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  RESUMO 

 
 
O presente relatório aborda a junção da teoria com a prática na empresa Comacal 

materiais de construção, trazendo possíveis estratégias que promovam melhorias e 

identifique problemas na mesma. Observa-se no decorrer do trabalho que 

dependendo da ferramenta aplicada obteve resultados positivos e satisfatórios, 

através da aplicação prática das mesmas utilizadas na área da Administração. As 

considerações revelam que cada etapa realizada no trabalho foi importante para 

conhecer através dos resultados obtidos dos problemas apresentados na empresa, 

tanto naqueles que já existiam quanto nos que apareceram com decorrência do 

processo. 

 
Palavras-chave: Melhorias, Resultados; Estratégias. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 

 
SANCHEZ, Nayhara.Technical Analysis at Comacal company.80p. Business 
Technical Report. Graduate in Administration of the Faculdade de Apucarana. 
Apucarana-Pr. 2021. 
 
 

ABSTRACT 
 
   
This report addresses the joining of theory with practice in the Comacal building 
materials company, bringing possible strategies that promote improvements and 
identify problems in it. It is observed during the work that, depending on the tool 
applied, it obtained positive and satisfactory results, through the practical application 
of the same ones used in the area of Administration. The considerations reveal that 
each step carried out in the work was important to know through the results obtained 
from the problems presented in the company, both those that already existed and those 
that appeared because of the process. 

Keywords: Improvements, Results; Strategies. 
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1 INTRODUÇÃO 
 

Realizar um relatório de estágio é de suma importância para a formação 

acadêmica de um profissional, pois agrega valores fazendo com que o acadêmico se 

esforce e aprenda tanto na teoria como na prática todo o contexto organizacional no 

qual está inserido.  Trazendo benefícios em prol de seu desenvolvimento, promovendo 

visões sistêmicas, fazendo com que o mesmo reflita, sistematize, organize ideias e 

inove na organização. 

O intuito do relatório é abordar pontos que foram trabalhados com a junção da 

teoria e prática intitulada na empresa Comacal-materiais de construção, com o 

objetivo de conhecer a mesma, verificando seu ambiente organizacional e 

identificando possibilidades de melhoria e inovação para a empresa.  

Joseph Schumpeter em seu livro “Teoria do desenvolvimento Econômico” 

descreve a inovação como sendo:  

 

 “O lançamento de um novo produto (ou uma melhoria na 
qualidade de um produto já existente); a introdução de um novo 
método de produção (inovação no processo); a abertura de um 
novo mercado (em particular um novo mercado para 
exportação); uma nova fonte de fornecimentos de matérias 
primas, ou de bens semifaturados; uma nova forma de 
organização. (SCHUMPETER, 1982, p.66). 

 
 

Por meio dos pontos abordados serão apresentados no decorrer do trabalho, 

todos os métodos científicos técnicos adotados, tendo o conhecimento de cada 

ferramenta e sua relação com a empresa, contribuindo para as melhorias e resultados 

da mesma. 

 

2 ANÁLISE DE MERCADO 

 

A análise de mercado tem como intuito de acordo com o Salim(2010), levantar 

as informações mais significativas. Segundo Dornelas(2010): “É a partir da análise de 

mercado, que o empreendedor define o potencial de crescimento, receita a 

lucratividade do negócio.” (GUIMARÃES, 2017). 

Os analistas de mercado possuem um papel importante, devido a sua 

capacidade de captar e interpretar tanto os sinais quanto os índices, e modificar a 
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distribuição da probabilidade dos investidores em relação a sua escolha de 

investimentos. (DALMÁCIO, LOPES et al REZENDE, 2013). 

Os investidores não tem muita certeza da capacidade de geração de retorno 

dos investimentos, pois nem todas as informações estão disponíveis, os investidores 

tendem a recorrer as previsões e recomendações dos analistas de mercado, como 

proposta de diminuir a falta de informação existente. (DALMÁCIO, LOPES et al 

REZENDE, 2013). 

A análise de desempenho de uma organização é sempre algo passível de 

inúmeras discussões, dentro os quais se destacam quais indicadores utilizar como 

forma de obter um critério justo de como avaliar a performance do dia a dia das 

empresas. Segundo Ludícibus(1998): “A periodicidade e a profundidade da análise 

constituem questões importantes a serem respondidas, já que a análise para 

finalidades externas poderá acontecer somente quando haja necessidade”. 

(MACEDO, SILVA et al SANTOS, 2003). 

Visto que nos últimos anos dentro do ambiente empresarial provocaram 

significativas mudanças na maneira como se comercializam produtos e serviços. De 

acordo com a ACNielsen(2005): “O pequeno varejo alimentar, composto por padarias, 

mercearias e minimercados, já representa 37,1% do setor, e apresentam fatores que 

contribuem para o crescimento nos próximos anos.” (PRAXEDES, 2007). 

Nos dias atuais, em um mercado cada vez mais competitivo, as organizações 

precisam estar cada vez mais um passo à frente da concorrência para se manterem 

com os resultados positivos, onde o lucro que seja alcançado seja com o máximo de 

produção, e com o mínimo de perda, para que se tome uma posição de destaque para 

seus clientes, fornecedores e sócios. (NIERDELE, 2012). 

A empresa Comacal matérias de construção é constituída por uma visão 

familiar passada de geração em geração, foi estruturada por experiência e não por 

análise de mercado sendo uma ambiente promissor para desenvolver estudos e 

metodologias para beneficiar o empresário a perpetuar a marca no mercado de 

matérias de construção. 

  

2.1 ANÁLISE MACROAMBIENTAL 
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Segundo Tavares (2007), toda empresa existe dentro de uma complexa rede 

de forças ambientais como os sistemas político-legais, econômicos, tecnológicos, 

sociais, entre outras. 

A análise de macroambiente, ou seja, uma análise de mercado direcionada a 

estudar os eventos externo da organização, o mesmo é observado para tomar 

possíveis decisões estratégicas, fundamentas para a organização que impacta 

diretamente no lucro e desempenho, no mercado onde encontra-se inserida. 

De acordo com Oliveira (2006), onde referência Kotler (2000), análise de 

macroambiente é a atividade de levantamento e análise dos principais fatores 

ambientais externos que afetam a empresa, de sua provável evolução e dos novos 

fatores que poderão ocorrer, causando impacto sobre as operações da organização. 

Neste ambiente turbulento, o planejamento e avaliação constante dos fatores 

que às afetam diretamente se torna fundamental para o desenvolvimento do negócio, 

ante o desafio de conseguir atender as exigências dos clientes (BLACKSHAW, 2010). 

Admite-se um ambiente em constate evolução, modernização, inovação de 

pensamento e processos, por esse motivo tem a necessidade de uma análise 

constante do ambiente. Tem uma divisão desse macroambiente para o que está 

explicado na tabela a seguir: 

 

Quadro 1 - Macroambiente. 

Ambiente Descrição  

Político e legal Este ambiente é formado por leis, órgãos governamentais e 

grupos de pressão que influenciam e limitam várias 

organizações e indivíduos. (Kotler, 2000) 

Econômico As condições do mercado, o número e o volume de compras, 

os preços dos insumos, os impostos, as despesas legais e 

fiscais são todos influenciados pelas condições econômicas. 

(Bethlem,2002) 

Tecnológico Compreende as instituições e atividades que se ocupam da 

criação de novos conhecimentos e da tradução desses 

conhecimentos em novos canais, produtos, processos e 

materiais. (Hitt, 2002) 
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Sociocultural Esse ambiente é estudado com base na antropologia social e 

sociologia; todas áreas emergentes em que os conhecimentos 

crescem em grande velocidade e as controvérsias se 

multiplicam. (Bethlem,2002) 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

Dentro do macro ambiente existe uma divisão dos ambientes externos que são 

encontrados na sociedade atual, os mesmos são político e legal, econômico, 

tecnológico e sociocultural. Refletindo o contexto atual da sociedade pode-se dizer 

que existe uma quinta parte do macroambiente a saúde, ou seja, uma pandemia pode 

influenciar de forma letal muitas organizações. 

 A capacidade de avaliar o cenário atual e desvendar as oportunidades que 

existem mesmo em meio ao caos, consiste na inovação mais primordial em relação 

aos últimos anos. Foi observado na empresa Comacal materiais de construção um 

impacto nos preço que ocorreu na pandemia, gerado pela falta de matéria-prima 

ocorrida no macroambiante, foi uma sequência de aumento nos preços de ferragem, 

encanamento derivados do plástico e tijolos.  

 

2.2 APRESENTAÇÃO SETORIAL 

 

Quando se trata da estrutura de uma determinada empresa, está diretamente 

relacionado ao que se diz com vendedores, compradores e fornecedores envolvidos, 

como também o uso de estratégias empresariais que determinada a estrutura que a 

mesma adota em seu setor, parte do pressuposto de oferta e demanda do 

determinado ambiente, avalia-se as variáveis no qual afetam a dinâmica setorial 

destacam a disponibilidade de recursos que cada modalidade necessita e se as 

mesmas estão sendo atendidas pela empresa. (VARTANIAN & MACIEL, 2019). 

A estrutura de mercado envolve a quantidade de fornecedores, compradores, 

o grau de concentração, a diferenciação de produtos, as barreiras de entrada, as 

estruturas de custos, a diversificação. Quando se diz de oferta as estruturas básicas 

do mercado variam de acordo com a concorrência que se apresenta, do lado da 
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demanda, considera questões políticas de preços, investimentos e estratégias 

mercadológicas. (VARTANIAN & MACIEL, 2019). 

A empresa onde realiza-se o estágio está contida no setor de materiais de 

construção e acabamento, localizada em Apucarana obteve uma credibilidade 

aumentando a área de atendimento para outras cidade da região.  

 

2.2.1 Cinco Forças de Porter 

 

Porter é o autor mais conhecido na área de estratégias competitivas, as cincos 

forças ditas por ele são, rivalidade entre os concorrentes, poder de negociação dos 

clientes, poder de negociação dos fornecedores, ameaça de entrada de novos 

concorrentes e ameaça de produtos substitutos. (RODRIGUES, 2016). 

Suas cinco forças consiste em uma ferramenta estratégica de análise 

ambiental, seu foco está mais voltado aos mercados industriais, porém devido ao seu 

caráter genérico pode-se utilizar também nos demais mercados. (ROJO & COUTO, 

2008). 

Para se ter uma estratégia competitiva formulada deve-se relacionar a 

organização com o meio em que está inserida. A partir das cinco forças que 

determinam o potencial lucrativo da empresa, sendo a melhor estratégia encontrar o 

melhor posicionamento e saber se defender diante das mesmas. (ROJO & COUTO, 

2008). 

   

2.2.1.1 Rivalidade entre os concorrentes 

 

Em se tratando da rivalidade entre os concorrentes, sabendo que a 

concorrência é um fator que está sempre em crescimento, sendo visto por muitos 

administradores não veem como necessário, a falta de boas informações e a 

dificuldade de encontrá-la, fez com que a batalha com a concorrência seja mais difícil. 

(RODRIGUES, 2016). 

Além da rivalidade entre os concorrentes, alguns fatores também são 

considerados concorrentes na empresa, tendo que acompanhar sempre as novas 

tecnologias para conseguir o princípio da continuidade das empresas. Antes de 
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ingressar em algum segmento, deve-se conhecer os resultados dos concorrentes, se 

estão satisfeitos e quais as suas estratégias da empresa. (RODRIGUES, 2016). 

 

Na maioria dos casos, a empresa tem que forçar os concorrentes a 
comprometerem suas metas para que ela possa atingir seus próprios 
objetivos. Para tanto, ela precisa encontrar uma estratégia que possa 
defender os concorrentes existentes e os que possam vir a entrar por 
meio de algumas vantagens distintas. (PORTER 1986, P.70).  

 

 

A seguinte força de Poter aplica-se de forma a analisar quais dos concorrentes 

oferece mais risco a empresa, buscando saber os pontos fortes e fracos dos mesmo 

e assim tronar-se destaque como empresa no ramo de matérias de construção e 

acabamento. 

 

2.2.1.2 Poder de negociação dos clientes 

 

A negociação está presente em nossas vidas rotineiramente, os avanços 

nessas habilidades podem proporcionar recompensas consideráveis, como melhores 

preços e trabalhos mais eficientes. (GUIMARÃES, MOREIRA & BAETA, 2013). 

Estamos rodeados por diversos problemas e obstáculos, sendo um dos 

principais a satisfação dos clientes, para isso se faz necessário uma boa negociação. 

Há habilidade de negociar é essencial no ramo empresarial, e as organizações que 

desejarem ter mais clientes devem -se preocupar com essa capacidade de seus 

funcionários ou integrantes. (GUIMARÃES, MOREIRA & BAETA, 2013). 

O poder de negociação do cliente é uma oportunidade da empresa obter 

credibilidade no setor de materiais de construção através dos clientes, seja pela 

qualidade dos produtos, o preço de venda, a agilidade na entrega ou atendimento do 

cliente, fatores pontos fortes e diferencia no setor de matérias de construção 

localizada na região de Apucarana. 

   

2.2.1.3 Poder de negociação dos fornecedores 
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Para entender melhor o segmento em que se está inserido e a viabilidade do 

mesmo, é necessário entender qual a intensidade do poder de barganha dos 

fornecedores e o quanto eles podem influenciar na sua organização ou no mercado 

como um todo. Situações onde os fornecedores tem grande influência no negócio é 

quando há muitos compradores e poucos fornecedores, isso faz com que o segundo 

ditem as regras. Quando a marca do fornecedor é muito forte, quando sua organização 

não é tão relevante num todo para o fornecedor ou quando simplesmente é fácil para 

o fornecedor encontrar novos compradores. (GUIMARÃES, MOREIRA & BAETA, 

2013). 

O poder de negociação com o fornecedor buscando qualidade no produto, 

preço adequado e prazo de entrega para melhor atender o cliente, pode através da 

assertividade na negociação tornar-se destaque no segmento de matérias de 

construção e acabamento. 

      

2.2.1.4 Ameaça de produtos substitutos   

 

A ameaça se dá em virtude dos produtos e serviços substitutos oferecidos por 

empresas rivais suprirem necessidades semelhantes dos produtos ofertados por 

determinadas empresas, exercendo função igual ou semelhante ao produto do 

determinado setor, satisfazendo a mesma necessidade. (SOUSA, 2019 et al.). 

Os produtos substitutos são aqueles que atendem necessidades semelhantes, 

quando muito concentrado no setor, conseguem impor um teto ao preço de uma firma, 

podendo diminuir seus rendimentos a partir de um momento que decidem limitar o 

preço na possibilidade de atrair os clientes que são mais sensíveis aos preços. 

Quando isso acontece, a atratividade do setor sofre um impacto, pois as empresas 

locais precisam rever suas políticas. (SOUSA, 2019 et al.). 

Para superar a atração dos produtos substitutos, o caminho é desenvolver 

estratégias de valorização de marcas através das quais se mostrem os custos de 

mudanças que os consumidores enfrentarão na relação custo/benefício. A atração 

deve se dar em virtude da satisfação que eles proporcionam semelhante ou igual a 

dos produtos não substitutos. (SOUSA, 2019 et al.). 
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Para que o consumidor não busque satisfazer suas necessidades com produtos 

substitutos, as empresas devem desenvolver estratégias através das quais haja uma 

valorização dos atributos de determinadas marcas, seja a qualidade, conveniência ou 

no próprio status obtido através do consumo, enfatizando-se os custos de mudança 

que o consumidor terá ao mudar sua opção de marca, perdendo os valores agregados 

que determinado produto apresenta. (SOUSA, 2019 et al.). 

Um aspecto que o setor deve analisar atentamente é a relação entre preço e 

desempenho de um produto substituto, quanto maior os preços dos produtos 

substitutos que desempenham função equivalente ou superior, maior será a pressão 

que eles exercerão no mercado. (SOUSA, 2019 et al.). 

Observando a empresa a ameaça de produtos substitutos é relevante quando 

aplicada no seguimento industrial, onde ocorre a produção de um produto ou serviço 

o qual pode ser desenvolvido por uma ou mais empresa, no segmento de materiais 

de construção observa-se que produtos substitutos melhora o atendimento do público 

alvo pois, aumenta a variedade de preço, qualidade e marcas, por consequência gera 

maior competitividade no mercado devido à variedade de produtos. 

    

2.2.1.5 Ameaça de novos entrantes 

 

A ameaça de novos entrantes constitui-se com a possibilidade de entrada de 

novas organizações que traz recursos geralmente substanciais, como nova 

capacidade de produção e um grande desejo de ganhar Market Share. A ameaça de 

novos entrantes influência no aumento da demanda por insumo, diminui a demanda 

do produto ou serviço e aumenta a competitividade. 

Para Porter (1986), mesmo a aquisição de uma empresa já existente em uma 

indústria, por companhias provenientes de outros mercados, deve ser encarada como 

uma entrada, já que, muito provavelmente, com esta aquisição seja injetada nesta 

indústria novos recursos e nova capacidade gerencial, visando um aumento da 

parcela de mercado da empresa já existente. 

A ameaça apresenta uma força de entrantes relevante, depende a barreira já 

instituída pela indústria existem seis forças de barreira principais que são: 
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1. Economias de Escala: refere-se aos declínios nos custos unitários de 

um produto à medida que o nível de produção aumenta, causando uma 

desvantagem de custo. 

2. Diferenciação do Produto: Identificação de uma marca, produto ou 

serviço que desenvolve um sentimento de lealdade pelos consumidores. 

3. Necessidade de Capital: investimento de capital para entrar no mercado. 

4. Custo de Mudança: custos os quais atinge o produto como a mudança 

de fornecedores. 

5. Acesso aos Canais de Distribuição: buscar novos canais para a 

distribuição de produtos. 

6. Desvantagem de Custo Independente de Escala: Porter explica ainda 

alguns fatores que apresentam vantagens plenas de custos para as 

organizações, tecnologia patenteada, acesso favorável às matérias-

primas, localizações favoráveis, subsídios oficiais, curva de 

aprendizagem ou experiência. 

A Comacal materiais de construção analisa a seguinte força de Porter que é a 

ameaça de novos concorrentes aplica-se no seguimento da mesma, o qual apresenta 

aproximadamente vinte e duas lojas em Apucarana, aumentando a concorrência um 

fator que dificulta para obter uma maior fatia de mercado, mais uma força que teria 

um impacto forte no segmento de materiais de construção e acabamento seria uma 

inserção no mercado de Apucarana de uma empresa líder no ramo de materiais de 

construção. 

 

2.3 ANÁLISE DO SEGMENTO 

 

 A análise de segmento é realizada para saber em qual situação a empresa se 

encontra atualmente para assim traçar metas e objetivos no qual serão alcançados, 

para melhor viabilidade do negócio. A mesma tem por objetivo estudar os segmentos 
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do mercado e descobrir em qual a empresa está situada, abaixo encontra-se uma 

definição de segmento de mercado: 

  

 

Segmentação de mercado consiste no estudo e pesquisa de um 
determinado mercado consumidor com o objetivo de dividi-lo em 
grupos com expectativas semelhantes e necessidades em comum 
para, então, escolher qual será o público-alvo mais adequado para os 
negócios de uma empresa. (Sebrae). 

 

 

Além da segmentação de mercado, ou seja, a divisão e analises das mesmas 

no qual faz parte do mercado onde a organização está inserida. Existe também os 

tipos de segmentação de mercado, segundo Sebrae: 

Segmentação geográfica é indicada para o lançamento de uma ação de 

marketing regional, de acordo com os valores e costumes locais de cada país, região, 

cidade e até mesmo bairro. Segmentação psicográfica nos mostra informações sobre 

o estilo de vida, valores, hábitos, atitudes e opiniões dos públicos, a mesma ajuda a 

decodificar fatores emocioneis que influência na hora da compra, que pode ser 

indicada para o desenvolvimento de um novo serviço. Segmentação comportamental 

mostra como os clientes se relacionam com a sua marca e produto ou serviço, auxilia 

direciona para melhorias no atendimento. 

 

2.3.1 Mercado Consumidor  
 

A segmentação traz uma série de benefícios para as organizações, que podem 

identificar o potencial de fatias específicas do mercado, direcionando seus esforços 

mercadológicos para prever mudanças no comportamento de compra de 

determinados grupos de consumidores, para atender melhor suas demandas (MILANI 

et al., 2015). 

Segundo Minor & Mowen (2003), o ambiente do consumidor é composto de 

fatores que existem independentemente dos consumidores individuais ou 

empresariais e que influenciam o processo de troca. O consumidor existe em um 

ambiente suscetível a ações externas (economia, politica, religião) e internas (psique), 

contexto onde o mesmo encontre-se.  
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A organização depende de estratégias utilizando-se de ferramentas como 

marketing para um melhor desempenho em vendas. A ferramenta mix de marketing 

ou composto mercadológico definido por Kotler (1998, p. 97) como "o conjunto de 

ferramentas que a empresa usa para atingir seus objetivos de marketing no mercado-

alvo." 

 

2.3.2 Mercado Concorrente  
 

Conforme Kotler (1998), as organizações pode adotar cinco níveis: marketing 

de massa, marketing de segmento, marketing de nicho, marketing local e marketing 

individual. E importante para a empresa definir a segmentação para escolher o 

composto de marketing com coerência aumentando a competitividade. 

Dentro do mercado os concorrentes podem ser diretos ou indiretos, a vantagem 

de saber isso está na estratégia de marketing que será adotada. Segundo SEBRAE 

(2017) o mesmo quando ocorre “de forma direta, a competição ocorre entre 

concorrentes que têm ofertas parecidas direcionadas para os mercados-alvo da 

empresa”. A competição pode ser de forma indireta, ou seja, quando consideramos 

ofertas que não são novas nem similares às de uma organização. 

Observando o setor que a empresa está inserido, percebe-se que existem 

concorrentes diretos como mais duas padarias que existem no ambiente onde a 

mesma encontra-se. Verifica-se também uma concorrência indireta onde a padaria 

oferta pão e um mercado oferta o mesmo produto. 

 

2.3.3 Mercado Fornecedor  
 

A segmentação do mercado consumidor está em constante mudança e 

melhorias com o avanço da tecnologia surge o conceito de cadeia de suprimentos 4.0, 

segundo Makris et al. (2019) como: 

 

 

"uma cadeia de suprimentos que envolve estreita colaboração 
de diferentes partes interessadas (por exemplo, fornecedores e 
clientes) e é construída com base na tecnologia digital, incluindo, 
mas não se limitando a, tecnologia habilitada para web, 
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computação em nuvem e Internet das Coisas". 

 
 

A tecnologia está para aliar-se, interligar e aprimorar a estratégica da cadeia de 

suprimentos, desenvolvemos novos métodos de analisar esse segmento, aplicando a 

tecnologia para melhor satisfação do cliente. 

 A cadeia de suprimentos busca monitorar o fornecedor para promover a 

melhoria da qualidade dos produtos, confiabilidade de entrega e redução dos custos 

de aquisição, permitindo uma melhor integração da cadeia de suprimentos 

(ANDRADE, 2012). 

Essas etapas tem em comum o conceito de uma parceria com a satisfação de 

desejos mútuos, ou seja, fornecedor oferece insumos de qualidade e critérios aceitos 

pela empresa fechando contratos duradouros. É importante ter mais de um fornecedor 

e existir um gestão de estoques alinhada com a programação de produção ou no caso 

da empresa Comacal uma análise de venda, para entregar o produto certo no tempo 

certo e com a qualidade desejada pelo cliente. 

 A Comacal matérias de construção apresenta uma estratégia de mais de três 

fornecedores de produtos para cada segmento de mercadorias, a mesma adota 

marcas variadas de produtos para atender mais consumidores, também preza pela 

qualidade e uma boa relação empresa versos fornecedor.  

 A priorização de fornecedores da região traz bons resultados para a economia 

local e reduz problemas de logística e tempo de entrega das mercadorias, obtendo 

prazos de entregas mais exatos por consequência a satisfação do consumidor por 

obter o produto no tempo adequado para a obra. 

 

3 ANÁLISE ESTRATÉGICA  
 

Mintzberg (1994) para definir estratégia, considera os cinco "P". Estratégia 

pode ser um plano (plan), isto é, uma direção, referente ao que pretende desenvolver 

onde deseja chegar. Pode considerada também como um padrão (pattern), isto é, uma 

consistência de ações ao longo do tempo. Posição (position) é um outro ponto de vista 

do autor, levando em consideração a localização de determinados produtos em 

determinados mercados. A estratégia pode ser uma perspectiva (perspective), 
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focando na forma fundamental de uma organização fazer as coisas. E, finalmente, 

estratégia pode ser um truque (ploy), isto é, uma manobra para enganar ou distrair um 

concorrente, sem a intenção real de realizá-la. 

 Segundo Oliveira (2001, p. 27), estratégia é definida como um caminho, ou 

maneira, ou ação estabelecida e adequada para alcançar os resultados da empresa, 

representados por seus objetivos, desafios e metas. A estratégia tem por finalidade 

auxiliar a empresa a desenvolver o olhar interno e externo da organização 

desenvolvendo medidas para a empresa crescer visando novos caminhos e obtendo 

um maior autoconhecimento da organização.   

 

3.1 MATRIZ BCG 

 

Boston Consulting Group mais conhecido como BCG foi fundado em 1963 por 

Bruce Henderson, que agregou como estratégia a função de descobrir 

relacionamentos quantitativos significativos entre uma empresa e os mercados por ela 

escolhidos. A matriz é uma forma de decisão estratégica baseada em cenários 

consistentes e análise de portfólio de produtos. (BARBOZA & ROJO, 2015). 

Ela demonstra de uma forma visual por meio de quatro quadrantes, o ponto de 

interrogação enquadra negócios que possuem alta taxa de crescimento, a estrela 

representa os negócios com alta taxa de crescimento e alta participação no mercado, 

a vaca leiteira representa os negócios maduros e consolidados como rentáveis 

geradores de caixa, por último o animal de estimação que representa aquele negócio 

que não oferece perspectiva de crescimento. (BARBOZA & ROJO, 2015). 

Quadro 2 - Matriz BCG. 

    Participação relativa no mercado 

   Alta Baixa 

C
rescim

en
to

 n
o

 m
ercad

o
 

A
lta 

 
 

? 

B
aixa  

 
 
 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 
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Realizado o levantamento dos itens seleciona-se apenas três seguimentos para 

análise da matriz BCG, pois o portfólio da empresa abrange mais de 2.000 produtos. 

A matriz abaixo representa alguns produtos com maior rotatividade na empresa 

Comacal materiais de construção: 

 

Quadro 3 -  Distribuição dos dados da empresa Comacal materiais de construção. 

 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

 Observa-se na matriz acima o tijolo e a ferragem como produtos na maturidade, 

ou seja, geram maior rentabilidade para a empresa e necessita de menos 

investimentos, a areia encontra-se como estrela apresentando um viés de inserção no 

mercado mais com altos custos da empresa para a manutenção do mesmo. 

Observando a madeira e pedra as quais apresentam na matriz a mesma 

característica, encontra-se abaixo das demais na participação no mercado, mas com 

potencial para crescer no mesmo através de estratégia e análise do segmento. 

 

3.2 MATRIZ SWOT 
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Esta ferramenta é considerada útil para diagnosticar a organização, por 

envolver variáveis como análises de pontos fracos e fortes, ameaças e oportunidades, 

envolvendo tanto o ambiente interno, quanto externo da organização. Ela resulta na 

avaliação global das forças, fraquezas, oportunidades e ameaças da organização. 

(BARBOZA & ROJO, 2015). 

Através dessa matriz, demonstra-se o nível de preparação da organização para 

enfrentar o futuro desenhado e representado na matriz, fazendo-se necessário que 

cada um dos fatores do ambiente interno seja considerado frente aos demais do 

ambiente externo, ajudando a organização para a preparação do ambiente interno, 

sobre o qual possui o domínio para obter oportunidades ou identificar os efeitos 

negativos das ameaças do ambiente externo. (FERNANDES, 2012). 

 

Quadro 4 - Matriz Swot 

 Fatores positivo Fatores negativo Fato
res 

In
te

rn
o

s 

Força Fraqueza 

Fato
res 

Extern
o

s Oportunidade Ameaça 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

A matriz Swot representa a analise realizada na Comacal materiais de 

construção e acabamento, onde pode melhorar fatores internos negativos que impacta 

nas vendas de produtos.   
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Quadro 5- Análise da empresa Comacal materiais de construção utilizando a matriz Swot. 

 Fatores positivo Fatores negativo 

Fato
res 

In
te

rn
o

s 

Qualidade dos produtos Ruptura do estoque 

Variedade de produtos Preço do produto 

Atendimento do cliente   

Agilidade da entrega   

Fato
res 

Extern
o

s 

Obras de construção Prazo de entrega do produto 

Licitação da prefeitura Aumento no preço dos produtos 

  Redução da oferta de produtos 

    

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

3.3 MATRIZ ANSOF 

 

Também designada por matriz produto-mercado, foi desenvolvida por Igor 

Ansoff nos anos 60.Esta matriz tem como finalidade ajudar os gestores a definirem as 

opções estratégicas da organização, de forma a cumprir a sua missão e atingir os 

seus objetivos. Ela é dividida em quatro estratégias possíveis, sendo elas penetração 

de mercado, desenvolvimento de mercado, desenvolvimento de produto e 

diversificação. (BERNARDO, 2019). 

A penetração de mercado é quando a organização vai procurar ganhar quota 

de mercado com os produtos que já possui, no sentido em que os produtos devem ser 

adquiridos por clientes que não os adquiriam. No desenvolvimento de mercado, a 

organização vai procurar novos mercados onde irá comercializar os seus produtos, 

podendo ser novos mercados geográficos, novos segmentos de mercado ou novos 

canais de distribuição. (BERNARDO, 2019). 

O desenvolvimento de produto, é quando a organização vai atuar no mesmo 

mercado, mas com a oferta de novos produtos, que, de seu ponto de vista se adequam 

mais aos interesses dos clientes. Por último a diversificação, no qual a organização 

vai procurar atuar em novos mercados, com novos produtos. Esta é a estratégia mais 

arriscada, pois é necessário estudar muito bem se existem possibilidades de 

desenvolver novos produtos e explorar novos mercados. (BERNARDO, 2019). 
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Quadro 6 - Matriz Ansof 

    Mercado 

   Existe Novo 

P
ro

d
u

to
 

Existe 

1° Quadrante Penetração de mercado. 
2°Quadrante Desenvolvimento de 

produto 

N
o

vo
 

3º Quadrante Desenvolvimento de mercado 4°Quadrante Diversificação 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

A Comacal materiais de construção na análise da matriz ansoff encontra-se no 

primeiro quadrante, ou seja, é uma empresa que está no mercado onde existe outras 

empresas e existe outros produtos, para tornar-se o diferencial precisa de estratégias 

de marketing visando a penetração no mercado como market share e o aumento das 

vendas dos produtos. 

 

4 IDENTIFICAÇÃO DE OPORTUNIDADES 
 

A questão maior identificável como a oportunidade é a inovação, no qual é um 

fator importante para que haja resultados na empresa. Necessários para criar 

mudanças adaptativas no mercado, com foco nas estratégias adotadas pela mesma. 

(BELARMINO, et al, 2011). 

Os empreendedores precisam estar atento às oportunidades encontrada no 

pensamento econômico neoclássico, no qual deve-se estar sempre inovando para 

descobrir e explorar novas oportunidades lucrativas para o seu negócio. (VALE, et al, 

2014). 

Na empresa Comacal materiais de construção observa-se a oportunidade de 

aprimorar o controle de estoque utilizando identificação e os 5s para manter limpo e 

organizado, por consequência auxiliar na eficiência e rapidez da contagem reduzindo 

a ruptura do estoque. O aumento do networking através de pessoas que estão na 

construção civil ou em obras de construção aumenta a possibilidade da empresa 

faturar mais fornecendo produtos do alicerce ao acabamento.   

 

5 ORGANIZAÇÃO 
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Neste tópico será abordado o histórico da organização, a estrutura da 

organização, ou seja, o organograma da empresa. Apresenta unidades 

organizacionais, ou seja, descreve os departamentos e setores da organização, além 

de disponibilizar o layout e o processo operacional. 

 

5.1 HISTÓRICO DA ORGANIZAÇÃO  

 

A Comacal materiais de construção teve início em 1976, com o fundador 

Antônio Lebre do Santos, natural de Portugal, o mesmo de uma humildade na época 

e uma situação financeira não estável. Mais com uma visão de mercado já intrínseca 

iniciou um “mercearia” localizada Vila Nova, ou seja, uma loja com diversos produtos, 

analisando e presenciando o crescimento das vendas relacionadas ao setor de 

material de construção, o Sr. Antônio decide investir apenas em um segmento. 

 Origina-se a Comacal materiais de construção, a mais de 40 anos no mercado. 

Hoje a Comacal materiais para construção está na segunda geração, o diretor geral 

Sr. José filho do Sr. Antônio, o mesmo teve mais dois filhos, que buscaram caminhos 

diferentes do legado do pai. Hoje a Comacal é referência no mercado de Apucarana 

e região, buscando cada vez mais uma Market share. 

 

5.2 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL (Organograma) 

 

A organização empresarial consiste na ilustração gráfica da estrutura 

organizacional de uma empresa (CHIAVENATO, 2010). Atualmente as empresas com 

caráter inovador e competitivas no mercado, onde ocorre uma inversão de 

organogramas deixando de ser burocráticas e tornando-se mais humanas tendo 

agilidade e eficiência na tomada de decisão. 

Definição de organograma segundo Chiavenato (2010, p. 110): 

 

 

É o gráfico que representa a organização de uma empresa, ou seja, a 
sua estrutura organizacional. É um gráfico estático, isto é, corresponde 
a uma radiografia da empresa e mostra o seu esqueleto e sua 
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constituição interna, mas não mostra o seu funcionamento e a sua 
dinâmica. 

 

 

Para Oliveira (2000), estrutura organizacional constitui o conjunto 

organizado de responsabilidades, autoridades, comunicações e decisões das 

partes organizacionais de uma determinada empresa. No quadro abaixo encontra-

se os modelos de organogramas e uma definição sobre os mesmos: 

 

Quadro 7 - Tipo de organograma. 

Clássico Organograma vertical, mais comum tipo de 

organograma, elaborado com retângulos 

que representam os órgão e as linhas que 

fazem a ligação entre cada parte 

hierárquica.  

Não clássico São todos os demais tipos 

Em barras Formados por longos retângulos a partir da 

base vertical, onde o tamanho do retângulo 

é diretamente proporcional a importância 

da autoridade. 

Em setor (setorial) Formados por círculos concêntricos, que 

representa os vários níveis das 

autoridades e no centro está a autoridade 

principal. 

Radial Objetivo e mostra macrossistemas das 

empresa. 

Organograma funcional Representa as relações funcionais no 

mesmo modelo do organograma vertical. 

Organograma matricial Representa para mostrar grupos de 

trabalhos, utilizado em empresar onde não 

está bem definido as unidades funcionais. 

Organograma horizontal O cargo mais baixo da hierarquia nunca 

está posicionado abaixo do outro. A 



32 

 

 

 

relação hierárquica e representada na 

horizontal. 

Organograma linear Não tem por foco representar a hierarquia, 

ou seja, tem por objetivo promover o inter-

relacionamento entre as diversas 

atividades e os respectivo executores das 

mesmas. 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

O fluxograma tem por finalidade mostrar de uma forma visual a divisão da 

empresa, os níveis hierárquicos e facilitando na tomada de decisão, através de dois 

ângulos hierárquicos sendo esses vertical e horizontal. 

O ângulo vertical está relacionado com a hierarquia da empresa, ou seja, 

corresponde a cadeira de autoridade da organização. O ângulo horizontal está ligado 

as diferentes áreas e atividades da empresa. 

Na figura abaixo encontra-se um exemplo de organograma horizontal: 

 

Figura 5.2-1 - Organograma horizontal. 

 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

Segue abaixo uma imagem exemplo de um organograma vertical usado na Comacal 

materiais para construção: 

 

 

 

Presidente

Diretor 
finaceiro

Gestor

Direto de 
compra

Gestor
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Figura 5.2 - 2 - Organograma Vertical. 

 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

O gestor Sr. José da Comacal materiais de construção é o empreendedor da 

loja que dirige, monta estratégias, valida os novos produtos, toma as decisões 

referente ao crescimento e desenvolvimento da organização. O Financeiro formado 

pela Joyce, compras está a Leticia e a Elisabete são setores que não tem 

subordinados. 

Gerente da Loja é responsável pelo Gerente de pátio, caixa e cobranças, 

vendedores, estoque e reposição forma-se ao todo de oito colaboradores, sendo 

quatro vendedores, caixa e cobrança dois funcionários, um gerente de pátio e um 

repositor e controlador de estoque. Subordinado do gerente da loja o gerente de pátio 

é responsável pelos motoristas, conferentes e ajudantes de entrega forma um time de 

onze colaboradores, com o intuito de engajar nos objetivos da empresa. 

 

5.3 UNIDADES ORGANIZACIONAIS  
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A área que corresponde à vendas, ela sofre influências da cultura 

organizacional do qual está inserida, o relacionamento com os clientes juntamente 

com os fornecedores é em grande parte o fruto da missão organizadora, com os 

objetivos que são traçados pela mesma. O fato de vender faz parte de atividades e 

processos que buscam intensificar o relacionamento entre a organização e o cliente, 

estar a serviço antes durante e depois do processo de venda. (CHIAVENATO, 2005). 

 A ação de estar vendendo um produto, deve estar apoiado com a satisfação 

do cliente, persuadindo-o e fechando o negócio, faz-se importante obter o 

conhecimento da clientela, pensando o que ele está necessitando e quando ele estará 

disposto a pagar, mas, acima de tudo o conceito de venda é oferecer um produto ou 

um serviço em que tenha valor para o cliente, que seja útil e traga vantagens para que 

assim a decisão de compra seja realizada, fazendo-se a análise de custos e os 

benefícios. (CHIAVENATO, 2005). 

O ato de venda está sendo ofertado seja em produto ou serviço estabelecido 

pela organização, como uma solução do problema do cliente, sendo assim, para que 

a venda obtenha sucesso torna-se necessária uma conjugação de esforços, para que 

o mesmo se sinta confortável e seguro em sua decisão de compra. Os esforços 

envolvem os preços competitivos para que o cliente aceite trocar o seu dinheiro para 

a realização da compra, a promoção juntamente com a propaganda, divulga e 

promove o produto. (CHIAVENATO, 2005). 

O setor vendas na organização Comacal materiais de construção é 

fundamental, pois é o ativo da empresa, ou seja, a arte de vender e satisfazer clientes 

tem por consequência a fidelização que resulta no crescimento da empresa em capital, 

mercado consumidor, qualidade, relevância no meio onde encontra-se a empresa e 

competitividade. 

A área que corresponde à vendas, ela sofre influências da cultura 

organizacional do qual está inserida, o relacionamento com os clientes juntamente 

com os fornecedores é em grande parte o fruto da missão organizadora, com os 

objetivos que são traçados pela mesma. O fato de vender faz parte de atividades e 

processos que buscam intensificar o relacionamento entre a organização e o cliente, 

estar a serviço antes durante e depois do processo de venda. (CHIAVENATO, 2005). 
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 A ação de estar vendendo um produto, deve estar apoiado com a satisfação 

do cliente, persuadindo-o e fechando o negócio, faz-se importante obter o 

conhecimento da clientela, pensando o que ele está necessitando e quando ele estará 

disposto a pagar, mas, acima de tudo o conceito de venda é oferecer um produto ou 

um serviço em que tenha valor para o cliente, que seja útil e traga vantagens para que 

assim a decisão de compra seja realizada, fazendo-se a análise de custos e os 

benefícios. (CHIAVENATO, 2005). 

O ato de venda está sendo ofertado seja em produto ou serviço estabelecido 

pela organização, como uma solução do problema do cliente, sendo assim, para que 

a venda obtenha sucesso torna-se necessária uma conjugação de esforços, para que 

o mesmo se sinta confortável e seguro em sua decisão de compra. Os esforços 

envolvem os preços competitivos para que o cliente aceite trocar o seu dinheiro para 

a realização da compra, a promoção juntamente com a propaganda, divulga e 

promove o produto. (CHIAVENATO, 2005). 

Em se tratando do setor de compras ela vem sofrendo diversas modificações, 

elas acontecem pois com o passar dos anos a área vem ganhando bastante 

reconhecimento, equivalente a finanças, marketing ou produção, sendo a integração 

das decisões estratégicas da empresa. Os compradores inseridos no mercado atual, 

exige que eles possuem conhecimentos técnicos, comerciais e também de 

gerenciamento. Os profissionais envolvidos com o setor das compras deve-se estar 

por dentro do desenvolvimento dos produtos, das fontes de abastecimento, do 

gerenciamento de custos e de parcerias de longo prazo. (DIAS & COSTA, 2012). 

O responsável pela área de compras, faz-se encarregado pelas seguintes 

atividades, dentre elas, a análise de requisição de materiais, desenvolvimento de 

especificações de materiais, decisão entre fabricar ou comprar um material, 

padronização de materiais, determinação dos níveis de estoque, busca da qualidade 

desejada, negociação de preços e demais termos comerciais, seleção de 

fornecedores, solução de problemas com os representantes de fornecedores, seriam 

possíveis funções do profissional da área de compras. (DIAS & COSTA, 2012). 

Em muitas situações o responsável encontra-se encarregado da análise e 

monitoramento do desempenho dos fornecedores, da comunicação de alterações de 

materiais, do incremento de produtividade, do desenvolvimento de estratégias de 
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abastecimento, a análise de mercado, projeção dos custos, planejamento de compras 

a longo prazo, determinação de política de compras e também da análise de valor. As 

compras são fundamentais como instrumentos de vantagens competitivas das 

organizações. (DIAS & COSTA, 2012). 

O setor de compras na organização Comacal, materiais de construção, faz-se 

com duas pessoas responsáveis pelo setor, no qual, uma fica responsável pela 

compra da loja e outra pela compra para a distribuição do caminhão, tornando-se 

delimitado as funções que cada um exerce. 

Outro fator importante é o setor de RH, no qual os profissionais envolvidos 

nesse setor, fazem parte do planejamento da organização, atuando de uma função 

regulatória para uma função facilitadora. Considerada uma função centralizada, 

reguladora, direcionada à adaptação, baseada nas mudanças de vários estilos de 

comportamento, estando em constante modificação, o que requer sempre um novo 

pensar, refere-se à preparação e a gestão de pessoas, no dia-a-dia em busca de 

resultados. (FRANCO, 2008). 

Algumas outras funções do RH, estimular e liderar discussões sérias sobre o 

modo como a empresa deveria ser organizada a fim de desenvolver suas estratégias, 

assegurar que o trabalho rotineiro esteja sendo realizado, orientar e treinar a gerência 

das demais áreas sobre elevar a moral dos empregados, substituir a resistência por 

resolução, planejamento por resultados. (COSTA & FISCHER, 2002). 

Na empresa Comacal, materiais de construção, uma pessoa permanece 

responsável pela área de RH, no qual se estabelece as funções do gerenciamento de 

boletos, notas fiscais, arquivação de documentos, responsável pela emissão de 

contrato, folha de pagamentos, dentre outras funções. 

O setor financeiro tem como função gerir o caixa da empresa, ou seja, fluxo de 

caixa, análise do ativo para projetos ou investimentos e administra notas fiscais de 

entrada e saída buscando possível fraudes. O financeiro cuida do passivo referente a 

pagamentos de contas e crediários com relação a compras efetuadas na empresa. 

 

5.4 LAYOUT (Estrutura física) 
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O layout é a relação de elementos de texto e design, a posição destes 

elementos, tanto um em relação ao outro, ou em relação como um todo, afetará o 

modo como o conteúdo irá ser passado para os leitores. O layout pode ajudar ou 

impedir as percepções da informação de um projeto, layouts que sejam criativos 

agregam valor e elegância. (AMBROSE & HARRIS, 2012). 

O layout é o arranjo de elementos de um design em relação ao espaço que eles 

ocupam e em conformidade com um esquema estético, pode-se ser chamado de 

gestão da forma e do espaço. Seu objetivo principal é apresentar os elementos 

textuais e visuais de uma forma que seja fácil para a percepção do leitor. (AMBROSE 

& HARRIS, 2012). 

Com um bom planejamento de layout, o leitor irá compreender informações um 

tanto quanto complexas, tanto na mídia impressa como eletrônica, ele aborda os 

conceitos práticos e estéticos de um projeto, visando saber onde e como o conteúdo 

será visto, seja em formato final de revista, em site, uma imagem televisiva, ou uma 

peça para design de embalagens. (AMBROSE & HARRIS, 2012). 

Não existem regras para a criação de layouts, só o conteúdo que deve estar 

em primeiro lugar. Em se tratando dos design de layout, podem ser em grid, estrutura, 

hierarquia, medidas e relações específicas utilizadas em um design. O layout é 

utilizado para controlar ou ordenar informações, também para dar suporte à 

criatividade. O layout quando utilizado de forma correta facilita a tomada de decisões, 

a essência do mesmo visa informar, entreter, orientar e cativar um público-alvo. 

(AMBROSE & HARRIS, 2012). 

 

Figura 5.4-3 - Piso Superior. 
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Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

O layout acima representa o piso superior onde encontra-se as seguintes 

disposições: Escritório particular, escritório compartilhado, mostruário de materiais de 

construção, dois banheiros, cozinha e uma parte do estoque no piso superior. 

 

Figura 5.4-4 - Piso Inferior. 

 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

No layout acima do piso inferior obtém-se os seguintes compartimentos: A loja 

onde estão os expositores dos materiais de construção e itens de praia, apresenta-se 

o caixa para faturamento dos itens de compras presente na loja, o coffebreak é um 

local destinado ao cliente, no piso inferior encontra-se mas uma parte do estoque. 
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Figura 5.4-5 - Área externa. 

 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

A área externa citada acima divide-se da seguinte forma: Vasta área externa 

formada de estoque e pátio para recebimento de mercadorias e carregamento das 

mesmas para os clientes, dois galpões com função de estoque, na planta encontra-se 

uma divisão entre os armazéns na forma de muro. 

 

5.5 PROCESSOS OPERACIONAIS (Fluxogramas: horizontal / vertical) 

 

A definição de fluxograma segundo SIMCSIK (2001) é como um método gráfico 

que facilita a análise de dados, informações e sistemas completos, e esse 

conhecimento é possível por meio do detalhamento das ocorrências, evidenciando os 

inúmeros fatores que interveem num processo. Fluxograma facilita a visualização de 

um processo ou produção, ajudando a implantar melhorias e inovações, relacionada 

aos setores da organização. 

Cury (2005) fala que os símbolos utilizados no fluxograma, ou seja, sua 

finalidade é colocar em evidência a origem, processamento e destino da informação. 

Existe também uma padronização de símbolos usados nos fluxogramas que é ANSI - 

America National Standards Institute. 
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Fluxograma vertical é também chamado de gráfico de análise de processos, ou 

seja, e utilizado para minuciar através de símbolos as várias tarefas que um ou mais 

pessoas realizam por meio de rotinas para completar um processo. 

Fluxograma Horizontal é utilizado em para mostra processos que envolve 

órgãos e muitas pessoas, essa visualização ampla permite identificar com maior 

facilidade, a racionalização ou redistribuirão, e ainda facilita os trabalhos de 

coordenação e de integração (CARDOSO, IN: BRANDÃO et al., s/d). 

 

Figura 5.5-6- Figura de vendas. 

 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

A figura acima representa o processo de venda, o vendedor espera a chegada 

do cliente recepciona o mesmo buscando a saber seus desejos, ou seja, o objeto de 

compra que deve ter características que conquiste o cliente como qualidade, utilidade, 

marca e preço, pode ter todas as características juntas ou apenas um ou mais no 

produto, nesse contexto a satisfação do cliente ocorre quando o consumidor deixa a 

loja com o produto desejado e que atenda às suas necessidades. 

O atendimento contempla a totalidade do ato de vender, no processo de 

atender de forma comprometida com a busca do consumidor, isso faz total diferença 

para o mesmo efetuar a compra. Entende-se que vender também é conhecer o 

satisfação
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produto que vende, para conseguir convencer o cliente de uma forma saldável e não 

ocasionar um desconforto no mesmo. 

 

6 OBSERVAÇÃO DA REALIDADE ORGANIZACIONAL  
 

Diagnostico organizacional é realizado por um gestor que visa determinar as 

questões mais relevantes a ser resolvidas. Essas questões podem ser encontradas 

em departamentos ou funções da empresa como: vendas, financeiro, produção, 

contabilidade, informática, RH, marketing etc. O diagnóstico propõe-se a obter 

soluções para cada questão, através de prioridades, gerar um plano de ação com 

objetivos que pode envolver metas, prazos, investimentos, despesas, 

responsabilidade e controle. 

Segundo Newman e Warren (1980), o diagnóstico empresarial é um processo 

de verificação temporal e espacial que visa analisar a empresa e determinar processos 

como um todo. O diagnóstico geral examina todas as funções gerenciais e áreas da 

empresa, buscando através de dados e relatório desenvolver planos de ações 

voltadas as prioridades. 

O gráfico análise geral da empresa a seguir representa a organização e 

abordando as seguintes áreas gestão, marketing. Marketing digital e virtual, qualidade, 

comercialização, inovação de produto e meio ambiente.  

  

Quadro 8 - Diagnóstico empresarial. 

Áreas   Avaliação 

Comercialização 21,5 

Gestão 15 

Inovação 23 

Marketing 21 

Marketing Digital 1,5 

Meio Ambiente 9,5 

Qualidade 11,5 
Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

Figura 6-1 - Análise geral da empresa. 
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Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

 O gráfico acima é o diagrama de Kiviat (formato de radar), pois é o mais 

adequado para a análise da empresa, pode observar que foi realizado apenas uma 

avaliação a qual indica uma estabilidade nas áreas de comercialização, inovação e 

marketing. Já as áreas de gestão e qualidade encontra-se na média em relação as 

citadas anteriormente. Nos valores mais baixos está meio ambiente e marketing 

digital. Cada área da empresa analisada obteve-se um plano de ação para obter 

melhorias e novos resultados. 

 

7 ANÁLISE E DISCUSSÃO DOS DADOS (Prática X Teoria) 
 

De acordo com a aplicação do diagnóstico empresarial, ressalta-se a 

importância de aplicar um plano de ação, que vise a visão de empresa, a missão, o 

objetivo da empresa, a capacitação dos colaboradores, estratégias da empresa, 

indicadores e metas, sugestões dos funcionários, a análise dos mesmos, 

comunicação com os clientes, a análise do ciclo de vida do produto, bem-estar e 

satisfação dos colaboradores. 
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7.1 GESTÃO 
 

Segundo (KOTLER; ARMSTRONG, 2003) muitas empresas operam sem 

planos formais, ou seja, algumas delas não desenvolvem a gestão fazendo análises 

como definir objetivos, através dos mesmos ter metas e por consequência prazos para 

realizar. O diagnóstico aborda questões básicas de uma gestão como, estratégias, 

objetivos, missão, visão e valores. Questões que faz a empresa continuar em um 

aprimoramento constante em relação aos pontos citados.  

 

Figura 7-1 - Análise da gestão da empresa. 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

O gráfico acima representa o diagnóstico aplicado com foco na área de gestão, 

os pontos no mesmo que estão mais próximos de 0 são os pontos onde terá uma ação 

corretiva para melhorar o desempenho da empresa. Através do gráfico analisa-se a 

necessidade de aplicar metodologias no âmbito de gestão, estratégia, criação de 

indicadores e metas, capacitação de colaboradores, criação da missão da empresa e 

definição de objetivos. Tem como intuito auxiliar no aprimoramento da empresa e a 

estruturação, o mesmo varia de 0 a 5 pode observar que o sistema de gestão da 
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empresa não apresento nota máxima 5 necessitando de aprimoramento em todos os 

pontos abordados.  

 

7.2 INOVAÇÃO DE PRODUTO 
 

“Para a empresa excelente, a inovação é a única coisa permanente.” 

(PERTERS, 2011) a inovação de produto está relacionado a colocar novos produtos 

no mercado, melhoras produtos existentes, com base em uma análise de custo e 

viabilidade do mesmo no mercado, para fazer da empresa um diferencias. O tema no 

diagnóstico apresentado pouca relevância, pois a empresa compra produtos para 

vender, não apresenta uma linha de produção, ter um olhar inovador nos produtos que 

estão no mercado de construção faz a diferenças no mercado. Abaixo encontra-se o 

gráfico com mais informações: 

 

Figura 7.2-1 - Compilado da inovação de produtos aplicado na empresa. 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

O gráfico de inovação de produto, possui áreas que não se aplica dentro da 

Comacal materiais de construção, a empresa não possui inovação no produto, apenas 
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na compra dos materiais para destacar-se no mercado, existe também uma política 

para os colaboradores criar inovações fora a compra de mercadorias como ideias 

sustentáveis para economizar energia e agua. 

 

7.3 MARKETING 
 

Marketing é visto como a tarefa de criar, de explorar e fornecer serviços aos 

clientes, como forma de satisfazer as necessidades do mercado, sejam eles pessoas 

físicas ou jurídicas. A finalidade do marketing é obter valor e chamar a atenção, sendo 

assim gera-se relacionamentos lucrativos para ambas as partes. (OLIVEIRA, 2007). 

Define-se marketing como atividades sistemáticas de uma organização voltada 

a buscas e a realização de trocas voltadas, visando benefícios, com diversos 

conceitos e ferramentas, promove uma visão estratégica dos relacionamentos no qual 

engloba a empresa e seu mercado, é útil para a organização como também para as 

pessoas que usam estratégias mercadológicas para poder atingir seus objetivos. 

(OLIVEIRA, 2007). Abaixo encontra-se o gráfico radar do marketing: 

 

Figura 7.3-1 - Análise do setor de marketing da empresa. 

 Fonte: Autora do trabalho (2021). 
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O marketing tem pontos bem estruturados como fornecedores, público alvo e 

estratégias de preço, mas não apresenta um setor responsável pelo marketing da 

empresa. O relacionamento com o cliente ocorre no ato da compra e o cadastro do 

mesmo, mais não existe uma análise desse dados que poderia aumentar o 

conhecimento da loja sobre os clientes, a sazonalidade ou a moda até mesmo quais 

produtos mais vendidos para os respectivos consumidores. 

 

7.4 MARKETING DIGITAL / VIRTUAL 
 

O marketing digital/virtual, é a promoção de produtos ou marcas com a sua 

divulgação por meio de mídias digitais. Sendo uma das principais maneiras que as 

empresas adotam para a sua comunicação com o público de forma direta, 

personalizada e no momento certo. O marketing digital/virtual, constrói o envolvimento 

com o usuário, atraindo-o para a participação em seu conteúdo ou mídia. (SILVA, 

2018). 

No meio digital/virtual, existem diversas plataformas que podem ser suporte de 

estratégias de marketing. Nas redes sociais por exemplo, se desenvolve sobre as 

plataformas, podendo estar sobre mais de uma ao mesmo tempo, tornando-se uma 

plataforma eficiente. As estratégias digitais podem relacionar a vários tipos de 

tecnologia, de modo a alcançar o objetivo do marketing proposto, no qual definem as 

ações que serão relacionadas. (SILVA, 2018). A seguir o gráfico radar: 
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Figura 7.4-1 -Análise do marketing digital da empresa. 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

O marketing digital ou virtual preenche apenas um requisito, a empresa possui 

um site da organização, mais não está atualizado. 

 

7.5 MEIO AMBIENTE 
 

Meio ambiente é o conjunto de condições, leis, influências e interações de 

ordem, física, química e biológica, que permite, abriga e rege a vida em todas as suas 

formas. (LEI 6.938/81). Segundo a legislação ambiental que rege a constituição, a 

empresa que gera qualquer tipo de resíduo prejudicial ao meio ambiente, tem uma 

serie de normativas a seguir para operar e manter a certificação ISO 14.001. Gráfico 

radar a seguir: 

 

Figura 7.5-1 - Análise do meio ambiente na empresa. 
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 Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

O gráfico meio ambiente pouco aplica-se na Comacal materiais de construção, 

pois os paletes que são utilizados e retorna para o fornecedor e os resíduos plásticos 

e papelão são coletados por um terceiro para fazer a reciclagem, o mesmo não tem 

certificação ou informação de como é realizada a destinação dos resíduos recicláveis. 

Já os resíduos que resulta das manobras de empilhadeira ou carregamento de tijolos 

e piso são segregados em uma baia mais não tem registro da destinação desse itens. 

 

7.6 COMERCIALIZAÇÃO 
 

Segundo Vasconcellos e Garcia (2014), a lei da demanda afirma que, se todos 

os outros fatores permanecerem iguais, quanto maior o preço de um bem, menos 

pessoas exigirão esse bem. 

 

Figura 7.6-1 - Análise da comercialização. 
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 Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

 A comercialização dos produtos na empresa Comacal materiais de construção 

e acabamento ocorre de uma parecida com o varejo, tem vários produtos de várias 

marcas para melhor atender os clientes e aumentar a participação no mercado. O 

mesmo utiliza-se de ferramentas de cadastros para conhecer os clientes, apresenta 

vários formas de pagamento aumentado a competividade no mercado.   

 

7.7 QUALIDADE 
 

“Qualidade é a adequação e conformidade dos requisitos que a própria normas 

e os clientes estabelecem” (ISO 9001). Qualidade é o nível de perfeição do processo, 

serviço ou produto que atenda as exigências da ISO e ao seu cliente. Qualidade de 

produto para o cliente pode estar ligado a preço, atendimento, utilidade, marca e 

desejo, são pontos subjetivos de cada indivíduo, saber o público alvo é dos pontos 

chaves para entender o cliente.  

 
 

Figura 7.7-1 - Análise da gestão da qualidade. 
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 Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

 

O gráfico da qualidade que está acima na dimensão de processo aplica-se na 

empresa de estudo nos processos realizados pela mesma na área administrativa e o 

serviço de entrega, já as outras partes apresentam valores baixos apenas na 

responsabilidade social e na seleção de colaboradores está com notas excelentes. 

Para auxiliar no desenvolvimento das outras áreas aplica-se algumas ações corretivas 

para aprimorar e melhor o desempenhos. 

 

8 PLANO DE AÇÃO 
 

O plano de ação é uma ferramenta que atreves de uma metodologia busca 

alcançar objetivos traçados pela organização.  A metodologia 5W2H atua como 

suporte dentro do plano de ação conforme Meira (2003) de uma forma simples, 

garantir que as informações básicas e mais fundamentais seja claramente definidas e 

as ações propostas seja minuciosa, porém simplificadas. 
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Quadro 9- 5W2H. 

W 

What O que? Que ação será executada? 

Who Quem? Quem executar a ação? 

Where Onde? Onde será executada a ação? 

When Quando? Quando ação será executada? 

Why Por que? Porque ação será executada? 

H 
How Como? Como será executada a ação. 

How Much Quanto custa? Quanto custa para executar a ação? 
Fonte: Autora do trabalho (2021). 

8.1 GESTÃO 
 

Abaixo encontra-se o quadro das ações que serão realizadas: 

 

Quadro 10 – Ação gestão. 

 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

As seguintes ações direcionadas a gestão, tem como função auxiliar o gestor 

no gerenciamento do empreendimento, como traçar objetivos utilizando eles, 

desenvolver metas e estratégias para alcançar os mesmos, criar missão, visão e 

valores, desenvolver a ferramenta com feedback para motivar os colaboradores e 

fortalecer a cultura organizacional. 

 

8.2 INOVAÇÃO DE PRODUTO 
 

A seguir as ações necessárias para inovação de produto: 

Código Área Tópico Situação O que fazer? Ações Como fazer? AtividadesAté quando fazer?Quem fará?  Onde fazer? Quanto que vai custar?

104 GESTÃO Visão da Empresa A visão não está definida.
Definir visão junto com 

o gestor

Traçar estrategia " 

onde a organização 

deseja chegar?"

06/03/2021

José, 

Marcia e 

Nayhara

Comacal Materias de 

contrução
0

111 GESTÃO Missão da Empresa A missão não está definida.
Definir misão junto com 

o gestor

analisar a empesa 

"porque a organização 

existe?"

06/03/2021

José, 

Marcia e 

Nayhara

Comacal Materias de 

contrução
0

117 GESTÃO Objetivo da Empresa

O objetivo está definido 

informalmente, sendo do 

conhecimento apenas dos 

dirigentes.

Orientar o gestor a 

estabelecer uma 

comunicaçaõ assertiva

Usando ferramentas de 

comunicação 

(Feedbaks)

06/03/2021 José
Comacal Materias de 

contrução
0

145 GESTÃO Plano de Ação

Não existem planos de ação 

visando alcançar as metas da 

empresa relacionadas às 

estratégias.

Apreserntar essa 

ferrementa ao gestor

Apresentar a o plano de 

ação.
21/11/2020 Nayhara

Comacal Materias de 

contrução
0

165 GESTÃO
Capacitação de 

Colaboradores

Os colaboradores são 

capacitados eventualmente.

Aplicara treinamentos 

para capacitar melhor 

os colaboradores

Realizar uma LNT e ver 

a necessidade de 

treinamento

24/04/2021 Joyce
Comacal Materias de 

contrução
100

125 GESTÃO
Estratégias da 

Empresa

As estratégias não estão 

definidas.
Traçar estrategias

analisar a empresa e o 

objetivo
20/03/2021 José

Comacal Materias de 

contrução
0

132 GESTÃO Indicadores e Metas
Não existem indicadores 

relacionados as estratégias.

Desenvolver metas para 

alcançar os objetivos

prazos e objetivos para 

alcançar metas
20/03/2021 José

Comacal Materias de 

contrução
0
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Quadro 11 – Ação inovação de produto. 

 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

As ações tem como objetivo orientar e apresentar ferramentas para melhorar a 

comunicação, obter novas ideias e motivar os colaborados a estarem mais alinhados 

com os objetivos das empresa. 

 

8.3 MARKETING 
 

 

A planilha abaixo representa as seguintes ações: 

 

 

 

 

 

 

 

 

Quadro 12 – Ação marketing. 

 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

Código Área Tópico Situação O que fazer? AçõesComo fazer? AtividadesAté quando fazer?Quem fará?  Onde fazer? Quanto que vai custar?

224

INOVAÇÃ

O DE 

PRODUTO

Sugestões dos 

Funcionários
Há uma coleta informal.

Criar habito de reuniões 

formais dentro de um 

cronograma.

Brainstorming 10/04/2020
José e 

Joyce
Sala de reuniões 0

231

INOVAÇÃ

O DE 

PRODUTO

Análise das sugestões 

dos funcionários 

(processo formalizado)

Há uma análise a cada 3 

meses mas não tem 

processo formalizado 

definido.

Comunicação sobre as 

ideias dos 

coloboradores

Feedback 10/04/2020 José Sala de reuniões 0

Código Área Tópico Situação O que fazer? AçõesComo fazer? AtividadesAté quando fazer?Quem fará?  Onde fazer? Quanto que vai custar?

324 MARKETING
Comunicação com os 

Clientes 

Possui processo de comunicação 

informal, geralmente somente 

durante a venda, ou pelo 

representante externo e não 

diretamente da empresa.

Sujestões e devolutivas 

dos clientes

Feedback do 

cliente
17/04/2020 Vendedores

Comacal 

Materiais de 

Construçaõ

0

372 MARKETING
Análise do Ciclo de Vida do 

Produto

Faz análise exporadicamente, 

mas sem critérios.

Ultilizar ferramentas da 

administração

Ciclo de 

Vida
17/04/2020 Nayhara

Com os produtos 

da loja
0
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Desenvolver metodologias como feedback do cliente relacionado a loja 

atendimento e produto, também a utilização o gráfico de ciclo de vidas do produto para 

verificar os produtos da loja se estão em introdução, maturidade, crescimento ou 

declínio. 

 

8.4 MARKETING DIGITAL / VIRTUAL 
 

O marketing digital e virtual por ter uma nota baixa no gráfico não tem interesse 

da empresa em estabelecer ações nesse quesito. É possível obter meios de 

divulgação como redes sociais, sites e aplicativos com objetivo de aprimorar a 

comunicação de cliente e empresa. 

 

8.5 MEIO AMBIENTE 
 

A Comacal materiais de construção, os materiais como paletes são levados de 

volta pelo fornecedor e o lixo reciclável como plástico e papelão é recolhido por um 

terceiro. A empresa poderia destacar-se das demais regularizando a coletas dos 

matérias através da emissão de nota fiscal para empresa que faz a destinação correta 

e está regularizada no mercado para obter uma certificação ISO14001, aumentando 

a credibilidade da empresa em relação aos concorrentes. 

 

8.6 COMERCIALIZAÇÃO 
 

A Comacal realiza venda de materiais de construção e acabamento, apresenta bons 

resultados conforme o diagnóstico empresarial aplicado, observa-se uma 

oportunidade de investir na estratégia de comercialização, por consequência torna-se 

mais competitivo no mercado através de estratégias de marketing, informações de 

mercado e clientes, este viés pode gerar maior vendas e visibilidade na região e 

oportunidade de explorar novos espaços no mercado de materiais de construção. 

 

8.7 QUALIDADE 
 

Encontra-se abaixo a ação referente a qualidade: 
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Quadro 13 – Ação qualidade.  

 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

Realizar comemoração de final de ano para motivar e explanar os 

desempenhos da organização durante o ano, desenvolver o trabalho em equipe e 

motivar os colaboradores a produzir mais e aumentar a lucratividade da empresa. 

Estabelecer ferramenta com feedback para motiva os colaboradores e realizar críticas 

construtivas. 

 

9 CRONOGRAMA DAS AÇÕES 
 

A tabela abaixo representa a área de aplicação o tópico que será abordado e 

data de conclusão da ação. 

Quadro 14 - Cronograma. 

 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

Código Área Tópico Situação O que fazer? Ações Como fazer? AtividadesAté quando fazer?Quem fará?  Onde fazer? Quanto que vai custar?

917 QUALIDADE
Bem-estar e Satisfação dos 

Colaboradores

São adotadas ações para 

promover o bem-estar e a 

satisfação dos colaboradores 

apenas quando problemas são 

detectados.

cCmemoração de final 

de ano, reconhecimento 

de um bom trabalho.

Realizar um 

comemoreção com 

a equipe no final 

do ano. Reconhecer  

de forma verbal o 

trabalho dos 

colaboradores

15/05/2021 José e Joyce

Comacal 

materiais de 

contrição

800

Área Tópico Cronograma Status Follow

GESTÃO Visão da Empresa 06/03/2021 Concluído

GESTÃO Missão da Empresa 06/03/2021 Concluído

GESTÃO Objetivo da Empresa 06/03/2021 Em Andamento

GESTÃO Plano de Ação 14/11/2020 Concluído

GESTÃO Capacitação de Colaboradores 24/04/2021 Em Andamento

GESTÃO Estratégias da Empresa 20/03/2021 Em Andamento

GESTÃO Indicadores e Metas 20/03/2021

Em Andamento

Criar metodos de 

acompanhamento 

dos indicadores

INOVAÇÃO DE PRODUTO Sugestões dos Funcionários 10/04/2021 Em Andamento

INOVAÇÃO DE PRODUTO
Análise das sugestões dos funcionários 

(processo formalizado)
10/04/2021

Atrasado

MARKETING Comunicação com os Clientes 17/04/2021 Atrasado

MARKETING Análise do Ciclo de Vida do Produto 17/04/2021 Atrasado

QUALIDADE
Bem-estar e Satisfação dos 

Colaboradores
15/05/2021

Atrasado
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 As ações executadas que tiveram êxito em conclusão, proporcionou 

desenvolvimento para a empresa, auxiliando na visão estratégica com a aplicação do 

plano de ação em uma melhoria continua. 

 

10 VIABILIDADE FINANCEIRA OPERACIONAL 

 

 A viabilidade da atuação no ramo de materiais de construção e acabamento 

obteve um upgrade na pandemia devido ao números de reformas ter aumentado, mais 

uma falha ocorrida na cadeia de suplementos mundial reduzido a demanda de vários 

produtos por parte do fornecedor por consequência a alta demanda dos clientes 

ocorrendo um colapso na cadeia de suprimentos com vários aumentos consecutivos 

de preço. 

A pandemia do COVID-19 está influenciando as cadeias de suprimentos 

globais e a capacidade das fabricas. Ressaltando a relevância nesse sentido é a 

Divisão de Suprimentos da UNICEF, a qual vem realizando uma avaliação contínua 

do impacto que essa crise do COVID-19 tem no transporte e na logística, bem como 

no fornecimento de suprimentos essenciais e estratégicos (UNICEF, 2020). 

Ressaltando a importância da atuação no ramo de materiais de construção e a 

viabilidade de investimentos e desenvolvimentos de projetos, visando otimizar as 

operações da empresa e reduzindo custos da mesma, obtendo mais oportunidades 

de mercado. 

 

10.1 INVESTIMENTOS 

 

O conceito de investimento está necessariamente ligado a definição de projeto, 

ou seja, é um processo desenvolvido por pessoas, com auxílio de meios técnicos 

financeiros, dentro de um contexto econômico. Segundo Sotille (et al, 2015). “A 

globalização, as tecnologias emergentes, a restruturação das organizações e a busca 

pela eficiência na gestão empresarial tornam o gerenciamento de projetos assunto 

fundamental para a continuidade e sobrevivência das organizações.”  

 O processo de investimento para uma grande organização começa com a 

elaboração do orçamento de capital anual para investimentos, que é a lista dos 
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projetos planejados a longo prazo. Investimento exige uma visão sistêmica e analítica, 

para analisar o mercado externo de uma forma proativa e uma análise interna do valor 

a ser investido. 

Nas organizações encontra-se hierarquias, que promove aos colaboradores 

formas diferentes de pensar e analisar projetos e investimentos, exemplo, um gestor 

que precisa aumentar a produtividade da fábrica que planeja investir em novos 

equipamentos ou uma forma de otimizar o processo, já um gestor nível (CEO) com 

mais informações que visa a possibilidade de realizar o desligamento da indústria e 

transferir a atividade industrial para uma nova instalação. 

Leva-se em consideração a definição e contextualização citada no texto acima, 

investimento varia de acordo com a empresa analisada e o ponto de vista dos gestores 

(CEO), que são pessoas decisivas para avaliar e validar os projetos de investimentos. 

 

Quadro 15 - Análise financeira de aplicação. 

Investimentos (aplicações) de recursos Financiamentos (origens) dos recursos 

ATIVOS PASSIVOS 

Bens Numerários Capital de terceiro 

Créditos de funcionamento (Passivo Exigível) 

Bens de venda Débito de funcionamento 

Crédito de financiamento Débito de financiamento 

Bens de renda Capitais próprios (PL) 

Bens fixos Capital 

Valores Imateriais Reservas 

  Lucro acumulado 
Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

A empresa Comacal realiza investimentos na área de projetos para otimização 

de estoque como a instalação de contêiner, sendo utilizado como estoque, para 

guardar encanamentos protegendo da ação do tempo, pois a estrutura física do prédio 

não comportava todos esses itens. A mesma deseja realizar mais alguns 

investimentos, como a compra de caçamba de entulho visando uma logística reversa 

e o seu aluguel das mesmas, mais é um investimento a ser analisado e planejado para 

ser assertivo na decisão e obter um lucro satisfatória a expectativa do investimento. 
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10.2 CUSTOS 

 

A contabilidade de custo originou-se com um problema que surgiu na revolução 

industrial, com a necessidade de modificar o método que era utilizada para apurar o 

estoque de uma empresa que apenas revendiam mercadorias. O método é diferente 

para avaliar o estoque de empresas industriais e apuração dos resultados, pois 

precisa considerar a entrada de matéria prima e saída de um produto. 

Conceito de custos fixo segundo Viceconti (2017): “São aqueles cujo os valores 

são os mesmos, quais quer que seja o volume de produção da empresa”. Por 

exemplo, o aluguel da fábrica, esse será cobrado o mesmo caso a fábrica tenha uma 

superprodução ou não produza nada. Custo fixo é em relação ao volume de produção, 

e variável pelo tempo, ou seja, aluguel sofre reajustes durante um determinado 

período de tempo. 

Custos variáveis “são aqueles cujos os valores se alteram em função do volume 

de produção da empresa” (VICECONTI, PAULO; 2017). Exemplo matéria prima é 

diretamente proporcional ao volume produzido. 

Custos sem variáveis segundo Viceconti (2017): “São custos que variam com 

o nível de produção que, entretanto, têm uma parcela fixa mesmo que nada seja 

produzido”. O exemplo é a energia elétrica que mesmo que não seja gasto nada em 

um mês paga-se a taxa mínima. 

A Comacal materiais de construção apresenta vários custos como, luz, água, 

telefone, suporte para o sistema de operacionais da empresa, entre outros gastos. 

Otimizar e reduzir os custos é uma ação que está sendo implantada na Comacal, 

como ideias para redução de recursos como energia e água, também a redução de 

materiais que prejudica o meio ambiente como copos descartáveis. 
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Quadro 16 - Custos fixos e variáveis. 

Custos Variáveis 

Custos Valor(R$) 

Energia R$ 1.000,00 

Água R$ 1.010,00 

Combustível R$ 40.000,00 

Despesas Contabilidade R$ 2.500,00 

Custos Fixo 

Custos Valor(R$) 

Comissões R$ 25.000,00 

Mão de Obra R$ 50.000,00 
Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

 Os custos fixos e variáveis demostrados acima representa alguns custos 

que a Comacal materiais de construção tem durante o mês. 

 

10.3 DEMONSTRAÇÃO DO RESULTADO E EXERCÍCIO 

 

A demonstração do resultado de exercício, é uma ferramenta utilizada para 

expressar a situação contábil de uma entidade fazendo com que se apure os lucros 

ou prejuízos da empresa. Auxiliando o administrador em sua tomada de decisão, e 

demonstrar de forma precisa relatórios que mostrem a vida financeira da empresa. 

(COSTA, et al, 2016). 

A DRE, é um resumo ordenado das receitas e despesas da empresa em 

determinado período, através dela a empresa tem a capacidade de modificar suas 

ações e a sua administração como um todo, fazendo com que a empresa reorganize 

sua estrutura e busque cada vez mais sua eficiência, sendo flexível ao interesse de 

seus clientes e usuários. (COSTA, et al, 2016). 

 

Quadro 17 - DRE- Demonstração dos resultados. 

DRE DEMONSTRAÇÃO ATUAL 

RECEITA OPERACIONAL BRUTA R$    1.496.993,00 

Vendas de Produtos  

Vendas de Mercadorias R$    1.250.993,00 

Prestação de Serviços R$       246.000,00 

  

(-) DEDUÇÕES DA RECEITA BRUTA  -R$       300.000,00 

Devoluções de Vendas  R$       150.000,00 
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Abatimentos  R$                    - 

Impostos e Contribuições Incidentes sobre Vendas R$       150.000,00 

  

= RECEITA OPERACIONAL LÍQUIDA R$    1.196.993,00 

  

(-) CUSTOS DAS VENDAS -R$       275.000,00 

Custo dos Produtos Vendidos   

Custo das Mercadorias R$       250.000,00 

Custo dos Serviços Prestados R$        25.000,00 

  

= RESULTADO OPERACIONAL BRUTO R$       921.993,00 

  

(-) DESPESAS OPERACIONAIS  -R$       290.214,68 

Despesas Com Vendas  R$       280.214,68 

Despesas Administrativas R$        10.000,00 

  

(-) DESPESAS FINANCEIRAS LÍQUIDAS -R$        10.500,00 

(-) Receitas Financeiras R$        10.500,00 

(-) Variações Monetárias e Cambiais Ativas  
  

OUTRAS RECEITAS E DESPESAS R$                    - 

(-) Custo da Venda de Bens e Direitos do Ativo Não Circulante  
  

= RESULTADO OPERACIONAL ANTES DO IR E CSLL R$       621.278,32 

  

(-) Provisão para IR e CSLL -R$       359.278,32 

  

= LUCRO LÍQUIDO ANTES DAS PARTICIPAÇÕES R$       262.000,00 

(-) PRO LABORE -R$        12.000,00 

(=) RESULTADO LÍQUIDO DO EXERCÍCIO R$       250.000,00 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

A DRE ou demonstração dos resultados é fundamental para analises maus 

profundas sobres os custos, a Comacal materiais de construção apresenta uma 

situação financeira boa de acordo com a DRE apresentado lucro líquido alto, e 

descrevendo os custos que é fundamental para uma análise financeira. 

 

10.4 BALANÇO PATRIMONIAL 

 

O balanço patrimonial possui como objetivo demonstrar a posição financeira da 

entidade, é utilizada como uma ferramenta de análise podendo distinguir questões 

como endividamento e liquidez, gerando uma tomada de decisão baseada em dados 

estatísticos. (SOUSA, 2018). 

O balanço patrimonial abaixo representa a Comacal materiais de construção, 

todos os valores para realizar foram estimados, pois a empresa utiliza um escritório 

de contabilidade e também não disponibilizou os dados para incluir no relatório de 
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estágio. Para estimar os valores do balanço foi utilizado pesquisa na empresa e alguns 

relatórios de compras e vendas mensal. O balanço patrimonial é de relevante para 

observar gargalos e promover tratativas contínuas com intuito de aprimorar o cenário 

atual da Comacal e melhorar o cena a longo prazo. 

O balanço patrimonial permite fazer várias análises da entidade, é o 

demonstrativo que evidencia a posição das contas que constituem o ativo e o passivo, 

o ativo demonstra a parte positiva representada pelos bens e direitos e o passivo os 

compromissos assumidos com terceiros. (SOUSA, 2018). 
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BALANÇO PATRIMONIAL 
Exercício Findo em: 2021 

Contas Exercício Atual 
2020 

Exercício 
Anterior 2019 

Contas Exercício Atual 
2020 

Exercício 
Anterior 2019 

ATIVO   PASSIVO   

      

ATIVO CIRCULANTE   PASSIVO CIRCULANTE   

Disponibilidades   Obrigações a 
Fornecedores 

  

Caixa 450.000,00 890.000,00 Duplicatas a Pagar 750.000,00 500.000,00 

Bancos Conta Movimento 250.000,00 450.000,00 Empréstimos e 
Financiamentos 

  

Aplicações Financeiras de 
Liquidez Imediata 

0 0 Bancos conta Empréstimo 0 0 

Clientes   Obrigações Tributárias   

Duplicatas a Receber 250.000,00 300.000,00 Impostos a Recolher   

(-) Duplicatas Descontadas 0 0 Impostos e Taxas A 
Recolher 

50.000,00 56.000,00 

(-) Crédito de Liquidação 
Duvidosa 

0 0 Contribuições a Recolher   

Cartões de Crédito a Receber 35.000,00 25.000,00 Cofins a Recolher 68.000,00 .70.000,00 

Estoques   Provisões   

Estoque de Mercadorias 1.000.250,00 1.400.000,00 Provisão do Imposto de 
Renda 

200.000,00 160.000,00 

Estoque de Materiais de 
Consumo 

0 0 Obrigações Trabalhistas 
e Previdenciárias 

  

Total do Ativo Circulante 1.285.250,00 1.725.000,00 Salários 250.000,00 200.000,00 

   Contribuições 
previdenciárias a Recolher 

40.000,00 20.000,00 

   Provisões   

   Provisões para Férias 160.000,00 100.000,00 

   Outras Obrigações   

   Contas a pagar 150.000,00 200.000,00 

   Total do Passivo 
Circulante 

1.668.000,00 1.306.000,00 

      

ATIVO NÃO CIRCULANTE   PASSIVO NÃO 
CIRCULANTE 

  

Ativo Realizável a Longo 
Prazo 

  Passivo Exigível a Longo 
Prazo 

  

Clientes   Obrigações a 
Fornecedores 

  

Duplicatas a Receber 0 0 Duplicatas a Pagar 10.000,00 250.000,00 

(-) Crédito de Liquidação 
Duvidosa 

0 0 Empréstimos e 
Financiamentos 

  

Imobilizado   Bancos conta Empréstimo 0 0 

Computadores e Periféricos 30.000,00 45.000,00    

(-) Depreciação Acumulada 12.000,00 27.000,00    

Veículos 250.000,00 300.000,00 Total do Passivo Não 
Circulante 

10.000,00 250.000,00 

(-) Depreciação Acumulada 100.0000 180.000,00    

Móveis e Utensílios 50.000,00 55.000,00 PATRIMÔNIO LÍQUIDO   

(-) Depreciação Acumulada 10.000,00 16.500,00 Capital Social   

Imóveis 1.500.000,00 1.500.000,00 Capital Subscrito 250.000,00 300.000,00 

(-) Depreciação Acumulada 300.000,00 360.000,00 (-) Capital a Realizar   

   Lucros Acumulados  250.000,00 300.000,00 

Total do Ativo Não 
Circulante 

1.408.000,00 1.316.500,00 Total do Patrimônio 
Líquido 

1.015.250,00 1.485.500,00 

      

Total do Ativo 2.693.250,00 3.041.500,00 Total do Passivo 2.693.250,00 3.041.500,00 

Quadro 18 – Balanço patrimonial. 

Quadro – Balanço patrimonial 
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O mesmo é uma visão estática da empresa, desde suas riquezas, aos seus 

compromissos e a diferença entre ambos será o saldo patrimonial que pode ser 

positivo ou negativo. (SOUSA, 2018). 

 

10.5 FLUXO DE CAIXA 

 

O fluxo de caixa é uma importante ferramenta de controle gerencial para as 

empresas, pois através dele é possível visualizar a movimentação financeira e assim 

tomar decisões mais assertivas. É o lançamento e o controle sobre a movimentação 

do caixa da empresa, apresentando a entrada e a saída de recursos financeiros 

ocorrida em curto e médio prazo, assumindo um importante papel no fluxo de caixa 

da empresa. (POZER, 2016). 

O mesmo deve ser revisto e atualizado, é um dos instrumentos mais utilizados 

para obter o equilíbrio financeiro. Projeta para períodos financeiros, toda a entrada e 

saída de recursos financeiros da empresa, indicando como será o caixa para o período 

projetado. (POZER, 2016). 

Ajudando a tomada de decisões de acordo com o capital, organizando os 

gastos de acordo com a organização criando uma base para que se ajuda a controlar 

melhor os gastos, promovendo o controle e o planejamento financeiro. (POZER, 

2016). 

PLANILHA DE FLUXO DE CAIXA 

Mês Janeiro Fevereiro Março Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro 

ENTRADAS             

Previsão de recebimento vendas 450.000 300.000 250.000 340.000 250.000 350.950 250.000 345.980 234.970 567.980 345.967 250.000 

Contas a receber-vendas 
realizadas 

750.000 650.000 600.000 450.000 450.245 340.000 450.000 500.050 345.900 600.798 365.000 660.500 

Outros recebimentos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

TOTAL DAS ENTRADAS 1.200.000 950.000 850.000 790.000 700.245 690.950 700.000 846.030 580.870 1.168.778 710.967 910.500 

SAÍDAS             

Fornecedores 850.000 650.000 450.000 560.000 450.500 500.500 450.600 567.005 890.000 950.000 550.000 750.900 

Folha de pagamento 40.000 45.000 41.000 45.000 45.000 50.000 40.500 40.000 45.000 40.000 45.000 90.000 

INSS a recolher 3.000 3.500 3.250 4.500 3.000 3.500 3.400 3.000 4.450 2.550 3.000 3.500 

FGTS 10.000 11.000 10.500 10.000 10.500 10.450 11.000 10.000 10.500 10.000 10.000 10.150 

Quadro 19 – Planilha fluxo de caixa. 
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Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

O fluxo de caixa também utiliza valores estimados para ter uma noção do que 

ocorre no âmbito financeiro, na Comacal materiais de construção, observa-se uma 

variação nas compras de materiais pois no ano de 2020, ocorreu uma grande 

oscilação nos valores dos mesmos. A alta do plástico influencia a compra de 

encanamentos, a falta de tijolo no mercado aumento o preço de uma matéria prima 

utilizada em construções, e as ferragens tiveram aumento de 50% em três meses.  

Retiradas sócios 50.000 30.000 40.000 20.000 50.000 40.000 40.000 30.000 20.000 10.000 20.000 40.000 

Impostos s/ vendas 25.000 20.000 15.000 12.000 15.000 20.000 12.000 22.000 24.000 30.000 15.000 20.000 

Aluguéis 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Energia elétrica 1.000 950 1.015 1.050 950 1.050 800 1.150 1.010 1.005 950 1.050 

Telefone 1.000 1.010 1.000 1.010 1.000 1.010 1.045 1.000 1.050 1.000 1.010 1.000 

Serviços contabilidade 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.600 2.600 2.600 2.600 2.600 2.600 

Combustíveis 40.000 45.000 50.000 48.000 52.000 56.000 50.000 53.000 55.000 60.000 55.000 45.000 

Manut. de veículos 10.000 15.000 9.000 6.500 10.000 5.500 10.000 7.550 8.900 4.500 5.500 4.500 

Manutenção fábrica 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Despesas diversas 5.000 5.500 4.500 3.550 2.450 3.500 3.400 2.500 3.450 2.500 3.150 2.200 

Férias 0 2.000 5.000 5.000 4.000 6.000 4.000 5.000 0 0 3.000 0 

13º salário 0 0 0 0 0 0 0 0 0 10.000 40.000 10.000 

Verbas para rescisão 10.000 10.000 5.000 0 3.400 0 3.000 2.500 0 2.300 5.000 8.000 

Empréstimos bancários 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Financiamentos equip. 7.000 7.000 7.000 7.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 5.000 5.000 

Despesas financeiras 2.000 3.000 2.500 1.550 1.500 1.550 2.340 2.500 3.000 1.500 3.250 2.500 

Pagamento novos empréstimos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Outros pagamentos 2.500 1.500 950 3.000 3.450 5.500 1.560 4.000 5.500 1.150 1.000 2.340 

TOTAL DAS SAÍDAS 1.059.000 852.960 648.215 730.660 665.250 717.060 646.245 763.805 1.084.460 1.139.105 768.460 998.740 

1 (ENTRADAS - SAÍDAS) 141.000 97.040 201.785 59.340 34.995 -26.110 53.755 82.225 -503.590 29.673 -57.493 -88.240 

2 SALDO ANTERIOR  141.000 238.040 439.825 499.165 534.160 508.050 561.805 644.030 140.440 170.113 112.620 

3 SALDO ACUMULADO (1 + 2) 141.000 238.040 439.825 499.165 534.160 508.050 561.805 644.030 140.440 170.113 112.620 24.380 

4 NECESSIDADE 
EMPRÉSTIMOS 

            

5 SALDO FINAL (3 + 4) 141.000 238.040 439.825 499.165 534.160 508.050 561.805 644.030 140.440 170.113 112.620 24.380 
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Conforme o contexto citado as compras e os altos estoques fizeram-se 

presente na Comacal materiais de construção. 

Após essas altas de preços dos materiais de construção ocorreu também a falta 

dos mesmos, hoje o cenário é a diminuição exponencial das vendas devido aos altos 

preços de uma forma geral em todos os materiais de construção do revestimento ao 

acabamento, os preços aumentaram de 20% até 100% em relação ao ano passado. 

 

10.6 INDICADORES FINANCEIROS 

 

Indicadores financeiros é essencial para uma organização, pois são dessas 

fermentas que surge as análises financeiras responsável para identificar como a 

empresa está financeiramente, auxilia na tomada de decisão para investimentos e 

aponta novos horizontes para realizar projetos de redução de custo. 

Metaforicamente os indicadores são como um consulta medica, mais de forma 

detalhada onde realiza exames para saber como está a saúde, essa mesma 

comparação podemos realizar quando fala-se de indicadores financeiros é uma 

verificação da saúde da empresa. 

Onde cada indicador vai relatar uma condição da empresa e cada indicador 

necessita de uma análise para saber o grau da doença, como o medicamento é o 

agente causador da melhora, na empresa são os plano de ações que faz a saúde da 

organização recuperar-se, assim cada indicador demanda uma análise podendo ser 

sozinha ou combinada. 

 

10.6.1 Índices de Liquidez 

 

Chama-se de liquidez de uma empresa quando é medida a capacidade de 

concretizar suas obrigações de curto prazo, à medida em que estas tornam-se 

obrigatórias. É a posição financeira da empresa, atua como um precursor comum das 

dificuldades financeiras, identificando problemas antecipados de fluxo de caixa e 

informações eminentes do negócio. 

 

10.6.1.1 Liquidez corrente 
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O índice de liquidez corrente é o índice mais citado no qual mede a capacidade 

da empresa de pagar suas obrigações de curto prazo. Quanto maior o índice de 

liquidez corrente mais líquida a empresa. Uma medida de liquidez calculada dividindo 

o ativo circulante da empresa pelo seu passivo circulante. 

Fórmula do índice de liquidez corrente: 

 

Índice de liquidez correte = Passivo circulante
Ativo Circulante

Passivo circulante
 

 

O índice de liquides corrente da Comacal matérias de construção em 2020 é 

 

1.285.250,00

1.668.000,00
≅ 0,7705 

 

O índice de liquidez corrente na empresa Comacal materiais de construção 

mede a expectativa de honrar suas dívidas a curto prazo, no ano seguinte 2020 a 

empresa apresenta um indicador abaixo de 1,0 ocorrendo uma dificuldade no 

pagamento das dívidas a curto prazo. Esse indicador mostra a dificuldade enfrentada 

pela empresa no ano atípico de 2020 com uma pandemia mundial, mais o aumento 

constante dos materiais de construção, devido à escassez de matéria prima no 

mercado e a alta demanda de compra. 

 

10.6.1.2 Liquidez seca 

 

Índice de liquidez seca assemelha -se ao índice de liquidez corrente porém 

exclui do cálculo o estoque, no qual costuma ser o menos líquido dos ativos 

circulantes. 

 A liquidez geralmente baixa do estoque resulta de dois fatores principais, 

muitos estoques não podem ser vendidos porque são itens semiacabados, como 

também muitas vezes o estoque costuma ser vendido a prazo o que significa uma 

conta a receber antes de converter em caixa. 
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Uma medida de liquidez calculada dividindo-se o ativo circulante da empresa, 

excluindo os estoques, por seu passivo circulante. 

Fórmula de liquidez seca:  

 

Índice de liquidez seca =  
Ativo circulante −  Estoque

Passivo circulante 
  

 

O índice de liquides seca da Comacal materiais de construção em 2020  

 

1.285.250,00 −  1.000.250,00

1.668.000,00
 ≅ 0,1708 

 

 

O índice de liquidez seca representa a liquidez da empresa desconsiderando o 

estoque como ativo circulante, utilizando o pressuposto que o mesmo não consegue 

gerar caixa de forma rápida, ou seja, o índice de liquidez seca abaixo de 0,5 

representa um valor ruim, pois o estoque representa a maior parte do ativo circulante 

o que dificulta para obter lucro de uma forma rápida a curto prazo. 

 

10.6.1.3 Liquidez geral 

 

A liquidez geral demonstra a capacidade de pagamento das dívidas da 

empresa em curto e longo prazo. A liquidez geral irá auxiliar na análise da geração de 

caixa em função do total das dívidas da empresa, deste modo tem-se uma percepção 

de longo prazo, considerando possibilidades de entradas e saídas de recursos. 

(MATARAZZO, 2010). 

Fórmula de liquidez geral:  

 

Índice de liquidez geral =  
Ativo circulante +  Ativo realizável longo prazo 

Passivo circulante +  Passivo não circulante 
 

 

Índice de liquidez geral no ano de 2020 é: 
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1.285.250,00 + 0

1.668.000,00 +  10.000,00
≅ 0,76 

 

O índice de liquidez geral representa a saúde financeira da empresa em curto 

e longo prazo em relação com as obrigações, quanto tem e caixa e a solvência da 

empresa no âmbito financeiro.  

 

10.6.2 Índices de Endividamento 

 

Indica o volume de dinheiro de terceiros usados para gerar lucros. O analista 

está mais preocupado com as dívidas de longo prazo pois comprometem a empresa 

com a uma série de pagamentos contratuais ao longo do tempo. Quanto maior for o 

endividamento maior o risco de que a mesma seja impossibilitada de honrar esses 

pagamentos contratuais. 

 

10.6.2.1 Índice de endividamento 

 

Mede a proporção do ativo total financiada pelos credores da empresa, quanto 

mais elevado maior será o montante de capital de terceiros usados para gerar lucros. 

Fórmula de endividamento geral: 

 

Índice de endividamento geral =  
(Passivo total )

Ativo total
 X 100  

 

O índice de endividamento geral da Comacal materiais de construção em 2020 

é: 

 

2.693.250,00

1.285.250,00
 ≅ 2,09 

 

O índice de endividamento geral mostra o quanto a empresa precisa de 

capital de terceiros para pagar as dívidas, no ano de 2020 foi de 2,09, o mesmo não 

apresento bons resultados com aumento do índice de endividamento geral.  
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10.6.2.2 Índice de cobertura de juros 

 

Mede a capacidade da empresa de honrar seus pagamentos contratados de 

juros, quanto maior seu valor, maior a capacidade da empresa de cumprir as suas 

obrigações de pagamentos de juros. 

Fórmula de índice de cobertura de juros: 

 

Índice de cobertura de juros =  
Lucro antes de juros e imposto de renda

Juros
 

 

 

Índice de cobertura de juros Comacal materiais de construção ano de 2020: 

 

621.278,32 

359.278,52
 ≅ 1,72 

 

O índice de cobertura de juros encontra-se alto, isso representa uma ótima 

saúde da empresa no âmbito financeiro, mais precisamente na capacidade de pagar 

as contas e juros 

 

10.6.3 Índices de Atividade 

 

Medem a velocidade com que diversas contas se convertem em vendas ou 

caixa, entradas ou saídas, no que se refere à contas do circulante, as medidas de 

liquidez costumam ser inadequadas, pois a diferença entre a composição dos ativos 

circulantes e dos passivos podem afetar sua real liquidez. 

 

10.6.3.1 Prazo médio de recebimento 

 

Também chamado de idade média das contas a receber serve para avaliar as 

políticas de crédito e cobranças pode ser obtido dividindo o saldo de contas a receber 
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de clientes pelo valor diário médio das vendas. É o tempo médio para o recebimento 

das contas devidas pelos clientes da empresa. 

 

𝑃𝑟𝑎𝑧𝑜 𝑚é𝑑𝑖𝑜 𝑑𝑒 𝑟𝑒𝑐𝑒𝑏𝑖𝑚𝑒𝑛𝑡𝑜 =  
𝐶𝑜𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑎 𝑟𝑒𝑐𝑒𝑏𝑒𝑟 𝑑𝑒 𝑐𝑙𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠

𝑉𝑒𝑛𝑑𝑎𝑠 𝑎𝑛𝑢𝑎𝑖𝑠 (𝑟𝑒𝑐𝑒𝑖𝑡𝑎 𝑜𝑝𝑒𝑟𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑎𝑙 𝑏𝑟𝑢𝑡𝑎)/365
 

 

Prazo médio de recebimento da Comacal materiais de construção: 

 

250.000,00

3.273,97
≅ 76,3 

 

A empresa leva em média 76,3 dias para receber as contas, esse indicador tem 

função relacionada ao credito da empresa, caso a organização parcele para seus 

clientes uma conta para 30 dias em média vai demorar para receber 76 dias, isso 

reforça para empresa criar um linha de cobrança referente aos créditos dos clientes. 

 

10.6.3.2 Prazo médio de pagamento 

 

Também chamado de idade média das contas a pagar a fornecedores é 

calculado da mesma forma que o prazo médio de recebimento. É o tempo médio de 

pagamento das contas devidas pela empresa aos fornecedores. 

 

Prazo médio de pagamento =  
𝐹𝑜𝑟𝑛𝑒𝑐𝑒𝑑𝑜𝑟𝑒𝑠

𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑑𝑖á𝑟𝑖𝑜 𝑚é𝑑𝑖𝑜 𝑑𝑎𝑠 𝑐𝑜𝑚𝑝𝑟𝑎𝑠
 

 

 

Calculo do ano de 2020 do indicador do prazo médio recebimento: 

 

750.000,00

1.250.993,00/365
≅ 218,82 

 

 O prazo médio de pagamento indica o tempo que a Comacal materiais de 

construção demora para pagar as contas. O lide time pode gerar impacto no capital 
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da empresa o qual por consequência é diretamente proporcional para o pagamento 

dos passivos da empresa. 

 

10.6.3.3 Giro do estoque 

 

Costuma medir a atividade, ou liquidez do estoque de uma empresa. O giro 

resultante só tem significado se comparado com o de outras empresas do mesmo 

setor ou com o giro da mesma empresa no passado. 

 

𝐺𝑖𝑟𝑜 𝑑𝑜 𝑒𝑠𝑡𝑜𝑞𝑢𝑒 =  
𝐶𝑢𝑠𝑡𝑜 𝑑𝑎𝑠 𝑚𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜𝑟𝑖𝑎𝑠 𝑣𝑒𝑛𝑑𝑖𝑑𝑎𝑠

𝐸𝑠𝑡𝑜𝑞𝑢𝑒
 

 

Giro de estoque na empresa Comacal: 

 

(1.250.000,00/1.000.250,00)/ 365 ≅ 294,35  

 

O giro do estoque demora 294, significa que a Comacal materiais de construção 

tem um estoque saturado, ou seja, um ativo que dependendo segmento e do mercado 

inserido, pode demora para vender e por consequência para obter capital para o 

comprimento dos passivos da empresa. 

 

10.6.3.4 Giro do ativo 

 

Constitui em um processo de planejamento e controle dos recursos financeiros 

aplicado no ativo circulante das empresas. Ele provém de diversas obrigações a 

vencer em curto prazo representados no passivo circulante, e também das exigências 

de longo prazo e do patrimônio líquido em relação aos ativos não circulantes. (BRAGA, 

1991). 

 

𝐺𝑖𝑟𝑜 𝑑𝑜 𝑎𝑡𝑖𝑣𝑜 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 =  
𝑉𝑒𝑛𝑑𝑎𝑠

𝐴𝑡𝑖𝑣𝑜 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙
 

 

 Giro do ativo cálculo: 
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 1.250.993,00

2.693.250,00
 ≅ 0,46 

 

O giro de ativo total está em um valor baixo, representando a dificuldade da 

empresa no giro dos seus ativos, uma dificuldade em gerar ativo pode causar 

dificuldade financeira na empresa. 

 

 

10.6.4 Índices de Rentabilidade 

 

Há várias medidas de rentabilidade, tomadas em seu conjunto essas medidas 

permitem aos avaliadores avaliar os lucros da empresa em relação a um dado nível 

de vendas, um dado nível de ativos ou o investimento dos proprietários. 

 

 

10.6.4.1 Margem de lucro bruto 

 

Mede a porcentagem de cada unidade monetária de vendas no qual permanece 

após a empresa deduzir o valor dos bens vendidos, desta forma quanto maior a 

margem do lucro bruto melhor, ou seja, menor o custo das mercadorias vendidas. 

Formula da margem de lucro bruto: 

 

Margem de lucro bruto =
Receita de vendas – Custo das mercadorias vendidas 

 Receita de vendas
=

Lucro bruto

Receita de vendas
  

 

 

Margem de lucro bruto Comacal: 

 

1.195.000,00 

 1.250.993,00
≅ 0,95 

 

 O segmento está com esse indicador ótimo de 95%, com esse indicador 

percebe-se que quanto maior o percentual, maior o lucro e menor o preço de compra. 
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10.6.4.2 Margem de lucro operacional 

 

Mede a porcentagem de cada unidade monetária de vendas, após a dedução 

de todos os custos e despesas, exceto o juros, imposto de renda e do dividendo de 

ações. Ele representa o lucro “puro" obtido sobre cada dólar de vendas. Os lucros 

operacionais são citados como “puro” pois medem apenas o lucro sobre as operações 

desconsiderando os juros, impostos e dividendos. 

Margem de lucro operacional calcula-se: 

 

𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑚 𝑑𝑒 𝑙𝑢𝑐𝑟𝑜 𝑜𝑝𝑒𝑟𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑎𝑙 =
𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜 𝑜𝑝𝑒𝑟𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑎𝑙

𝑅𝑒𝑐𝑒𝑖𝑡𝑎 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑑𝑎
  

 

Margem de lucro operacional no ano de 2020 é: 

 

1.470.000,00 

1.250.993,00
≅ 1,17 

 

 Esse indicador mostra o quanto a empresa foi eficiente na atividade principal 

que gera arrecadação monetária, 83% é um bom valor um dos pontos fortes da 

Comacal materiais de construção. 

 

10.6.4.3 Margem de lucro líquido 

 

Mede a porcentagem de cada unidade monetária de vendas, após a verificação 

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

preferenciais. Quanto maior for a margem de lucro líquido de uma empresa melhor. 

 

𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑚 𝑑𝑒 𝑙𝑢𝑐𝑟𝑜 𝑙í𝑞𝑢𝑖𝑑𝑜 =  
𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜 𝑑𝑖𝑠𝑝𝑜𝑛í𝑣𝑒𝑙 𝑝𝑎𝑟𝑎 𝑜𝑠 𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑖𝑠𝑡𝑎𝑠 𝑜𝑟𝑑𝑖𝑛á𝑟𝑖𝑜𝑠

𝑅𝑒𝑐𝑒𝑖𝑡𝑎 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑑𝑎𝑠
 

 

 Margem de lucro líquido no ano de 2020: 

 

𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑚 𝑑𝑒 𝑙𝑢𝑐𝑟𝑜 𝑙í𝑞𝑢𝑖𝑑𝑜 =   
1.196.993,00 

1.496.993,00 
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 A margem de lucro líquido representa 79% ou seja de 100 reais 79 representa 

a margem de lucro liquida o restante é os custos dos produtos. 

 

10.6.4.4 Retorno sobre o ativo total 

 

O retorno sobre o ativo total (ROA), também chamado de retorno do 

investimento (ROI), mede a eficácia geral da administração na geração de lucros a 

partir dos ativos disponíveis quanto mais elevado o retorno sobre o ativo total da 

empresa melhor. 

Retorno sobre o ativo total calcula-se: 

 

𝑅𝑒𝑡𝑜𝑟𝑛𝑜 𝑠𝑜𝑏𝑟𝑒 𝑜 𝑎𝑡𝑖𝑣𝑜 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 =  
𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜 𝑑𝑖𝑠𝑝𝑜𝑛í𝑣𝑒𝑙 𝑝𝑎𝑟𝑎 𝑜𝑠 𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑖𝑠𝑡𝑎𝑠 𝑜𝑟𝑑𝑖𝑛á𝑟𝑖𝑜𝑠

𝐴𝑡𝑖𝑣𝑜 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙
 

  

 

 𝑹𝒆𝒕𝒐𝒓𝒏𝒐 𝒔𝒐𝒃𝒓𝒆 𝒐 𝒂𝒕𝒊𝒗𝒐 𝒕𝒐𝒕𝒂𝒍 =
𝟏.𝟏𝟗𝟔.𝟗𝟗𝟑,𝟎𝟎

𝟐.𝟔𝟗𝟑.𝟐𝟓𝟎,𝟎𝟎
 

 

 O retorno sobre o ativo total representa 44%, o mesmo representa a eficácia 

do retorno do lucro da empresa quanto mais alto o indicador melhor o desempenho 

da empresa. 

 

10.6.4.5 Retorno sobre o patrimônio liquido 

 

É um indicador para se avaliar o desempenho global de uma empresa. 

Geralmente a taxa de retorno sobre o patrimônio líquido é dada através do produto da 

margem de lucro das vendas líquidas através do giro ou rotação do patrimônio líquido. 

(NAKAGAWA, 1980). 

 

𝑅𝑒𝑡𝑜𝑟𝑛𝑜 𝑠𝑜𝑏𝑟𝑒 𝑜 𝑐𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎𝑙 𝑝𝑟ó𝑝𝑟𝑖𝑜 =  
𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜 𝑑𝑖𝑠𝑝𝑜𝑛í𝑣𝑒𝑙 𝑝𝑎𝑟𝑎 𝑜𝑠 𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑖𝑠𝑡𝑎𝑠 𝑜𝑟𝑑𝑖𝑛á𝑟𝑖𝑜𝑠

𝑃𝑎𝑡𝑟𝑖𝑚ô𝑛𝑖𝑜 𝑙í𝑞𝑢𝑖𝑑𝑜 𝑑𝑜𝑠 𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑖𝑠𝑡𝑎𝑠 𝑜𝑟𝑑𝑖𝑛á𝑟𝑖𝑜𝑠
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 𝑅𝑒𝑡𝑜𝑟𝑛𝑜 𝑠𝑜𝑏𝑟𝑒 𝑜 𝑐𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎𝑙 𝑝𝑟ó𝑝𝑟𝑖𝑜 =  
1.196.993,00

250.000,00
 

 

 O retorno sobre o capital próprio representa 4,78%. 

 

10.7 PONTO DE EQUILÍBRIO 

 

Permite a análise e a verificação de quando a análise em estudo é lucrativa ou 

deficitária, e em qual momento as receitas totais, serão iguais aos custos totais. É o 

nível de produção e comercialização de produtos e serviços em que o resultado é 

nulo, é o volume de faturamentos e o número de unidades vendidas se são suficientes 

para cobrir todos os custos fixos e variáveis da empresa. (RAIMUNDINI et al, 2008). 

É quando a empresa está produzindo e comercializando a quantidade de 

produtos suficientes para cobrir além dos custos e despesas variáveis, os custos e 

despesas fixas, ou seja, os custos e despesas totais. (RAIMUNDINI et al, 2008). 

O ponto de equilíbrio é classificado em contábil, econômico e financeiro. O 

contábil, é calculado levando em conta todos os custos e despesas contábeis 

reconhecidos pelo regime de competência, o econômico é obtido incluindo-se além 

dos custos para o funcionamento da empresa, os custos de oportunidade referentes 

ao capital próprio, a um eventual aluguel das instalações ou investimento em outra 

atividade entre outros aspectos, mostrando a rentabilidade real que a atividade 

escolhida proporciona a empresa. (RAIMUNDINI et al, 2008). 

Já o ponto de equilíbrio financeiro ele irá excluir de seu cálculo valores que não 

representem desembolso efetivo de recurso, sendo considerados somente o gasto 

para manter a atividade da empresa e que afetam o caixa. O ponto de equilíbrio 

financeiro corresponde a quantidade que iguala a receita total com a soma dos gastos 

no qual representam desembolso financeiro para a empresa. (RAIMUNDINI et al, 

2008). 

 

 

Figura 10.7-1 - Ponto de Equilíbrio. 
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Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

O ponto de equilíbrio acima está retratando a empresa Comacal materiais de 

construção, a inserção da reta custo total com a reta receita total é o valor que 

representa o ponte de equilíbrio, essa análise é importa para empresa saber o quando 

de operações de venda precisa fazer para manter sem prejuízo, a analise contribui 

para a empresa controlar e formular de forma assertiva o preço de venda, assim 

mitigando possíveis problemas futuros com o lucro da empresa. 

 

10.8 REALIDADE X PROJEÇÕES 

 

O fluxo de caixa abaixo representa uma maior estabilidade nos valores de previsão 

de recebimento de venda, leves alteração na contas a receber-vendas realizadas e 

fornecedores, apresentando uma estabilidade na empresa. 
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Quadro 20 - Fluxo de Caixa.  

 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

 Através da projeção e utilização de analises e métricas de senários futuros 

pode observa uma melhor toma de decisão, assim utilizando ferramentas no âmbito 

de estratégia, financeiro, marketing, gestão de pessoas e gestão de processos, as 

mesmas pode ajudar na mitigação de riscos e melhoria constante na empresa.  

 

 

 

 

 

 

M ês Janeiro Fevereiro M arço Abril M aio Junho Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro

EN T R A D A S

Previsão de recebimento vendas 450.000 555.000 350.000 250.000 350.000 350.950 300.000 390.000 350.000 300.000 350.000 350.950

Contas a receber-vendas realizadas 750.000 650.000 600.000 450.000 450.245 340.000 750.000 650.000 550.000 450.000 450.245 600.000

Outros recebimentos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

T OT A L D A S EN T R A D A S 1.200.000 1.205.000 950.000 700.000 800.245 690.950 1.050.000 1.040.000 900.000 750.000 800.245 950.950

SA Í D A S

Fornecedores 850.000 650.000 450.000 560.000 450.500 500.500 450.000 550.000 450.000 560.000 450.500 500.500

Folha de pagamento 40.000 45.000 41.000 45.000 45.000 50.000 40.000 45.000 41.000 45.000 45.000 50.000

INSS a recolher 3.000 3.500 3.250 4.500 3.000 3.500 3.000 3.500 3.250 4.500 3.000 3.500

FGTS 10.000 11.000 10.500 10.000 10.500 10.450 10.000 11.000 10.500 10.000 10.500 10.450

Retiradas sócios 50.000 30.000 40.000 20.000 50.000 40.000 50.000 30.000 40.000 20.000 50.000 40.000

Impostos s/ vendas 25.000 20.000 15.000 12.000 15.000 20.000 25.000 20.000 15.000 12.000 15.000 20.000

Aluguéis 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Energia elétrica 1.000 950 1.015 1.050 950 1.050 1.000 950 1.015 1.050 950 1.050

Telefone 1.000 1.010 1.000 1.010 1.000 1.010 1.000 1.010 1.000 1.010 1.000 1.010

Serviços contabilidade 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500

Combustíveis 40.000 45.000 50.000 48.000 52.000 56.000 40.000 45.000 50.000 48.000 52.000 56.000

M anut. de veículos 10.000 15.000 9.000 6.500 10.000 5.500 10.000 15.000 9.000 6.500 10.000 5.500

M anutenção fábrica 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Despesas diversas 5.000 5.500 4.500 3.550 2.450 3.500 5.000 5.500 4.500 3.550 2.450 3.500

Férias 0 2.000 5.000 5.000 4.000 6.000 0 2.000 5.000 5.000 4.000 6.000

13º salário 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Verbas para rescisão 10.000 10.000 5.000 0 3.400 0 10.000 10.000 5.000 0 3.400 0

Empréstimos bancários 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Financiamentos equip. 7.000 7.000 7.000 7.000 10.000 10.000 7.000 7.000 7.000 7.000 10.000 10.000

Despesas financeiras 2.000 3.000 2.500 1.550 1.500 1.550 2.000 3.000 2.500 1.550 1.500 1.550

Pagamento novos empréstimos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Outros pagamentos 2.500 1.500 950 3.000 3.450 5.500 2.500 1.500 950 3.000 3.450 5.500

T OT A L D A S SA Í D A S 1.059.000 852.960 648.215 730.660 665.250 717.060 659.000 752.960 648.215 730.660 665.250 717.060

1 (EN T R A D A S -  SA Í D A S) 141.000 352.040 301.785 -30.660 134.995 -26.110 391.000 287.040 251.785 19.340 134.995 233.890

2 SA LD O A N T ER IOR 141.000 493.040 794.825 764.165 899.160 873.050 1.264.050 1.551.090 1.802.875 1.822.215 1.957.210

3 SA LD O A C UM ULA D O (1 + 2 ) 141.000 493.040 794.825 764.165 899.160 873.050 1.264.050 1.551.090 1.802.875 1.822.215 1.957.210 2.191.100

4 N EC ESSID A D E EM P R ÉST IM OS

5 SA LD O F IN A L (3 + 4) 141.000 493.040 794.825 764.165 899.160 873.050 1.264.050 1.551.090 1.802.875 1.822.215 1.957.210 2.191.100

P LA N ILH A  D E F LUXO D E C A IXA
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11 CONSIDERAÇÕES FINAIS 

 

Por meio do relatório de estágio considera-se que cada etapa apresentada no 

trabalho tornou-se muito importante para o desenvolvimento das áreas abordadas e 

conhecimento da mesma, contribuindo para a empresa observar de maneira crítica 

áreas no qual apresenta-se no trabalho necessidade de melhorias e aprimoramento.  

Foi utilizado ferramentas específicas para cada área da empresa como matriz 

swot, organograma, matriz ansoff, 5W2H, a ferramenta plano de ação e outras 

ferramentas, abordando a importância das mesmas. Com a realização do trabalho 

proporcionou uma visão ampla por parte dos envolvidos e busca por resultados 

satisfatórios a aplicação da ferramenta plano de ação, criação da missão, visão e 

valores da organização otimizando as estratégias da empresa, criação do 

organograma hierárquico da empresa facilitando a visualização do fluxo de informação 

dos colaboradores. Com a ampliação das áreas de conhecimento dentro da empresa 

observou-se outros fatores problemáticos antes não identificáveis como alto valor de 

produtos obsoletos em estoque, falta de aplicação do 5W2H na organização, 

mencionados no trabalho. 

De maneira geral, a aplicação dos pontos trabalhados no estágio trouxe 

benefícios tanto pra empresa na parte estratégica, organização física do ambiente e 

melhor controle e gerenciamento dos processos como também pra todos os 

envolvidos nesse presente trabalho pois os mesmos aprimoro a aplicação da teoria e 

ferramentas do curso de administração na organização. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



78 

 

 

 

12 REFERÊNCIAS  

 

AMBROSE, G, HARRIS, P. Layout s.m. arranjo de partes etc. De acordo com um 
plano. 2° Edição, Bookman, 2012. 

BELARMINO, Luiz Clovis; et al. Identificação de oportunidades de inovação em 
APL por multicritério; Grupo de Pesquisa: Economia e Gestão no Agronegócio. 
EMBRAPA, RS, BRASIL, UFPEL, PELOTAS, 2011. 

BODIE, Zvi; et al. Fundamentos de investimentos. Porto Alegre: Bookman 2000. 

BRAGA, R. Análise Avançada do Capital de Giro. Caderno de Estudos FIPECAFI, 
São Paulo, 1991. 

CARDOSO, Jorge. Fluxograma. In: BRANDÃO, Débora et al. Aprendizado e 
Assistência. Prezi, Disponivel em: < http://prezi.com/sd0eohfmvsln/copy-
offluxograma/ > Acesso em: 20.9.2013. 

CHIAVENATO, Idalberto. Administração de vendas: Uma abordagem 
introdutória. Elsevier Editora Ltda., 2005. 

CHIAVENATO, Idalberto. Iniciação a sistemas, organização e métodos: SO&M/. 
Barueri, SP: Manole, 2010. 

COSTA, R, T; FISCHER, André Luiz. E-RH: O Impacto da Tecnologia para a 
Gestão Competitiva de Recursos Humanos. 2002. 

COSTA, T, Robson Antonio, et al. Analise da demostração de resultado do 
exercício DRE como ferramenta de gestão para o administrador. 2016. 

DALMÁCIO, Z, F. et al. Uma análise da relação entre governança corporativa e 
acurácia das previsões dos anlistas do mercado brasileiro. 2013 

DIAS, M; COSTA, F, R. Manual do Comprador: Conceitos, Técnicas e Práticas 
Indispensáveis em um Departamento de Compras. 5° Edição, Editora Saraiva, 
São Paulo, 2012. 

FARAH, A. Seleção de fornecedores: Um estudo de caso em um comércio 
varejista de materiais de construção em geral.  Disponível em: 
https://bdm.unb.br/bitstream/10483/17699/1/2017_AmandaFarah_tcc.pdf Acesso 
em:15/06/2020 

FRANCO, O, J. Recursos Humanos: Fundamentos e Processos. IESDE, Brasil 
S.A., Curitiba, 2008. 

GUIMARÃES, A, T; MOREIRA, C, N; BAETA, V, O. A negociação com clientes 
nas empresas juniores da universidade federal de Viçosa. 2013. 



79 

 

 

 

GUIMARÃES, N, A. Caminhos cruzados: Estratégia de empresas e trajetórias de 
trabalho. Ed 34, São Paulo, 2017.  

KOTLER, P. Administração de Marketing, Prentice Hall, São Paulo, 2000. 

KOTLER, Philip. Administração de marketing: análise, planejamento, 
implementação e controle. 5~ed. São Paulo: Atlas,1998. 725p 

McCARTHY, E. Jerome. Basic marketing: a manageriaI approach. 6th ed. Richard 
D. Irwin, Homewood, 1978. 

MEIRA, R.C As ferramentas para melhoria da qualidade. 2° Ed. Porto Alegue: 
SEBRAE, 2003 

MENESES, E, B. Modelo das 5 Forças: Novos Entrantes. Disponível em: 
https://semanaacademica.org.br/system/files/artigos/modelodas5forcas-
novosentrantes.pdf Acesso em: 15/06/2020 

Nakagawa, M. A Análise de Variações Aplicada à taxa de Retorno sobre o 
Patrimônio Líquido. USP, 1980 

OLIVEIRA, Djalma R. P de. Sistemas, organização e métodos: Uma abordagem 
gerencial. São Paulo: Atlas, 2000,11 ed. 

OLIVEIRA, Gustavo da Costa. Uma análise a partir da aplicação da ferramenta 
estratégica de análise de macroambiente. Revista Think, Porto Alegre, v. 4 , n.1, 
p. 49 – 53, jan./jun. 2006. 

POZER, Vanuza. Análise comparativa pós-implantação de fluxo de caixa na 
loja: um estudo de caso, 2017. 

RAIMUNDINI, Simone Leticia et al. Ponto de Equilíbrio e Otimização sob a 
Perspectiva da Matemática. Sistema de Informação Científica, 2008. 

RODRIGUES, C, V. A elaboração do planejamento estratégico à luz das cinco 
forças de Poter. 

ROJO, C, A; COUTO, E, R. Diagnostico estratégico com utilização integrada das 
5 forças de, analise SWOT e BSC em um atelier de alta costura. 

SCHUL TZ, Don E.; TANNENBAUM, Stanley 1.; LAUTERBORN, Robert F. O novo 
paradigma do marketing: como obter resultados mensuráveis através do uso 
do data base e das comunicações integradas do marketing. São Paulo: Makron 
Books, I994. 

SEBRAE. Segmentação de mercado: estratégia inteligente em tempos de 
crise.Disponível 



80 

 

 

 

em:https://www.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/UFs/MG/Sebrae%20de%20
A%20a%20Z/Segmenta%C3%A7%C3%A3o+de+mercado.pdf.Acesso em:10/06/20 

SHUMPETER, J. Teoria do Desenvolvimento Econômico, São Paulo, Abril Cultural, 
1982. 

SIMCSIK, Tibor. OSM: organização, sistemas e métodos. São Paulo: Futura, 2001. 

SOTILLE, A.M. et al. Gerenciamento do escopo em projetos. 3°, FGV, 2014. 

SOUSA, E et al. A influência e a percepção das cinco forças competitivas de 
Michael Poter no setor de panificação de Sobral- Ceará.2019. 

SOUSA, S, L. Analise do balanço patrimonial do estado de Rondônia do 
período de 2013 a 2017. 2018  

TAVARES, Mauro Calixta. Gestão Estratégica 2. ed. São Paulo: Atlas, 2007. 

 TEIXEIRA, H, J; ZACCARELLI, S, B. A interação empresa-fornecedores. 
Disponível em: https://www.revistas.usp.br/rausp/article/view/167875 Acesso em: 
15/06/2020 

UNICEF. COVID-19 impact assessment on supplies and logistics sourced by UNICEF 
Supply Division. A picture of the situation as well as risk mitigation undertaken or to be 
actioned. 2020. Disponível em: https://www.unicef.org/supply/stories/covid-19-impact-
assessment-supplies-and-logistics-sourced-unicef-supply-division Acesso em: 30 
julho. 2020. 

VALE, V, Gláucia Maria; CORRÊA, S, V; REIS, F, R. Motivações para o 
empreendedorismo: Necessidade versus Oportunidade. Revista de 
Administração Contemporânea, 2014. 

VARTANIAN, R, P.MACIEL, F, V. Estudos econômicos setoriais: Maquinas e 

Equipamentos, ferrovias, têxtil, calçados. Edgard Blucher, 2019. 

VICECONTI, Paulo. Contabilidade de custos, Saraiva Educação S.A, 6 de outubro 
de 2017. 


