistema de indicadores de
desempenho, bem como, planejamento de acdes
para melhoria continua, no que se refere a
consumo de agua, consumo de energia, destino
de residuos e materiais (volume).

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

Empresa controla apenas faturas de pagamento,
mas nao faz analise critica através da relacao com
indicadores de desempenho.

N&o possui sistema de controle e indicadores de
desempenho.

APENDICE F - Producao
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PRODUCAO

Controle de Producéo / Planejamento

Possui setor de PCP completo e eficiente que
controla toda a producdo através de
softwares/sistema operacional.

Possui setor de PCP completo e o controle é
realizados de forma néo sistematizada.

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

N&o possui controle adequado.

Cronometragem

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

Utiliza exporadicamente a cronometragem nos
processos.

Conhece mas néo utiliza.

N&o utiliza a técnica da cronometragem nos
processos.
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0 3 Metas de Producéao
Possui metas de producéo (diarias, semanais e/ou
( ) ( ) mensais) formalizadas e de fécil acesso aos
colaboradores.
Possui metas de producgéo formalizadas somente
( ) ( ) ( ) na esfera gerencial.
(817 ) ( ) (X ) Possui metas informais.
(818 ) ( X ) ( ) N&o possui metas.
0 0 Balanceamento
Aplica frequentemente balanceamento formal nos
( ) ) processos.
Aplica exporadicamente balanceamento formal
( ) ( ) ) NOS Processos.
( ) ( ) ( ) Conhece mas néo utiliza.
(825 ) ( X ) (X ) gicc):eg;igza a técnica de balanceamento nos
0 3 Logistica
Possui sistema eficiente e interligado de controle
de estoque de matéria-prima, de produto
( ) ( ) acabado, armazenagem, movimentacdo e
expedicao.
Possui sistemas separados de controle de
( ) ( ) ( ) estoque de matéria-prima, de produto acabado,
armazenagem, movimentacao e expedicao.
(831 ) ( ) (X ) ;)e;i)sstseir(?:déosgistico atende de forma parcial as
(832 ) ( X ) ( ) Na&ao possui sistema logistico eficiente.
Plano Primeira Segunda x
de Acdo Avaliacdo Avaliacéo PRODUCAO
0 0 Gerenciamento da Producéo
Os gestores da produgdo sdo pessoas que
( ) ( ) possuem experiéncia pratica e formacao técnica
ou superior.
Os gestores da producédo sdo pessoas praticas
( ) ( ) ( ) sem formacao técnica ou superior.
Os gestores da produgéo séo pessoas oriundas
( ) ) ( ) do chéo-de-fabrica.
(844 ) ( X ) (X ) Na&o possui gestores de producao.
6 6 Habilidade / Polivaléncia
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Os funcionarios séo polivalentes, operando varias
magquinas sem resisténcia e incentivados a opera-
las.

Alguns funcionarios operam véarias maquinas e
sao incentivados a esta pratica.

Os funcionarios conseguem operar outras
maquinas mas nao sdo incentivados a tal pratica.
N&o ha funcionarios com habilidade para trabalhar
em outras maquinas.

InstalacBes Elétricas

As instalacdes elétricas do processo de producgao
atendem a necessidade de quantidade
localizacdo / posicao / altura.

As instalacdes elétricas do processo de producao
atendem somente a necessidade de quantidade.
Ndo sdo adequadas mas a empresa possui
condi¢cdes de adequa-la.

As intalacBes elétricas ndo sdo adequadas ao
processo produtivo.

Espaco Fisico

Os espacos sao adequados a producéo.

Os espacos sdo adequados parcialmente a
producao.

Ndo sdo adequados mas ha condicdes de
ampliacao.

Os espacos ndo sao adequados e ndo ha
condi¢des de ampliacéo.

Capacidade de Producéo

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

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

Esta com a producdo em sua capacidade maxima
e ndo conta com a parceria de terceiros.

A capacidade de producdo da empresa € muito
baixa, ndo atendendo a demanda de pedidos.

Equipamentos / Tecnologia / Maquinario
Possui maquinarios novos/modernos e
adequados, e sempre aprimora processos dentro
da empresa.

Busca por novas
tecnologias/maquinarios/processos raramente ou
guando realmente o mercado o cobra.
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Possui maquinarios obsoletos e que geram
manutencdo perioddica e que ndo traduzem em
produtividade.

N&o possui maquinarios e tecnologia suficientes
para movimentar o setor produtivo da empresa.

APENDICE G - Qualidade
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QUALIDADE

Funcdes e Responsabilidades

Estdo definidas, documentadas para todas as
funcdes e conhecidas por todos os colaboradores.
Estdo definidas e documentadas para algumas
funcdes.

Estdo definidas informalmente.

N&o estéo definidas.

Selecéo de Colaboradores

A selecdo é feita com padrdo definido para todas
as funcdes, considerando 0s requisitos e
responsabilidades definidas na fungao.

A selecéo é feita com padrao definido para todas
as funcoes.

A selecdo é feita com padrdo definido para
algumas funcoes.

A selecéo é feita de forma intuitiva.

Bem-estar e Satisfacdo dos Colaboradores
Sao adotadas ac¢des para identificar e promover o
bem-estar e a satisfacdo dos colaboradores
decorrentes de analises regulares.

Sao adotadas a¢fes para promover o bem-estar
e a satisfacao dos colaboradores decorrentes de
analises eventuais.

Sao adotadas a¢les para promover o bem-estar
e a satisfacdo dos colaboradores apenas quando
problemas séo detectados.

N&o existem acdes para promover o bem-estar e
a satisfacdo dos colaboradores.

Satisfacao dos Clientes

A satisfacdo dos clientes € avaliada
periodicamente por meio de método formal para
0S principais grupos de clientes.
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A satisfacdo dos clientes ¢é avaliada
periodicamente por meio de método formal para
alguns grupos de clientes.

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

A satisfacdo dos clientes néo é avaliada.

Reclamacdes de Clientes

As reclamacOes recebidas sdo registradas e
tratadas regularmente e o cliente € informado da
solucéo dada a sua reclamacao.

As reclamagOes recebidas sdo registradas e
tratadas regularmente.

As reclamacdes recebidas ndo sao registradas e
séo tratadas ocasionalmente.

N&o séo disponibilizados canais de comunicagao
para os clientes apresentarem suas reclamacoes.
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QUALIDADE

Desempenho dos
Processos

Sao obtidas informacdes comparativas externas e
apresenta evidéncias de utilizacdo na analise do
desempenho e melhoria dos produtos/servicos e
processos.

Sao obtidas informacdes comparativas externas e
utilizadas na melhoria dos produtos/servicos e
processos.

Séo obtidas informagdes comparativas externas,
mas nao sao utilizadas na anéalise do desempenho
e melhoria dos produtos/servigcos e processos.
Ndo sao obtidas informagbes comparativas
externas.

Produtos/Servicos/

Fornecedores da Empresa

Os fornecedores sao selecionados com critérios
definidos e seu desempenho € avaliado
periodicamente, gerando ac¢des para melhoria do
fornecimento.

Os fornecedores sdo selecionados com critérios
definidos e seu desempenho é avaliado apenas
guando ocorre algum problema.
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Os fornecedores sdo selecionados com critérios
definidos, mas seu desempenho néo é avaliado.
Os fornecedores ndo sao selecionados segundo
critérios definidos e ndo sédo avaliados quanto ao
seu desempenho.

Processos

Os processos principais do negécio sao
executados de forma padronizada, com padrdes
documentados e definidos a partir de requisitos
traduzidos das necessidades dos clientes.

Os processos principais do negécio sao
executados de forma padronizada, com padrdes
documentados.

Os processos principais do negocio sao
executados de forma padronizada, mas o0s
padrdes ndo sao documentados.

Os processos principais do negdécio ndo sao
executados de forma padronizada.

Controle dos Processos

Os processos principais do negocio sao
controlados com base em padrbes definidos e
documentados e também por meio de indicadores
e metas.

Os processos principais do negocio sao
controlados com base em padrdes de execucao
definidos e documentados.

Os processos principais do negécio ndo sao
controlados, mas sédo corrigidos quando ocorrem
problemas ou reclamacdes dos clientes.

Os processos principais do negécio ndo sao
controlados.

Plano Primeira Segunda
de Acdo Avaliacdo Avaliacéo
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QUALIDADE

Saude e Seguranca no Trabalho

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

Os perigos e riscos sédo identificados formalmente
por meio de métodos que incluem a CIPA, o
PPRA, o PCMSO e sao tratados apenas com
acoes corretivas.

Os perigos néo sao identificados e apenas alguns
deles sao tratados.
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Os perigos e riscos nao sao identificados e nao
séo tratados.

CertificacOes

Possui duas ou mais certificacbes acreditadas ou
por clientes.

Possui uma certificacdo acreditada ou por
clientes.

Esta em processo de implantacdo de melhorias
para a certificacdo acreditada ou por clientes.
N&o possui certificacdo acreditada ou por clientes
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APENDICES

APENDICE A - Gestéao
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GESTAO

Visao da Empresa

A visdo estd registrada sob forma escrita e é
conhecida e entendida por todos os
colaboradores.

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

A visdo ndo esté definida.

Missdo da Empresa

A missao estd definida e registrada sob forma
escrita e € conhecida e entendida por todos os
colaboradores.

A missdo esta definida e registrada sob forma
escrita e € conhecida e entendida por alguns
colaboradores.

A missdo esta definida informalmente, sendo do
conhecimento apenas dos dirigentes.

A missado nédo esta definida.

Objetivo da Empresa

O objetivo estd definido e registrado sob forma
escrita e € conhecido e entendido por todos os
colaboradores.

O objetivo esta definido e registrado sob forma
escrita e € conhecido e entendido por alguns
colaboradores.

O objetivo esta definido informalmente, sendo do
conhecimento apenas dos dirigentes.

O objetivo nao esta definido.

Estratégias da Empresa

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

As estratégias estdo definidas informalmente,
mas séo consideradas informagbes internas e
externas relacionadas ao negocio.
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As estratégias estdo definidas informalmente e
com uso restrito de informagbes internas e
externas.

As estratégias nao estao definidas.

Indicadores e Metas

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

Os indicadores e suas respectivas metas sao
estabelecidos para algumas estratégias.

Os indicadores séo estabelecidos para algumas
estratégias, mas nao existem metas relacionadas
a estes indicadores.

Ndo existem indicadores relacionados as
estratégias.

Plano
de Acéao

Primeira
Avaliacéo
10

(X )

10

10

Segunda
Avaliacéao
10

(x )

10

10

GESTAO

Plano de Acao

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

As acbes sao definidas informalmente para o
alcance de algumas metas da empresa
relacionadas as estratégias.

N&o existem planos de acdo visando alcancar as
metas da empresa relacionadas as estratégias.

Desempenho da Empresa

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

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

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

Né&o é feita a analise do desempenho da empresa.

Desenvolvimento Gerencial
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Os dirigentes investem regularmente em seu

( X ) (X ) desenvolvimento gerencial e aplicam o0s
conhecimentos adquiridos na empresa.
Os dirigentes investem esporadicamente em seu
( ) ( ) ( ) desenvolvimento gerencial e aplicam o0s
conhecimentos adquiridos na empresa.
Os dirigentes investem esporadicamente em seu
( ) ( ) ( ) desenvolvimento gerencial, mas n&do aplicam os
conhecimentos adquiridos na empresa.
Os dirigentes nado investem em seu
( ) ( ) ( ) desenvolvimento gerencial.
3 6 Capacitacéo de Colaboradores
Todos os colabores sao capacitados com base em
( ) ( ) um plano de capacitacao.
(164 ) ( ) (X ) Os colaboradores séo capacitados regularmente.
(165 ) ( X ) ( ) g)vsentualcr:ﬁéitt)gradores sao capacitados
( ) ( ) ( ) Os colaboradores ndo séo capacitados.
3 3 Financas da Empresa
Existem controles financeiros com utilizacdo de
( ) ( ) fluxo de caixa e orgamento com horizonte de pelo
menos um ano.
Existem controles financeiros com utilizacdo de
( ) ( ) ) fluxo de caixa.
(172 ) ( X )y (X ) E:)l(s(,)t%rz gginxtarloles financeiros, mas néo é utilizado
( ) ( ) ( ) Nao existem controles financeiros.
Plano Primeira Segunda x
de Acdo Avaliagcdo Avaliacéo GESTAO
3 3 Praticas de Gestéo
Muitas préticas 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.
(182 ) ( X ) (X ) quellc;mrrrimaelsnos uma pratica de gestdo apresenta
( ) ( ) ( ) As praticas de gestdo nao demonstram melhorias.
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APENDICE B - Inovac&o do Produto
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Plano Primeira Segunda
de Acdo Avaliacdo Avaliacéo
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INOVACAO DE PRODUTO

Grau de importancia da inovagdo na empresa

Empresa sistematicamente inova nos produtos,
considera a inovacdo essencial, pesquisa por
novos modelos/técnicas/materiais.

Empresa inova eventualmente conforme a
exigéncia do mercado, considera a inovacao
necessaria para se manter no mercado.

Empresa inova pouco, ndo considera a inovagao
importante para o negécio ou que influencie muito
em seu crescimento.

Empresa ndo compreende a inovacgao.

Braisntorm (tempestade de idéias)

Tem por pratica utilizar o método brainstorm para
levantamento de idéias, constantemente e
regularmente.

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

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

Nunca trabalhou desta forma e desconhece o
método.

Estimulos a inovacdao

Estimula os colaboradores a inovarem e/ou
sugerirem inovacbes com formas de
reconhecimento/premiacdo de melhores idéias.
Estimula os colaboradores a inovarem e/ou
sugerirem inovacdes mas sem formas definidas
de reconhecimento/premiacdo de melhores
idéias.

Repassa aos colaboradores a importancia de
inovar porém nédo ha nenhum tipo de incentivo.
N&o hé& esta politica de incentivo & inovacao.

Sugestdes dos Funcionarios

Ha uma coleta formal de sugestdes, com
procedimentos bem definidos.

Ha uma coleta formal de sugestbes, mas sem 0s
procedimentos bem definidos.

Ha uma coleta informal.

N&o coleta sugestdes e idéias.

Andlise das sugestdes dos funcionarios
(processo formalizado)




(

( 231
( 232

) (

) (
) (

X

N

92

Ha uma analise semanal das sugestdes com
processo formalizado definido, fazendo parte do
planejamento da empresa.

Ha uma andlise mensal das sugestbes com
processo formalizado definido.

Ha uma andlise a cada 3 meses mas ndo tem
processo formalizado definido.

N&o ha analise das sugestdes e idéias.

Plano

de Acdo Avaliacao

(

( 244

Primeira
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(245 ) ( X
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X

Segunda
Avaliacéo
3

INOVACAO DE PRODUTO

Planeja novos servigos

Frequentemente — tem ao menos 2 novas
idéias/projetos de inovacdo por ano, para novos
produtos.

Eventualmente — tem 1 idéia/projeto de inovacao
por ano, para novos produtos.

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

N&o tem processo definido de planejamento de
Servigos.

Lanca produtos ou inova em produtos ja
existentes

Realiza pesquisa mensal com os clientes
coletando informac@es sobre suas necessidades,
recebe sugestbes, implantando as melhorias
(novos produtos ou produtos significativamente
melhorados) necessarias apds serem analisadas.
Realiza pesquisa trimestral com os clientes
coletando informagdes sobre suas necessidades,
recebe sugestbes, implantando as melhorias
(novos produtos ou produtos significativamente
melhorados) necessarias apés serem analisadas.
Recebe sugestbes ou reclamacdes dos clientes
(quando os proprios clientes entram em contato)
e analisa a possivel implantacdo de melhorias,
inovacgdes e lancamentos.

N&o inova em seus produtos de acordo com a
opiniao dos clientes.

Novos Produtos
Lanca produtos frequentemente — (2 ou mais
vezes ao ano).
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Lancga produtos eventualmente — 1 vez ao ano.
Raramente — a cada 2 anos ou mais.
N&o faz langcamento de produtos.

Mudancas na Estética dos Produtos

Realiza mudangas frequentemente — (2 ou mais
vezes ao ano).

Realiza mudancas eventualmente — 1 vez ao ano.
Realiza mudancas raramente — a cada 2 anos ou
mais.

N&o realiza mudancas, utiliza a copia de produtos.

Parcerias

Busca e utiliza frequentemente de parcerias com
o Sistema S, Universidades, Centros de Pesquias,
Fornecedores.

Utiliza eventualmente quando oferecidas pelos
parceiros.

Utiliza raramente quando tem uma necessidade
pontual.

Né&o utiliza.
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Plano Primeira Segunda
de Acdo Avaliacdo Avaliacéao

INOVACAO DE PRODUTO

Materiais / Equipamentos / Insumos

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

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

Busca por fornecedores, ndo se preocupando em
atualizar o cadastro de fornecedores, utilizando as
mesmas matérias primas.

Aguarda a abordagem dos fornecedores em sua
empresa.

APENDICE C - Marketing

0
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3

Plano Primeira Segunda
de Acdo Avaliagcdo Avaliacao

MARKETING

Planejamento de Marketing

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

Planejamento estruturado mas informal, com
acompanhamento periédico.
N&o possui planejamento.

Gestédo de Relacionamento com Clientes

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

Tem contato eventualmente com os clientes
diretamente pela empresa.

Tem contato exporadicamente com os clientes
diretamente pela empresa.

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

A empresa conhece o perfil dos seus clientes
Conhece o perfil completo de todos os seus
clientes ativos.

Conhece parcialmente o perfil de todos os seus
clientes ativos.

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

N&o conhece .

Comunicacao com os Clientes

Possui processo estruturado e formalizado de
comunicacdo mensal com os clientes buscando
sugestodes, realizando pesquisas de satisfacédo e
pos-venda.

Possui processo estruturado e formalizado de
comunicacéo trimestral com os clientes buscando
sugestdes, realizando pesquisas de satisfacédo e
pés-venda.

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

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

Meios de Divulgacao

(banner, folders, outdoor, midia interna,
eventos, radio, televiséo, parceiros,
patrocinios ou outros)

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

( ) ( ) ) de forma esporadica, até 6 vezes ao ano.
(3200 ) X T e e 5
( ) (X ) | ) Nao utiliza.
Plano~ Prlmlelr:il Segqndft MARKETING
de Acdo Avaliacdo Avaliacao
0 0 Marca
(exceto o nome da empresa — quando o0 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 propria mas nao esta registrada.
(344 ) ( x ) ( X ) N&o possui marca propria.
3 3 Logomarca
( ) ( ) Possui logomarca registrada.
( ) ( ) ( ) Possui logomarca em processo de registro.
(350 ) ( x ) ( X ) Possui logomarca mas néo esta registrada.
( ) ( ) ( ) N&ao possui logomarca.
0 0 Catalogo
Possui catalogo impresso, catdlogo digital e
( ) ( ) design moderno.
Possui somente catadlogo impresso (design
( ) ( ) ( ) moderno ).
( ) ( ) ( ) Possui catalogo impresso de qualidade mediana.
(358 )( X ) ( X ) Naopossui/Nao se aplica.
3 3 Relagdo com Fornecedores
(qualidade, prazo de entrega, precgo,
especificacbes técnicas, facilidade de
comunicagéao)
Possui processo estruturado de comunicagéo com
( ) ( ) fornecedores, buscando constantemente a
qualificacédo destes.
Possui processo estruturado de comunicacéo com
( ) ( ) ) fornecedores, mas sem a qualificacéo.
(365 ) ( X ) ( x ) ]I;’)?rs]zl;ieéj(;?gssso informal de comunicacdo com
N&o possui processo de comunicacdo com
( ) ( ) ( ) fornecedores.
0 3 Analise do Ciclo de Vida do Produto
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Faz analise constantemente, avaliando que nivel
se encontra os produtos, utilizando a Matriz BCG
e o Ciclo de Vida do Produto.

Faz analise do mix de produtos considerando a
matriz BCG.

Faz analise exporadicamente, mas sem critérios.
N&o analisa os produtos no ciclo de vida.

Estratégia de Preco

(andlise dos concorrentes,
mercado, analise do custo)
Possui estratégia estruturada
implantada na totalidade.

Possui estratégia estruturada
implantada parcialmente.

Possui estratégia estruturada, mas informal.
Nao possui estratégia de preco.

andlise do
Jformalizada e

Sformalizada e

APENDICE D - Marketing Digital
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MARKETING DIGITAL / VIRTUAL

Estratégia de Marketing Digital / Virtual

Possui estratégia estruturada, formalizada e
implantada na totalidade.

Possui estratégia estruturada, formalizada e
implantada parcialmente.

Possui estratégia estruturada, mas informal.

N&ao possui estratégia.

Planejamento de Marketing Digital / Virtual
Planejamento estruturado, formalizado, implantado
totalmente, com acompanhamento constante, com
revisdes e ajustes.

Planejamento estruturado, formalizado, implantado
parcialmente e com acompanhamento periédico.

Planejamento estruturado mas informal, com
acompanhamento periodico.

N&o possui planejamento.

Site Institucional

Site  atualizado  mensalmente, informacodes

importantes, design moderno, fotos com resolucao,
interligado as redes sociais.

Site  atualizado eventualmente, informagles
importantes, design mediano/comum, fotos com
resolucao mediana, conectado as redes sociais.
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Site  desatualizado (informacbes defasadas,
( ) ( ) ( ) contatos) desconectado as redes sociais.
(418 ) ( X ) ( x ) Na&ao possui site institucional.
0 0 Loja Virtual / E-commerce (B2B, B2C, M-
commerce, S-commerce)
Possui loja com vendas crescentes, utiliza as
( ) ( ) ferramentas de gestdo da web, atualizando-a
mensalmente.
Possui loja com vendas crescentes, ndo utiliza as
( ) ( ) ( ) ferramentas de gestdo da web, atualizando-a
mensalmente.
Possui loja, ndo utiliza as ferramentas de gestdo da
( ) ( ) ) web, esta desatualizada a mais de 6 meses.
(425 ) ( X ) ( X ) Na&ao possuiloja.
0 3 Redes Sociais e Fanpage
Esta inserido nas principais redes sociais (Facebook,
Instagram, Youtube, Pinterest, Twitter) possuindo
( ) ) colaborador para a funcéo e atualizando as mesmas
diariamente.
Esta inserido nas principais redes sociais (Facebook,
Instagram, Youtube, Pinterest, Twitter) mas néo tem
( ) ( ) ) colaborador responsavel para a funcdo e a
atualizacao é realizada mensalmente.
Est4 inserido em algumas redes sociais porém
(1431 ) ( ) (X)) desatualizadas ou com poucas postagens
(432 )Y ( X ) ( ) Na&o esta nas redes sociais.
Plano  Primeira Segund
de Avaliaca .~ MARKETING DIGITAL / VIRTUAL
. Avaliaca
Acéo o] o
3 3 Empresa On Line
Usa os 4 Pilares do Marketing Digital para atuacao
no mundo virtual
( ) ) (Encontrabilidade/Usabilidade/Credibilidade/Vendab
ilidade).
Conhece mas nao utiliza os 4 Pilares do Marketing
( ) ( ) ) Digital na integra / totalidade.
(443 ) ( X ) ( X ) CD:i(;riwtt;elzce mas nao utiliza os 4 Pilares do Marketing
N&o conhece e néo utilizou os 4 Pilares do Marketing
( ) ( ) ( ) Digital
0 0 Equipe
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Possui equipe de profisionais, especifica e constante
para administrar o site, loja virtual e as redes sociais.
Utiliza a mesma equipe do departamento comercial
da empresa, sendo esta mais uma atividade para o
setor.

N&o possui equipe especifica, a alternéncia de
pessoas no manuseio do site, da loja e das redes
sociais € constante.

N&o possui pessoas e equipe.

Ferramentas de Gestéao

Conhece e utiliza todas as ferramentas de gestao
(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.

N&o conhece as ferramentas de gestao.

Anuncios pagos via Google ou Redes Socias
Realiza anuncios frequentemente através de
grandes redes, mensalmente.

Realiza anuncios eventualmente através de grandes
redes, trimestralmente.

Jéa realizou mas ndo tem por prética utilizar este tipo
de servico.

N&o ou ndo conhece estas ferramentas.

Marketing Video

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

N&o possui.

Representatividade das vendas pela internet
sobre o volume total das vendas

de 60% ate 100%.

de 30% até 60%.

até 30%.

Néao faz vendas pela internet.

APENDICE E — Meio Ambiente

Plano

Primeira Segunda
de Acdo Avaliacdo Avaliagéo

MEIO AMBIENTE
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Licengca Ambiental

Empresa possui Licengca Ambiental de Operacgao
vigente.

Empresa estd em processo de licenciamento
ambiental possuindo, protocolo da licenca de
instalacao.

Empresa estda em processo de licenciamento
ambiental possuindo, protocolo da licencga prévia.
Empresa ndo possui licenca ambiental e ndo tem
procedimento de licenciamento em andamento.

Cadastro Técnico Federal - IBAMA

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

Empresa possui o Comprovante de Registro e 0
Certificado de Regularidade do IBAMA.

Empresa possui o Certificado de Registro mas
nao possui o Certificado de Regularidade, esta em
processo de cadastro no IBAMA.

Empresa ndo possui o Comprovante de Registro
nem o Certificado de Regularidade no IBAMA.

Politica Ambiental

Empresa possui Politica Ambiental que norteiam
seus principios e objetivos com relacdo a
preservacao do meio ambiente.

Empresa possui Politca Ambiental, mas
necessita de ajustes / atualizacdo com relacdo a
preservacao do meio ambiente.

Empresa esta em processo de construcdo da
Politica Ambiental (H& evidéncias?).

Empresa ndo tem Politica Ambiental.

PGRS - Plano de Gerenciamento de Residuos
Solidos

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

Empresa possui PGRS sem recolhimento de ART
e ha evidéncias do cumprimento da correta
destinacao final dos residuos solidos (NF, MTR,
Contrato de prestacao de servicos).

Empresa possui apenas o PGRS formalizado mas
ndo ha evidéncias que comprovem a execucao do
plano (NF, MTR, contratos de prestacdo de
servicos, residuos espalhados pelo fabrica) e/ou
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destina parcialmente os residuos mas nao possui
0 PGRS formalizado.

Empresa ndo possui 0 PGRS nem executa acfes
de destinacao final de residuos.

Armazenamento Temporério dos Residuos
(Baias)

Armazena corretamente os residuos por classe
em ambientes separados da producédo e isolados
de pessoas, sol, chuva e solo.

Esta estruturando os ambientes para armazenar
0s residuos conforme suas classes e normas da
ABNT.

Est4 estruturando os ambientes para armazenar
0s residuos mas néo esta em consonancia com as
normas da ABNT.

N&o tem local apropriado para o armazenamento
dos residuos e/ou estd armazenado juntamente
na producao.

Plano
de Acéao
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Destinacdo de Residuos Gerados

Empresa destina corretamente seus residuos e
materiais, acompanhando o PGRS, controlando
todas os certificados de destinacéao.

Empresa destina seus residuos e materiais para
empresas licenciadas, acompanhando o PGRS,
mas néo controla os certificados de destinacao.
Empresa destina seus residuos e materiais, mas
ndo acompanha o PGRS, e ndo controla os
certificados de destinacao.

N&o destina os residuos para as empresas
licenciadas.

Reciclagem de Residuos

Os residuos passiveis de reciclagem sao
enviados para empresas/cooperativas
devidamente licenciadas no 6rgdo ambiental.

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

Os residuos reciclaveis sdo enviados/doados para
terceiros e ndo ha registros destas transferéncias.
N&o ha coleta seletiva na empresa.

Efluentes Liquidos
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A empresa trata seus efluentes liquidos na prépria
planta e/ou armazena corretamente para posterior
( ) ( ) envio para tratamento em empresas de terceiros
devidamente licenciadas . (Caso a empresa néo
gere efluentes liquidos pontuar neste item).
A empresa armazena o0s efluentes para
tratamento em empresas terceirizadas, possui
documentagdo e/ou armazenamento esta
apropriado.
A empresa armazena o0s efluentes para
tratamento em empresas terceirizadas, mas nao
possui documentacdo e/ou armazenamento esta
precario.
(557 ) ( X )y (X ) Egpé;f:slétrirl]izt?atirgnu:mgo processo produtivo e
0 0 Captacio de Agua da Chuva
Empresa tem processo de captacdo da agua da
chuva, utilizando no processo produtivo, bem
como na limpeza e higiéne. A agua utilizada
possui tratamento antes do uso. A agua utilizado
no processo produtivo € reciclada em circuito
fechado e reutilizada.
Empresa tem processo de captacdo da agua da
chuva, utilizando no processo produtivo, bem
( ) ( ) ( ) como na limpeza e higiéne. A &agua utilizada
possui tratamento antes do uso. Ndo é tratada
para o reuso.
Empresa tem processo de captacdo da agua da
( ) ( ) ( ) chuva, mas ndo trata a 4gua antes do uso.
(564 ) ( X ) (X ) N&o tem processo de captacdo da agua da chuva.

Plano Primeira Segunda
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0 0 Eficiéncia Energética (energia)

Empresa possui Projeto Unifilar e Prontuario de
Instalacdes Elétricas - PIE (NR10), colaboradores
( ) ( ) treinados para manutencdo, bem como, faz
acompanhamento mensal do consumo de energia

elétrica, verificando variacdes e também multas.
Empresa possui Projeto Unifilar e Prontuario de
Instalagbes Elétricas - PIE (NR10), colaboradores
( ) ( ) ( ) treinados para manutencdo, mas nao faz
acompanhamento mensal do consumo de energia

elétrica, verificando varia¢cdes e também multas.

MEIO AMBIENTE
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Empresa esta em processo de elaboracdo do
Projeto Unifilar e Prontuario de Instalgbes
Elétricas(PIE) com profissional habilitado.
Empresa n&o possui o Projeto Unifilar, Prontuario
de Instalacdes Elétricas - PIE nem colaboradores
treinados para manutencao.

Indicadores de Desempenho

Empresa tem sistema de indicadores de
desempenho, bem como, planejamento de acdes
para melhoria continua, no que se refere a
consumo de agua, consumo de energia, destino
de residuos e materiais (volume).

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

Empresa controla apenas faturas de pagamento,
mas nao faz analise critica através da relacao com
indicadores de desempenho.

N&o possui sistema de controle e indicadores de
desempenho.

APENDICE F - Producao

Plano
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PRODUCAO

Controle de Producéo / Planejamento

Possui setor de PCP completo e eficiente que
controla toda a producdo através de
softwares/sistema operacional.

Possui setor de PCP completo e o controle é
realizados de forma néo sistematizada.

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

N&o possui controle adequado.

Cronometragem

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

Utiliza exporadicamente a cronometragem nos
processos.

Conhece mas néo utiliza.

N&o utiliza a técnica da cronometragem nos
processos.
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0 3 Metas de Producéao
Possui metas de producéo (diarias, semanais e/ou
( ) ( ) mensais) formalizadas e de fécil acesso aos
colaboradores.
Possui metas de producgéo formalizadas somente
( ) ( ) ( ) na esfera gerencial.
(817 ) ( ) (X ) Possui metas informais.
(818 ) ( X ) ( ) N&o possui metas.
0 0 Balanceamento
Aplica frequentemente balanceamento formal nos
( ) ) processos.
Aplica exporadicamente balanceamento formal
( ) ( ) ) NOS Processos.
( ) ( ) ( ) Conhece mas néo utiliza.
(825 ) ( X ) (X ) gicc):eg;igza a técnica de balanceamento nos
0 3 Logistica
Possui sistema eficiente e interligado de controle
de estoque de matéria-prima, de produto
( ) ( ) acabado, armazenagem, movimentacdo e
expedicao.
Possui sistemas separados de controle de
( ) ( ) ( ) estoque de matéria-prima, de produto acabado,
armazenagem, movimentacao e expedicao.
(831 ) ( ) (X ) ;)e;i)sstseir(?:déosgistico atende de forma parcial as
(832 ) ( X ) ( ) Na&ao possui sistema logistico eficiente.
Plano Primeira Segunda x
de Acdo Avaliacdo Avaliacéo PRODUCAO
0 0 Gerenciamento da Producéo
Os gestores da produgdo sdo pessoas que
( ) ( ) possuem experiéncia pratica e formacao técnica
ou superior.
Os gestores da producédo sdo pessoas praticas
( ) ( ) ( ) sem formacao técnica ou superior.
Os gestores da produgéo séo pessoas oriundas
( ) ) ( ) do chéo-de-fabrica.
(844 ) ( X ) (X ) Na&o possui gestores de producao.
6 6 Habilidade / Polivaléncia
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Os funcionarios séo polivalentes, operando varias
magquinas sem resisténcia e incentivados a opera-
las.

Alguns funcionarios operam véarias maquinas e
sao incentivados a esta pratica.

Os funcionarios conseguem operar outras
maquinas mas nao sdo incentivados a tal pratica.
N&o ha funcionarios com habilidade para trabalhar
em outras maquinas.

InstalacBes Elétricas

As instalacdes elétricas do processo de producgao
atendem a necessidade de quantidade
localizacdo / posicao / altura.

As instalacdes elétricas do processo de producao
atendem somente a necessidade de quantidade.
Ndo sdo adequadas mas a empresa possui
condi¢cdes de adequa-la.

As instalacdes elétricas ndo sdo adequadas ao
processo produtivo.

Espaco Fisico

Os espacos sao adequados a producéo.

Os espacos sdo adequados parcialmente a
producao.

Ndo sdo adequados mas ha condicdes de
ampliacao.

Os espacos ndo sao adequados e ndo ha
condi¢des de ampliacéo.

Capacidade de Producéo

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

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

Esta com a producdo em sua capacidade maxima
e ndo conta com a parceria de terceiros.

A capacidade de producdo da empresa € muito
baixa, ndo atendendo a demanda de pedidos.

Equipamentos / Tecnologia / Maquinario
Possui maquinarios novos/modernos e
adequados, e sempre aprimora processos dentro
da empresa.

Busca por novas
tecnologias/maquinarios/processos raramente ou
guando realmente o mercado o cobra.
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Possui maquinarios obsoletos e que geram
manutencdo perioddica e que ndo traduzem em
produtividade.

N&o possui maquinarios e tecnologia suficientes
para movimentar o setor produtivo da empresa.

APENDICE G - Qualidade
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QUALIDADE

Funcdes e Responsabilidades

Estdo definidas, documentadas para todas as
funcdes e conhecidas por todos os colaboradores.
Estdo definidas e documentadas para algumas
funcdes.

Estdo definidas informalmente.

N&o estéo definidas.

Selecéo de Colaboradores

A selecdo é feita com padrdo definido para todas
as funcdes, considerando 0s requisitos e
responsabilidades definidas na fungao.

A selecéo é feita com padrao definido para todas
as funcoes.

A selecdo é feita com padrdo definido para
algumas funcoes.

A selecéo é feita de forma intuitiva.

Bem-estar e Satisfacdo dos Colaboradores
Sao adotadas ac¢des para identificar e promover o
bem-estar e a satisfacdo dos colaboradores
decorrentes de analises regulares.

Sao adotadas a¢fes para promover o bem-estar
e a satisfacao dos colaboradores decorrentes de
analises eventuais.

Sao adotadas a¢les para promover o bem-estar
e a satisfacdo dos colaboradores apenas quando
problemas séo detectados.

N&o existem acdes para promover o bem-estar e
a satisfacdo dos colaboradores.

Satisfacao dos Clientes

A satisfacdo dos clientes € avaliada
periodicamente por meio de método formal para
0S principais grupos de clientes.
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A satisfacdo dos clientes ¢é avaliada
periodicamente por meio de método formal para
alguns grupos de clientes.

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

A satisfacdo dos clientes néo é avaliada.

Reclamacdes de Clientes

As reclamacOes recebidas sdo registradas e
tratadas regularmente e o cliente € informado da
solucéo dada a sua reclamacao.

As reclamagOes recebidas sdo registradas e
tratadas regularmente.

As reclamacdes recebidas ndo sao registradas e
séo tratadas ocasionalmente.

N&o séo disponibilizados canais de comunicagao
para os clientes apresentarem suas reclamacoes.

Plano
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QUALIDADE

Desempenho dos
Processos

Sao obtidas informacdes comparativas externas e
apresenta evidéncias de utilizacdo na analise do
desempenho e melhoria dos produtos/servicos e
processos.

Sao obtidas informacdes comparativas externas e
utilizadas na melhoria dos produtos/servicos e
processos.

Séo obtidas informagdes comparativas externas,
mas nao sao utilizadas na anéalise do desempenho
e melhoria dos produtos/servigcos e processos.
Ndo sao obtidas informagbes comparativas
externas.

Produtos/Servicos/

Fornecedores da Empresa

Os fornecedores sao selecionados com critérios
definidos e seu desempenho € avaliado
periodicamente, gerando ac¢des para melhoria do
fornecimento.

Os fornecedores sdo selecionados com critérios
definidos e seu desempenho é avaliado apenas
guando ocorre algum problema.
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Os fornecedores sdo selecionados com critérios
definidos, mas seu desempenho néo é avaliado.
Os fornecedores ndo sao selecionados segundo
critérios definidos e ndo sédo avaliados quanto ao
seu desempenho.

Processos

Os processos principais do negécio sao
executados de forma padronizada, com padrdes
documentados e definidos a partir de requisitos
traduzidos das necessidades dos clientes.

Os processos principais do negécio sao
executados de forma padronizada, com padrdes
documentados.

Os processos principais do negocio sao
executados de forma padronizada, mas o0s
padrdes ndo sao documentados.

Os processos principais do negdécio ndo sao
executados de forma padronizada.

Controle dos Processos

Os processos principais do negocio sao
controlados com base em padrbes definidos e
documentados e também por meio de indicadores
e metas.

Os processos principais do negocio sao
controlados com base em padrdes de execucao
definidos e documentados.

Os processos principais do negécio ndo sao
controlados, mas sédo corrigidos quando ocorrem
problemas ou reclamacdes dos clientes.

Os processos principais do negécio ndo sao
controlados.

Plano Primeira Segunda
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QUALIDADE

Saude e Seguranca no Trabalho

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

Os perigos e riscos sao identificados formalmente
por meio de métodos que incluem a CIPA, o
PPRA, o PCMSO e séo tratados apenas com
acOes corretivas.

Os perigos nao sao identificados e apenas alguns
deles séo tratados.
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Os perigos e riscos nao sao identificados e nao
séo tratados.

CertificacOes

Possui duas ou mais certificacbes acreditadas ou
por clientes.

Possui uma certificacdo acreditada ou por
clientes.

Esta em processo de implantacdo de melhorias
para a certificacdo acreditada ou por clientes.
N&o possui certificacdo acreditada ou por clientes




