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Apucarana. Apucarana-Pr. 2021. 
 
 
  RESUMO 

 
 
O presente estudo tem por objetivo realizar um diagnóstico organizacional geral e 
propor estratégias para realização do mesmo na empresa Empório Modas, localizada 
na cidade de Ortigueira-PR, com comércio varejista de roupas e acessórios. As 
metodologias utilizadas foram pesquisa bibliográfica de caráter qualitativo para 
desenvolvimento e ênfase dos tópicos abordados, e Pesquisa de Campo na empresa 
em estudo para levantamento de informações e dados, relevantes à pesquisa. Nota-
se que através da pesquisa realizada foi possível identificar problemas existentes e 
desenvolver propostas para resolve-los, bem como pontos fortes da empresa de 
maneira a enfatizá-los, com objetivo de alcançar as metas propostas na ação 
desenvolvida para otimizar as vendas da empresa visando melhor desempenho em 
todos os setores com excelência. 
 
Palavras-chave: Vendas, Identificação de problemas, Estratégias. 
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ABSTRACT 
 
 
This study aims to identify general organizational problems and propose strategies to 
carry them out in the company Empório Modas, located in the city of Ortigueira-PR, 
with retail trade in clothing and accessories. The methodology used will be 
Bibliographic Research and Field Research, to gather information, data, and identify 
problems present in the company. It is expected that, through the research carried out, 
the existing problems will be identified, the company will reach the goals proposed in 
the action developed to solve them, a better performance in all sectors, and excellence 
by acting with better sales strategies. 
 
Keywords: Sales, Problem identification, Strategies. 
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1 INTRODUÇÃO 

 

A empresa Empório Modas iniciou suas atividades no dia 17 de maio de 2012, 

atua no setor de comércio varejista do vestuário, está localizada no Centro da cidade 

de Ortigueira, Estado do Paraná, na Rua São Paulo nº 235, um bom ponto comercial, 

pois há grande circulação de pessoas. 

O presente relatório de estagio está dividido em quatro partes: Análise de 

Mercado, Diagnóstico Empresarial, Viabilidade operacional e financeira, Elaboração e 

Apresentação do relatório técnico.  

A Análise de Mercado apresenta o entendimento do mercado da empresa, 

identificando tendências e como elas podem afetar o setor de atuação empresarial, 

auxiliando na tomada de decisões e estratégias de negócio, segundo AEKER (2009, 

p. 19) “A Análise de Mercado baseia-se na análise do cliente e do concorrente para 

fazer alguns julgamentos estratégicos sobre um mercado e sua dinâmica”. 

Para a Análise Estratégica serão utilizadas as Matrizes BCG, Ansoff e Swot, 

que vão auxiliar na identificação da situação do produto no mercado, planejamento de 

estratégias empresariais e organização de informações coletadas a favor dos 

objetivos da empresa, segundo HIRIYAPPA (2009, seção 2) “Análise estratégica é a 

análise dos ambientes interno e externo da empresa”. 

O Diagnóstico Empresarial é uma análise interna que investiga todos os 

setores da empresa, como parte financeira, operacional, estoque, gestão de pessoas 

e vendas e todos os aspetos importantes no ambiente empresarial. Segundo 

HESKETH (1979, p.13) “define diagnóstico organizacional como uma ferramenta que 

visa proporcionar a organização condições necessárias para o seu desempenho e 

aprimoramento, ao ponto que atinjam níveis satisfatórios”.  E por fim, será realizada a 

análise de Viabilidade Operacional e Financeira, que ajudará a identificar se o plano 

de ação é favorável e o implantá-lo.  

 Para o diagnóstico empresarial foram descritos, o histórico da empresa, sua 

estrutura organizacional e suas unidades, conhecer o layout de acordo com o espaço 

físico da loja, e seus projetos operacionais. Para o desenvolvimento do mesmo, foram 

utilizadas dimensões de Gestão, Inovação de Produto, Marketing, Marketing Digital, 

Meio Ambiente, Produção e qualidade, onde foram descritos detalhadamente cada 
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processo, gerando um gráfico em cada dimensão, sendo assim possível a realização 

do plano de ação. 

Na Viabilidade Operacional e Financeira pode-se observar as análises 

segmentadas de cada setor da empresa, seus investimentos, custos, demonstração 

do resultado do exercício, balanço patrimonial e o fluxo de caixa da empresa durante 

o ano de 2020. Além disso, foram aplicados indicadores financeiros abordando índices 

de liquidez, endividamento, atividade e rentabilidade, os quais irão gerar o ponto de 

equilíbrio da empresa, permitindo que seja possível observar a realidade financeira e 

operacional da empresa, e sua projeção visando a melhoria e crescimento da empresa 

Empório Modas, e satisfação da gestora e dos clientes. 
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2 ANÁLISE DE MERCADO 

 

A Análise de Mercado apresenta o entendimento do mercado da empresa, 

identificando tendências e como elas podem afetar o setor de atuação empresarial, 

auxiliando na tomada de decisões e estratégias de negócio. Segundo a definição de 

Hague e Jackson (1997) a análise de mercado “coleta, análise e interpretação 

sistemáticas de informações relevantes para decisões de marketing.” Também 

consiste na observância de aspectos gerais fora da empresa em análise, segundo 

Aaker (2009, p. 19) “A Análise de Mercado baseia-se na análise do cliente e do 

concorrente para fazer alguns julgamentos estratégicos sobre um mercado e sua 

dinâmica”. 

Inicialmente para a análise de mercado, é necessário identificar o segmento 

em que a empresa atua, seu público alvo, e o potencial desse segmento no mercado 

de atuação. Após essa etapa é necessário segmentar o mercado-alvo, as 

necessidades, percepções e preferencias do público, estratégias financeiras nos 

produtos ou serviços para maior rentabilidade. Também é necessário definir o 

posicionamento do mercado, em um lugar viável economicamente onde seus serviços 

e produtos tenham um alcance eficiente. E posteriormente harmonizar o mercado, 

decidindo quais serão seus segmentos, sendo eles homogêneos, numa mesma 

linhagem inclusiva em seu programa de marketing, analisando a demanda de 

mercado de cada um destes segmentos, para ampliar a qualidade dos serviços 

prestados, e assim aumentando o capital. 

A pesquisa de mercado pode ser efetuada de duas maneiras: 

“A pesquisa de mercado pode ser efetuada como um projeto feito para 
uma única vez, destinado a satisfazer uma necessidade específica – 
por exemplo, entrar ou não em um novo mercado – e isto é chamado 
de pesquisa ad hoc, ou específica, ou pode envolver um 
acompanhamento contínuo ou regular – por exemplo como monitorar 
a participação de mercado mantida por um produto ou marca. 
(HAGUE; JACKSON, 1997, p.17).” 
 

Além de todos os quesitos já citados, para a Análise de Mercado, é necessária 

a Análise dos consumidores, que é feita a partir da observação e investigação dos 

meios interno e externo, e suas variáveis, como análise das necessidades e 

percepção.  
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De acordo com a análise realizada na empresa Empório Modas em Ortigueira 

– PR, a mesma está inserida no mercado há oito anos, atuando com a venda de 

artigos do vestuário e acessórios da moda, seus principais concorrente são Ki Barato, 

Casa do Povo, Cia Bella e demais empresas desses segmentos de atuação.  

  

2.1 ANÁLISE MACROAMBIENTAL 

Consiste em uma análise com levantamento de dados qualitativos e 

quantitativos em um setor de atuação, de acordo com o contexto que está inserido. 

Além disso, utiliza-se de informações dos meios interno e externo e como eles 

interagem entre si, segundo MARQUES (2013, p. 58) “As perspectivas de atuação e 

de desenvolvimento de uma organização, a curto e a longo prazo, decorrem da 

compreensão e administração da dinâmica das interações entre seus ambientes 

externo e interno”. 

A Análise Macro ambiental se utiliza de variáveis determinantes que 

influenciam o ambiente da empresa, sua organização, ameaças, desempenho, sendo 

essas variáveis, políticas, econômicas, legais, tecnológicas, socioculturais e 

demográficas. Elas devem ser identificadas, ordenadas, onde deve-se avaliar o 

impacto dessas variáveis, e o efeito desse impacto. 

Figura 1 – Componentes do Macroambiente Organizacional 

Fonte: Marques (2013). 
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A figura 1 mostra através de um esquema, os componentes do 

Macroambiente de uma organização. 

Através da Análise Macro ambiental realizada na empresa Empório Modas 

(Empório de Ortigueira LTDA), foi possível identificar que a variável macro ambiental 

que influencia no ambiente empresarial, é a Sociocultural, pois a loja é direcionada 

para a Moda Evangélica, onde encaixam-se um público especifico, de acordo com 

suas crenças, hábitos de vida, aspirações pessoais, e necessidades, o que contribui 

como critério para a tomada de decisões de compra para esse público. Porém essa 

variável, pode influenciar de forma negativa no sentido de que irá atender 

prioritariamente, determinado grupo de pessoas, deixando a desejar em alguns 

aspectos para outros grupos em geral. 

 

2.2 APRESENTAÇÃO SETORIAL 

Compreende o entendimento da empresa no mercado, seu desempenho e 

inserção, vantagens e desvantagens, ameaças.  Além disso, analisa aspectos a serem 

avaliados e como podem influenciar melhorando ou diminuindo seu desempenho nas 

vendas, como por exemplo, investimentos que a empresa pode fazer, se está 

acompanhando novas tendências, o diferencial que pode ser adotado e seus 

possíveis riscos. Também é necessário identificar seu público alvo, novos clientes a 

serem alcançados, contratos e negociações com potenciais fornecedores, e a 

identificação da atuação da concorrência. 

Para essa apresentação serão utilizadas as cinco forças de Porter.  

 

2.2.1 Cinco Forças de Porter 

As cincos forças de Porter são: 

 Ameaça de novos entrantes  

 Ameaça de serviços ou produtos substitutos 

 Poder de negociação dos compradores  

 Poder de negociação dos fornecedores 

 Rivalidade entre os atuais concorrentes 
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Segundo Porter (2004 p. 6) “Todas as cinco forças competitivas em conjunto 

determinam a intensidade da concorrência na indústria, bem como a rentabilidade, 

sendo que a força, ou as forças mais acentuadas predominam e tornam-se cruciais 

do ponto de vista da formulação de estratégias”. 

 

Figura 2 – As Cinco Forças de Porter 

 

Fonte: Porter (2004). 

 

A figura 2 demonstra através do esquema como funcionam as forças de 

Porter. 

 

2.2.1.1 Rivalidade entre os concorrentes 

A rivalidade entre os concorrentes, é a força central em que todas as outras 

se relacionam, é através dela em que se pode identificar quem são os potencias 

concorrentes, os serviços e produtos oferecidos por eles e seu público alvo, entender 

seu posicionamento no mercado diante dos demais, e a partir disso entender quais 

são as melhores medidas a serem tomadas.  

A empresa Empório Modas, possui uma desvantagem perante seus 

concorrentes, pois sua localização não é favorável, porém utiliza meios de mídia que 

contribui para que fique à frente da concorrência, além disso, possui clientes fiéis e 
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apresenta roupas exclusivas e com diferencial em relação a outras lojas.  

   

2.2.1.2 Poder de negociação dos clientes 

Os clientes que influenciam o mercado através da procura pelos produtos 

disponíveis, seus preços, qualidade, atendimento, e dessa maneira procuram 

negociar com empresas que oferecem o produto que precisam, e consequentemente 

aumentam a competição entre a concorrência, o que leva as empresas a se 

adequarem as necessidades de seus clientes e não perder a oportunidade de venda. 

 

2.2.1.3 Poder de negociação dos fornecedores 

Para ter um bom funcionamento da empresa, matéria-prima, produtos ou 

serviço, é necessário que haja bons fornecedores.  

Os fornecedores exercem grande poder sobre a empresa, pois são eles que 

fornecem os serviços necessário para o bom andamento empresarial. Se há poucos 

fornecedores, produtos ofertados, pouca demanda, problemas com prazos e valores, 

tem peso significativo na negociação, pois sem os serviços a empresa poderá ficar 

com suas atividades limitadas.  

      

2.2.1.4 Ameaça de produtos substitutos  

É necessário estar ciente que produtos podem estar disponíveis no mercado 

que oferecem a mesma beneficiação ou similar ao seu produto, avaliando as possíveis 

ameaças, para não correr o risco que seu produto seja substituído.  

Se caso for, a empresa pode sofrer drasticamente com a queda de seu espaço 

nas vendas, necessitando de estratégias imediatas para a resolução do problema, que 

nem sempre se torna uma tarefa fácil, pois é necessário um importante diferencial 

para manutenção de seu lugar no mercado. Portanto, é sempre importante estar 

atento à novas tendências, mudanças do mercado, preços, e diferenciais dos 

produtos, pois são fundamentais para manter seu lugar no mercado, para que consiga 

competir e vencer. 
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2.2.1.5 Ameaça de novos entrantes 

Uma das ameaças ao negócio, é a entrada de novos concorrentes, e é disso 

que essa força de Porter trata.  

Quando surgem novos entrantes, surgem novas ameaças, como preço, maior 

concorrência, oportunidade de compra para os clientes, o que pode diminuir a 

lucratividade e produtividade. Essa ameaça depende do como está a situação da sua 

empresa no mercado, da reação que outras empresas existentes terão, tudo isso 

determinará se a ameaça será alta ou baixa, por esse motivo, a empresa deve estar 

bem estruturada e preparada para esses possíveis riscos. 

 

2.3 ANÁLISE DO SEGMENTO 

A análise do seguimento tem como objetivo identificar a viabilidade da 

empresa no mercado, como, consumidores, concorrentes e fornecedores. Segundo 

Kotler (2000 p. 30) segmentos de mercado podem ser identificados analisando-se 

diferenças demográficas, psicográficas e comportamentais existentes entre 

compradores.  

Para que a análise seja feita é necessário tempo dedicado para colher o 

máximo de informações possíveis sobre seu negócio e as variáveis em torno dele, 

afim de identificar sua posição à frente do mercado. Informações como a procura pelo 

seu produto, como ele é comercializado, a atuação da concorrência e previsões 

futuras, ferramentas para conquistar novos consumidores, estrutura da empresa e 

capacidade de produção, o cenário econômico do seu produto no mercado, valores, 

sua distribuição, entre outros fatores. Com essa coleta de dados, será possível 

entender como sua empresa está inserida, e utilizar estratégias para conquistar a 

melhor posição no mercado. 

 

2.3.1 Mercado Consumidor  

O mercado consumidor se refere a quem vai adquirir seu produto ou serviço, 

portanto, a análise determina o tipo de consumidores, seu perfil de compras, região, 

buscando entender o mais detalhado possível o que é importante para o cliente na 

hora da compra. KOTLER (2000, p.33) diz que o produto ou oferta alcançará êxito se 
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proporcionar valor e satisfação ao comprador-alvo. O comprador escolhe entre 

diferentes ofertas com base naquilo que parece proporcionar o maior valor.  

Fatores como preço, prazo, qualidade, marca, desconto, garantia, local da 

compra, grau de satisfação e opinião dos clientes podem ser um diferencial a ser 

oferecido. 

 

2.3.2 Mercado Concorrente  

O mercado concorrente se refere àqueles que oferecem os mesmos produtos, 

ou similares aos oferecidos pela empresa em análise. Nem sempre um concorrente é 

uma ameaça para o seu serviço, porém é importante estar atento ao que está sendo 

oferecido pelos mesmos, se estão apresentando inovações, seus erros e acertos, 

seus pontos fortes e fracos, e como está a preferência do mercado consumidor. Dessa 

maneira, é possível articular diferenciais a serem inseridos, identificar novas 

oportunidades, possíveis ameaças, e dessa maneira, entender sua posição no 

mercado, e ver as possibilidades de evolução com projetos e planos a serem traçados.  

KOTLER (2000, p.98) cita em seu livro que o sucesso de uma organização 

depende não só das características de seus negócios atenderem aos requisitos-chave 

de êxito na operação em mercados-alvo, mas também de superarem os pontos fortes 

dos concorrentes. 

 

2.3.3 Mercado Fornecedor 

O mercado fornecedor refere-se aos responsáveis por disponibilizar matéria-

prima necessária para o serviço ou produto ofertados.  

Para definir os fornecedores, é necessário avaliar e pesquisar 

detalhadamente para saber a procedência do produto, valores, qualidade, localização, 

prazos de entrega e pagamento.  

É de extrema importância pedir os produtos que irão ser fornecidos com 

antecedência, tanto pela entrega, quanto pelo valor que pode subir de acordo com a 

necessidade imediato. Além disso, deve ser ter contato com outros fornecedores, para 

o caso de produtos em falta, problemas na matéria prima, e também, para comparar 

preços e escolher o que for mais viável para o negócio. 
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3 ANÁLISE ESTRATÉGICA  

 

Consiste na análise que avalia o desempenho da empresa, para 

desenvolvimento e atuação efetiva de estratégias, planos e metas da empresa. 

KOTLER (2000, p.86) diz: 

Ao planejamento estratégico orientado para o mercado é o processo 
gerencial de desenvolver e manter um ajuste viável entre objetivos, 
habilidades e recursos de uma organização e as oportunidades de um 
mercado em contínua mudança. O objetivo do planejamento 
estratégico é dar forma aos negócios e produtos de uma empresa, de 
modo que eles possibilitem os lucros e o crescimento almejados. 
 

Segundo HIRIYAPPA (2019, pág. 3) “a análise estratégica tem base sólida 

nos ambientes situacionais internos e externos da empresa, isso inclui condições 

competitivas e industriais”.  

Capacidades de competição, forças e fraquezas e posição da empresa no 

mercado, são necessárias serem avaliadas.  

Na análise estratégica serão utilizadas as matrizes BCG, SWOT e ANSOFF. 

 

3.1 MATRIZ BCG 

A matriz BCG é baseada no crescimento da empresa, participação no 

mercado, indicando sua posição no mesmo em relação aos concorrentes.  

Essa matriz apresenta os produtos em forma de portfólio, baseado no ciclo de 

vida do produto, ela tem a vantagem de não apresentar a mesma estratégia para todos 

os produtos, pois ela é classificada em quadrantes.  

De acordo com Daychouw (2007, p. 62) para garantir a criação de valor a 

longo prazo, a organização deve ter um portfólio de produtos que contenha tanto 

mercadorias com altas taxas de crescimento no mercado (que precisam investimento) 

e mercadorias com alto crescimento (que geram receita). 

A matriz BCG, é uma análise de participação relativa de mercado e o 

crescimento do mesmo. 
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Figura 3 – Modelo Esquemático da Matriz BCG. 

 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

A figura 3 mostra o modelo esquemático da matriz BCG, e seus principais 

pontos. 

A empresa em análise é uma loja de vestuário voltada para moda evangélica, 

mas também não deixa de desejar outras peças. Através dessa análise foi possível 

verificar que as saias e as blusinhas são os produtos considerados estrelas, ou seja, 

são produtos que a loja tem um foco maior pois é uma loja voltada em específico para 

o público evangélico. Já as calças é o que mantém e encontra-se sempre na 

estabilização ajudando a empresa a se manter no mercado, ou seja esse produto é o 

chamado produto pagador de contas.  

Já os conjuntos estão em questionamento, o ponto de interrogação da 

empresa que está em fase de maturidade não é possível saber se ele vai se estabilizar 

no mercado ou não. Já as bermudas é o produto abacaxi, venda muito baixa e que 

possivelmente a empresa deverá buscar uma forma de inovar ou substituir esse 

produto por uma outra peça.  

 

3.2 MATRIZ SWOT 

A análise Swot é uma ferramenta da análise estratégica utilizada para fazer 

análise do ambiente. SWOT é uma sigla de quatro atributos, Forças (Strengths), 

Fraquezas (Weaknesses), Oportunidades (Opportunities), e Ameaças (Threats). 
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Daychouw (2007, p. 8) diz que “as forças e fraquezas são determinadas pela 

posição atual da organização e se relacionam, quase sempre, a fatores internos. Já 

as oportunidades e ameaças são antecipações do futuro e estão relacionadas com 

fatores externos.”  

No ambiente interno deve-se investir nas forças, e buscar minimizar os efeitos 

dos pontos fracos. Já no ambiente externo, não está sob o controle da empresa, 

porém, é sempre monitorar e se manter informado. Esses 4 atributos são cruzados, e 

a partir deles desenvolvemos as análises estratégicas. 

A matriz abaixo apresenta suas forças, fraquezas, oportunidades e ameaças 

voltado para empresa tanto no seu ambiente interno como externo. 

Figura 4 – Modelo Esquemático da Análise SWOT 

 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

Após a análise aplicada dentro da empresa usando a matriz SWOT foi 

possível verificar mais facilmente as forças e fraquezas do ambiente interno, e também 

as oportunidades e ameaças do ambiente externo na empresa Empório da Moda. Com 

essa ferramenta foi possível concluir que que a venda de uma marca exclusiva e 

qualidade nos produtos oferecidos é um ponto forte que a organização tem. 

Já nas fraquezas foi feito uma análise de que a localização da empresa acaba 

prejudicando-a por ter um fluxo menor de pessoas no local aonde a mesma está 

atualmente instalada. E também por ser uma loja de porte pequeno com pouco espaço 

acaba tendo pouca variedade e quantidade de peças do mesmo modelo. 
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As oportunidades que a empresa tem é a comunidade de clientes fidelizados 

que sempre estão comprando na loja, e a proprietária da loja sempre busca se 

atualizar referente as tendências do momento para trazer essas novas peças para 

dentro da sua loja e atender a necessidade e obter a satisfação dos seus clientes. 

As ameaças estão voltadas para os seus concorrentes com lojas maiores o 

que acaba prejudicando as vendas e assim ocorrendo uma baixa de clientes. E 

também um outro fator de ameaça para a organização é a mudança de hábito dos 

clientes, pois é algo pessoal e pode ocorrer a qualquer momento e deixarem de seguir 

esse estilo por opinião própria, e grande parte desse público não usam roupas desse 

estilo cotidianamente e sim em ocasiões específicas, esse é um fator que a empresa 

não pode ter controle por estar diretamente ligado ao ambiente externo, já que a 

mesma é voltada mais para o público de moda evangélica. 

 

3.3 MATRIZ ANSOFF 

A Matriz Ansoff, ou matriz de produto/mercado, é utilizada para 

desenvolvimento de planos de marketing. De acordo com Daychouw, (2008, p. 71):  

“trata-se de um modelo utilizado para determinar oportunidades de 
crescimento de unidades de negócio, deixando claro as estratégias da 
organização terão um impacto significativo nas ações tomadas, mas 
que quando bem estudadas e elaboradas serão determinantes para 
um sucesso mais próximo e focado.” 
 

Sobre a dimensões de mercado e produto, podem ser formuladas quatro 

estratégias: penetração de mercado, desenvolvimento de mercado, desenvolvimento 

de produtos, e por último a diversificação. 

A matriz Ansoff faz a análise de penetração de mercado, desenvolvimento de 

produtos, desenvolvimento de mercado e diversificação.  
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Figura 5 – Modelo Esquemático da Análise ANSOFF 

 

Fonte: Autora do trabalho (2021). 

 

Foi aplicado a matriz Ansoff, em que foi identificado que a loja apresenta uma 

lacuna a ser explorada que seria o e-commerce, podendo alavancar as vendas em 

meio a pandemia e mantendo a empresa sustentável, desta forma abrindo novas lojas 

na região explorando a marca conhecida na região. 
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4 IDENTIFICAÇÃO DE OPORTUNIDADES 

 

Através da realização do diagnóstico empresarial foi possível observar que 

um dos pontos fortes que a empresa apresenta, é o direcionamento para a moda 

evangélica, com um arsenal variado de roupas para esse público. Entretanto, acaba 

tornando-se também uma desvantagem, pois em termos de variedade de estilos 

acaba deixando a desejar no caso de públicos diferentes. Além disso, a localização 

acaba sofrendo desvantagem em relação às lojas concorrentes. 

Para a solução desses problemas, foram desenvolvidas estratégias que 

podem ser adotadas pela proprietária da empresa.  

Em relação as roupas, continuar com um arsenal diferenciado e direcionado 

ao público alvo, mas, apostando também em peças coringa, que podem ser usadas 

por uma grande variedade de públicos, como por exemplo t-shirts, jaquetas, casacos, 

acessórios em geral, como por exemplo relógios, e roupas intimas. 

Em relação a localização, a mudança do local do comércio não é uma 

alternativa, porém, pode-se igualar ou até mesmo garantir vantagem em relação às 

concorrências com estratégias de marketing através das mídias sociais, como 

facebook, WhatsApp, Instagram, e também através de parcerias com outras 

empreendedoras que garantam maior visibilidade para a loja Empório Modas, por 

exemplo, parcerias com maquiadoras, realização de sorteios, etc.  
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5 ORGANIZAÇÃO 

 

Uma organização é gerida por pessoas com objetivo de gerar lucros e 

alcançar satisfação dos clientes, através de seu serviço ou produto oferecido. A 

mesma é estruturada de maneira que possa atingir efetivamente seus objetivos, sejam 

esses lucrativos ou não.   

Segundo Castiglioni (2014), “existe a possibilidade de perder negócios se uma 

organização contratada falha ou deixa de entregar um trabalho planejado”. 

Neste capitulo, serão apresentados todos os pontos necessários para a 

efetividade nos negócios, dentre eles, o histórico da organização, sua estrutura 

organizacional, as unidades organizacionais, estrutura física (layout), e seus 

processos operacionais. 

 

5.1 HISTÓRICO DA ORGANIZAÇÃO  

A Organização Empório Modas existe desde 2012, e possuía sede em Mauá 

da Serra – PR com outro proprietário e atuava em setores varejistas, como calçados, 

confecções, cama mesa e banho. Em 2014 a atual proprietária Eliane Maia Ferreira 

entrou como sócia, alterando a sede da empresa para a cidade de Ortigueira – PR, 

onde a mesmo passou a atuar apenas no comércio varejista de roupas e acessórios, 

voltado à moda evangélica. Foram 5 meses atuando em parceria, quando então a 

sociedade foi desfeita, e a Sra. Eliane Maia Ferreira, passou a ser a única proprietária 

da organização Empório Modas. 

A empresa está localizada na Rua São Paulo nº235, Centro da cidade de 

Ortigueira – Pr, e suas roupas são voltadas à Moda Evangélica, um diferencial em 

relação a outras lojas da cidade. 

 

5.2 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL  

Para que uma organização funcione de maneira efetiva, é preciso que haja 

uma estrutura organizacional, distribuindo e separando as tarefas nos setores, 

coordenando a atividades, desempenhando os serviços e tarefas da empresa, e 

elaborando projetos para manter a estruturação e ordem do local. 
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De acordo com Rezende (2008, p. 60): 

 A estrutura organizacional está relacionada com a formalização das 
responsabilidades, autoridades, comunicações e decisões das 
unidades organizacionais da organização, projetando, ordenando, 
padronizando e coordenando as atividades e os relacionamentos dos 
seus níveis hierárquicos e suas decisões. 
 

O organograma da figura 6, apresenta a estrutura organizacional dos setores 

da empresa Empório Modas atualmente. 

 

Figura 6 – Estrutura Organizacional da Empresa Empório Modas 

 

Fonte: autora do trabalho (2021). 

 

O organograma da empresa Empório Modas começa pela proprietária, que é 

responsável pelos setores operacional e comercial. Enquanto o escritório de 

contabilidade é responsável pelo setor administrativo. 

 

5.3 UNIDADES ORGANIZACIONAIS  

As unidades organizacionais correspondem aos elementos de uma 

organização e seus domínios, ela ordena e organiza as atividades que devem ser 

realizadas. 

Proprietária

Administração

Documentação 

Contabilidade

Comercial

Vendas

Parcelamentos, 
condicionais 

Análise de 
credito dos 

clientes 

Operacional

Transporte ate 
Maringá

Compras das 
roupas nas lojas
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Transporte à Maringá: a contratação da Van para o transporte até Maringá 

é feita pela proprietária onde a mesma fara as compras das roupas nas lojas.  

Vendas: a proprietária também é responsável pelas vendas, onde faz a 

recepção dos clientes, análise de credito, e organização dos pagamentos à vista, 

parcelamentos e condicionais.  

Documentação: a organização documental, alvarás, aprovação com a receita 

federal entre outros, é realizada de maneira terceirizada pelo escritório de 

contabilidade, atuando como linha staff.  

 

5.4 LAYOUT  

O layout é utilizado para harmonizar o espaço físico de um local, deixando-o 

mais viável para a produção, vendas, recepção de pessoas, melhorando o seu 

desempenho e deixando seu arranjo físico mais organizado. 

De acordo com Paoleschi (2009, p. 207): 

O arranjo físico procura uma combinação otimizada das instalações 
industriais e de tudo que concorre para a produção, dentro de um 
espaço disponível. Visa harmonizar e integrar equipamento, mão de 
obra, material, áreas de movimentação, estocagem, administração, 
mão de obra indireta, enfim todos os itens que possibilitam uma 
atividade industrial.   

 

A figura 7 mostra o espaço físico da loja Empório Modas. 

Figura 7 - Layout da Empresa Empório Modas 

 

Fonte: autora do trabalho (2021). 
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A empresa Empório Modas é composta por dois cômodos, a sala principal e 

o banheiro. Na sala principal foi usado um balcão onde as roupas são expostas em 

forma de “L”, onde foi aproveitado um espaço para o caixa ficar mais privado, além 

disso, foi instalado um provador com paredes de PVC, e armários embutidos para 

pendurar as roupas. Com o uso adequado do espaço disponível, foi possível dispor 

as roupas de uma maneira mais harmônica e organizada. 

 

5.5 PROCESSOS OPERACIONAIS  

Os processos operacionais abordam sobre o modo como a empresa irá 

funcionar, sua organização, etapas, rotina, tarefas e como são divididas, até chegar 

em seu objetivo de vendas ou produção. 

Para a visualizar esses processos operacionais, são utilizados os fluxogramas 

horizontal e vertical, que servem para exemplificar o funcionamento e as etapas da 

organização de uma empresa. 

De acordo com Lucinda (2010, p. 44) “fluxograma é uma ferramenta que 

mostra de forma gráfica as etapas de um processo, desde o início até sua finalização”. 

O fluxograma horizontal representado pela figura 8, apresenta o modo de 

funcionamento da empresa empório modas e suas etapas. 

Figura 8 – Fluxograma Horizontal da Empresa Empório Modas 

 

Fonte: autora do trabalho (2021). 
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No fluxograma da figura 8, mostra que os processos operacionais se iniciam 

com a viagem à Maringá e compra das roupas e colocação dos preços nas peças que 

variam desde as peças mais simples e baratas, até peças mais elaboradas, e com 

preços mais altos. Posteriormente há a recepção dos clientes para a venda, se o 

cliente for pagar à vista, o produto é entregue, pondo fim no processo. Se o cliente for 

parcelar, a proprietária fara análise de credito e o parcelamento, no caso de ser um 

novo cliente, e no caso de ser um cliente já existente, a proprietária faz o 

parcelamento, entrega o produto, encerrando assim o processo de vendas. Além 

disso, se o cliente não gostar de nenhuma peça, ou não for do seu tamanho, a 

proprietária apresenta modelos de roupas que poderá comprar em sua próxima 

viagem, além de ajudar as clientes nas composições dos looks. 

No fluxograma vertical representado pela figura 9, mostra a rotina do 

Administrativo da empresa Empório Modas. 

Figura 9 – Fluxograma Vertical da Rotina Administrativa da Empresa Empório Modas 

 

Fonte: Autora do Trabalho (2021). 

 

O fluxograma vertical da figura 9, refere-se a rotina administrativa da empresa 

Empório Modas, onde é possível identificar suas fases, que consistem na operação 

de compras, o controle da análise de credito de novos clientes, operação no pós-

vendas, contas a pagar e receber, e o controle sobre o faturamento da empresa. 

Na figura 10, será possível ver a rotina administrativa da empresa Empório 

Modas no setor de vendas. 
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Figura 10 – Fluxograma Horizontal de Vendas da Empresa Empório Modas 

 

Fonte: Autora do Trabalho (2021). 

No organograma vertical apresentado na figura 10, podemos observar a rotina 

de vendas da empresa Empório Modas, que se inicia a recepção dos clientes na loja 

onde há a apresentação das roupas e acessórios disponíveis, proposta de venda dos 

produtos e possível negociação, fechamento da venda e entrega do produto ao 

cliente, e o controle do estoque, para reposição de produtos em falta. 
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6 OBSERVAÇÃO DA REALIDADE ORGANIZACIONAL  

 

A realidade organizacional da empresa Empório Modas, foi realizada através 

do diagnóstico empresarial com um questionário, compreendido com base na gestão, 

inovação de produto, marketing, marketing digital, meio ambiente, produção e 

qualidade, estes serão apresentados no gráfico radar, que mostrara a realidade atual 

da empresa em questão. De acordo com o diagnóstico empresarial, será possível 

desenvolver um plano de negócios, com ações desenvolvidas para corrigir erros 

existentes, e confeccionar novas oportunidades para o desenvolvimento da empresa.  

“O plano de negócios é, antes de tudo, o processo de validação de uma ideia, 

que o empreendedor realiza através do planejamento detalhado da empresa. (FILION; 

DOLABELA, 2000, p. 165)” 

No quadro 1, pode-se observar o modelo de plano de negócios da empresa 

Empório Modas, de acordo com os pontos observados no diagnóstico empresarial, e 

ações a serem realizadas de acordo com cada seguimento.  

Quadro 1 – Modelo de Plano de Negócios Empresa Empório Modas 

Parcerias 
Principais 
Transportadora; 
 
-Fornecedores 
das roupas; 
-Dono (a) da 
sala comercial; 

Atividades 
Principais  
-Venda de 
Roupas da 
moda 
evangélica; 
- Venda de 
Acessórios; 
 

Proposta de 
Valor  
- Roupas que 
acompanham 
tendências da 
moda; 
- Preço; 
- Peças de 
qualidade; 
- Novidades; 
- Entregas de 
encomendas 
em domicílio; 
- Propostas de 
pagamentos 
para clientes 
fiéis; 

Relacionamento 
com Clientes  
- Venda física no 
estabelecimento; 
- Divulgação via 
mídias sociais; 
- Envio de fotos 
pelo WhatsApp; 

Segmento de 
Clientes  
- Pessoas 
adeptas ao estilo 
de roupas 
ofertadas pela 
empresa 
- Clientes que 
passam em 
frente à loja; 
- Seguidores da 
loja nas mídias 
sociais 
- Pessoas 
alcançadas via 
divulgação 
terceirizada 
(sorteios, 
compartilha – 
mentos); 

Recursos 
Principais 
- Sala com 
ponto 
comercial; 
- Roupas; 
- Manequins, 
cabides, 
araras e 
balcões; 
- Computador; 
- Loja virtual; 

Canais  
- Perfil da loja no 
Instagram; 
- Grupo da loja 
no WhatsApp; 

 

Continua... 
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Estrutura de custos  
- Compra das roupas; 
- Transporte até Maringá; 
- Contabilidade; 
- Aluguel, Água, Luz e Internet; 
- Gasolina para entrega de encomendas;  

Fontes de Receita  
- Vendas ativa dos produtos nas lojas 
física e virtual;  
- Parcerias com outras empresas; 

Fonte: autora do trabalho (2021). 
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7 ANÁLISE E DISCUSSÃO DOS DADOS  

 

Neste tópico, serão apresentas as dimensões de gestão, inovação do produto, 

marketing, marketing digital, meio ambiente, produção e qualidade. Dimensões estas 

que foram utilizadas no diagnóstico empresarial, onde as mesmas serão descritas 

com detalhes. Após a aplicação do diagnóstico e a tabulação dos dados, será gerado 

um Gráfico Radar.  

O gráfico radar tem eixos de valores que vem de um mesmo cotidiano, as 

dimensões social e ambiental é refletido pelo eixo principal vertical e o eixo horizontal 

representa o desempenho interno e externo (TELES et al 2016).  

Após a identificação das dimensões que possuem falhas e através da 

observação das evidências feitas pelo pesquisador, o mesmo fará a proposta deste 

plano de ação buscando sanar as falhas encontradas no diagnóstico, esse gráfico tem 

por objetivo analisar e medir o desempenho da empresa em diferentes situações. 

No gráfico 1, é possível observar os resultados obtidos de acordo com análise 

geral do diagnóstico empresarial. 

Gráfico 1 – Análise Geral do Diagnóstico Empresarial 

 

Fonte: Autora do Trabalho (2020). 
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Na Análise geral a qualidade a empresa apresenta um bom desempenho na 

qualidade, inovação e marketing. Mostra-se ausência no marketing digital. 

No gráfico 1 é possível observar a situação da empresa Empório Modas nas 

dimensões de qualidade, gestão, inovação, marketing e marketing digital. As 

dimensões de produção e meio ambiente não se aplicam devido ao setor de atuação 

da empresa em estudo.  

Pode se observar de forma geral, que a qualidade é dimensão que melhor se 

apresenta na empresa, posteriormente o marketing, inovação, gestão e marketing 

digital respectivamente.  

 

7.1 GESTÃO 

Segundo Damian (2018) “a gestão lida com ações e aplicações, onde é 

confirmada pelos resultados que obtém, se eficaz e eficiente, é um fator determinante 

para a sobrevivência da empresa”. 

A gestão compreende a criação de metas, objetivos, planos a curto e longo 

prazo, e a maneira como a empresa deve ser administrada. 

O gráfico 2, mostra a gestão da empresa Empório Modas. 

Gráfico 2 – Gestão da Empresa Empório Modas 

 

Fonte: Autora do Trabalho (2020). 
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O gráfico identifica que as finanças da empresa estão em ótimo estado, já a 

estratégia da empresa, objetivo da empresa consta em baixo desenvolvimento ou 

ausente do mesmo devido a ser uma empresa de pequeno porte, sendo a proprietária 

que administra todos os afazeres.  

No gráfico 2, apresenta a gestão da empresa Empório Modas, a empresa não 

possui missão, visão e objetivos definidos por completo. Porém, as finanças 

apresentam-se de maneira definida e eficiente na gestão empresarial. 

 

7.2 INOVAÇÃO DE PRODUTO 

De acordo com Castro (1999, p. 22):  

“Inovação de Produto – “É a introdução de novos produtos e/ou 
alteração por agregação de conhecimentos em produtos existentes. 
As Inovação de produtos são usualmente à busca de novos mercados 
e são importante fator de concorrência, especialmente nas indústrias 
que competem por diferenciação de produtos””. 

 

É possível observar no Gráfico 3, o desempenho da empresa Empório Modas 

na inovação de produtos.   

Gráfico 3 – Inovação de Produto na Empresa Empório Modas. 

 

Fonte: Autora do Trabalho (2020). 
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O gráfico 3 aponta que a empresa está com bons resultados na inovação de 

produtos, pois sempre está acompanhando as tendências, já os estímulos de 

inovação e sugestão de funcionários estão baixos devido à ausência de funcionários 

limitando apenas a proprietária. 

No gráfico 3, pode se observar que a empresa Empório Modas apresenta uma 

boa abordagem com novos produtos, porém, precisa realizar parcerias apresentando 

um diferencial em seus produtos. Como a empresa não possui empregados, fica a 

cargo da proprietária, as decisões em relação ao planejamento de novos produtos. 

 

7.3 MARKETING 

Conforme o que diz Pinho (2001, p. 15):  

“A empresa que quiser contar com um programa continuo e 
estruturado de marketing deve considerar que todos os seus produtos, 
serviço, marcas e ações comunicam algo e, assim, ela precisa 
constituir um relacionamento duradouro com o consumidor, baseado 
em valores reais e em comunicações eficientes.” 
 

No gráfico 4, é possível analisar a situação da empresa Empório Modas no 

âmbito do marketing. 

Gráfico 4 – Marketing da Empresa Empório Modas. 

 

Fonte: Autora do Trabalho (2020). 
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Como é possível observar no gráfico 4, a empresa Empório Modas possui 

boas estratégias de preços, conhecimento do perfil dos seus clientes, e boa relação 

com fornecedores e clientes, porém, precisa melhorar a divulgação da loja, através 

dos meios disponíveis. A loja precisa investir em sua logomarca e novos catálogos 

por meios digitais para alcançar novos clientes. 

 

7.4 MARKETING DIGITAL/VIRTUAL 

O marketing digital constitui sendo uma ferramenta excelente para o alcance 

de potenciais novos clientes, e sendo feito de maneira correta, consegue atingir um 

grande arsenal de estilos e idade. 

Sobre o Marketing Digital Belmont (2020) diz que:  

“O marketing digital entra como um complemento à estratégia de 
marketing global da empresa. Ele deve ser pensado como uma 
ferramenta essencial, nos tempos atuais, para potencializar os 
entregáveis, tais como captação de novos clientes, exploração de um 
novo mercado ou determinado nicho, fortalecimento da marca, 
lançamento de um novo produto, entre outras tantas possibilidades.” 
 

Gráfico 5 – Marketing Digital/Virtual da Empresa Empório Modas. 

 

Fonte: Autora do Trabalho (2020). 
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No gráfico 5, podemos observar a inserção do marketing virtual na empresa 

Empório Modas, que possui uma estratégia estrutura, porém não é formalizada, sendo 

realizada divulgações via Instagram no perfil da proprietária, mas possui baixo alcance 

e pouca efetividade nas vendas. O gráfico aponta ausência dos meios digitais da 

empresa. 

 

7.5 MEIO AMBIENTE 

O meio ambiente é o conjunto de condições que permite, abriga e rege a vida 

em todas as suas formas. 

De acordo com Tamaoki (2019, p. 18) “O meio ambiente pode ser classificado 

em natural, artificial, cultural e do trabalho, dependendo da tutela jurídica que lhe será 

dada.” 

No Gráfico 6, é possível observar a posição da empresa Empório Modas no 

ambiente. 

Gráfico 6 – Meio Ambiente na Empresa Empório Modas 

 

Fonte: Autora do Trabalho (2020). 
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no meio ambiente, visto que é uma empresa de pequeno porte e que trabalha com 

comércio de roupas.  

 

7.6 PRODUÇÃO 

Moreira (1998, p. 7) diz “Definimos “sistema de produção” como o conjunto de 

atividades e operações inter-relacionadas envolvidas na produção de bens (caso de 

indústrias) ou serviços.” 

No gráfico 7, podemos observar a empresa Empório Modas, no conceito de 

Produção. 

Gráfico 7 – Produção da Empresa Empório Modas. 

 

Fonte: autora do trabalho (2020). 
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7.7 QUALIDADE 

De acordo com Zardo (1999, p. 2)”A qualidade é fator preponderante para a 

competitividade das organizações. A eficácia dos programas de qualidade deve 

contemplar bons sistemas de custos para viabilizar os processos produtivos.” 

No gráfico 8 mostra a qualidade empresarial da empresa Empório Modas.  

Gráfico 8 – Qualidade da Empresa Empório Modas 

 

Fonte: Autora do Trabalho (2020). 
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8 PLANO DE AÇÃO 

No plano de ação serão apresentados os aspectos que a proprietária escolheu 

para serem melhorados, buscando a excelência da atuação da empresa Empório 

Modas, seguindo as dimensões de gestão, inovação de produto, marketing, marketing 

digital, meio ambiente, produção e qualidade. 

Quadro 2 – Plano de Ação 2022 da Empresa Empório Modas 

Área Tópico  Situaçã
o 

O que 
fazer? 
Ações 

Como 
fazer? 
Atividad
es 

Até 
quando 
fazer?  

Quem 
fara?  

Onde 
fazer?  

Quanto 
vai 
custar
? 

Gestão Visão Não está 
definida 

Definir a 
visão 

Levantar 
visão/on
de 
empresa 
deseja 
chegar 

01/04/22 
 

Eliane Empório 
Modas 

R$ 
0,00 

Gestão  Objetivo Não está 
definido 

Definir o 
objetivo 

Estabele
cer 
metas a 
curto/lon
go prazo  

01/03/22 
 

Eliane Empório 
Modas 

R$ 
0,00 

Gestão Missão Definida 
informal 
mente 

Definir a 
missão 

Levantan
do 
objetivos 
e metas 
da 
empresa 

01/02/22 
 

Eliane Empório 
Modas 

R$ 
0,00 

Inovação 
de 
produto 

Inovação 
da 
empresa 

Inova 
eventual 
mente 

Buscar 
inovação 
nas peças 
vendidas 

Estudos 
e 
pesquisa 
de novos 
produtos 
p/inovaç
ão  

20/05/22 
 

Eliane Empório 
Modas 

R$ 
0,00 

Inovação 
de 
produto 

Parcerias Utiliza 
poucos 
meios de 
divulgaç
ão de 
maneira 
esporádi
ca 

Buscar 
realizar  
novas 
parcerias 

Pesquisa
r 
empresa
s para 
parcerias 
de 
sucesso 

15/06/22 
 

Eliane Empório 
Modas 

R$ 
0,00 

Marketing Planejame
nto de 
marketing 

Planeja
mento 
estrutura
do 
informal 
Mente 

Construir 
um planeja 
mento de 
marketing 

Buscar 
meios de 
divulgaç
ão 
Eficiente  

10/07/22 
 

Eliane 
e 
Paula 

Empório 
Modas 

R$ 
0,00 

Continua... 
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Marketing Banne, 
folders, 
rádio 

Utiliza 
raramente 
perante 
necessidad
es 
eventuais 

Melhorar o 
marketing 
da empresa 

Divulgar 
produtos  
(rádio, 
folders) 

15/08/22 
 

Eliane 
e 
Paula 

Empório 
Modas 

R$ 
200,00 

Marketing 
virtual 

Estraté
gia de 
Marketi
ng 
virtual 

Estratégia 
estruturada 
informal 
Mente 

Implantar a 
estratégia 
de 
marketing 

Realizand
o 
divulgação 
dos 
produtos 
através 
das 
mídias 
sociais 

15/11/22 
 

Eliane 
e 
Paula 

Empório 
Modas 

R$ 0,00 

Marketing 
virtual 

Planeja
mento 
de 
marketi
ng 
virtual 

Planejament
o 
estruturado 
informal 
Mente 

Constituir 
um planeja 
mento de 
marketing 
virtual 

Identificar 
principais 
mídias 
sociais 

23/09/22 
 

Eliane 
e 
Paula 

Empório 
Modas 

R$ 0,00 

Qualidade Fornec
edores 
da 
empres
a 

selecionado
s com 
critérios 
definidos, 
porém sem 
avaliação 
de 
desempenh
o  

Realizar 
análise dos 
fornecedore
s 

Análises 
regulares 
e 
eficientes 
dos 
fornecedor
es 

31/10/22 
 

Eliane 
e 
Paula 

Empório 
Modas 

R$ 0,00 

Qualidade Saúde 
e 
segura
nça do 
trabalh
o 

Perigos não 
identificados
, somente 
alguns são 
tratados 

Identificar 
riscos 
laborais 
existentes 

Análise 
laboral de 
acordo 
com a 
NR17 

20/05/22 
 

Eliane Empório 
Modas 

R$ 0,00 

 

Fonte: Autora do Trabalho (2021). 

 

8.1 GESTÃO 

Sobre a gestão da empresa Empório Modas, os principais conceitos 

selecionados para serem definidos e estruturados formalmente foram: objetivo, visão 

e missão. Esses conceitos servem para que os clientes saibam quais são os principais 

pilares da empresa, seus planos, seus valores, e onde a empresa deseja chegar. Além 

disso, também serve para que a gestora e os funcionários tenham um ponto de 



50 
 

 

partida, que servira para que o foco da empresa não seja desviado. Esses conceitos 

serão definidos pela proprietária Eliane Maia Ferreira. 

 

8.2 INOVAÇÃO DE PRODUTO 

Para a inovação de produto, a empresa não possui planejamentos 

estruturados, portanto, foram selecionados como pontos mais importantes a serem 

melhorados, as parcerias, que permitem à empresa tenha mais visibilidade e acesso 

pelos clientes, e grau de importância da inovação da empresa, que permitirá observar 

em quais pontos a empresa está deixando a desejar e dessa maneira corrigi-los. 

 

8.3 MARKETING 

No conceito de Marketing, a empresa não possui estruturação e formalização 

de seus planos, dessa maneira, foram selecionados, planejamento e aplicação do 

marketing global da empresa, que necessitará de estudos e investimentos para serem 

realizados. Através desses pontos, serão aplicados a estratégia de marketing pelos 

meios de comunicação, atraindo novos potenciais clientes. 

 

8.4 MARKETING DIGITAL / VIRTUAL 

No marketing digital/virtual, foram selecionados estratégias e planejamento de 

marketing digital, formalizando-as e permitindo um público maior inicialmente pelas 

redes sociais, através de um perfil exclusivo da loja, com postagem de conteúdo 

diariamente, com dicas, ideias, promovendo a interação do público com os produtos 

e com a lojas. 

 

8.5 MEIO AMBIENTE 

Nesse tópico, não foram selecionados conceitos a serem trabalhados, visto 

que a empresa é de pequeno porte com revendas de roupas, não apresentando 

necessidade de coleta seletiva, destinação, reciclagem ou qualquer outro aspecto 

relacionado. A empresa também não apresenta risco ao meio ambiente. 
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8.6 PRODUÇÃO 

Nesse tópico, também não foram selecionados conceitos a serem 

melhorados, pois os conceitos apresentados no plano de ação não se aplicam as 

atividades da empresa. 

 

8.7 QUALIDADE 

Nesse aspecto foram selecionados o contato e acompanhamento criterioso 

com os fornecedores, para evitar eventuais problemas futuros, e saúde e segurança 

do trabalho, que apesar do serviço realizado não necessitar de esforços físicos e 

movimentos repetitivos, é necessário avaliar a postura laboral em que a atual 

proprietária trabalha, para que não haja problemas futuros devido à má postura. 
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9 CRONOGRAMA DAS AÇÕES 

 

Quadro 3 – Cronograma das Ações 2022 

Cronograma das Ações 2022 

Atividade Jan Fev Mar Abr. Mai Jun. Jul Ago Set Out Nov Dez 

Definir a 
visão, missão 
e objetivos 
da empresa 

            

Definir o 
objetivo 

            

Definir a 
missão 

            

Buscar 
inovação nos 
produtos 

            
 

Buscar/realiz
ar novas 
parcerias 

            

Constituir um 
planejamento 
de marketing 

            

Aperfeiçoar o 
marketing da 
empresa 

            

Implantar a 
Estratégia de 
Marketing 
 

            

Constituir um 
planejamento 
de marketing 
digital 
 

            

Realizar 
análise dos 
fornecedores 
 

            

Identificar 
riscos 
laborais 
existentes e 
corrigi-los 
 

            

Fonte: Autora do Trabalho (2021). 
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10 VIABILIDADE FINANCEIRA OPERACIONAL 

 

Para analisar a viabilidade financeira operacional, o administrador deverá 

observar a constância e crescimento do mercado, inflação, taxa de juros, situação 

financeira da empresa, entre outros. A compreensão desses pontos é fundamental 

para tomadas de decisão seguras.  

Segundo Rêgo et al (2013): 

“Durante o planejamento financeiro são analisadas as interações de 
investimento e financiamento disponíveis para a empresa. Nesse 
processo, busca-se a melhor proporção de capital próprio e de 
terceiros para definir os recursos a serem empregados nos projetos.”  

 

10.1 INVESTIMENTOS 

Investimento pode ser definido como aplicação de capital em um negócio, com 

direcionamento às metas da empresa, para obtenção de rendimentos a prazo. De 

acordo com Bodie et al. (2014, p. 2) “Investimento é o comprometimento de dinheiro 

ou de outros recursos no presente com a expectativa de colher benefícios futuros.” 

Na empresa Empório Modas, os investimentos foram as compra dos balcões, 

armários, manequins, araras de roupas, espelhos, computador e impressora, com 

investimento inicial de R$ 25.000,00. 

 

10.2 CUSTOS 

Custos são os gastos necessários para a aquisição de bens para o bom 

funcionamento da empresa, sejam eles com matéria-prima, estoque, produtos, entre 

outros.  

São gastos direcionados para a atividade de produção de uma empresa. A 

contabilidade dos custos apresenta um meio da empresa atingir seus objetivos através 

da apreciação dos dados contábeis, para desenvolvimento e implantação de uma 

estratégia (CABRAL, 2018). 

“Custos correspondem à parcela dos gastos consumida no ambiente fabril 

para a fabricação do produto, pela aquisição de mercadorias para revenda e para a 

realização de serviços (MEGLIORINI; 2007, p. 7)”. 
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Nas tabelas 2,3 e 4 será possível observar as despesas gerais e custos fixos 

e variáveis da empresa Empório Modas. 

Tabela 1- Despesas Gerais da Empresa Empório Modas 

Despesas Gerais em R$ 
Água                    40,00 
Energia Elétrica                        60,00 
Telefone                       30,00 
Internet                        50,00 
Combustível                      50,00 
Total 230,00 

Fonte: autora do trabalho (2021). 

Na tabela 1 é possível observar o valor dos custos gerais da empresa Empório 

Modas em R$230,00 mensais. 

Tabela 2- Custos e Despesas Fixas da Empresa Empório Modas 

Estrutura de Custos e Despesas Fixas 
Elemento Valor (R$) 

Água                      40,00 
Energia Elétrica                        60,00 
Telefone                        30,00 
Internet                        50,00 
Combustível                        50,00 
Aluguel                      700,00 
Salários                  1.100,00 
Impostos e Taxas                        47,00 
TOTAL                  2.077,00 

Fonte: autora do trabalho (2021). 

Na tabela 2 é possível observar os custos e despesas fixas da empresa, 

Empório Modas em um valor de R$2.077,00, ou seja, custos sem variação de valores 

ao longo do mês, como por exemplo o valor do aluguel. 

Tabela 3- Custos e Despesas Variáveis da Empresa Empório Modas 

Estrutura de Custos e Despesas Variáveis 
Elemento Valor (R$) 
Mercadorias para revenda (média do custo total mês) 
        3.500,00 

% Custo Mercadoria para Revenda sobre o preço de venda 50 

Fonte: autora do trabalho (2021). 

Na tabela 3 pode-se observar os custos e despesas variáveis da empresa 

Empório Modas, que nesse caso são das mercadorias que serão revendidas em uma 

média no valor de R$3.500,00, esse valor pode sofrer variações devido ao aumento 

do preço das mercadorias, ou do fornecimento das mesmas. 
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10.3 DEMONSTRAÇÃO DO RESULTADO E EXERCÍCIO 

A demonstração do resultado e exercício fornece aos usuários demonstrativos 

das operações realizadas pela empresa, apresentando e destacando o resultado 

líquido do período. 

De acordo com Santos (2011, pág. 105):    

“A lei atual define o conteúdo da demonstração do Resultado do 
Exercício que deverá ser apresentado na forma dedutiva, com os 
detalhes necessários das receitas, despesas, ganhos e perdas e 
definindo claramente o lucro ou prejuízo líquido do exercício, e por 
ação, sem confundir-se com a conta de Lucros Acumulados onde é 
feita a distribuição ou alocação do resultado.” 

 

Portanto, o objetivo da DRE é apresentar de forma resumida o resultado 

aprimorado de um conjunto operações realizadas, geralmente, em 12 meses. 

A tabela 4 – Demonstra o resultado do exercício (DRE) no ano de 2020, 

apresentado pela empresa Empório Modas.  

Tabela 4 – Demonstração do Resultado do Exercício Empresa Empório Modas 

Demonstração do Resultado do Exercício 2020 

Elemento Valor (R$) 

Receita Bruta 80.000,00 

(-) Custo da Mercadoria Vendida - 40.000,00 

Lucro Bruto   40.000,00 

Despesas Operacionais     564,00 

Aluguel        8.400,00 

Impostos e Taxas            564,00 

Depreciações         2.716,66 

Salários      13.200,00 

Despesas Gerais         2.760,00 

Lucro Operacional      12.359,34 

Lucro Líquido      12.359,34 

Fonte: autora do trabalho (2021). 

Conforme apresentado na tabela 4, a Demonstração do Resultado do 

Exercício, apontou o valor do lucro bruto de R$ 40.000,00, e do lucro líquido de R$ 

12.359,34, da empresa Empório Modas no ano de 2020. 
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10.4 BALANÇO PATRIMONIAL 

No balanço patrimonial as informações apresentadas referem-se à posição 

atual patrimonial e financeira da empresa, trazendo dados detalhados sobre cada 

setor. Este, está dividido entre passivo e ativo, e é realizado através de seus 

resultados, para compor a Demonstração de Resultado do Exercício. 

Segundo Ribeiro (1999, p. 138): 

O Ativo e o Passivo estão agrupados na demonstração contábil, com 
o objetivo de informar aos usuários da contabilidade a posição 
patrimonial líquida da entidade. A palavra balanço remete a equilíbrio 
visto que, tal como em uma balança, o lado do ativo e o lado do 
passivo devem ser iguais refletindo uma situação de equilíbrio do 
patrimônio de uma entidade.  

  

De acordo com Cabral (2017, p. 67) “O BP demonstra, de maneira 

organizada, quais são (aspecto qualitativo), e quanto valem (aspecto quantitativo), os 

bens, direitos e obrigações”. A tabela 5, demonstra o balanço patrimonial da empresa 

Empório Modas. 

Tabela 5 – Balanço Patrimonial da Empresa Empório Modas, 2020. 

Balanço Patrimonial Encerrado em 31/12/2020 

Ativo Circulante  Valor (R$) 
Passivo 
Circulante   Valor (R$) 

Caixa  1.223,04  Fornecedores       1.750,00  

Bancos   13.607,28  
Empréstimos 
Bancários  8.100,00  

Clientes     4.900,00  
Salários a 
Pagar  1.100,00  

Estoques     3.500,00  

Obrigações 
Tributárias a 
pagar      121,00  

Ativo Não Circulante   
Passivo Não 
Circulante   

Imobilizado       

Veículos   25.000,00  
Patrimônio 
Líquido   

(-) Depreciação acumulada de 
Veículos -5.000,00      
Móveis e Utensílios    4.000,00  Capital Social   25.000,00  
(-) Depreciação Acumulada de Móveis 
e Utensílios -799,99  

Lucros 
Acumulados  12.359,34  

Equipamentos de Informática     2.500,00      
(-) Depreciação Acumulada de Equip. 
Informática -499,99      

Total do Ativo  48.430,34  
Total do 
Passivo  48.430,34  

Fonte: autora do trabalho (2021). 
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Como demonstrado na tabela 5, o balanço patrimonial da empresa ele é 

composto pelo ativo circulante representando as contas de curto prazo, em relação as 

obrigações de curto prazo a empresa apresenta um valor de R$10.950 em relação ao 

ativo não circulante ela é composta basicamente pelo ativo do imobilizado. Ela 

apresenta o ativo circulante e não-circulante e posteriormente com valor de R$ 

48.430,34, da mesma maneira apresenta o passivo circulante e não-circulante com 

valor de R$ 48.430,34, da empresa Empório Modas no ano de 2020.   

 

10.5 FLUXO DE CAIXA 

O fluxo de caixa é um montante que apresente as lucros e gastos da empresa, 

durante um período de tempo especifico. Através dele é possível ter um demonstrativo 

da margem de lucros, tornando os dados da empresa mais eficientes e organizados. 

Garcia (2015) em seu livro Fundamentos da Matemática Financeira diz:  

“O controlador de fluxo de caixa necessita de uma visão geral sobre 
todas as funções da empresa, como: pagamentos, recebimentos, 
compras de matéria-prima, compras de materiais secundários, 
salários e outros, porque é necessário prever o que se poderá gastar 
no futuro dependendo do que se consome hoje.” 
 

O fluxo de caixa pode ser realizado pelo método direto ou indireto. Pelo 

método direto a Demonstração de Fluxo de Caixa salienta todos os recebimentos e 

pagamentos da empresa em seus processos operacionais, enquanto o método 

indireto, apresenta o fluxo de caixa através da movimentação liquida que influenciam 

nos resultados, como os processos operacionais, financiamentos e investimentos. 

A tabela 6 mostra o fluxo de caixa da empresa Empório Modas no ano de 

2020, de 01/01/2020 à 31/12/2020, onde é possível observar os valores de entrada e 

no valor total de R$ 7.000,00 com exceção dos meses de janeiro e agosto com valor 

de 5.000,00 devido à queda de vendas nesses meses. Os valores totais de saída de 

dinheiro foram no valor de R$ 4.771,00 com exceção dos meses de janeiro e agosto 

que foram no valor de R$ 4.604,33. O valor final no mês de dezembro de 2020 foi de 

R$ 9.881,34. 
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Tabela 6 – Fluxo de Caixa da Empresa Empório Modas 
 

PLANILHA DE FLUXO DE CAIXA 

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

ENTRADAS                         
Contas a receber-
vendas realizadas 5.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00 5.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00 
TOTAL DAS 
ENTRADAS 5.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00 5.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00 

SAÍDAS                         

INSS a recolher 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 

Fornecedores 3.333,33 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.333,33 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 

Salário  1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 

Aluguéis 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 

Água  40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 

Internet 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 

Combustível  50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 

Telefone 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 

Energia elétrica 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 

Serviços contabilidade 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 

TOTAL DAS SAÍDAS 5.704,33 5.871,00 5.871,00 5.871,00 5.871,00 5.871,00 5.871,00 5.704,33 5.871,00 5.871,00 5.871,00 5.871,00 
1 (ENTRADAS - 
SAÍDAS) -704,33 1.129,00 1.129,00 1.129,00 1.129,00 1.129,00 1.129,00 -704,33 1.129,00 1.129,00 1.129,00 1.129,00 

2 SALDO ANTERIOR   -704,33 424,67 1.553,67 2.682,67 3.811,67 4.940,67 6.069,67 5.365,34 6.494,34 7.623,34 8.752,34 
3 SALDO 
ACUMULADO (1 + 2) -704,33 424,67 1.553,67 2.682,67 3.811,67 4.940,67 6.069,67 5.365,34 6.494,34 7.623,34 8.752,34 9.881,34 
4 NECESSIDADE 
EMPRÉSTIMOS                         

5 SALDO FINAL (3 + 4) -704,33 424,67 1.553,67 2.682,67 3.811,67 4.940,67 6.069,67 5.365,34 6.494,34 7.623,34 8.752,34 9.881,34 

Fonte: autora do trabalho (2020).
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10.6 INDICADORES FINANCEIROS 

Os indicadores financeiros são usados para acompanhar o desempenho da 

empresa nos negócios. Eles trazem informações fundamentais para analisar a gestão, 

como por exemplo, se a empresa está gerando caixa suficiente para cobrir seus 

custos, e gerar lucro satisfatório para a manutenção da mesma. 

[...] servem como identificadores que demonstram a potencialidade da 
empresa. São eles que dizem qual a liquidez da empresa de dispor de 
recursos para saldar suas dívidas, qual o endividamento da empresa 
com terceiros, qual o retorno sobre os investimentos dos acionistas, 
[...]. 
“Os indicadores econômico-financeiros fornecem informações 
financeiras quantitativas uteis sobre o desempenho de uma empresa” 
(JACINTHO E KROENKE, 2021. p.93). 
 

10.6.1 Índices de Liquidez 

Os índices de liquidez permitem avaliar a capacidade da empresa em gerar 

recursos para cumprir com suas obrigações (pagamento de dívidas), com recursos 

investidos no ativo e os recursos obtidos no passivo. Eles evidenciam o equilíbrio 

financeiro de uma empresa de acordo com suas responsabilidades (COVACIUC, 

2019).  

Os índices de liquidez de liquides são compostos por três indicadores, o de 

liquidez corrente, liquidez seca, e liquidez geral, que serão abordados logo abaixo. 

 

10.6.1.1 Liquidez corrente 

O índice de liquidez corrente é dado pela divisão total do ativo circulante pelo 

total do passivo circulante. O resultado dessa divisão mostra a capacidade da 

empresa de cumprir com suas obrigações a curto prazo. Ele aponta quanto a empresa 

tem de recursos em R$, para cada R$ de obrigação. Esse índice possui uma 

classificação, onde o escore é maior ou igual a 2 é considerado ótimo, bom quando 

for maior ou igual a 1, e ruim quando é menor que 1 (COVACIUC, 2019). 

O índice de liquidez corrente da empresa Empório Modas, foi ótimo, com valor 

de 2,09, com esse score será possível liquidar suas obrigações de curto prazo, visto 

que um índice tenha que ser maior a 1, caso contrário, não seria possível concluir as 

mesmas.  
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Índice de Liquidez Corrente= 
𝐴𝑡𝑖𝑣𝑜 𝐶𝑖𝑟𝑐𝑢𝑙𝑎𝑛𝑡𝑒  

𝑃𝑎𝑠𝑠𝑖𝑣𝑜 𝐶𝑖𝑟𝑐𝑢𝑙𝑎𝑛𝑡𝑒 
 

 

liquidez corrente 
23.230,29

11.071,00
= 2,09  

Nesse sentido quer dizer que para cada R$ 1,00 de dívidas a empresa possui 

R$ 2,09 de disponibilidade. A empresa apresenta liquidez evidenciando uma boa 

gestão das suas obrigações. 

 

10.6.1.2 Liquidez seca 

O índice de liquidez seca é o resultado da subtração do total do ativo 

circulante, menos o estoque, e dividido pelo total do passivo circulante. O resultado 

dessa conta mostrara se a empresa será capaz de cumprir com suas obrigações a 

curto prazo, descontando o investimento com maior risco de alteração, nesse caso, o 

estoque. Pois para o estoque ser transformado em dinheiro, primeiro deve ser 

vendido, e posteriormente recebido o valor da venda. (COVACIUC, 2019) 

Avaliando o índice de liquidez seca que foi de 1,78, é considerado como bom, 

logo a empresa Empório Modas concluirá seus pagamentos, mas, deve ser feita uma 

avaliação quanto a isso, pois se houver uma queda das vendas, não tem como contar 

com o valor de estoque, que estará parado, ou se vendido, o retorno do valor será 

lento. 

Índice de Liquidez Seca= 
𝐴𝑡𝑖𝑣𝑜 𝑐𝑖𝑟𝑐𝑢𝑙𝑎𝑛𝑡𝑒 (−) 𝐸𝑠𝑡𝑜𝑞𝑢𝑒

𝑃𝑎𝑠𝑠𝑖𝑣𝑜 𝐶𝑖𝑟𝑐𝑢𝑙𝑎𝑛𝑡𝑒 
 

Liquidez Seca = 
23.230,29 − 3.500

11.071,00
= 1,78 

 Nesse Sentido ao se excluir o estoque e a empresa ainda possui 

disponibilidade suficiente para liquidar suas dívidas de curto prazo. Para cada R$ 1,00 

de dívida ela possui R$ 1,78 para cobrir suas dívidas de curto prazo. Isso significa que 

a empresa tem uma boa gestão. 
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10.6.1.3 Liquidez geral 

O índice de liquidez geral é feito pela soma do total do ativo circulante com o 

realizável a longo prazo, dividido pela soma do passivo circulante com o exigível a 

longo prazo. (COVACIUC, 2019)  

Esse índice permite avaliar a capacidade da empresa de saldar com seus 

compromissos a curto e longo prazo, é classificado como bom quando o resultado for 

maior que 1, regular quando for próximo ou igual a 1, e ruim quando for menos que 

um. 

Percebe-se que a Empório Modas tem um ótimo percentual para arcar com 

suas obrigações de longo prazo, contando 2,10 de capacidade, dessa maneira, após 

saldar suas despesas, a empresa continuará com bom saldo.  

 

Índice de Liquidez Geral= 
𝐴𝑡𝑖𝑣𝑜 𝐶𝑖𝑟𝑐𝑢𝑙𝑎𝑛𝑡𝑒 + 𝑅𝑒𝑎𝑙𝑖𝑧𝑎𝑣𝑒𝑙 à 𝑙𝑜𝑛𝑔𝑜 𝑝𝑟𝑎𝑧𝑜

𝑃𝑎𝑠𝑠𝑖𝑣𝑜 𝐶𝑖𝑟𝑐𝑢𝑙𝑎𝑛𝑡𝑒 + 𝐸𝑥𝑖𝑔𝑖𝑣𝑒𝑙 à 𝑙𝑜𝑛𝑔𝑜 𝑝𝑟𝑎𝑧𝑜 
 

Índice de Liquidez Geral= 
23.230,29 − 0

11.071,00 
= 2,10 

 

Ao analisar o índice de liquidez geral observa-se que a empresa tem 

capacidade de arcar com suas dívidas de longo prazo. 

 

10.6.2 Índices de Endividamento 

Esse índice tem relação direta com recursos de terceiros, ou seja, quanto mais 

recursos de terceiros a empresa utiliza, maior será sua alavancagem financeira, 

aumentando assim seus lucros esperados (OLIVEIRA, 2015). 

Os índices de endividamento também fornecem uma avaliação do grau do 

comprometimento de uma empresa diante de seus credores, e sua capacidade de 

cumprir com suas obrigações a longo prazo (ASSAF NETO, 2008, p. 122).  
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10.6.2.1 Índice de endividamento 

O índice de endividamento ajuda a ver de maneira mais detalhada a situação 

financeira da empresa, apresentando o grau de compromisso exclusivo da empresa 

de acordo com o montante de terceiros. 

“O índice de endividamento geral mede a proporção dos ativos totais da 

empresa financiada pelos credores” (GITMAN, 1997 p. 117). 

Índice de Endividamento= 
𝐶𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎𝑖𝑠 𝑑𝑒 𝑇𝑒𝑟𝑐𝑒𝑖𝑟𝑜𝑠

𝑃𝑎𝑡𝑟𝑖𝑚𝑖𝑛𝑖𝑜 𝐿𝑖𝑞𝑢𝑖𝑑𝑜 
 

 

Índice de Endividamento= 
11.070,66

48.430,34
= 23% 

 

   Avaliando o índice de endividamento geral da empresa em conjunto com os 

índices de liquidez é possível observar que a empresa possui uma boa capacidade de 

pagamento das suas obrigações e dos seus passivos de curto e longo prazo, com 

isso, o índice geral de endividamento geral ele não acaba se tornando tão preocupante 

pois a empresa tem capacidade de liquidar seus passivos, visto que pode auxiliar em 

um processo de alavancagem financeira da organização.  

Nem sempre é ruim a empresa ter um índice de endividamento alto pois se 

ela está usando para alavancar suas vendas, sua estrutura de capital isso não é ruim 

por que vai gerar alavancagem, vai gerar resultados. Só é ruim se não houver esse 

retorno.  

 

10.6.2.2 Índice de cobertura de juros 

O índice de cobertura de juros, afere se a empresa possui a capacidade de 

cumprir com os juros contratuais. Quanto maior for o valor do índice, melhor serão as 

condições da empresa para realizar os pagamentos (OLIVEIRA, 2015). 

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

𝐽𝑢𝑟𝑜𝑠 𝑜𝑢 𝑑𝑒𝑠𝑝𝑒𝑠𝑎𝑠 𝑓𝑖𝑛𝑎𝑛𝑐𝑒𝑖𝑟𝑎𝑠 
 

 

A empresa não apresenta financiamentos ou obrigações que possam gerar 

juros passivos. 
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10.6.3 Índices de Atividade 

Segundo PADOVEZE (1995, p. 165) sobre os indicadores de atividade 

“buscam traduzir as principais operações do giro da sempre em números médios para 

que possam ser comparados ao longo do tempo e com padrões estabelecidos pela 

própria empresa.” 

Nesses índices se calcula os prazos médios de recebimento, pagamento, giro 

do estoque e giro do ativo. 

 

10.6.3.1 Prazo médio de recebimento 

O prazo médio de recebimento, como o próprio nome diz, indica quando 

tempo leva para receber o valor das vendas a prazo. Quanto menor o número de dias, 

melhor (COVACIUC, 2019). 

Analisando seu prazo médio de recebimento a empresa leva em torno de 22 

dias para receber de seus clientes em relação a compras a prazo. 

 

Prazo Médio de Recebimento = 
𝐶𝑙𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠 (𝑑𝑢𝑝𝑙𝑖𝑐𝑎𝑡𝑎𝑠 𝑎 𝑟𝑒𝑐𝑒𝑏𝑒𝑟) × 360 𝑑𝑖𝑎𝑠

𝑅𝑒𝑐𝑒𝑖𝑡𝑎 𝑂𝑝𝑒𝑟𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑎𝑙 𝐵𝑟𝑢𝑡𝑎
 

Prazo Médio de Recebimento = 
80.000 % 365

4.900 % 219,17
= 22,36 

 

10.6.3.2 Prazo médio de pagamento 

O prazo médio de pagamento se refere ao tempo entre a realização das 

compras e o pagamento (SILVA, 1990 p. 156). 

Observando a média de pagamento da empresa de quase 16 dias é um 

número baixo em vista ao de recebimentos, pois terá que pagar seus fornecedores e 

obrigações antes do recebimento. Assim, é necessário refletir sobre o processo de 

negociação com os fornecedores quanto ao prazo de pagamento, uma vez que essa 

dinâmica pode comprometer o fluxo de caixa da empresa. 

Considerando essa prática poderá propiciar maior equilíbrio no fluxo de 

caixa. 
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Prazo Médio de Pagamento= 
𝐹𝑜𝑟𝑛𝑒𝑐𝑒𝑑𝑜𝑟𝑒𝑠 (𝑑𝑢𝑝𝑙𝑖𝑐𝑎𝑡𝑎𝑠 𝑎 𝑝𝑎𝑔𝑎𝑟) × 360 𝑑𝑖𝑎𝑠

𝐶𝑜𝑚𝑝𝑟𝑎𝑠 𝐵𝑟𝑢𝑡𝑎𝑠 𝑒 𝑆𝑒𝑟𝑣𝑖ç𝑜𝑠 
 

Prazo Médio de Pagamento= 
40.000 % 365

 1.750 % 109,58
= 15,97 

 

 

10.6.3.3 Giro do estoque 

O giro do estoque se refere a quantidade de vezes em que o estoque girou e 

recomeçou. O valor desse cálculo indica a velocidade em que o estoque se transforma 

em venda.  

Concluindo, na empresa empório Modas, seu estoque teve um giro em média 

de 11,4 vezes.  

Giro do Estoque= 
𝐶𝑢𝑠𝑡𝑜 𝑑𝑜𝑠 𝑃𝑟𝑜𝑑𝑢𝑡𝑜𝑠 𝑉𝑒𝑛𝑑𝑖𝑑𝑜𝑠

𝐸𝑠𝑡𝑜𝑞𝑢𝑒 
 

Giro do Estoque= 
40.000

3.500 
= 11,4 

Esse índice representa que ela renovou o estoque pelo menos 11 vezes 

durante o exercício, e isso ocorre devido a novas tendências. A idade média do 

estoque é de 32 dias isso significa que mensalmente a empresa repõe o seu estoque. 

 

10.6.3.4 Giro do ativo 

O giro da ativo avalia o quanto a empresa vendeu para cada R$1,00 de 

investimento, o valor, verifica se o volume de vendas realizada em determinado 

período foi adequado ao capital investido na empresa (RIBEIRO, 2009). 

A Eficiência da empresa é medida a partir do índice de 1,65, isso significa que 

diante disso evidência essa eficiência do ativo em contrapartida geral de receita. 

 

Giro do Ativo=
𝑅𝑒𝑐𝑒𝑖𝑡𝑎 𝑂𝑝𝑒𝑟𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑎𝑙 𝐿𝑖𝑞𝑢𝑖𝑑𝑎 

𝐴𝑡𝑖𝑣𝑜 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙
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Giro do Ativo=
𝑅𝑒𝑐𝑒𝑖𝑡𝑎 𝑂𝑝𝑒𝑟𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑎𝑙 𝐿𝑖𝑞𝑢𝑖𝑑𝑎 

𝐴𝑡𝑖𝑣𝑜 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙
= 1,65 

 

10.6.4 Índices de Rentabilidade 

Os índices de rentabilidade apreciam os aspectos econômicos, e indicam o 

grau de eficiência empresarial na aplicação dos negócios (SANTOS; BARROS, 2013, 

p. 279). 

“[...] permitem aos analistas avaliar o lucro da empresa em relação a um dado 

nível de vendas, a um dado nível de ativo ou investimento dos proprietários “(GITMAN 

E ZUTER, 2017 p.83) 

Esses índices são compostos por cálculos de lucro bruto, operacional, liquido, 

ROA e ROE.  

 

10.6.4.1 Margem de lucro bruto 

“Relaciona o lucro bruto com as vendas liquidas. Evidencia basicamente p 

percentual de vendas liquidas que não foi consumido pelos custos de produção, ou 

de aquisição de mercadorias e serviços” (OLIVEIRA et al, 2010 p.7). 

Na empresa Empório Modas, a margem de lucro bruto foi de 50%, nesse 

sentido a gestora considera como preço de venda 100% o valor em cada unidade. 

 

 

Margem de Lucro Bruto= 
40.000,00

80.000,00 
= 50% 

 

 

 

10.6.4.2 Margem de lucro operacional 

A margem de lucro liquida mede o desempenho dos setores administrativos e 

de vendas, e está voltado para o controle do volume operacional das despesas 

(OLIVEIRA et al, 2010). 

A margem de lucro operacional foi de 15,45%, visto que suas despesas 

operacionais representam 28% em relação as receitas brutas. 
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Margem de Lucro Operacional = 
12.359,34

80.000
= 15% 

 

10.6.4.3 Margem de lucro líquido 

Esse indicador aponta o quanto sobrou da receita gerada pela empresa após 

a mensuração de todos os custos, gastos e despesas da empresa (OLIVEIRA et al, 

2010). 

A margem de lucro operacional e liquido será a mesma, pois não foram feitos 

os cálculos de taxa e imposto, então a margem de lucro foi de 15,45. 

 

Margem de Lucro Líquido =
12.359,34

80.000
= 15% 

 

10.6.4.4 Retorno sobre o ativo total 

Segundo Oliveira et al (2010 p.7)  

Confronta o lucro líquido como ativo total médio (cabe ressaltar que o 
ativo total médio pode ser obtido pela soma do total do ativo do ano 
“x” + total do ativo do ano “n-1” divididopor2). No ativo encontramos os 
recursos materiais, logísticos e monetários necessários para o 
desempenho das atividades da empresa.   
 

A empresa Empório Modas adquiriu um retorno sobre o ativo de 26%, é 

necessário que a empresa sempre faça reavaliação de seus investimentos, despesas 

gerais e mercadorias vendidas, indicando frequentemente a eficiência de seus ativos. 

ROA= 
𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜𝑑𝑖𝑠𝑝𝑜𝑛í𝑣𝑒𝑙𝑝𝑎𝑟𝑎𝑜𝑠𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑖𝑠𝑡𝑎𝑠𝑜𝑟𝑑𝑖𝑛á𝑟𝑖𝑜𝑠 × 100 

𝐴𝑡𝑖𝑣𝑜𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙
 

ROA= 
12.359,34    

48.430,34
= 26% 

10.6.4.5 Retorno sobre o patrimônio liquido 

Segundo Gitman e Zutter (2017, p.86), “o retorno sobre patrimônio líquido 

(ROE - return on equity) mede o retorno obtido sobre o investimento dos acionistas 

ordinários da empresa. Em geral, quanto mais alto for esse retorno, melhor para os 

proprietários”. 
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ROE= 
𝐿𝑢𝑐𝑟𝑜 𝑑𝑖𝑠𝑝𝑜𝑛í𝑣𝑒𝑙 𝑝𝑎𝑟𝑎 𝑜𝑠 𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑖𝑠𝑡𝑎𝑠 𝑜𝑟𝑑𝑖𝑛á𝑟𝑖𝑜𝑠  

𝑃𝑎𝑡𝑟𝑖𝑚ô𝑛𝑖𝑜 𝑙í𝑞𝑢𝑖𝑑𝑜 𝑑𝑜𝑠 𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑖𝑠𝑡𝑎𝑠 𝑜𝑟𝑑𝑖𝑛á𝑟𝑖𝑜𝑠 
 

ROE= 
12.359,34    

37.359,34
= 33% 

A empresa obteve retorno sobre o patrimônio de 33%, isso significa o retorno 

do investimento realizado mediante ao capital próprio. 

 

10.7 PONTO DE EQUILÍBRIO 

O ponto de equilíbrio é aquele nas quais as receitas geradas giram em torno 

dos custos e despesas totais, sejam elas fixas ou variáveis (VASCONCELOS, 2008). 

O ponto de equilíbrio será obtido quando o total dos lucros marginais, 
de todos os produtos comercializados, equivalerem ao custo estrutural 
fixo do mesmo período de tempo objeto da análise [...]. A informação 
também conhecida, como a do faturamento mínimo que uma empresa 
precisa obter para não incorrer em prejuízo [...] (SANTOS, 2011, p.37). 
 

PE(q) =
𝐶𝑢𝑠𝑡𝑜𝑠 + 𝐷𝑒𝑠𝑝𝑒𝑠𝑎𝑠 𝐹𝑖𝑥𝑎𝑠

𝑚𝑎𝑟𝑔𝑒𝑚 𝑑𝑒 𝑐𝑜𝑛𝑡𝑟𝑖𝑏𝑢𝑢𝑖çã𝑜 𝑢𝑛𝑖𝑡𝑎𝑟𝑖𝑎 
 

 

PE(q) = 
12.359,34

0,5
= 24.718,68 

 

Margem de Contribuição Unitária (%) 0,5 

  

Ponto de Equilíbrio Contábil (R$) 
      
24.718,68  

 

  Ele representa o ponto de equilíbrio em formas de receita, o quanto a 

empresa precisa gerar de receitas para pagar os custos de despesas variáveis e fixas, 

esse é o valor que a empresa precisa gerar em termos de receita para alcançar o 

ponto de equilíbrio. 

10.8 REALIDADE X PROJEÇÕES 

De acordo com os dados coletados da empresa Empório Modas foi possível 

aplicar maior parte dos índices para análise do setor financeiro da empresa.  

A tabela 7 – apresenta a projeção anual do fluxo de caixa, com uma margem 

de lucro de 20%, com valor anual de lucro em R$ 96.000,00. 
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Tabela 7 – Projeção de Fluxo de Caixa da Empresa Empório Modas 

PLANILHA DE FLUXO DE CAIXA 

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

ENTRADAS                         

Contas a receber-vendas realizadas 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 

TOTAL DAS ENTRADAS 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 

SAÍDAS                         

INSS a recolher 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 

Fornecedores 3.333,33 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.333,33 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 

Salário  1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 

Aluguéis 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 

Água  40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 

Internet 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 

Combustível  50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 

Telefone 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 

Energia elétrica 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 

Serviços contabilidade 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 

TOTAL DAS SAÍDAS 6.104,33 6.271,00 6.271,00 6.271,00 6.271,00 6.271,00 6.271,00 6.104,33 6.271,00 6.271,00 6.271,00 6.271,00 

1 (ENTRADAS - SAÍDAS) 1.895,67 1.729,00 1.729,00 1.729,00 1.729,00 1.729,00 1.729,00 1.895,67 1.729,00 1.729,00 1.729,00 1.729,00 

2 SALDO ANTERIOR   1.895,67 3.624,67 5.353,67 7.082,67 8.811,67 10.540,67 12.269,67 14.165,34 15.894,34 17.623,34 19.352,34 

3 SALDO ACUMULADO (1 + 2) 1.895,67 3.624,67 5.353,67 7.082,67 8.811,67 10.540,67 12.269,67 14.165,34 15.894,34 17.623,34 19.352,34 21.081,34 

4 NECESSIDADE EMPRÉSTIMOS                         

5 SALDO FINAL (3 + 4) 1.895,67 3.624,67 5.353,67 7.082,67 8.811,67 10.540,67 12.269,67 14.165,34 15.894,34 17.623,34 19.352,34 21.081,34 

Fonte: Autora do Trabalho (2021). 
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A tabela 8 – demostra a estrutura dos custos e despesas fixas projetada 

para um mês, apontando todos os custos que a empresa Empório Modas paga 

durante um período de 30 dias. 

Tabela 8 – Estrutura dos Custos e Despesas Fixas 

Estrutura de Custos e Despesas Fixas 
Elemento Valor (R$)   

Água                        40,00 

Energia Elétrica                        60,00 
Telefone                        30,00 
Internet                        50,00 
Combustível                        50,00 
Aluguel                      700,00 
Salários                  1.500,00 
Impostos e Taxas                        47,00 
TOTAL                  2.477,00 

Fonte: autora do trabalho (2021). 
 

A tabela 8 apresenta em uma estrutura projetada os custos e despesas fixas, 

como água, energia elétrica, telefone, internet, salários, combustível, aluguel, 

totalizando o valor de R$ 2.477,00 de custos e despesas fixas. 

A tabela 9 apresenta a estrutura dos custos e despesas variáveis da projeção 

mensal da empresa Empório Modas.  

Tabela 9 – Projeção da Estrutura dos Custos e Despesas Variáveis 

Estrutura de Custos e Despesas Variáveis 
Elemento  Valor (R$)  

Mercadorias para revenda (média do custo total mês)         3.500,00  

% Custo Mercadoria para Revenda sobre o preço de venda 60 

Fonte: autora do trabalho (2021). 
 

A tabela 9 apresenta a estrutura dos custos e despesas variáveis projetado 

para a empresa, seus custos são a compra das mercadorias, com aumento para 60% 

de revenda, as despesas variáveis são de $ 3.500,00. 

A tabela 10 apresenta a demonstração do resultado do exercício (DRE) em 

uma projeção anual, com aumento do salário de R$ 1.100,00 para R$ 1.500,00. 
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A tabela 10 – Projeção da Demonstração do Resultado do Exercício 

Projeção da Demonstração do Resultado do Exercício  

Elemento Valor (R$) 

Receita Bruta      80.000,00 

(-) Custo da Mercadoria Vendida -40.000,00 

Lucro Bruto 40.000,00 

Despesas Operacionais 564,00 

Aluguel 8.400,00 

Impostos e Taxas 564,00 

Depreciações 2.716,66 

Salários 18.000,00 

Despesas Gerais 2.760,00 

Lucro Operacional 12.359,34 

Lucro Líquido 12.359,34 

Fonte: autora do trabalho (2021). 
 

A tabela 10 apresenta a demonstração do resultado do exercício (DRE), de 

acordo com a projeção anual, onde o lucro operacional e liquido é de $12.359,34. 

A tabela 11 demonstra a projeção do Balanço Patrimonial projetado. Com 

aumento do salário para R$ 1.500,00. 

Tabela 11 – Balanço Patrimonial Projetado 

Balanço Patrimonial Projetado 

Ativo Circulante  Valor (R$) Passivo Circulante  Valor (R$) 

Caixa 1.223,04 Fornecedores 1.750,00 

Bancos 14.007,28 Empréstimos Bancários 8.100,00 

Clientes 4.900,00 Salários a Pagar 1.500,00 

Estoques 3.500,00 
Obrigações Tributárias a 
pagar 

121,00 

Ativo Não Circulante   Passivo Não Circulante   

Imobilizado       

Veículos 25.000,00 Patrimônio Líquido   

(-) Depreciação acumulada de 
Veículos 

-5.000,00     

Móveis e Utensílios 4.000,00 Capital Social 25.000,00 

(-) Depreciação Acumulada de 
Móveis e Utensílios 

-799,99 Lucros Acumulados 12.359,34 

Equipamentos de Informática 2.500,00     

(-) Depreciação Acumulada de 
Equip. Informática 

-499,99     

Total do Ativo 48.830,34 Total do Passivo 48.830,34 

Fonte: autora do trabalho (2021). 
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A tabela 12 demonstra os indicadores financeiros aplicados na empresa em 

estudo, e seus respectivos resultados, permitindo uma visualização global de cada 

índice de liquidez, atividade, endividamento e rentabilidade. 

Tabela 12 – Índices Financeiros da Empresa Empório Modas 

Índices Financeiros 

Liquidez 

Índice Liquidez Corrente 2,10 

Índice de Liquidez Seca 1,78 

Índice de Liquidez Geral 2,10 

Atividade 

Giro do estoque (CMV/Estoque) 11,43 

Idade Média do Estoque (dias) 32 
Prazo Médio de Recebimento (Duplicatas a Receber/ Média das 
Vendas Anuais) 22,36 

Prazo Médio de Pagamento 15,97 

Giro Ativo (Vendas/ativo Total) 1,65 

Endividamento 

Endividamento (PT/AT) 23% 
Índice de Cobertura de Juros (Lucro Operacional/desp. 
Financeiras)  

Rentabilidade 

Margem de Lucro Bruto 50% 

Margem de Lucro Operacional 15% 

Margem de Lucro Líquido 15% 
ROA 0,26 

ROE 0,33 

Fonte: autora do trabalho (2021). 
 

A tabela 13 está demonstrando os dados gerais da empresa Empório Modas. 
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Tabela 13 – Indicadores Financeiros da Empresa Empório Modas 

Fonte: autora do trabalho (2021). 
 

A análise do índice financeiro, na empresa Empório Modas, demonstrou que 

em todos os índices, de liquidez, endividamento, atividade e rentabilidade, pelo menos 

em um ponto em cada item, necessitara de melhorias. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elemento Valor (R$) 

Ativo Circulante                 23.230,28  

Passivo Circulante                 11.071,00  

Ativo Não Circulante                 25.200,02  

Passivo Não Circulante                 37.359,34  

Total do Passivo                 11.070,66  

Total do Ativo                 48.430,34  

Estoque                   3.500,00  

Custo da Mercadoria Vendida                 40.000,00  

Duplicatas a Receber                   4.900,00  

Receita de Vendas                 80.000,00  

Lucro Operacional                 12.359,34  

Lucro Líquido                 12.359,34  

Lucro Bruto                 40.000,00  

Despesas Financeiras                                -    

Patrimônio Líquido                 37.359,34  

Fornecedores                   1.750,00  

Período                      365,00  

Fator                      100,00  

Realizável a Longo Prazo                                -    

Despesas Antecipadas                                -    
Compras Anuais (compras brutas de materiais e serviços a 
prazo)                 40.000,00  
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11 CONSIDERAÇÕES FINAIS 

 

No decorrer do desenvolvimento desse trabalho, foi possível aplicar conceitos 

e aprendizados adquiridos em sala de aula em três momentos, com a análise de 

mercado, diagnóstico empresarial, viabilidade operacional e financeira, realizando 

uma análise detalhada a empresa Empório Modas.  

Na realização a análise de mercado, foi possível identificar situação em que a 

empresa Empório Modas estava no mercado de trabalho, com algumas desvantagens 

em relação aos concorrentes, e desenvolver estratégias para a melhoria da posição 

da mesma no mercado.  

No diagnóstico empresarial, através do histórico da organização, sua 

organizacional, descrição das unidades organizacionais, observação do layout, e 

utilização de processos operacionais por meio de fluxogramas. No diagnostico, foram 

utilizadas as dimensões de gestão, inovação de produto, marketing, marketing 

digital/virtual, meio ambiente, produção e qualidade.  

Na viabilidade operacional e financeira, foi possível ter um maior 

conhecimento sobre a empresa Empório Modas, sua gestão, realidade financeira, 

investimentos, custos necessários e seus indicadores financeiros. Além disso, 

também foram aplicados o ponto de equilíbrio da empresa, e a realidade x projeção. 

Com a aplicação das análises desenvolvidas ao longo do relatório, foi possível 

observar e identificar quais são os pontos em que empresa necessita de melhorias 

como na estratégia e desenvolvimento do marketing, onde será implantada uma 

estratégia de marketing com postagens diárias de conteúdo na internet e abertura de 

novas parcerias, abranger o conhecimento acerca da mesma, e inovação de produto, 

em que serão selecionadas peças coringas para o alcance de todos os estilos, e não 

somente a moda evangélica.  

Além disso, o presente estudo foi de grande valia no desenvolvimento pessoal 

e profissional, permitindo um ponto de vista global e enriquecido, possibilitando a 

análise minuciosa todos os pontos existentes, pois, permitiu a aplicação dos 

conteúdos abordados ao longo dos anos da graduação, aprimorando de maneira 

teórica e pratica o conhecimento adquirido.  
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APÊNDICES 

APÊNDICE A – Questionário aplicado – Diagnóstico Empresarial 

GESTÃO 

Visão da Empresa 

A visão está registrada sob forma escrita e é conhecida e entendida por todos os 
colaboradores. 
A visão está registrada sob forma escrita e é conhecida e entendida por alguns 
colaboradores. 
A visão está definida informalmente, sendo de conhecimento apenas dos 
dirigentes. 

A visão não está definida. 

 

Missão da Empresa 

A missão está definida e registrada sob forma escrita e é conhecida e entendida 
por todos os colaboradores. 
A missão está definida e registrada sob forma escrita e é conhecida e entendida 
por alguns colaboradores. 
A missão está definida informalmente, sendo do conhecimento apenas dos 
dirigentes. 

A missão não está definida. 

 

Objetivo da Empresa 

O objetivo está definido e registrado sob forma escrita e é conhecido e entendido 
por todos os colaboradores. 
O objetivo está definido e registrado sob forma escrita e é conhecido e entendido 
por alguns colaboradores. 
O objetivo está definido informalmente, sendo do conhecimento apenas dos 
dirigentes. 

O objetivo não está definido. 

 

Estratégias da Empresa 

As estratégias, abrangentes aos principais aspectos do negócio, estão definidas 
formalmente por meio de método que considera a análise de informações internas 
e externas. 
As estratégias estão definidas informalmente, mas são consideradas informações 
internas e externas relacionadas ao negócio. 
As estratégias estão definidas informalmente e com uso restrito de informações 
internas e externas. 

As estratégias não estão definidas. 

 

Indicadores e Metas 

Os indicadores e suas respectivas metas são estabelecidos para as principais 
estratégias e são comunicados aos colaboradores. 
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Os indicadores e suas respectivas metas são estabelecidos para algumas 
estratégias. 
Os indicadores são estabelecidos para algumas estratégias, mas não existem 
metas relacionadas a estes indicadores. 

Não existem indicadores relacionados as estratégias. 

 
Plano de Ação 

Planos de ação são estabelecidos para o alcance das principais metas da empresa 
relacionadas às estratégias e são acompanhadas regularmente. 

Planos de ação são estabelecidos para o alcance das principais metas da empresa 
relacionadas às estratégias. 
As ações são definidas informalmente para o alcance de algumas metas da 
empresa relacionadas às estratégias. 
Não existem planos de ação visando alcançar as metas da empresa relacionadas 
às estratégias. 

 

Desempenho da Empresa 

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

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

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

Não é feita a análise do desempenho da empresa. 

 

Desenvolvimento Gerencial 

Os dirigentes investem regularmente em seu desenvolvimento gerencial e aplicam 
os conhecimentos adquiridos na empresa. 
Os dirigentes investem esporadicamente em seu desenvolvimento gerencial e 
aplicam os conhecimentos adquiridos na empresa. 

Os dirigentes investem esporadicamente em seu desenvolvimento gerencial, mas 
não aplicam os conhecimentos adquiridos na empresa. 

Os dirigentes não investem em seu desenvolvimento gerencial. 

 

Capacitação de Colaboradores 

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

Os colaboradores são capacitados regularmente. 

Os colaboradores são capacitados eventualmente. 

Os colaboradores não são capacitados. 

 

Finanças da Empresa 

Existem controles financeiros com utilização de fluxo de caixa e orçamento com 
horizonte de pelo menos um ano. 

Existem controles financeiros com utilização de fluxo de caixa. 

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

Não existem controles financeiros. 

Práticas de Gestão 
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Muitas práticas de gestão apresentam melhorias decorrentes da análise de 
resultados de diagnóstico de gestão, como por exemplo o MPE Brasil. 

Algumas práticas de gestão apresentam melhorias. 

Pelo menos uma prática de gestão apresenta melhorias. 

As práticas de gestão não demonstram melhorias. 

 
 
 
 

 
INOVAÇÃO DE PRODUTO 

Grau de importância da inovação na empresa 

Empresa sistematicamente inova nos produtos, considera a inovação essencial, 
pesquisa por novos modelos/técnicas/materiais. 
Empresa inova eventualmente conforme a exigência do mercado, considera a 
inovação necessária para se manter no mercado. 
Empresa inova pouco, não considera a inovação importante para o negócio ou que 
influencie muito em seu crescimento. 

Empresa não compreende a inovação. 

 

Braisntorm (tempestade de ideias) 

Tem por prática utilizar o método brainstorm para levantamento de ideias, 
constantemente e regularmente. 

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

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

Nunca trabalhou desta forma e desconhece o método. 

 

Estímulos à inovação 

Estimula os colaboradores a inovarem e/ou sugerirem inovações com formas de 
reconhecimento/premiação de melhores ideias. 

Estimula os colaboradores a inovarem e/ou sugerirem inovações, mas sem formas 
definidas de reconhecimento/premiação de melhores ideias. 

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

Não há esta política de incentivo à inovação. 

 

Sugestões dos Funcionários 

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

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

Há uma coleta informal. 

Não coleta sugestões e ideias. 

 

Análise das sugestões dos funcionários (processo formalizado) 

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

Há uma análise mensal das sugestões com processo formalizado definido. 
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Há uma análise a cada 3 meses, mas não tem processo formalizado definido. 

Não há análise das sugestões e ideias. 

 
Planeja novos produtos 

Frequentemente – tem ao menos 2 novas ideias/projetos de inovação por ano, para 
novos produtos. 

Eventualmente – tem 1 ideia/projeto de inovação por ano, para novos produtos. 

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

Não tem processo definido de planejamento de produtos. 

 

Lança produtos ou inova em produtos já existentes 

Realiza pesquisa mensal com os clientes coletando informações sobre suas 
necessidades, recebe sugestões, implantando as melhorias (novos produtos ou 
produtos significativamente melhorados) necessárias após serem analisadas. 
Realiza pesquisa trimestral com os clientes coletando informações sobre suas 
necessidades, recebe sugestões, implantando as melhorias (novos produtos ou 
produtos significativamente melhorados) necessárias após serem analisadas. 
Recebe sugestões ou reclamações dos clientes (quando os próprios clientes 
entram em contato) e analisa a possível implantação de melhorias, inovações e 
lançamentos. 

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

 

Novos Produtos 

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

Lança produtos eventualmente – 1 vez ao ano. 

Raramente – a cada 2 anos ou mais. 

Não faz lançamento de produtos. 

 

Mudanças na Estética dos Produtos 

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

Realiza mudanças eventualmente – 1 vez ao ano. 

Realiza mudanças raramente – a cada 2 anos ou mais. 

Não realiza mudanças, utiliza a cópia de produtos. 

 

Parcerias 

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

Utiliza eventualmente quando oferecidas pelos parceiros. 

Utiliza raramente quando tem uma necessidade pontual. 

Não utiliza. 
 
 

 

Materiais / Equipamentos / Insumos 
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Busca constante por novos fornecedores e de fornecedores de materiais 
diferenciados, equipamentos e insumos. 
Busca eventualmente por novos fornecedores e de fornecedores de materiais 
diferenciados, equipamentos e insumos. 
Busca por fornecedores, não se preocupando em atualizar o cadastro de 
fornecedores, utilizando as mesmas matérias primas. 

Aguarda a abordagem dos fornecedores em sua empresa. 

 

 
 
 

MARKETING 
Planejamento de Marketing 

Planejamento estruturado, formalizado, implantado totalmente, com 
acompanhamento constante, com revisões e ajustes. 
Planejamento estruturado, formalizado, implantado parcialmente e com 
acompanhamento periódico. 

Planejamento estruturado, mas informal, com acompanhamento periódico. 

Não possui planejamento. 

 

Gestão de Relacionamento com Clientes 

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

Tem contato eventualmente com os clientes diretamente pela empresa. 

Tem contato esporadicamente com os clientes diretamente pela empresa. 

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

 

A empresa conhece o perfil dos seus clientes 

Conhece o perfil completo de todos os seus clientes ativos. 

Conhece parcialmente o perfil de todos os seus clientes ativos. 

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

Não conhece. 

 

Comunicação com os Clientes  

Possui processo estruturado e formalizado de comunicação mensal com os 
clientes buscando sugestões, realizando pesquisas de satisfação e pós-venda. 

Possui processo estruturado e formalizado de comunicação trimestral com os 
clientes buscando sugestões, realizando pesquisas de satisfação e pós-venda. 

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

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

 

Meios de Divulgação 

(banner, folders, outdoor, mídia interna, eventos, rádio, televisão, 
parceiros, patrocínios ou outros) 
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Utiliza diversos meios (acima de 5) de divulgação de forma constante, 
mensalmente. 
Utiliza diversos meios (acima de 5) de divulgação de forma esporádica, até 6 
vezes ao ano. 
Utiliza poucos meios (até 4) de divulgação e de forma esporádica, até 4 vezes 
ao ano. 

Não utiliza. 

Marca  
(Exceto o nome da empresa – quando o nome fantasia é registrado – aqui 
se refere à marca /moda/produto)  
Possui marca própria registrada. 

Possui marca própria e está em processo de registro. 

Possui marca própria, mas não está registrada. 

Não possui marca própria. 
 

Logomarca  

Possui logomarca registrada. 

Possui logomarca em processo de registro. 

Possui logomarca, mas não está registrada. 

Não possui logomarca. 

 
Catálogo 

Possui catálogo impresso, catálogo digital e design moderno. 
Possui somente catálogo impresso (design moderno ). 

Possui catálogo impresso de qualidade mediana. 
Não possui / Não se aplica. 

 

Relação com Fornecedores 

(qualidade, prazo de entrega, preço, especificações técnicas, facilidade de 
comunicação) 
Possui processo estruturado de comunicação com fornecedores, buscando 
constantemente a qualificação destes. 
Possui processo estruturado de comunicação com fornecedores, mas sem a 
qualificação. 

Possui processo informal de comunicação com fornecedores. 

Não possui processo de comunicação com fornecedores. 

 

Análise do Ciclo de Vida do Produto 

Faz análise constantemente, avaliando que nível se encontra os produtos, 
utilizando a Matriz BCG e o Ciclo de Vida do Produto. 

Faz análise do mix de produtos considerando a matriz BCG. 

Faz análise esporadicamente, mas sem critérios. 

Não analisa os produtos no ciclo de vida. 

 

Estratégia de Preço  

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

Possui estratégia estruturada, formalizada e implantada na totalidade. 

Possui estratégia estruturada, formalizada e implantada parcialmente. 
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Possui estratégia estruturada, mas informal. 

Não possui estratégia de preço. 

 

MARKETING DIGITAL / VIRTUAL 

Estratégia de Marketing Digital / Virtual 

Possui estratégia estruturada, formalizada e implantada na totalidade. 

Possui estratégia estruturada, formalizada e implantada parcialmente. 

Possui estratégia estruturada, mas informal. 

Não possui estratégia. 

 

Planejamento de Marketing Digital / Virtual 

Planejamento estruturado, formalizado, implantado totalmente, com 
acompanhamento constante, com revisões e ajustes. 
Planejamento estruturado, formalizado, implantado parcialmente e com 
acompanhamento periódico. 

Planejamento estruturado, mas informal, com acompanhamento periódico. 

Não possui planejamento. 

 

Site Institucional 

Site atualizado mensalmente, informações importantes, design moderno, fotos 
com resolução, interligado às redes sociais. 

Site atualizado eventualmente, informações importantes, design 
mediano/comum, fotos com resolução mediana, conectado às redes sociais. 

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

Não possui site institucional. 

 

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

Possui loja com vendas crescentes, utiliza as ferramentas de gestão da web, 
atualizando-a mensalmente. 
Possui loja com vendas crescentes, não utiliza as ferramentas de gestão da 
web, atualizando-a mensalmente. 
Possui loja, não utiliza as ferramentas de gestão da web, está desatualizada a 
mais de 6 meses. 

Não possui loja. 

 

Redes Sociais e Fanpage 

Está inserido nas principais redes sociais (Facebook, Instagram, Youtube, 
Pinterest, Twitter) possuindo colaborador para a função e atualizando as 
mesmas diariamente. 
Está inserido nas principais redes sociais (Facebook, Instagram, Youtube, 
Pinterest, Twitter) mas não tem colaborador responsável para a função e a 
atualização é realizada mensalmente. 
Está inserido em algumas redes sociais, porém desatualizadas ou com poucas 
postagens. 

Não está nas redes sociais. 
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Empresa On Line 

Usa os 4 Pilares do Marketing Digital para atuação no mundo virtual 
(Encontrabilidade/Usabilidade/Credibilidade/Vendabilidade). 
Conhece, mas não utiliza os 4 Pilares do Marketing Digital na íntegra / 
totalidade. 

Conhece, mas não utiliza os 4 Pilares do Marketing Digital. 

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

 

Equipe 

Possui equipe de profissionais, específica e constante para administrar o site, 
loja virtual e as redes sociais. 
Utiliza a mesma equipe do departamento comercial da empresa, sendo está 
mais uma atividade para o setor. 
Não possui equipe específica, a alternância de pessoas no manuseio do site, 
da loja e das redes sociais é constante. 

Não possui pessoas e equipe. 

 

Ferramentas de Gestão 

Conhece e utiliza todas as ferramentas de gestão (Google Analytics, Google 
Adwords, Google Trends, Google Adsense). 
Conhece as ferramentas de gestão (Google Analytics, Google Adwords, 
Google Trends, Google Adsense), mas utiliza algumas. 

Conhece as ferramentas de gestão, mas não as utiliza. 

Não conhece as ferramentas de gestão. 

 

Anúncios pagos via Google ou Redes Socias 

Realiza anúncios frequentemente através de grandes redes, mensalmente. 

Realiza anúncios eventualmente através de grandes redes, trimestralmente. 

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

Não ou não conhece estas ferramentas. 

 

Marketing Vídeo 

Possui vídeo institucional e vídeos dos produtos. 

Possui vídeo institucional e vídeos dos produtos. 

Possui apenas o vídeo institucional. 

Não possui. 

 

Representatividade das vendas pela internet 

sobre o volume total das vendas 

de 60% até 100%. 

de 30% até 60%. 

até 30%. 

Não faz vendas pela internet. 

 

 

MEIO AMBIENTE 
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Licença Ambiental 

Empresa possui Licença Ambiental de Operação vigente. 

Empresa está em processo de licenciamento ambiental possuindo, protocolo 
da licença de instalação. 
Empresa está em processo de licenciamento ambiental possuindo, protocolo 
da licença prévia. 
Empresa não possui licença ambiental e não tem procedimento de 
licenciamento em andamento. 

 

Cadastro Técnico Federal – IBAMA 

Empresa possui o Comprovante de Registro, Certificado de Regularidade do 
IBAMA e o responsável técnico com ART. 
Empresa possui o Comprovante de Registro e o Certificado de Regularidade do 
IBAMA. 
Empresa possui o Certificado de Registro, mas não possui o Certificado de 
Regularidade, está em processo de cadastro no IBAMA. 
Empresa não possui o Comprovante de Registro nem o Certificado de 
Regularidade no IBAMA. 

 

Política Ambiental 

Empresa possui Política Ambiental que norteiam seus princípios e objetivos 
com relação à preservação do meio ambiente. 
Empresa possui Política Ambiental, mas necessita de ajustes / atualização com 
relação à preservação do meio ambiente. 
Empresa está em processo de construção da Política Ambiental (Há 
evidências?). 

Empresa não tem Política Ambiental. 

 

PGRS - Plano de Gerenciamento de Resíduos Sólidos 

Empresa possui PGRS com recolhimento de ART e há evidências do 
cumprimento da correta destinação final dos resíduos sólidos (NF, MTR, 
Contrato de prestação de serviços). 
Empresa possui PGRS sem recolhimento de ART e há evidências do 
cumprimento da correta destinação final dos resíduos sólidos (NF, MTR, 
Contrato de prestação de serviços). 
Empresa possui apenas o PGRS formalizado, mas não há evidências que 
comprovem a execução do plano (NF, MTR, contratos de prestação de 
serviços, resíduos espalhados pelo fábrica) e/ou destina parcialmente os 
resíduos, mas não possui o PGRS formalizado. 
Empresa não possui o PGRS nem executa ações de destinação final de 
resíduos. 

 

Armazenamento Temporário dos Resíduos (Baias) 

Armazena corretamente os resíduos por classe em ambientes separados da 
produção e isolados de pessoas, sol, chuva e solo. 
Está estruturando os ambientes para armazenar os resíduos conforme suas 
classes e normas da ABNT. 
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Está estruturando os ambientes para armazenar os resíduos, mas não está em 
consonância com as normas da ABNT. 
Não tem local apropriado para o armazenamento dos resíduos e/ou está 
armazenado juntamente na produção. 
 
Destinação de Resíduos Gerados 
Empresa destina corretamente seus resíduos e materiais, acompanhando o 
PGRS, controlando todas os certificados de destinação. 

Empresa destina seus resíduos e materiais para empresas licenciadas, 
acompanhando o PGRS, mas não controla os certificados de destinação. 

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

Não destina os resíduos para as empresas licenciadas. 

 

Reciclagem de Resíduos 

Os resíduos passíveis de reciclagem são enviados para empresas/cooperativas 
devidamente licenciadas no órgão ambiental. 
Os resíduos recicláveis são enviados/doados para terceiros e há registros 
destas transferências. 
Os resíduos recicláveis são enviados/doados para terceiros e não há registros 
destas transferências. 

Não há coleta seletiva na empresa. 

 

Efluentes Líquidos  

A empresa trata seus efluentes líquidos na própria planta e/ou armazena 
corretamente para posterior envio para tratamento em empresas de terceiros 
devidamente licenciadas. (Caso a empresa não gere efluentes líquidos pontuar 
neste item). 

A empresa armazena os efluentes para tratamento em empresas terceirizadas, 
possui documentação e/ou armazenamento está apropriado. 

A empresa armazena os efluentes para tratamento em empresas terceirizadas, 
mas não possui documentação e/ou armazenamento está precário. 

Empresa utiliza água no processo produtivo e descarta sem tratamento. 

 

Captação de Água da Chuva 

Empresa tem processo de captação da água da chuva, utilizando no processo 
produtivo, bem como na limpeza e higiene. A água utilizada possui tratamento 
antes do uso. A água utilizada no processo produtivo é reciclada em circuito 
fechado e reutilizada. 
Empresa tem processo de captação da água da chuva, utilizando no processo 
produtivo, bem como na limpeza e higiene. A água utilizada possui tratamento 
antes do uso. Não é tratada para o reuso. 
Empresa tem processo de captação da água da chuva, mas não trata a água 
antes do uso. 
Não tem processo de captação da água da chuva. 
 

Eficiência Energética (energia) 
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Empresa possui Projeto Unifilar e Prontuário de Instalações Elétricas - PIE 
(NR10), colaboradores treinados para manutenção, bem como, faz 
acompanhamento mensal do consumo de energia elétrica, verificando 
variações e também multas. 
Empresa possui Projeto Unifilar e Prontuário de Instalações Elétricas - PIE 
(NR10), colaboradores treinados para manutenção, mas não faz 
acompanhamento mensal do consumo de energia elétrica, verificando 
variações e também multas. 
Empresa está em processo de elaboração do Projeto Unifilar e Prontuário de 
InstalaçõesElétricas (PIE) com profissional habilitado. 
Empresa não possui o Projeto Unifilar, Prontuário de Instalações Elétricas - PIE 
nem colaboradores treinados para manutenção. 

 

Indicadores de Desempenho 

Empresa tem sistema de indicadores de desempenho, bem como, 
planejamento de ações para melhoria contínua, no que se refere a consumo de 
água, consumo de energia, destino de resíduos e materiais (volume). 
Empresa tem sistema de indicadores de desempenho, mas não realiza 
planejamento de ações para melhoria contínua, no que se refere a consumo de 
água, consumo de energia, destino de resíduos e materiais (volume). 
Empresa controla apenas faturas de pagamento, mas não faz análise crítica 
através da relação com indicadores de desempenho.  

Não possui sistema de controle e indicadores de desempenho. 

 

 

PRODUÇÃO 

Controle de Produção / Planejamento 

Possui setor de PCP completo e eficiente que controla toda a produção através 
de softwares/sistema operacional. 
Possui setor de PCP completo e o controle é realizado de forma não 
sistematizada. 
Possui colaborador/gerente de produção encarregado de controlar os pedidos 
que chegam na produção. 

Não possui controle adequado. 

 

Cronometragem 

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

Utiliza esporadicamente a cronometragem nos processos. 

Conhece, mas não utiliza. 

Não utiliza a técnica da cronometragem nos processos. 

 

Metas de Produção 

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

Possui metas de produção formalizadas somente na esfera gerencial. 

Possui metas informais. 
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Não possui metas. 

 

Balanceamento 

Aplica frequentemente balanceamento formal nos processos. 

Aplica esporadicamente balanceamento formal nos processos. 

Conhece, mas não utiliza. 

Não utiliza a técnica de balanceamento nos processos. 

 

Logística 

Possui sistema eficiente e interligado de controle de estoque de matéria-prima, 
de produto acabado, armazenagem, movimentação e expedição. 

Possui sistemas separados de controle de estoque de matéria-prima, de 
produto acabado, armazenagem, movimentação e expedição. 

O sistema logístico atende de forma parcial às necessidades. 

Não possui sistema logístico eficiente. 
 
Gerenciamento da Produção 
Os gestores da produção são pessoas que possuem experiência prática e 
formação técnica ou superior. 
Os gestores da produção são pessoas práticas sem formação técnica ou 
superior. 

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

Não possui gestores de produção. 

 

Habilidade / Polivalência  

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

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

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

Não há funcionários com habilidade para trabalhar em outras máquinas. 

 

Instalações Elétricas 

As instalações elétricas do processo de produção atendem a necessidade de 
quantidade localização / posição / altura. 
As instalações elétricas do processo de produção atendem somente a 
necessidade de quantidade. 

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

As instalações elétricas não são adequadas ao processo produtivo. 

 

Espaço Físico 

Os espaços são adequados à produção. 

Os espaços são adequados parcialmente à produção. 

Não são adequados, mas há condições de ampliação. 

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

 

Capacidade de Produção 



90 
 

 

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

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

Está com a produção em sua capacidade máxima e não conta com a parceria 
de terceiros. 
A capacidade de produção da empresa é muito baixa, não atendendo a 
demanda de pedidos. 

 

Equipamentos / Tecnologia / Maquinário 

Possui maquinários novos/modernos e adequados, e sempre aprimora 
processos dentro da empresa. 
Busca por novas tecnologias/maquinários/processos raramente ou quando 
realmente o mercado o cobra. 
Possui maquinários obsoletos e que geram manutenção periódica e que não 
traduzem em produtividade. 
Não possui maquinários e tecnologia suficientes para movimentar o setor 
produtivo da empresa. 

 

 

QUALIDADE 

Funções e Responsabilidades 

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

Estão definidas e documentadas para algumas funções. 

Estão definidas informalmente. 

Não estão definidas. 

  

Seleção de Colaboradores 

A seleção é feita com padrão definido para todas as funções, considerando os 
requisitos e responsabilidades definidas na função. 

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

A seleção é feita com padrão definido para algumas funções. 

A seleção é feita de forma intuitiva. 

 

Bem-estar e Satisfação dos Colaboradores 

São adotadas ações para identificar e promover o bem-estar e a satisfação dos 
colaboradores decorrentes de análises regulares. 
São adotadas ações para promover o bem-estar e a satisfação dos 
colaboradores decorrentes de análises eventuais. 
São adotadas ações para promover o bem-estar e a satisfação dos 
colaboradores apenas quando problemas são detectados. 
Não existem ações para promover o bem-estar e a satisfação dos 
colaboradores. 

 

Satisfação dos Clientes 

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

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

A satisfação dos clientes não é avaliada. 

 

Reclamações de Clientes 

As reclamações recebidas são registradas e tratadas regularmente e o cliente é 
informado da solução dada à sua reclamação. 

As reclamações recebidas são registradas e tratadas regularmente. 

As reclamações recebidas não são registradas e são tratadas ocasionalmente. 

Não são disponibilizados canais de comunicação para os clientes 
apresentarem suas reclamações. 
 
Desempenho dos Produtos/Serviços/Processos 
São obtidas informações comparativas externas e apresenta evidências de 
utilização na análise do desempenho e melhoria dos produtos/serviços e 
processos. 
São obtidas informações comparativas externas e utilizadas na melhoria dos 
produtos/serviços e processos. 

São obtidas informações comparativas externas, mas não são utilizadas na 
análise do desempenho e melhoria dos produtos/serviços e processos. 

Não são obtidas informações comparativas externas. 

 

Fornecedores da Empresa 

Os fornecedores são selecionados com critérios definidos e seu desempenho é 
avaliado periodicamente, gerando ações para melhoria do fornecimento. 

Os fornecedores são selecionados com critérios definidos e seu desempenho é 
avaliado apenas quando ocorre algum problema. 
Os fornecedores são selecionados com critérios definidos, mas seu 
desempenho não é avaliado. 
Os fornecedores não são selecionados segundo critérios definidos e não são 
avaliados quanto ao seu desempenho. 

 

Processos 

Os processos principais do negócio são executados de forma padronizada, 
com padrões documentados e definidos a partir de requisitos traduzidos das 
necessidades dos clientes. 
Os processos principais do negócio são executados de forma padronizada, 
com padrões documentados. 
Os processos principais do negócio são executados de forma padronizada, 
mas os padrões não são documentados. 

Os processos principais do negócio não são executados de forma padronizada. 

 

Controle dos Processos 

Os processos principais do negócio são controlados com base em padrões 
definidos e documentados e também por meio de indicadores e metas. 

Os processos principais do negócio são controlados com base em padrões de 
execução definidos e documentados. 
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Os processos principais do negócio não são controlados, mas são corrigidos 
quando ocorrem problemas ou reclamações dos clientes. 

Os processos principais do negócio não são controlados. 
 
Saúde e Segurança no Trabalho 
Os perigos e riscos são identificados formalmente por meio de métodos que 
incluem a CIPA, o PPRA, o PCMSO e os riscos são tratados com ações 
corretivas e preventivas. 
Os perigos e riscos são identificados formalmente por meio de métodos que 
incluem a CIPA, o PPRA, o PCMSO e são tratados apenas com ações 
corretivas. 

Os perigos não são identificados e apenas alguns deles são tratados. 

Os perigos e riscos não são identificados e não são tratados. 

 

Certificações 

Possui duas ou mais certificações acreditadas ou por clientes. 

Possui uma certificação acreditada ou por clientes. 

Está em processo de implantação de melhorias para a certificação acreditada 
ou por clientes. 

Não possui certificação acreditada ou por clientes 

 

 
 




