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RESUMO

O objetivo deste trabalho € aplicar conceitos da ciéncia da administracao de empresas
nas areas de mercado, diagnéstico empresarial e financeira. Para alcancar esse
objetivo, foram empregados métodos de pesquisa bibliografica e de campo, quanti-
qualitativas. A andlise de mercado identificou as influéncias externas na operacao da
empresa, como fatores macro ambientais, mercado consumidor, concorrentes e
fornecedores, utilizando-se das matrizes BCG, SWOT e ANSOFF para examinar
produtos e fatores internos e externos. O diagndstico empresarial se deu por meio da
aplicacdo de questionario, que destacou os pontos negativos, representados em um
grafico radar. Isso permitiu a identificacdo de areas a serem melhoradas e a
proposicdo de acgbes corretivas. Além disso, o estudo abordou as atividades
financeiras, enfatizando a importancia das ferramentas de andlise financeira.
Conceitos como custo, demonstracéo do resultado do exercicio, balanco patrimonial
e fluxo de caixa foram analisados, convertendo seus dados em indicadores de
liquidez, endividamento, atividade e rentabilidade. Essa analise financeira indicou que
a empresa passa por um periodo em que sua liquidez esta afetada. Em linhas gerais,
0 estudo visa aprimorar a gestao da empresa LTX com foco na analise de mercado,
estratégia, organizacao e gestao financeira.

Palavras-chave: Andlise. Diagnéstico. Estratégias. Gestao.
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Artigos em Léatex. 121p. Business Technical Report. Graduate in Administration of
the Faculdade de Apucarana. Apucarana-Pr. 2023.

ABSTRACT

The objective of this work is to apply concepts of the science of business administration
in the areas of market, business and financial diagnosis. To achieve this objective,
guantitative and qualitative methods of bibliographical and field research were used.
The market analysis identified the external influences on the company's operation,
such as macro-environmental factors, consumer market, competitors and suppliers,
using the BCG, SWOT and ANSOFF matrices to examine products and internal and
external factors. The business diagnosis was carried out through the application of a
questionnaire, which highlighted the negative points, represented in a radar chart. This
allowed for the identification of areas to be improved and the proposition of corrective
actions. In addition, the study addressed financial activities, emphasizing the
importance of financial analysis tools. Concepts such as cost, income statement for
the year, balance sheet and cash flow were analyzed, converting their data into
indicators of liquidity, indebtedness, activity and profitability. This financial analysis
indicated that the company is going through a period where its liquidity is affected. In
general terms, the study aims to improve the management of the company LTX with a
focus on market analysis, strategy, organization and financial management.

Keywords: Analysis. Company. Business Diagnosis.
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1 INTRODUCAO

A empresa LTX, na qual foi objeto de estudo do presente trabalho, atua no
ramo de producgéo e comercializagdo de artigos em latex. A relevancia deste trabalho
esta relacionada com a necessidade de embasar a parte executiva da empresa por
meio da aplicacdo de ferramentas disponibilizadas pelos conceitos da ciéncia da
administracdo de empresas. Diante disso, a exploracdo de principios classicos e
contemporaneos da disciplina podem ser traduzidos no emprego de ac¢des dentro da
estrutura organizacional.

Quanto aos métodos aplicados, destaca-se que foram realizadas pesquisas
bibliogréaficas e de campo. A primeira para fundamentar os conceitos pela base tedrica
escrita por autores com obras reconhecidas. J& a segunda constituiu importante etapa
ao longo do processo ao permitir o recolhimento de informacfes, as quais puderam
elucidar a realidade organizacional.

Especificamente, cita-se que as abordagens gerais a serem discorridas foram
norteadas pelas andlises de mercado, estratégica, organizacional, aplicacdo de
diagnéstico empresarial, elaboracdo de sugestdes de melhoria e exame das
atividades financeiras.

As secOes de analise de mercado, estratégica e organizacional deste estudo
desempenham papéis cruciais na compreensdo da empresa LTX. A andlise de
mercado revela a dindmica em que a empresa opera, identificando influéncias
externas por meio da analise macro ambiental e abordando o mercado consumidor,
concorrentes e fornecedores através da analise do segmento. A andlise estratégica,
composta pelas matrizes BCG, SWOT e ANSOFF, focaliza produtos, aspectos
internos, externos e tendéncias de mercado, enquanto a parte de organizagéo explora
o historico, estrutura, unidades e processos da LTX.

A parte de observagdo da realidade organizacional foi um marco nesta
pesquisa. Por meio da aplicacdo do diagnostico empresarial, foi feita uma analise
detalhada das forcas internas e fraquezas da empresa LTX. Essa avaliacdo, disposta
em grafico radar, permitiu uma compreensao dos pontos fortes a serem maximizados
e dos setores onde precisava-se de melhorias. A partir desse diagnéstico, foram

propostos a implementacéo de acdes corretivas e boas praticas organizacionais.
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Por sua vez, o exame das atividades financeiras objetivou abordar a
importancia do investimento na gestdo financeira e apresentar as principais
ferramentas de analise financeira utilizadas para avaliar sua viabilidade. Temas como
0s conceitos de custo, demonstracdo do resultado do exercicio, balanco patrimonial e
fluxo de caixa, que sao indicadores fundamentais para a tomada de decisdes
estratégicas em relacdo aos investimentos, foram escrutinados e seus dados
transformados em indicadores de liquidez, endividamento, atividade, rentabilidade e o
calculo do ponto de equilibrio. A andlise financeira € crucial para a avaliacdo da
rentabilidade e do retorno financeiro esperado, bem como para a identificacdo de
oportunidades de crescimento e expansao do negocio, além de minimizar os riscos

associados aos investimentos realizados.
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2 ANALISE DE MERCADO

A andlise de mercado, consoante ao entendimento de Mattar (2014), diz
respeito a reunido de informag¢8es do ambiente ao qual a empresa esta inserida, sendo
o maior enfoque os dados sobre o mercado. Nesse sentido, faz-se vital entender o
gue esses dados representam e suas respectivas associa¢des quanto a cadeia de
fornecedores, clientes e concorrentes.

Diante disso, expfe-se que a analise de mercado serve para dar uma nogéo
ao administrador de como esta o ecossistema empresarial que rodeia a organizacao.
Dessa forma, esses dados servirdo para que auxilie o processo de tomada de decisao
no futuro por parte da geréncia da empresa. Também, assiste na compreensao das
caracteristicas do setor ao qual a empresa pertence, o que da um norte quanto a

compatibilidade dos produtos em relacédo ao mercado.

2.1 Anélise Macro Ambiental

O Macroambiente é de suma importancia para as organizacdes, tendo em
vista que, em concordancia com o pensamento FARIAS et al. (2015), este ambiente
€ 0 que ha de externo a empresa, pois as circunstancias ndo sao possiveis de se
dominar e cabe apenas mensura-las para entender o impacto que causam.

Um fato que causou a interrup¢ao do setor e impactou diretamente a empresa
foi a pandemia da covid-19. Segundo levantamento feito pelo SEBRAE (2020),
Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas, a pandemia afetou 98% do setor
de eventos, ramo do mercado em que a LTX mais vende seus baldes. Ainda, de
acordo com a pesquisa, 62,5% dos entrevistados disseram que houve um corte de
76% a 100% do faturamento no més de abril de 2020.

Diante de tal cenario, entretanto, conforme noticia da Agéncia Brasil (2021),
em entrevista com o presidente da AMBRAPE, Associagéo Brasileira dos Promotores
de Eventos, espera-se que 100% dos eventos retornem a normalidade dentro dos

préximos meses, 0 que pode impactar positivamente no segmento da empresa.

2.2 Anélise do Segmento
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A segmentacéo de mercado, segundo Maximiano (2011), € o fenémeno no qual
existe uma cadeia de clientes com necessidades parecidas. Entretanto, observa-se
que ha diversos critérios que esses clientes adotam para tomarem a decisdo de
comprar ou ndo. Dessa forma, tem-se as diferentes ramificacbes de produtos pelos
quais sédo apresentados a populacdo consumidora.

Posto isso, é primordial conhecer a parte do mercado em que a empresa atua
e saber como esta posicionado sua cadeia de consumidores, concorrentes e
fornecedores. Logo, 0 segmento da empresa é a producdo de artigos em latex, com

foco principal na confeccéo de balbes de festa.

2.2.1 Mercado Consumidor

Porter (2004) desenvolve a concepgao dos consumidores como “um grupo de
compradores, visto em termos agregados, é uma das forcas competitivas basicas que
determinam a rentabilidade potencial de uma industria”.

Nesse sentido, cumpre entender a necessidade de identificar seus clientes e
mensurar suas caracteristicas, pois é algo fundamental ao processo de vendas e que
auxilia o gestor na tomada de decisédo na hora de definir o perfil e gama de clientes.

Atualmente, dos produtos do portifélio da LTX, os balées em latex sdo os
produtos mais vendidos aos compradores.

Sobre a localizacdo dos participantes do mercado consumidor em que a
empresa esta inserida, convém mencionar que a maior parte estdo situados fora do
Estado do Parand, pois estas vendas sao direcionadas para as regidées Sudeste, Norte
e Nordeste do Brasil. Assim, verifica-se que ha um custo logistico de 4 a 5% que séo
repassados ao preco do produto. Também, cita-se que a LTX utiliza dos servicos das
empresas Trans Apucarana e Bauer Express, esses em maior quantidade, e da
Braspress, este em menor volume, para suprir as demandas exteriores a regidao da
empresa.

Concomitantemente, € compreensivel que, em decorréncia da distancia
longinqua e barreiras geograficas, existe uma taxa de inadimpléncia e dividas dos
consumidores que merecem ser mencionadas, visto que esse recurso deixa de entrar

de imediato ao faturamento da empresa.
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Para contornar a adversidade das dividas, em relacdo a compradores por
pessoa juridica, é feita uma consulta junto ao sistema do SERASA, Centralizac&o de
Servigos dos Bancos, para averiguar a condi¢cdo de parcelamento e medir 0s riscos
de possiveis inexecu¢cfes do pagamento pelos produtos. Quanto a pessoas fisicas,

em sua maioria sao cobradas a vista, hdo necessitando dessa pesquisa.

2.2.2 Mercado Concorrente

Porter (2004) cita a rivalidade entre concorrentes como um fator que define
como o vao se formar caracteristicas e preferéncias, tais como preco, garantias aos
consumidores e variedade de produtos. Tudo isso, através de uma disputa de posi¢ao
para agarrar uma fatia do mercado que pode ser dar por campanhas de marketing,
propaganda e precos menores.

Um fator cultural que norteia a empresa € que ela se comporta bem com seus
concorrentes e entende que eles ndo necessariamente seus rivais e que sempre vao
te trazer prejuizos. Fato este que se observa quando na empresa concorrente da
mesma cidade falta material, existe uma relacdo de cooperacdo, onde uma vende
material excedente do estoque para a outra.

Sobre a concorréncia de preco e qualidade dos produtos, ha de se ressaltar
que a empresa consegue entregar um preco proximo as dos concorrentes e com
qualidade igual ou superior.

Sobre a localidade das empresas concorrentes, além da anteriormente citada
qgue fica situada na mesma cidade da LTX, existem outras grandes concorrentes
localizadas no estado de S&o Paulo, sendo esta regido a que mais produz artigos em
latex do Brasil.

2.2.3 Mercado Fornecedor

Pela jurisdigéo nacional, de acordo com o Cadigo de Defesa do Consumidor,

em seu art. 3°, entende-se fornecedor como:

Toda pessoa fisica ou juridica, publica ou privada, nacional ou
estrangeira, bem como os entes despersonalizados, que desenvolvem
atividade de producdo, montagem, criacdo, construcéo,
transformacao, importacao, exportacao, distribuicao ou
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comercializacdo de produtos ou prestacdo de servicos. (BRASIL,
2002)

Os principais fornecedores de latex da empresa estao localizados no Estado
do Rio Grande do Sul. Essa matéria prima € importada de outros paises para as
empresas fornecedoras, que fazem o acabamento e o processo de descanso e
revendem no mercado nacional. Futuramente, a LTX objetiva também importar o latex
do exterior, mas ainda nao dispde de fluxo de caixa suficiente para tal. No geral, o
prazo de entrega para o mercado nacional precisa ser mais curto pelo fato de ser o
componente mais demandado da linha de producéo da fabrica.

Complementarmente, os produtos quimicos, utilizados como corantes, vem
de S&o Paulo e do Rio de Janeiro, tendo o limite de previsao de entrega em quinze
dias. As caixas de papeldo e embalagens de plastico sdo confeccionadas em
empresas da regido, especificamente em Londrina — PR e Rolandia — PR, com quinze
dias de prazo para as caixas e quarenta e cinco para as embalagens de plastico. Por
fim, as luvas de tecido séo transportadas de Apucarana — PR e chegam no mesmo
dia por causa da proximidade entre as cidades.
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3 ANALISE ESTRATEGICA

A andlise estratégica para Chiavenato e Sapiro (2009), relaciona-se como um
processo em que € preciso elaborar e executar estratégias organizacionais visando a
busca da insercédo da organizagcédo e sua missdo no ambiente onde ela esta inserida,
de maneira a valorizar os pontos fortes que geram resultados e reduzir os impactos
dos pontos fracos.

Para Maximiano (2006), o ato de planejar estrategicamente diz respeito sobre
0 padrdo de comportamento no sentido da tomada de decisdes que a organizagao
pretende tomar, a sua linha de produtos ou servico a ser ofertado e o perfil de cliente

a ser atingido.

3.1 Matriz BCG

Kotler e Keller (2016), abordam que uma das maneiras de avaliar a gama de
produtos quanto a lucratividade é através da matriz BCG. Nessa matriz existem dois
eixos, um na vertical e outro na horizontal, onde o primeiro leva em consideracao o
crescimento de mercado e o0 segundo a participacdo de mercado que os produtos
possuem. Vale destacar que esses produtos refletem o que o fluxo de caixa mostra.

Dessa maneira, ainda segundo 0s autores, tem-se que os referidos eixos sé&o
cruzados entre si, onde sdo constituidos quatro quadrantes que sédo determinados
pelos seguintes nomes e aspectos:

Ponto de Interrogacao: fazem referéncia aos produtos que tem um bom
crescimento de mercado, mas que ainda n&o alcangaram uma participagdo relativa
satisfatoria. Dito isso, é necessario que a empresa tenha altos investimentos para que
o produto acompanhe o mercado, fato este que gera incerteza sobre a continuagao
do produto. (KOTLER, 2000).

Estrela: acontece quando o produto estrela atinge indices positivos de
participacdo relativa. Ainda requerem altos investimentos, mas diferentemente dos
produtos estrela geram receita, mesmo que esta seja positiva ou ndo. (KOTLER E
KELLER, 2016).

Abacaxi: sdo assim chamados em decorréncia de pertencerem a um grupo de

produtos que tem pouca participacdo de mercado e baixo crescimento. Via de regra
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eles dao prejuizo, mas ainda fazem parte do portifélio apesar de nao ter valor
significativo para a empresa. (CHIAVENATO, 2014).

Vaca Leiteira: € o ponto mais positivo para a organizacdo. E nesse quadrante
gue o produto gera um fluxo de caixa positivo e acima do reinvestimento para manter
a participacdo. Ademais, eles ja ndo possuem um crescimento de mercado alto e ndo
conseguem expandir muito suas fronteiras, entretanto dispéem de participacao
relativa alta e por isso ndo demandam de investimentos para ampliacéo.
(CHIAVENATO, 2014).

Figura 1 - Representacdo da Matriz BCG
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Fonte: Autor do trabalho (2022).

O quadro 1 demonstra a analise nos moldes da Matriz BCG. Nele, foi levado

em consideracgdo principalmente o quesito da geracdo de caixa e nimero de vendas.
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Quadro 1 - MatrizBCG da LTX

ESTRELA PONTO DE INTERROGACAO

e Baldes Especiais;

o . e Velas em Numeros.
e BalGes Metalizados

VACA LEITEIRA [ Asacaxi |

e Baldes Profissionais 9”;

e Big Baldo 25”";

e BigBaldo 35”;

e Toucas de Natacgao; e BalGes Espaguete;
e BalGes Personalizados. e Elasticos.

e Baldes Tradicionais 6,5” e 7” Liso
e Luvas em Latex;
e lLuvas Banhadas a Latex

Fonte: Autor do trabalho (2022)

Na empresa em questédo, foi considerado como estrela os baldes especiais e
metalizados, tendo em vista que precisam de investimentos maiores. A categoria de
bal6es especiais vende bem e gera uma margem considerada boa para os gestores
da empresa, mas a falta de maquinario especializado requer um trabalho manual dos
colaboradores. Ja para os metalizados o custo de producdo e matéria prima ainda é
relativamente alto.

No campo do ponto de interrogacao, entram em questao as velas em formato
de numeros, pois foram implementadas recentemente ao portifélio da empresa e ainda
esta na fase de viabilidade técnica e econémica.

Para a vaca leiteira, foi apontado que o0s pertencentes deste grupo,
inicialmente, séo os baldes profissionais de nove polegadas, big baldo de vinte e cinto
e trinta e cinco polegadas, toucas de natacdo e baldes personalizados. Todos estes,
com excecdo das toucas de natacdo, ja estdo ha anos no portifolio da empresa
gerando lucros relevantes para os gestores e ja ndo demandam de alto investimento.
Por sua vez, a touca de natacdo foi incrementada mais recentemente e vende em
menor escala se comparada com os balfes, mas ainda segue o perfil de precisar de
pOUCOS recursos e gerar margem positiva.

Em um segundo plano, ainda s&o considerados como vaca leiteira os baldes

tradicionais, luvas em latex e luvas banhadas a latex. O caso destes produtos é mais
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especifico, pois eles ndo sdo capazes de gerar lucro tais quais 0s outros, mas ainda
assim entram no quadrante por contribuirem positivamente para o caixa da empresa.
Outro fator relevante a ser destacado é que desempenham papel estratégico para 0s
gestores, pois sdo através deles que os clientes podem se interessar pelo restante do
portifolio.

Na subdivisdo do abacaxi, concluiu-se que os produtos que contemplam este
campo sdo os baldes espaguete e eldsticos. Nesse caso a parte executiva deve
avaliar a conveniéncia de manté-los dentro do seu ciclo de producéao, pois o fluxo de

vendas ndo é tdo volumoso quanto em anos passados.

3.2 Matriz SWOT/CRUZADA

A anélise SWOT, na percepcado de Kotler e Keller (2006), aborda sobre a
avaliacdo global das forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas de um negdcio,
onde estdo subdivididos em dois grupos; o ambiente externo, que fala sobre as
oportunidades e ameacas, e 0 ambiente interno, que se trata dos pontos fortes e
fraguezas da organizacao.

Sobre os pontos fortes, explica Rezende (2008) que séo as variaveis internas
gue podem ser dominadas pela empresa a fim de que se gere um ambiente propicio
para as atividades operacionais. Assim, impactam positivamente na producao e
precisam ser explorados e incentivados.

Para os pontos fracos, Matos, Matos e Almeida (2007) definem que séo
consideradas fraquezas aqueles pontos que incapacitam a empresas a desenvolver
seu mais alto desempenho. Dessa maneira, esses pontos precisam ser mitigados ou,

de preferéncia, superados para que se evitem prejuizos a organizacao.
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Figura 2 - Matriz SWOT

PONTOS POSITIVOS

PONTOS NEGATIVOS

FORCAS
INTERNAS

S FORCAS
(STRENGHTS)

FRAQUEZAS
(WEAKNESSES)

OPORTUNIDADES
(OPORTUNITIES)

FORCAS
EXTERNAS

AMEAGAS
(THREATS)

Fonte: Autor do trabalho (2022).

Ja as oportunidades e ameacas, citam Kotler e Keller (2006) que a unidade

de negdcios precisa se atentar a importantes forcas do macroambiente, sendo elas

correspondentes a fatores econémicos, demograficos, tecnoldgicos, politico-legais e

socioculturais, e os agente micro ambientais (clientes, concorrentes, distribuidores,

fornecedores) que possam afetar sua capacidade de gerar lucro. Logicamente, as

oportunidades séo os fatores que impactam positivamente e devem ser aproveitados

0 maximo possivel. Ja as ameacas podem fragilizar o negécio, devendo a organizacao

se proteger delas. Nos dois casos, a empresa nao possui controle sobre elas.

Com as informacdes levantadas com os gestores da LTX, tem-se a Matriz

SWOT da empresa apresentada no quadro 2:

Quadro 2 Matriz SWOT da LTX

Ponto Forte

Ponto Fraco

e Pontualidade na Entrega; )

e Fidelizagdao de Clientes; °

e Preco Competitivo; °

e (Qualidade dos Produtos;

e Atendimento Qualificado; °

e Baixa Rotatividade com Funciondrios .
Efetivos; )

Concorréncia de Precos;

Caréncia de Maquinario;

Alta Rotatividade com Funcionarios Novos e
Diaristas;

Parte das InstalacGes sdo da Prefeitura;

Nao Possui Perfil de Contratagao;

Nao Possui Fluxograma e Organograma;
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e Poucos Acidentes de Trabalho; e Fluxo de Caixa Insuficiente;
e As condicOes insalubres sao tratadas e Inadimpléncia Consideravel;
adequadamente;

e Ha Backup de Informacdes;
e Nao Existe Legislagdo Extremamente

Restritiva.
Oportunidades Ameaca
e Importacdo do Latex; e Matéria Prima Escassa
e Parcerias com Designers de Festas; e Incerteza da Pandemia;
e Expansao do Maquinario; e Variacao do Délar;
e Retomada do setor no periodo pés e Muita Concorréncia para Determinados
pandemia Produtos;

e Aumento do Custo da Matéria Prima.
e O tempo frio afeta o latex.

Fonte: Autor do trabalho (2022).

A Matriz SWOT/Cruzada, também denominada de Matriz TOWS, para
Weihrich (1982), por sua vez define a possibilidade de realizar cruzamentos entre os
fatores externos, compreendidos como as oportunidades e ameacas, com 0S
elementos internos, entendidos como forcas e fraquezas (apud. LEITAO e DEODATO,
2005). Sendo assim, a partir da confrontacdo entre dos aspectos da Matriz SWOT,
tem-se quatro estratégias a serem formuladas:

Estratégia S-O (Maxi-Maxi): constitui na reunido das circunstancias para
maximizar as vantagens das oportunidades com as for¢cas da empresa.

Estratégia S-T (Maxi-Mini): esse ponto busca utilizar as for¢as para amenizar
as ameacas do ambiente externo, criando assim uma estratégia defensiva.

Estratégia W-O (Mini-Maxi): apresenta maneiras de como transformar os
pontos fracos em pontos fortes através do aproveitamento das oportunidades que
estdo inseridas no contexto do ambiente externo.

Estratégia W-T (Mini-Mini): consiste em mensurar que deve ser buscada a
minimizagdo simultanea e total dos pontos fracos e ameacas desta estratégia, pois 0s
dois ndo sao favoraveis para as atividades empresariais.

Ao analisar os principais pontos que puderam ser cruzados no escopo da
Matriz SWOT Cruzada, onde foram confrontadas as oportunidades, ameacas,
fraquezas e forcas para a definicao de estratégias, podem ser transcritas e suas ideias

explicitadas.
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Pontos fortes versus oportunidades: a pontualidade na entrega, fidelizagcéo
constante, precos competitivos, qualidade no atendimento e dos produtos podem ser
um fator decisivo com relacdo a retomada do setor no periodo pés pandemia, pois
isso pode ajudar a captar novos clientes que estavam ociosos durante esse periodo.
Também, pelas entregas serem assiduas, a parceria com designers de festas pode
ser impactada positivamente, haja vista a necessidade do material precisar ser
recebido o quanto antes. Além disso, pode-se citar que o preco competitivo da LTX
auxilia a baixar o orgamento do cliente que busca esse tipo de servico.

Pontos fortes versus ameacas: a variacdo constate do délar implica em um
aumento do custo da matéria prima que em grande parte é importada, logo o preco
competitivo da empresa pode ser comprometido em relagcdo a concorréncia. Assim
como a concorréncia exacerbada em cima dos baldes mais tradicionais pode obrigar
a empresa a retira-los de sua producéo. Diante do cenario descrito, pode implicar na
qualidade dos produtos caso haja uma necessidade de cortar custos, o que
certamente repercutird na fidelizacédo de clientes e até a perca deles.

Pontos fracos versus oportunidades: a matéria prima escassa dentro da
empresa contrasta diretamente com a importacdo do latex, pois esse problema
poderia ser resolvido caso a oportunidade de comprar o material primario de outros
paises fosse efetivada. Entretanto, os fornecedores internacionais exigem que uma
guantidade maior seja negociada, e por problemas do fluxo de caixa ser insuficiente
isso acaba impossibilitando. Fato esse que € impulsionado pela inadimpléncia dos
clientes em decorréncia de sua quantidade e localidades distantes. A escassez das
magquinas de producéo inviabiliza a confeccao de alguns tipos de balGes que requerem
equipamento especifico. Dessa maneira, a expansdo delas pode ser considerado
como uma oportunidade. Entretanto, a empresa esté limitada a um espaco fisico, pois
parte das instalacfes sao da Prefeitura do Municipio de California, esta que pode
reaver o prédio futuramente em decorréncia da extingdo do contrato.

Pontos fracos versus ameacas: a alta concorréncia entre os baldes
tradicionais acaba por gerar menos lucro para a empresa. Esse faturamento poderia
ser corrigido com o aumento da producdo dos baldes especiais, mas ha uma

necessidade de maquinas especificas para a producao deles.
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3.3 Matriz ANSOFF

A Matriz Ansoff, idealizada por Igor Ansoff, é dividida em quatro quadrantes,
nos quais dao a dimensao de planejamento quanto aos produtos e mercados.

Esse modelo de andlise tem como base uma matriz de duas entradas,
duplamente dimensionadas em produtos e mercados (atuais e novos).
Levando-se em consideragédo essas duas dimensdes, temos quatro
possibilidades de acdes estratégicas. (SERTEK; GUINDANI;
MARTINS, 2012, p. 149)

No primeiro quadrante, definido como penetragdo de mercado, a empresa vai
buscar aumentar sua participacdo de mercado e atrair novos clientes para
consumirem seus produtos. Nisso, podem ser implementadas acfes que aumentem
a necessidade de uso dos clientes, por exemplo. (AAKER, 2007).

O quadrante chamado desenvolvimento de produto aponta que € o produto
que merece receber o enfoque. Com isso, a empresa precisa desenvolver seus
produtos de forma a incrementa-los e gerar valor para eles, assim como, caso
possivel, criar novos produtos para o mercado ja existente. (AAKER, 2007).

O desenvolvimento de mercado refere-se a participacdo dos produtos ja
existentes em um mercado também existente. Nesse sentido, é fundamental que haja
visibilidade da empresa e do que ela oferta, podendo estender-se para novos lugares
ou segmentacéo de mercado. (AAKER, 2007).

Por fim, no quarto quadrante é tratado sobre a estratégia de diversificacéo,
podendo ela se dar de forma relacionada ou nao relacionada. A relacionada ocorre
guando a nova investida da empresa faz parte de um segmento parecido com o que
ja atuava antes. Ja a néo relacionada se sucede no fato do novo produto e o novo
mercado serem diferentes o que a empresa pertencia. (AAKER, 2007).

Para auxiliar na visualizagdo da matriz e a apresentacao de seus conceitos,

esta fica disponibilizada na disposi¢éao da figura 3:

Figura 3 - Caracterizacdo da Matriz Ansoff
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Fonte: Autor do trabalho (2022)

No quadro 3, esta reproduzida a Matriz que foi aplicada analisando o mercado

e 0s produtos da LTX:

Quadro 3 - Caracterizacdo da Matriz Ansoff

PRODUTOS ATUAIS

PRODUTOS NOVOS

PENETRACAO DE MERCADO

DESENVOLVIMENTO DE

divulgacao;

. Expor os produtos em lojas virtuais;
. Expandir a propagacdo através de

aderir o e-commerce.

MERCADOS PRODUTO
ATUAIS . Elaborar vendas casadas para
distribuidoras, aumentando assim o | 1. Investir em cores novas dos
valor do ticket médio. produtos;
2. Fabricar baldes em mais tamanhos.
DESENVOLVIMENTO DE DIVERSIFICAQAO
MERCADO
MERCADOS ) . 1. Atendlmento a festas particulares
NOVOS . Implantagdo de um site para juntamente com  decoradores

profissionais.

Fonte: Autor do trabalho (2022).

Diante das informacdes recolhidas e aplicadas a matriz Ansoff, percebe-se

gue a empresa possui oportunidades a serem destrinchadas, tais como diretamente

atuar em festas, fornecendo material para os profissionais. Também, cita-se 0




32

potencial a ser explorado pela implementacdo do canal online para vendas da

empresa.
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4. ORGANIZACAO

Inicialmente, observa-se que a LTX relne caracteristicas necessarias que
permitem defini-la como uma organizacdo. Nela, encontram-se recursos fisicos e
humanos que através de processos transformam os insumos em baldes e demais
produtos, tudo isso visando atender as necessidades de seus clientes. Por mais que
esses procedimentos nao estejam formalizados e nao foram entendidos pelos
colaboradores, ainda assim eles acontecem de forma natural.

Uma organizacdo é um conjunto de recursos, sistema de operacfes e a
necessidade de garantir satisfacdo ao cliente. Os recursos sdo compreendidos como
0 espaco, instalacdo, maquinas e, principalmente, por pessoas, estas que utilizam os
demais artificios e podem ser categorizadas hierarquicamente. J& as operagcfes sao
as que fazem a transformacéo da matéria prima e agregam valor ao produto, tudo isso

em uma sequéncia de processos cronoldgica e estruturada. (MAXIMINIANO, 2011).

4.1 Histérico Da Organizacao

A LTX foi fundada no ano de 2005 por dois sécios que ja tinham experiéncia
neste ramo do mercado por ja terem atuado em uma empresa em Sao Pulo que
também confeccionava artigos em latex. Entdo, enxergando uma demanda existente
na regido e a vontade de abrir 0 préprio negécio, comecaram a empreender no setor,
constituindo assim 0s primeiros passos para a implementacdo da empresa.

Um dos soécios operava ha parte de mecéanica, sendo este um fator
determinante para firmar o empreendimento, pois tinha assim conhecimento sobre os
maquinarios necessarios. O outro sécio atuava na parte de quimica, sendo seu
conhecimento imprescindivel para a aquisicdo dos primeiros insumos, preparacao da
matéria prima e dominio das tonalidades dos baldes.

Inicialmente, a LTX ja tinha contato com clientes e fornecedores da outra
empresa, formando assim sua primeira carteira de clientes, que era utilizada por
vendedores terceirizados que negociavam com clientes da regido e também de Séo
Paulo. Dessa maneira, o0 negocio foi se estabilizando regionalmente com os primeiros

clientes e fidelizando-os gradativamente.
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Pouco tempo depois de fundada, a LTX ficava localizada em um barracéo
relativamente pequeno, depois mudou para o parque industrial da cidade, melhorando
as instalagbes e adquirindo equipamento para aprimorar a qualidade e aumentar a
capacidade de produgdo. Com o passar do tempo, foi acrescentado mais dois
barracdes, um sendo adquirido seu direito de uso do antigo dono e o outro construido

mais ao fundo. A LTX hoje conta com 9 funcionarios.

4.2 Estrutura Organizacional

Uma parte que exerce sua influéncia dentro das organizacbes sdo as
pessoas. Dito isso, € compreensivel a necessidade de mensura-las e entender como
elas estédo organizadas.

Morgan (2006) afirma que € necessario pensarmos nas organizacbes como
se fossem maquinas, pois assim pode-se vé-las como algo estruturado e que objetiva
atingir um determinado fim. Nesse sentido, elas, quando desenhadas, tornam-se em
organogramas. Ainda, o mesmo autor (2006) define o organograma como um padréo
de cargos definidos, organizados de maneira hierarquica que facilitam o controle e a
comunicacao por parte de quem ordena e delega as tarefas.

Na figura 4 esta disposto o organograma da empresa LTX:

Figura 4 - Organograma LTX

Financeiro Gestao de Pedidos
|

Embalagem Producao — - Silk

Estoque — Oficina
Laboratorio

—— Cozinha

Descanso

Fonte: Autor do trabalho (2022).
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Para Carvalho e Laurindo (2010) um componente importante para se ter uma
boa estratégia corporativa é ter uma estrutura organizacional atuante. Dessa maneira,
é requisitado que isso seja feito e registrado de maneira explicita ou implicita dos

cargos da organizacao.

4.3 Unidades Organizacionais

Ha diversas formas de definir uma estrutura organizacional e uma delas €
justamente vé-la como um conjunto de responsabilidades que podem ser agrupadas
distintamente, devendo também ter uma definicdo de responsabilidade entre esses
agrupamentos. (Slack; Jones; Johnston, 2018).

Ainda, para Padoveze e Taranto (2009), ao se referir sobre a
departamentalizacdo, conceito este que pode ser entendido como uma unidade
organizacional, € preciso identificar em cada reparticdo quais vao ser as atividades
racionais a serem executadas para a fabricacdo do bem ou a prestacao do servicgo, a
fim de elucidar aos gerentes da empresa.

Abaixo, seguem o0s departamentos e suas atribuicbes de acordo com a
realidade organizacional observada por este estudo:

Contabilidade/RH: Este setor fica fora da empresa, sendo um escritorio
especializado que fornece os servicos para a LTX, ou seja, € terceirizado. Tem por
atribuicdo o lancamento dos fatos contabeis no balanco patrimonial, a elaboracéo da
folha de pagamento mensal, a parte burocratica no registro de funcionarios e apuracéo
do recolhimento dos tributos.

Assisténcia Comercial: Efetua a parte de cobrancas gerenciando as contas a
receber. Realiza o primeiro contato entre a empresa e o cliente, buscando efetivar a
venda dos produtos. Busca promover o nome e o portifélio da LTX no mercado local,
ampliando assim a carteira de clientes. Intermedia a relagéo entre os fornecedores de
matéria prima e a empresa.

Financeiro: Gerencia as contas bancarias da organizacdo, executa o
pagamento dos boletos e dividas com fornecedores e outras instituicbes, é
responsavel pela reunido de informacdes quanto ao fluxo de caixa e disponibilidade
financeira. Auxilia também o escritorio terceirizado no langcamento de informacgdes da

folha de pagamento e recursos humanos. Elabora as notas fiscais dos itens vendidos.
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Gestor de Pedidos: Cria a relacdo e ordem dos pedidos, anotando
informacgdes como a quantidade e cores dos produtos. Controla os niveis de producéo
de acordo com a demanda. Faz a inspec¢éo de qualidade e determina se os produtos
estdo aptos para comercializacgao.

Estoque: Contabiliza a relacdo de entradas e saidas de matéria prima e
materiais. Armazena os produtos acabados que serdo entregues aos destinatarios.

Embalagem: Recepciona os produtos depois de prontos, sendo a Ultima
etapa do processo produtivo. Aloca as embalagens com o auxilio de maquinas,
encaminhando-os para a revisao final. Por fim, direciona para o almoxarifado os
produtos acabados e semiacabados.

Laboratorio: Cuida da pesagem dos materiais, mesclagem de cores novas
com corantes, avaliacdo dos produtos quimicos quanto a qualidade e a pureza do
latex. Antes do material ser enviado para a producédo, é examinado também aspectos
como a elasticidade da borracha e durabilidade.

Cozinha: Fica responsavel pelo processo de unir o0s componentes quimicos
com o latex através de um procedimento térmico. Posteriormente, o resultado dessa
mistura é destinado ao repouso de 2 ou 3 dias.

Producdo 1: Confecciona os bales mais comercializados em questdo de
nameros: os de 6,5 e 7 polegadas. Limpa os bal6es depois de recolhidos do processo
de fabricagéo.

Producéo 2: Produz as demais mercadorias ordenadas pelo responsavel pela
gestdo de pedidos, como os baldes personalizados, toucas, luvas, fitas elasticas e
bal6es grandes e especiais.

Oficina: Repara as maquinas quando had uma quebra, faz a manutencao
preventiva delas.

Silk: Realiza a pintura dos produtos, faz a preparacdo das tintas e corantes,

operacionaliza as maquinas utilizadas para colorir, monitora a secagem da tinta.
4.4 Layout
O arranjo fisico, podendo ser compreendido como um sindnimo para o Layout,

determina como e onde estdo alocados os recursos de produgcdo assim como as

tarefas necessarias para operar esses recursos. Caso haja falhas na hora de definir o
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layout, isso implicar-se-a em demoras no fluxo de producdo, levando
consequentemente a custos maiores em razao do tempo (Slack; Jones; Johnston,
2018).

Ritzman e Krajewski (2004) evidenciam que o arranjo fisico das organizacdes
€ um fator competitivo, em que seu planejamento incumbe diretamente na capacidade
de gerar resultado na boa alocacdo das pessoas, dos equipamentos e na melhor
utilizacdo possivel do espaco fisico. Aléem disso, é importante ressaltar que a ma
gestdo do local de trabalho pode gerar inseguranca, riscos a saude, perigos
desnecessarios e imperfeicdes na comunicacao.

Atualmente, a LTX conta com um terreno contendo 4 barracdes disponiveis
para a producdao, divididos da seguinte maneira que estao expostas nas figuras 5, 6,
7e8:

Figura 5 - Layout Galpao 1
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Estoque Produtos Semi
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Estoque Caixas, Banheiro Fem.

Papeldo e Luvas

e | [ T T

A Banheiro Masc.
W Gestor de Pedidos
Financeiro
Assist&ncia
Comercial

Fonte: Autor do trabalho (2022).
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Este barracdo engloba o refeitorio, a embalagem, almoxarifado e os setores
financeiro, gestdo de pedidos e assisténcia comercial. E importante notar que o
refeitdrio precisa necessariamente estar alocado neste galpéo, haja vista que ele é o
anico que ndo possui contato com produtos quimicos e tintas que podem intoxicar os
alimentos. O setor de embalagem também esta estrategicamente posicionado, pois
ele é a Ultima etapa do processo produtivo e esta situado no local menos sujo e impede
gue uma nova limpeza deva ser feita. Nao obstante, os departamentos de gestédo de
pedidos, financeiro e assisténcia comercial estdo proximos uns dos outros para

facilitar a comunicacéao.

Figura 6 - Layout Galpéao 2

Estoque de ! Produgdo Producdo u Limpeza dos :
Produtos Cozinha | Luvas Big Baldo Produtos Apés
Quimicos | U Producao
| ro—
I
o I
aboratoriof B Oficina
[ Produc3do dos Demais | Nova
Descanso BalBes >
e -
Produtos I-\
—
Compressores
|

Fonte: Autor do trabalho (2022).

O galpéo 2, assim como o0 3 e 0 4, precisam ficar mais afastados do resto dos
funcionéarios da empresa. Isso porque sao locais relativamente insalubres, onde todos
os funcionarios trabalham utilizando mascaras de protecéo. E notério que as unidades
que preparam a matéria prima antes da producéo (estoque de produtos quimicos,
laboratorio, cozinha e descanso) estdo umas do lado das outras, o que gera economia

de tempo
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Figura 7 - Layout Galpdo 3e 4

Producg¢do Baldes 6,5" e 7"

Oficina
Atual

Silk !

Fonte: Autor de trabalho (2022).

A figura 7 dispde sobre a localizagéo dos setores de silk, a oficina e producéo

dos baldes 6,5 e 7 polegadas. A oficina estd em processo de transi¢cdo, onde passara

para o barracdo 3, sendo que seu futuro espaco vago dara lugar a expansao da

producgéo dos baldes anteriormente citados.

Figura 8 - Layout Geral da Empresa
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-
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mul?

Fonte: Autor do Trabalho (2022).

A figura 8 abrange um panorama geral de espaco de toda a estrutura da LTX.

4.5 Processos Operacionais
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Ao analisar a conjuntura atual de como se déo as atividades organizacionais,
€ necessario entender o que sdo 0s processos. Ritzman e Krajewski (2004)
conceituam processo como um agrupamento de atividade que transforma os insumos
e lhe da valor, criando assim produtos direcionados para as vendas aos clientes. Os
processos, que variam de empresa para empresa, hem sempre sdo diretamente
relacionados com a atividade principal, podendo, por exemplo, ser classificados como
0 processamento de pedidos e o controle de estoque.

4.5.1 Fluxograma Horizontal

O mapeamento do processo, definido aqui como fluxograma horizontal,
aborda sobre seu uso de forma detalhada pode identificar possiveis pontos de
melhora, uma vez que registra cada estagio do processo, dando uma noc¢do mais clara
ao gestor sobre a sequéncia logica de processos. Nisso, torna-se viavel enxergar
possibilidades de mudanca na cadeia produtiva de fluxos mal organizados. (Slack;
Jones; Johnston, 2018).

Figura 9 - Fluxograma Horizontal LTX
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Fonte: Autor do trabalho (2022).
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Por sua vez, Oliveira (2013) expressa sobre o conceito de fluxograma, que
indica uma representacdo grafica de um determinado procedimento. Nela, € preciso
conter as operacdes, 0s encarregados e ou as unidades organizacionais
responsaveis.

O processo de uma maneira geral representado pelo fluxograma da figura 9
reproduz a realidade atual da LTX. Nele, verifica-se que tudo tem inicio com a
requisigao de produtos feita pelos clientes, denominada de pedido, onde a assisténcia
comercial € encarregada de fazer esse primeiro contato e depois encaminhar para a
gestdo de pedidos. Em sequéncia, tem-se a fase de preparacéo do latex na analise
laboratorial, seu cozimento com produtos quimicos e o descanso dela. Caso néo haja
disponibilidade da matéria prima, € feita a compra junto aos fornecedores.

Posteriormente, inicia-se a producao das mercadorias, na qual séo utilizados
a formulacéo dos balbes (procedimento no qual envolve-se o silk, que também realiza
a modelagem), passa-se pelo maquinario de producédo e, finalmente, sdo limpos e
levados para a primeira inspecéo de qualidade. Quando possui furos e imperfeicoes
sdo descartados, caso ndo tenha € dado prosseguimento.

Sequencialmente, o setor de embalagem fica encarregado de empacotar 0os
produtos e realizar a segunda verificagdo quanto a qualidade. Por conseguinte,
encaminha-se para o almoxarifado para posteriormente ser enviado ao cliente, este

que recebe a nota fiscal e faz o pagamento.

4.5.2 Fluxograma Vertical

O fluxograma vertical € um modelo tradicionalmente usado para descrever as
operacbes de um departamento especifico de uma organiza¢do. Contudo, em
algumas ocasifes, também serve para representar operacdes que envolvem mais de
um departamento. Nesse sentido, observando os processos em colunas é possivel
fragmentar as atividades complexas para melhor entendimento. (LLATAS, 2011).

A autora (2011) ainda dispde que normalmente o fluxograma vertical é
representado por simbolos que facilitam a leitura. Dessa forma, temos bem definido
como quantificar o nimero de operacoes, transporte, demora, execugao ou inspecao

e se vao ser gerados arquivos definitivos ou provisorios. Isso favorece o entendimento
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do gestor, que pode promover alteracdes para fins de otimizacdo, dando mais fluidez
e objetividade para as tarefas rotineiras da organizacéo.

Na figura 10 fica disposto a legenda do fluxograma vertical:

Figura 10 - Simbolos do Fluxograma Vertical

Anidlise ou Execugio ou
: . ekl b

Permanéncia
tempordria ou

Transporte \ passagem

Arquivo provisério
Arquivo \ Demora ou
definitivo atraso

Fonte: Oliveira (2013).

Ja na figura 11 expbe-se o exemplo utilizado pelo autor para elucidar o

conceito do fluxograma vertical:

Figura 11 - Fluxograma Vertical

@ | Avitee o operagis 3 | mouoa Aol _LX1be cacsoive
Bl | ssecusio ouinpesao 2 FEORGE
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W | Amuivo definitivo 3 T de de 20
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v Rocepgiio m fornecedor Nota Fisca
v “limite Aviso de ltecebimento (Al) em quatro
Arquivis 45 via 40 AR et ordenn nunes s
&\'/ M-m—v:ﬁxn‘-vmwnosmﬁ
"V mz-ﬂ-aoarmomamm
A v Nemaete 3* via do Alt @ matetial para o
; /‘\\7 Contas a Pagar Necebe NI @ 1* via do AR
A Confere NF cons AR
* v wuﬁm 1. vhdolgﬁ mmgmn‘tku
A Afdardando taua
AN Compras Recehe 24 via do AR

Fonte: Oliveira (2013).
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Figura 12 - Fluxograma Vertical do Departamento Financeiro

@ |Anilise ou operagdo 3 Atual X
Rotina
| Execugdo ou inspegdo 2 Proposta
wv
% _' Demora ou atraso 2 0 |Unidade oganizacional: Financeiro
Q ra
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1 [ ] /\ \/ =>| Financeiro [Controla o fluxo de caixa
2 /\ \\/ =)>| Financeiro [Movimenta a conta do banco
3 || IR N [:’} Financeiro |Verifica o valor das contas a pagar
4 [] /\ \\/ =>| Financeiro |Auxilia nafolha de pagamento
5 A [:f} Financeiro |[Elabora notas fiscais
6 ) || :f} Financeiro [Faz o pagemento
7 O - A :> Financeiro |Arquiva os comprovantes

Fonte: Autor do trabalho (2022).

A figura 12 descreve a rotina do departamento financeiro, onde expbe a

atuacao do departamento financeiro.

Figura 13 - Fluxograma Vertical da Assisténcia Comercial

@ |Anilise ou operagdo 3 Atual X
Rotina
- Execugdo ou inspegao 1 Proposta
) ’ ke Assist
§ —- Demora ou atraso § Unidade oganizacional: Cs:' en_c'a
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' Arquivo definitivo Data 2022
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Ordem Simbolos Setor Descrigao dos Passos
1 [ ] /\ \/ =>| comercial |Anuncia os produtos
2 A v |::> comercial |Recpciona e conversa com os clientes
3 A v |:'.> Comercial |Faz a mediagdo da venda
4

Comercial |Direciona as informagdes para a Gestdo de Pedidos
) Realiza o orcamento para compra de matéria
5 Comercial . ) .
prima e insumos de producao

Fonte: Autor do trabalho (2022).

J& a assisténcia comercial, conforme ja mencionado, dedica-se a mediar as
negociagdes tanto com clientes quanto com os fornecedores. Também encaminha as
informacdes de pedidos e faz a divulgacao dos produtos pelos canais de comunicagao

da empresa com o publico.
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Figura 14 - Fluxograma Vertical da Gestdo de Pedidos
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Fonte: Autor do trabalho (2022).

O gerenciamento de pedidos tem por obrigacdo cumprir com o fluxo e
direcionamento corretos da producdo, cuidando da quantidade e qualidade

produzidas.

Figura 15 - Fluxograma Vertical da Produgcdo e Embalagem
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12 O [ | A v Comercial |Venda e entrega

Fonte: Autor do trabalho (2022).



A figura 15 aborda sobre o processo produtivo de um modo global.
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5. OBSERVACAO DA REALIDADE ORGANIZACIONAL

Nesse topico do presente trabalho, serd abordado o quesito de visualizar
Como a empresa encontra-se neste momento em relagéo a determinados campos de
atuacao. Para isso, o grafico radar, que sera utilizado como ferramenta aliada ao
diagndstico aplicado em forma de questionario, auxiliara a compreender os dados que
serdo plotados em uma escala de avaliagcdo de 0 a 100, onde quanto mais perto a
linha vermelha estiver do 0 (centro do gréfico) apresenta-se como ruim e o inverso
guando a linha estiver proxima a nota 100.

Sendo assim, para Tague (2005) o gréafico radar € uma espécie de grafico que
mais se parece com uma teia de aranha, onde as dimensdes sao tracadas em uma
linha e partem de um ponto central. Sua utilizagdo € recomendada a partir de trés
fatos; para medir progressées; quando varias variaveis estdo sendo medidas para
avaliar o desempenho geral e; quando ndo € necessario ponderar a importancia

relativa das variaveis.

Gréfico 1 - Andlise Geral

Analise Geral
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Qualidade 0 Inovagao
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Fonte: Autor do Trabalho (2022).
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Conforme pode-se perceber, o grafico 1 disponibiliza as sete dimensfes que
serdo objetos de estudo, sendo elas a Gestéo, Inovacéo, Marketing, Marketing Digital,
Producgéo e Qualidade.

De maneira geral, a Qualidade e o Marketing séo as dimensdes que mais se
destacaram positivamente, mas que ainda necessitam de melhorias para pontuar
melhor o grafico. Pode-se dizer ainda que muitos quesitos que foram abordados no
questionario sdo praticados, mas ndo possuem processo formalizado e falta o registro
de informacdes.

Visivelmente, percebe-se que as areas que mais precisam de atencao e
melhorias sdo a Gestdo, Inovacdo e, principalmente, o Meio Ambiente. Dessa
maneira, seréo propostas sugestdes de melhorias com a finalidade de integrar esses
setores aos demais da organizagao.

6. ANALISE E DISCUSSAO DOS DADOS

A andlise e discussao dos dados se dardo em cima das dimensdes apontadas
no grafico 1, as quais sdo: Gestdo, Inovacdo, Marketing, Marketing Digital, Meio

Ambiente, Producéo e Qualidade.

6.1 Gestao

A efetividade da gestdo € um dos pontos chaves para seu sucesso, por iSso
Santos (2008), define que a gestédo pode ser compreendida como um procedimento
de coordenacdo e inclusdo de recursos, que busca concretizar objetivos pré-
estabelecidos, por meio da realizacédo de atividades de planejamento, organizacao,
direcdo e controle.

Conforme sera visto no grafico 2, pode-se perceber que existem pontos falhos
gue merecem ser mencionados para uma futura acao corretiva. Os pontos que mais
se destacam nesse tema sao as partes de financas da empresa e desenvolvimento
gerencial.

J4 os pontos relativamente positivos foram o da capacitacdo de
colaboradores, estes que recebem treinamento regularmente, e o desempenho da

empresa que é avaliado constantemente.
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Gréfico 2 - Gestao

Gestao

Visdo da Empresa

Praticas de Gestdo Missdo da Empresa

Finangas da Empresa

Fonte: Autor do Trabalho (2022).

Sobre as financas da empresa, ressalta-se que o fluxo de caixa néo é
utilizado. Na visdo de Friedrich e Brondani (2012), o fluxo de caixa constitui funcéo
primordial no planejamento financeiro das empresas. Entende-se fluxo de caixa por
registros que documentam a movimentacdo do dinheiro do caixa, onde é levado em
consideracao as entradas e saidas dos recursos.

A figura do gestor € indispensavel para a empresa, visto que ele é a autoridade
para coordenar as acgdes. Segundo (HERMAN, 1993), para que qualquer tipo de
empresa tenha éxito em suas atividades, € essencial uma boa lideranga, uma boa
administracdo e uma equipe de pessoas com conhecimentos, habilidades, aptidbes e
atitudes para desempenhar em um nivel suficientemente alto de producédo e cumprir

a missao da organizacao.

6.2 Inovacao de Produto

A inovacgao, quando trabalhada de maneira correta pode gerar beneficios, ja
que é possivel atualizar pontos cruciais tais como o portifélio e 0s processos
organizacionais. Tidd, Bessant e Pavitt (2008) argumentam o entendimento da
inovagdo como um processo traz a tona a necessidade de que ela seja gerida na

forma de entradas, saidas, atividades e subprocessos, meios de controle, objetivos,
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parametros e recursos. Conforme esses autores, gerir a inovagao € basicamente
conceber, melhorar, reconhecer e compreender as rotinas efetivas para geracdo de
inovacgoes, bem como facilitar seu surgimento dentro da organizacéo.

Para Drucker (1985) inovacdo é a ferramenta especifica dos
empreendedores, o0 meio pelo qual exploram as mudancas como oportunidades para
um negocio ou servico diferente. Pode ser considerada uma disciplina, pode ser

aprendida e praticada.

Gréfico 3 - Inovacao de Produto
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Fonte: Autor do Trabalho (2022).

O gréfico 3 apontou que a empresa tem uma relativa preocupa¢do com o
lancamento de novos produtos. Isso é perceptivel quando levamos em consideracéo,
por exemplo, que no momento atual a LTX esta investindo na producao independente
de velas para bolos de aniversario, produto este que esta na fase de experimentacgao.
Entretanto, também se constatou que a reunido de informagfes e sugestdes pelos
funcionarios tem sido comprometida e nao é registrada.

A técnica do brainstorming, utilizada para gerar um grande volume ideias

sobre determinado assunto, foi descrito por Osborn (2004) como um instrumento para
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dar uma dinamica criativa a um grupo de pessoas para buscar solucées a um assunto.
Ainda, todos os pensamentos e discussfes devem ser anotados e registrados.

O feedback, visando melhorar o quesito da andlise de sugestdes dos clientes,
foi descrito no trabalho de Bertalanffy (2010) da Teoria Geral dos Sistemas, o qual
dispde que os sistemas alcancam novos conceitos e evolugdo por meio da troca de
entradas e saidas, 0 que gera uma interacdo. Essa interacdo pode ser entendida como
feedback.

6.3 Marketing

Em um mundo globalizado atual, pode-se dizer que o marketing é a “alma do
negocio”. Para Kotler e Keller (2006), o marketing busca uma maneira de unir a
satisfacdo de necessidades humanas com as necessidades de lucratividade de uma
organizacado. Isso acontece quando uma das partes procura maneiras de observar e
busca respostas desejadas das outras partes para exercer seu poder de troca. O
marketing atua na escolha de mercados-alvo, de maneira a fidelizar clientes por meio
da criacdo, entrega e comunicacado de um valor superior para o cliente.

Por contar com um extenso portifélio, uma andlise dos produtos da LTX
poderia dar uma ideia ao gestor quanto a lucratividade deles. Essa analise poderia ser
feita nos moldes do ciclo de vida do produto, que de acordo com Kotler e Keller (2006),
o ciclo de vida do produto é dividido em quatro etapas: introducdo, crescimento,
maturidade e declinio. A introducédo é o momento no qual o produto € apresentado ao
mercado. E o periodo em que o crescimento é mais devagar, pois além do recente
lancamento, o lucro é comprometido em razdo dos investimentos no produto. Na fase
de crescimento, a producao cresce de acordo com a elevacéo da demanda e os lucros
comecam a aparecer. Na maturidade, o crescimento das vendas ja ndo € mais
alcancado e o produto tende a uma estabilidade no faturamento do caixa, entédo a
empresa precisa buscar meios mais baratos de producdo para lidar com a
concorréncia. No estagio de declinio as vendas decaem e o produto comeca a dar
prejuizo, sendo a empresa obrigada a se desfazer dele.

A comunicacao com os clientes torna-se imprescindivel para a fidelizacao dele
para com a marca e o produto. Kotler e Keller (2013) define que o papel do marketing
nao se restringe a efetivacdo da venda do produto, ja que podem existir insatisfacbes
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e inquietacdes que levem o consumidor a tomar acdes que podem ser prejudiciais a
organizacédo. Por outro lado, quando o cliente é bem atendido com um bom produto,

ele pode recomendé-lo para outras pessoas.

Grafico 4 - Marketing

Marketing

Planejamento de Marketing
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Clientes
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[\
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Produto

Fonte: Autor do Trabalho (2022).

O gréfico 4 mostra que, apesar de boas relagbes com fornecedores e um
catadlogo em versdes fisica e digital, percebe-se pontos relativamente falhos. Dentre
eles, mostra-se imprescindivel que para poder usar sua marca e elaborar um
planejamento de marketing eficiente, € necessario entender em qual fase do ciclo de
vida o produto se encontra e se compensa para a empresa manté-los.

De maneira semelhante, um dos fatores que possibilitariam a empresa
conhecer e tracar um perfil de clientes que fazem negdécio seria realizar uma

comunicacao de maneira padronizada e com critérios definidos.

6.4 Marketing Digital / Virtual



52

Limeira (2010, p. 10) define marketing digital ou e-marketing como sendo “o
conjunto de acfes de marketing intermediadas por canais eletrbnicos, como a internet,
em que o cliente controla a quantidade e o tipo de informacao recebida”.

Uma das maneiras para propagar o marketing no ambiente virtual seria ter um
site que pudesse ser buscado por potenciais clientes na internet. “O Marketing de
Busca pode proporcionar uma audiéncia extremamente qualificada para o site,
maximizar a visibilidade da empresa através da Internet e principalmente aumentar o
potencial de conversao de visitantes em clientes” (Teixeira, 2008, p. 48). Desse modo,
o marketing de busca sendo utilizado para dar mais visibilidade ao site resultaria em
um maior numero de acessos.

Quanto ao faturamento em si, € evidente que uma loja virtual poderia ser um
novo espaco da empresa para futuras vendas, haja vista que hd uma constante
crescente nos ultimos anos neste setor. Conforme levantamento da Neotrust, empresa
responsavel pelo monitoramento do e-commerece brasileiro, a receita deste segmento
representou R$ 161 bilh6es em 2021, um aumento em 26,9% em relagdo a 2020 e
tem projecéo de crescimento para 2022. (E-commerce Brasil, 2022).

Gréfico 5 - Marketing Digital / Virtual
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Fonte: Autor do Trabalho (2022).
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Visualiza-se no gréafico 5 algumas dimensdes que nao foram pontuadas, até
porque elas ndo estdo presentes no momento, sendo elas a representatividade das
vendas pela internet, site institucional e loja virtual. A principal razao pela qual esse
evento ocorre € porque a empresa tem um foco maior na producdo e a maior parte de

suas vendas sao destinadas a empresas e nao ao publico em geral.

6.5 Meio Ambiente

O meio ambiente, de acordo com a Lei N° 6.938/81, representa “o conjunto
de condicdes, leis, influéncias e interagcdes de ordem fisica, quimica e biolégica, que
permite, abriga e rege a vida em todas as suas formas”. (BRASIL, 1981). Dito isso, é
dever legal das empresas em solo brasileiro cuidar do ecossistema em que estéo

presentes, visto que estéo sujeitas a penalizacdes perante a lei.

Gréafico 6 - Meio Ambiente
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Fonte: Autor do Trabalho (2022).

Sobre 0 meio ambiente, ressalta-se que, por opgéao, a empresa nao forneceu
todos os dados necessérios para o preenchimento do questionario. Contudo, foram

pontuados dois itens, sendo que foi apresentado um bom indice nos indicadores de
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desempenho e ha um planejamento para elaboracdo de Projeto Unifilar e Prontuario
de Instalacdes Elétricas com profissional habilitado, demonstrando que a empresa tem
preocupacao quanto a eficiéncia energética.

Ainda, h4 de se ressaltar que a empresa ndo possui um plano de
gerenciamento de residuos solidos estruturado e bem definido, o que pode ser objeto
de melhoria. Em um segundo momento, apés a implementacao do plano, outro fator
indispensavel é o de alocar os residuos em um local adequado, visto que 0s mesmos
ficam juntos com os setores produtivos, 0 que ocasionalmente gera atrasos e perda

espaco.

6.6 Producao

Para entender o que significa administrar a producéo, precisa-se entender que
€ uma atividade que gerencia recursos que se transformam em servi¢cos ou produtos.
O setor de producdo € quem fica incumbido de realizar esse processo. Todas as
empresas possuem uma subdivisdo de producéo, pois elas sempre produzem algo.
(Slack; Jones; Johnston, 2018).

Gréfico 7 - Producao
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Fonte: Autor do Trabalho (2022).
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De maneira geral, o grafico 7 referente a producao foi o que apresentou o
melhor desempenho. Conforme ja mencionado anteriormente, a empresa da um
enfoque e atencdo maior nesta area, pois segundo o gestor € a area mais importante
e que da mais impacto na organizacdo. Entretanto, pode-se perceber que a logistica
dentro da empresa e as metas de producdo estdo em descompasso com o restante
das posicoes.

Ainda, por contar com somente um colaborador encarregado de controlar os
pedidos que chegam na producéo, o campo de controle de producéo / planejamento
recebeu uma pontuacdo insatisfatoria. Entretanto, mesmo com a adversidade
encontrada, o problema n&do se mostra tdo relevante no momento pelo porte da

empresa e pelo volume de producéao.

6.7 Qualidade

A gestédo da qualidade, quando bem aplicada na organizagdo, pode gerar
beneficios para organizacdo. Paladini (2010), argumenta que uma gestdo da
qualidade precisa ser fundamentada com base na coeréncia entre seus
procedimentos. Sua implantacdo, todavia, requer cautela e uma metodologia
adequada com formalizacdo para assim ser gerida. Paladini (2010) também diz que a
qualidade esta voltada a uma série de fatores distintos e abrangentes e que a
gualidade pode ser considerada como uma filosofia dentro da empresa e que é voltada

ao consumidor final do produto ou servico.
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Gréfico 8 - Qualidade
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Fonte: Autor do Trabalho (2022).

Quanto a dimensédo da qualidade, é reconhecivel que a falta de formalizacéo
afetou os resultados do diagnostico nessa area. O controle dos processos, assim
como a parte dos processos em si, até possui controle e padronizacdo, mas estes nao
estdo documentados. Quanto as partes de selecao de colaboradores e definicdo de
funcdes e responsabilidades, a mesma imperfeicdo citada anteriormente, a falta de

registrar, também acontece.
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7. PLANO DE ACAO

Baseado na metodologia 5W 2H, foram elaborados planos de acdes das sete
dimensbes analisadas durante o diagnéstico. As atividades sugeridas visam a
correcdo e aperfeicoamento dos setores da organizacdo, cabendo aos gestores a
oportunidade, conveniéncia e andlise das propostas apresentadas.

Complementarmente, constam também dados da situacéo atual e os topicos
a serem abordados, além da ferramenta 5W 2H, que disp8e sobre o que fazer (what),
como fazer (how), até quando fazer (when), quem fard (who), onde fazer (where) e

guanto vai custar (how much).

7.1 Gestéao
Quadro 4 - Gestéao
Plano de Agao
Area GESTAO GESTAO
Topico Desenvolvimento Gerencial Financas da Empresa
.. . Existem controles financeiros,
. o Os dirigentes ndo investem em .l
Situacao . . mas nao é utilizado fluxo de
seu desenvolvimento gerencial. .
caixa.
Elaborar planilha no

A .
O que fazer? Agoes Capacitar o gerente Excel de fluxo de caixa

Como fazer? Atividades Por' . me'io de curso Através de pla'nilhas prontas e
profissionalizante integradas ao sistema
Até quando fazer? Fevereiro de 2023 Julho de 2023
Quem fara? Administrador Departamento Financeiro
Onde fazer? No SENAC Na Empresa

Valor/hora do gestor + RS
1.200,00 do curso
Fonte: Autor do Trabalho (2022).

Quanto que vai custar? Valor/hora do colaborador

A primeira agao, voltada para a capacitacdo do gerente, tem como foco o
aperfeicoamento e desenvolvimento de habilidades gerenciais e de lideranga. Uma

lideranca bem exercida é capaz de integrar todos o0s setores da organizagdo a

trabalhar em sinergia, produzindo um efeito sistémico eficaz. O SENAC (Servigo
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Nacional de Aprendizagem Comercial) € uma instituicdo reconhecida e que
proporciona um ambiente de aprendizado estruturado e adequado.

Quanto as financas da empresa, observa-se que os controles financeiros até
existem, mas nao formalizados. A adoc¢éo do fluxo de caixa, além de cumprir com o
objetivo de documentar as entradas e saidas do caixa, servird também para o gestor
ter uma melhor visualizacdo de onde os recursos estdo sendo aplicados, sendo assim

uma ferramenta disponivel para tomadas de decisoes.

7.2 Inovacéao de Produto

Quadro 5- Inovacao de Produto

Plano de Agao
Area INOVACAO DE PRODUTO INOVACAO DE PRODUTO

. . Andlise das sugestdes dos
Braisntorming (tempestade de g

Tépico s funcionarios rocesso
P ideias) . (p
formalizado)
. " Nunca trabalhou desta forma e |Nao ha andlise das sugestdes e
Situacao

desconhece o método. ideais.

Analisar a  viabilidade /
O que fazer? Agdes | Reunir ideias dos colaboradores | operacionalidade das sugestdes
recolhidas e registrar

ReuniGes para tratar dos

Reunides que envolvam toda a e
assuntos especificos de cada

Como fazer? Atividades .
equipe

setor
Até quando fazer? Julho de 2023 Julho de 2023
; O gestor e os responsaveis pelo
Quem fara? Todos os colaboradores & P P
setor a ser estudado
Onde fazer? No escritério da empresa No escritério da empresa

Quanto que vai custar? | Valor/hora dos colaboradores |Valor/hora dos colaboradores
Fonte: Autor do Trabalho (2022).

Conforme diagnosticado, a empresa nao utiliza e desconhece a técnica do
brainstorming. Uma das maneiras para corrigir isso seria a prépria aplicacdo do
meétodo, visto que a pratica pode se desdobrar em um fator cultural na organizacéo e
ser capaz de ndo so gerar opinides quanto a melhorias nos produtos, mas também de

resolver demais problemas em outros setores.
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Paralelamente, para que essas ideias ndo se percam e nao sejam esquecidas
e considerando que podem ser Uteis no futuro, uma acéo recomendada seria a adocéo
do habito de anotar essas informacdes. Isso pode ser feito de diversas maneiras,
como por exemplo redigir uma ata de reunido ou transcrever as concepgdbes em

documentos nos computadores.

7.3 Marketing

Quadro 6 - Marketing

Plano de Agao

Area MARKETING MARKETING
, . Andlise do Ciclo de Vida do o .
Topico Comunicacdo com os Clientes
Produto
Possui processo de
comunicagao informal,
Situagio Faz analise esporadicamente, |geralmente somente durante a
mas sem critérios. venda, ou pelo representante
externo e nao diretamente da
empresa.

Criar plano operacional pos-
venda e pesquisas de qualidade
e satisfacao com clientes

Compreender e utilizar o

O que fazer? Agoes . "
conceito do tépico

Mensurar e acompanhar através
dos pedidos cadastrados no
sistema a margem de lucro e o

Entrando em contato com

Como fazer? Atividades clientes, principalmente os mais

n° de vendas novos
Até quando fazer? Julho de 2023 Janeiro de 2023
Quem fara? Assisténcia Comercial Assisténcia Comercial

Por meio das redes sociais, e-

Onde fazer? No escritério da empresa .
mail e telefone

Quanto que vai custar? | Valor/hora dos colaboradores |Valor/hora dos colaboradores
Fonte: Autor do Trabalho (2022).

Na dimenséo de marketing, por contar com um catalogo que exibe cerca de
20 produtos, uma analise do ciclo de vida dos seus produtos tem capacidade de se
mostrar eficaz no presente momento. Isso porque essa verificagdo, ao elucidar em
qual fase o produto se encontra (introdugéo, crescimento, maturidade ou declinio), o

gestor sera capaz de julgar a viabilidade e planejar uma possivel retirada ou expansao
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do objeto no setor de producdo. Sendo assim, essas conclusdes serao proveitosas no
sentido de elaborar futuros planejamentos.

E preciso manter uma comunicagdo clara com o0s consumidores da
organizacao, visto que todos os esforcos dos colaboradores internos se resultam a
atender a satisfacdo e a entrega de um bom produto para o cliente externo
(compradores). Posto isso, aderir a estratégia de buscar feedbacks junto aos usuarios
finais resultaria em importantes pontos de melhoria no quesito de corresponder com

os desejos destes.

7.4 Marketing Virtual / Digital

Quadro 7- Marketing Digital / Virtual

Plano de Agao

O que fazer? Agoes

marketplace do Mercado Livre

Area MARKETING DIGITAL / VIRTUAL | MARKETING DIGITAL / VIRTUAL
Loja Virtual / E-commerce (B2B,
Topico B2C, M-commerce, S-| Site Institucional
commerce)
Situacao N3o possui loja. N3o possui site institucional.
Aderir a plataforma de

Criar o site da organizagao

Quem fara?

de Pedidos

. . Contratar profissional

Criando cadastro no site e .
. . especializado no assunto e

Como fazer? Atividades | realizar a postagem dos . ~

repassar as informacgdes

produtos (.

necessarias
Até quando fazer? Janeiro de 2023 Dezembro de 2023

Assisténcia Comercial e Gestor|Empresa Terceirizada +

Administrador

Onde fazer?

No escritério da empresa

Na sede da empresa a ser
contratada

Quanto que vai custar?

Valor/hora dos colaboradores

RS 2.500,00 + RS 150,00
mensais  de manutencao,
dominio e hospedagem

Fonte: Autor do Trabalho (2022).

Uma das maneiras que o advento da internet no século XXI gerou foi a das
vendas online. Considerando que na Uultima década esta modalidade cresceu
exponencialmente e que a LTX nao utiliza esse instrumento atualmente, uma das

maneiras de comecar a entrar neste novo mercado € iniciar em uma plataforma
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gratuita e ja existente, que permite a venda dos artigos de festa. A ideia aqui
inicialmente é voltada para a experimentacdo, mas nada impede a empresa de criar
uma loja prépria virtualmente no futuro.

Aliado ao conceito de estar presente nas redes sociais e internet em geral, o
marketing digital deve proporcionar a empresa o fato de ser vista e pesquisada, pois
uma vez que se esta em evidéncia, a chance de atrair novos compradores é maior.
Para alcancar tal feito, o marketing de busca, mediante a implantacdo um site
institucional, é propicio para inserir a organizagdo em um outro patamar de buscas na
internet, de modo a transparecer as informacdes e produtos da empresa. O site, que
deve ser feito por profissional competente, pode também ser interligado com as redes

sociais, de modo a atualiza-lo com postagens diarias.

7.5 Meio Ambiente

Quadro 8 - Meio Ambiente

Plano de Agao

Area MEIO AMBIENTE MEIO AMBIENTE MEIO AMBIENTE
Armazenamento PGRS - Plano de
Topico |Tempordrio dos Residuos | Gerenciamento de | Elaboragdo do EIA/RIMA
(Baias) Residuos Sdlidos
. ~ Ndo informado pela|N3o estd estruturado e|Ndo informado pela
Situacao .
empresa formalizado empresa

O que Passar a armazenar todos| Elaborar e formalizar o|Levantar o0s possiveis

fazer? os residuos em local|Plano de Gerenciamento|impactos que podem ser

AcgoOes adequado de Residuos Sélidos gerados

Como Separar os residuos por

fazer? classe de acordo com o
Atividades | PGRS

Recorrendo a servicos de

.. Contratar especialista
empresa terceirizada

Até
quando |Julho de 2023 Junho de 2023 Junho de 2023
fazer?
Que’m Todos os colaboradores Profissional habilitado Empresa especializada e
fara? gestor
Onde No espago compreendido
fazer? como a oficina, que|Naempresa Na fabrica da LTX
deixara de ser utilizado
(?l:‘:::? Valor/hora dos RS 2.000,00 RS 1.000,00 + Valor/hora
custar? colaboradores ’ do gestor

Fonte: Autor do Trabalho (2022).
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O plano de gerenciamento de residuos solidos servira para que a LTX tenha
um melhor controle e gerenciamento de residuos produzidos na fabricacdo. Dessa
maneira, além de ter a oportunidade de agregar valor ao produto e ao cliente com uma
linha de produgéo sustentavel, isso refletirdA em menores desperdicios, o que
consequentemente diminui os gastos e aumentam os lucros. Uma empresa
especializada deve ser contratada para a elaboracdo do plano e, ao final das
atividades, deve protocola-lo junto ao érgdo competente.

A implementacdo de um EIA/RIMA, conduzida por um profissional
especializado, permitira um eficaz controle e gerenciamento dos impactos ambientais
na fabricacéo. Além de agregar valor ao produto com préticas sustentaveis, a reducao
de desperdicios resultard em economia e mitigara riscos que podem prejudicar o
ambiente.

Em dltima andlise, ao adotar um plano de gerenciamento de residuos sélidos,
algo que € benéfico para a empresa por diversas razdes, incorre paralelamente na
necessidade de pensar sobre a gestdo dos residuos. Visando isso, verificou-se a
possibilidade de armazena-los até que se dé a devida destinacgéo correta, contribuindo
para a sustentabilidade ambiental, minimizando os impactos negativos da produc¢ao
industrial no meio ambiente. Ao adotar praticas de gerenciamento adequadas, a
empresa pode reduzir a quantidade de residuos gerados, promovendo a eficiéncia no

uso de recursos e evitando a contaminagéo do solo, 4gua e ar.

7.6 Producéo

Quadro 9 - Producéo

Plano de Agao
Area PRODUCAO PRODUCAO
Topico Logistica Metas de Producgdo

O sistema logistico atende de

s . Possui metas informais.
forma parcial as necessidades.

Situacgao

Criar metas de produg¢dao com

. Utilizar rograma ratuito | base nos edidos e
O que fazer? Agoes . , P -g & ) - : .
disponivel na internet disponibilizar em painel
informativo

Interligar o sistema utilizado

Através de reunides diarias
atualmente com o programa

Como fazer? Atividades
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Até quando fazer? Dezembro de 2023 Janeiro de 2023
, Empresa  responsavel pelo|Assisténcia Comercial + Gestor
Quem fara? . . .
sistema atual de Pedidos + Administrador
Onde fazer? No escritério da empresa No escritério da empresa

Valor cobrado pela prestadora
do servigo
Fonte: Autor do Trabalho (2022).

Quanto que vai custar? Valor/hora dos colaboradores

Sobre a questao logistica dentro da organizagdo, sera visto com a empresa
qgue fornece o servi¢co do sistema atual de efetuar a parametrizacdo com programas
de controle de estoque e matéria prima. Isso é essencial para buscar uma metodologia
de trabalho que faga um controle em tempo real do estoque, visto que este, em grande
volume, pode gerar atrasos no fluxo de caixa. Da mesma maneira, um estoque abaixo
do ideal pode deixar a producédo parada, o que levaria a atrasos nos pedidos. Portanto,
a interligacao do sistema atual com o novo programa € uma atividade essencial para
garantir uma transicéo suave e integrada

As metas de produgdo, as quais no momento atual sdo definidas
informalmente, precisam estar disponiveis e visiveis para cada colaborador. Isso,
além de facilitar a comunicacéo interna, podera servir como parametro para analisar
a produtividade de cada colaborador. A criacdo de metas de produgdo com base nos
pedidos é uma estratégia solida, pois alinha diretamente as operacdes com a
demanda do mercado. Disponibilizar essas metas em um painel informativo é uma

pratica transparente que mantém todos os envolvidos cientes dos objetivos a serem

alcancados.
7.7 Qualidade
Quadro 10 - Qualidade
Plano de Agao
Area QUALIDADE QUALIDADE
Topico Selecdo de Colaboradores Processos
Os processos principais do
. " A sele¢dao é feita com padrao|negécio s3ao executados de
Situacao . ~ .
definido para algumas fung¢bes. |forma padronizada, mas os
padrdes ndo sdo documentados.
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O que fazer? Agoes

Desenvolver a descricdo de cada
cargo

Criar um fluxograma que
documente cada  processo
necessario

Como fazer? Atividades

Documentando quais sdao as
funcoes, requisitos e
responsabilidades dos
colaboradores

Através de um Brainstorming
objetivando a caracterizag¢do do
trabalho de cada setor

Até quando fazer?

Dezembro de 2023

Dezembro de 2023

Quem fara?

Assisténcia Comercial + Gestor
de Pedidos + Administrador

Todos os colaboradores

Onde fazer?

No escritério da empresa

No escritério da empresa

Quanto que vai custar?

Valor/hora dos colaboradores

Valor/hora dos colaboradores

Fonte: Autor do Trabalho (2022).

Visando a parte do recrutamento, verifica-se que a sele¢céo de colaboradores
nao é feita com padrdes definidos para todos os cargos da empresa. Dessa maneira,
para evitar problemas como a rotatividade de funcionarios e ma eficiéncia na
execucdo da contratacdo, propde-se o0 desenvolvimento de um documento que
contenha a descri¢do de cargos, de modo a identificar as atribuicbes e competéncias
gue cada posto de trabalho exige.

Os processos da empresa sao executados espontaneamente pelos
colaboradores, visto que estes tém uma nocédo do que deve ser feito e realizam as
atividades que lhes foram atribuidas. Contudo, como somente alguns processos sao
oficializados e descritos, isso torna o ambiente de trabalho desorganizado e até
mesmo confuso. Porém, quando se tem tudo uniforme, onde um fluxograma bem-feito
€ capaz de identificar o passo a passo de qualquer tarefa, € possivel trabalhar em

sinergia e garantir que o produto acabado saia de acordo com o esperado.
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O quadro 11 trata sobre o prazo de execucgédo das a¢des, tendo como inicio o

ano de 2023.
Quadro 11 - Cronograma das Ac¢bes
< .. Até Quando . .
Area Topico Fazer? Situacéao
GESTAO Desenvolvimento Gerencial Fevc;roez|r30 de Nao realizado
GESTAO Finangas da Empresa Julho de 2023 Concluido
[INOVACAO DE . . L ~ .
PRODUTO Braisntorming (tempestade de ideias) Julho de 2023 | Na&o realizado
[INOVACAO DE |Andlise das sugestdes dos funcionarios Foi
Ih 202
PRODUTO |(processo formalizado) Uil el implementado
MARKETING |Analise do Ciclo de Vida do Produto Julho de 2023 | Nao realizado
MARKETING |Comunicagao com os Clientes Janze(;rzc;de Em andamento
MARKETIN
G Loja Virtual / E-commerce (B2B, B2C, M-| Janeiro de ,
DIGITAL/ commerce, S-commerce) 2023 Sepedic
VIRTUAL ’
MARKETING Dezembro de
DIGITAL/ |Site Institucional 5023 Concluido
VIRTUAL
MEIO Armazenamento Temporario dos ,
Ih 202 I
AMBIENTE | Residuos (Baias) lioeaors) | Conaiice
MEIO PGRS - Plano de Gerenciamento de| Junhode Em andamento
AMBIENTE |Residuos Sélidos 2023
MEIO . Junho de
AMBIENTE Elaboracdo do EIA/RIMA 5024 Em andamento
~ . Dezembro de ,
PRODUGCAO |Logistica Concluido
2023
PRODUCAO |Metas de Producdo Janzeolrzgde Concluido
N Dezembro de
QUALIDADE |Selecdo de Colaboradores 5023 Em andamento
Os processos principais do negdcio sdo
D
QUALIDADE |executados de forma padronizada, mas eze;rgl;;o ee Concluido
os padrdes ndo sdao documentados.

Fonte: Autor do Trabalho (2022).
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9.1. INVESTIMENTOS
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Um bom investimento pode ser capaz de trazer beneficios, especialmente

quando bem aplicado. Gitman (2010) define o investimento como 0 processo de

aplicar recursos financeiros em projetos ou empreendimentos com a expectativa de

obter retornos financeiros futuros. O autor destaca que a escolha do tipo de

investimento mais adequado depende de véarios fatores, como o perfil de risco do

investidor, o prazo do investimento, o0 montante de

perspectivas de retorno financeiro.

recursos disponiveis e as

Quadro 12 — Sugestdes de Investimentos

Investimento

Valor

Investir no desenvolvimento gerencial

Valor/hora do gestor

Criacao de planilhas para melhorar controle das finangas da
empresa

Valor/hora do colaborador

Adotar a técnica Brainstorm (tempestade de ideias)

Valor/hora dos colaboradores

Analisar as dos funcionarios

formalizado)

sugestdes (processo

Valor/hora dos colaboradores

Analise do Ciclo de Vida do Produto

Valor/hora dos colaboradores

Elaborar plano de comunicagdo com os clientes

Valor/hora dos colaboradores

Aderir a plataformas gratuitas que introduzam a empresa a
Loja Virtual / E-commerce (B2B, B2C, M-commerce, S-
commerce)

Valor/hora dos colaboradores

Criacdo do site institucional

RS 2.500,00 + RS 150,00
mensais de  manutencao,
dominio e hospedagem

Passar a armazenar residuos por classe em local adequado
(Baias)

Valor/hora dos colaboradores

Fazer o PGRS - Plano de Gerenciamento de Residuos Solidos

RS 2.000,00

Elaboracdo do EIA/RIMA

RS 1.000,00 + valor/hora do
gestor

Integrar sistema logistico com programa

Valor servico prestado

Formalizar as metas de producao

Valor/hora dos colaboradores

Selecionar colaboradores com base em perfil definido

Valor/hora dos colaboradores
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Documentar os procedimentos principais, criando assim um

- Valor/hora dos colaboradores
padrao

Fonte: Autor do Trabalho (2022)

O Quadro 12 disp0e sinteticamente sobre 0s topicos de investimentos a serem
propostos e seus respectivos valores. O investimento esté relacionado na melhora da
estrutura e dos processos, que podem ser visualizados pelos desdobramentos
dispostos. Dessa maneira, vislumbra-se um horizonte a médio e longo prazo para
promover a eficiéncia operacional das atividades.

Os investimentos se fazem necessarios para melhorar 0s processos
operacionais da organizacao, de modo que foram sugeridos para atacar diretamente
aspectos identificados como defeituosos e prejudiciais, tais como a capacitacdo do
gestor colaboradores

De forma complementar, pode-se classifica-los sendo aqueles que
necessitam de dispéndio financeiro em decorréncia da terceirizacdo de servicos,
compreendidos aqui como a criacao do site e elaboracdo do PGRS. Ha também os
gue requerem somente o valor/hora e forca de trabalho, sendo estas solu¢des baratas
e que ajudam a levantar informacdes importantes, como a analise do ciclo de vida do
produto, e aprimorar 0S processos organizacionais, caso da selecéo de colaboradores

e comunicacdo com clientes.

9.2. CUSTOS

Os custos referem-se aos valores investidos na execu¢do de uma atividade,
fabricacdo de um produto ou aquisicdo de mercadorias. Inclui, por exemplo, 0s
salarios dos trabalhadores envolvidos na producéo e o valor da matéria-prima utilizada
(PINTO; LIMEIRA; SILVA; COELHO, 2018).

Ainda, pode-se dizer que se dividem em custos fixos e variaveis. Os fixos,
para Horngren et al. (2004), sdo considerados assim aqueles que, dentro de um certo
intervalo de producéo ou de vendas, permanecem constantes, independentemente do
nivel de atividade da empresa. Ja os variaveis sao aqueles que oscilam conforme o
nivel de atividade da empresa, reagindo de forma proporcional aos aumentos ou
reducles dessa atividade. Eles também séo classificados como custos de atividade,

ja que estéo diretamente relacionados com o volume de producao ou de vendas. Por
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esse motivo, esses custos sao diretamente identificados com a atividade produtiva da
empresa (LEONE; LEONE, 2010).

Tabela 1 - Estrutura de Custos Variaveis Anuais Do Ano de 2022

Item Custo
Latex R$ 602.953,62
Produtos Quimicos (corantes) R$ 79.336,00
Caixa de Papelao R$ 15.867,27
Embalagem Plastica R$ 3.174,41
Luvas de tecido R$ 63.468,83
Diesel R$ 95.000,00

Total R$ 859.800,13

Fonte: Autor do trabalho (2023).

Com base nos valores apresentados, 0s custos variaveis da empresa
totalizam R$ 859.800,13 por ano. Isso representa cerca de 47,16% do faturamento
anual da empresa, que é estimado em R$ 1.823.347,67

E importante que a empresa acompanhe e controle seus custos variaveis,
especialmente o latex, que representa a maior parte desses custos. A empresa pode
buscar maneiras de reduzir esses custos, como hegociando pre¢os com fornecedores

ou buscando alternativas mais econdmicas de matéria-prima.

Tabela 2 - Estrutura de Custos Fixos Anuais Do Ano de 2022

Item Custo
Energia R$ 30.000,00
Agua R$ 8.400,00
Internet R$ 1.200,00
Saléarios e Encargos Trabalhistas R$ 390.887,65
Telefone R$ 2.400,00
Escritorio de Contabilidade R$ 48.000,00

Total R$ 480.887,65

Fonte: Autor do trabalho (2023).
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Os custos fixos da empresa totalizam R$ 480.887,65 por ano, representando
cerca de 26,37% do faturamento anual. E importante que a empresa mantenha um
controle eficiente desses custos e busque reduzi-los sempre que possivel, sem afetar
a qualidade e a eficiéncia dos processos.

Por fim, é importante lembrar que o sucesso financeiro de uma empresa néo
depende apenas do controle de custos, mas também da eficiéncia operacional, da
gestdo financeira eficaz e da diferenciacdo do produto ou servico oferecido. A
empresa pode buscar formas de melhorar esses aspectos para aumentar sua

lucratividade e competitividade no mercado.

9.3. DEMONSTRACAO DO RESULTADO E EXERCICIO

A Demonstracdo do Resultado do Exercicio é um importante documento
financeiro que permite avaliar a saude financeira da empresa, apresentando
informacdes sobre receitas, custos e lucros em um determinado periodo.

A demonstracdo do resultado é um documento financeiro que apresenta um
resumo dos resultados operacionais da empresa em um determinado periodo.
Geralmente, esses periodos sdo de um ano e terminam em uma data especifica, como
31 de dezembro de cada ano. No entanto, algumas grandes empresas utilizam um
ciclo financeiro de 12 meses chamado de ano fiscal, que pode ter outra data de
encerramento (GITMAN, 2010).

Ao analisar a Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE) apresentada,
pode-se observar que a empresa obteve uma Receita Operacional Bruta ha Venda de
Mercadorias no valor de R$ 1.823.347,67, sendo que apdés as deducdes de
abatimentos, impostos e despesas operacionais o lucro liquido apurado foi de R$
79.379,06. E importante mencionar que a empresa é optante pelo SIMPLES Nacional,
um regime tributario simplificado, o que impacta na reducdo dos impostos e
contribuicdes na deducédo da Receita Bruta.

A Receita Liquida de Vendas, resultante dessas deducdes, alcancou R$
1.542.187,60, evidenciando a efetiva entrada de recursos nos cofres da empresa. O
Custo da Mercadoria Vendida (CMV) atingiu R$ 859.800,13, resultando em um lucro

bruto de R$ 682.387,47, sinalizando uma margem bruta saudavel.
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Tabela 3 - Demonstracdo do Resultado do Exercicio Projetado do Ano de 2022

Contas Exercicio 2022
RECEITA OPERACIONAL BRUTA NA VENDA DE
MERCADORIAS 1.823.347,67
(+) Vendas de Mercadorias 1.823.347,67
) DEDUC;C)ES DA RECEITA BRUTA 281.160,07
(-) Abatimentos sobre Vendas 500,00
(-) Vendas Canceladas 0,00
(-) Impostos e Contribuicoes 280.660,07
(=) Receita Liquida de Vendas 1.542.187,60
(-) Custo da Mercadoria Vendida (CMV) 859.800,13
(%) LUCRO BRUTO 682.387,47
(-) DESPESAS OPERACIONAIS 630.605,60
(-) Despesas com Vendas 13.266,92
(-) Despesas Financeiras 6.542,48
(-) Despesas com Saléarios e Encargos 390.887,65
(-) Despesas Administrativas 129.908,55
(-) Outras Despesas Operacionais 90.000,00
(+) OUTRAS RECEITAS OPERACIONAIS 0,00
(=) RESULTADO OPERACIONAL LIiQUIDO 51.781,87
(+) OUTRAS RECEITAS 27.597,19
(-) OUTRAS DESPESAS 0,00
=) RESULTADO DO EXERCICIO ANTES DAS
E)I)EDU(;C”)ES 79.379,06
(=) RESULTADO DO EXERCICIO APOS AS DEDUCOES 79.379,06

Fonte: Autor do trabalho (2023).

No entanto, as despesas operacionais absorveram uma parcela expressiva
desse lucro, totalizando R$ 630.605,60. Dentre essas despesas, destacam-se 0S
gastos com Vendas (R$ 13.266,92), Despesas Financeiras (R$ 6.542,48), Despesas
com Salarios e Encargos (R$ 390.887,65), Despesas Administrativas (R$
129.908,55), e Outras Despesas Operacionais (R$ 90.000,00).

Apesar do desafio imposto pelas despesas operacionais, a empresa
conseguiu manter um Resultado Operacional Liquido positivo de R$ 51.781,87. Vale
ressaltar que outras receitas, totalizando R$ 27.597,19, contribuiram para incrementar
o resultado final do exercicio.

Em suma, a analise da DRE indica que a empresa conseguiu gerar lucro no

periodo, porém, € necessario avaliar a evolugcédo dos resultados ao longo do tempo
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para verificar a sustentabilidade da empresa e possiveis melhorias na gestdo dos

custos e despesas operacionais.

9.4. BALANCO PATRIMONIAL

Compreender a relevancia do balanco patrimonial como ponto de partida €
fundamental para a andlise da situagéo financeira e econdmica de uma empresa.

Para Assaf Neto (2020), o balanco patrimonial € um demonstrativo estatico
que apresenta a posicdo patrimonial e financeira de uma empresa em um dado
momento. Embora sua estrutura possa mudar apO0s seu encerramento, as
informacdes de tendéncias extraidas de seus grupos de contas sao relevantes para
conhecer a situacdo econdmica e financeira da empresa. Composto por ativo, passivo
e patrimbnio liquido, o balanco apresenta suas contas classificadas em grupos
dispostos em ordem decrescente de liquidez para o ativo e de exigibilidade para o

passivo.

Quadro 13 - Projecdo Balanco Patrimonial 2022

Balanco Patrimonial, Exercicio 2022
Ativo Passivo
Ativo Circulante Passivo Circulante

Disponibilidades 422.905,19 | OPrigacaes a 265.906,84
Fornecedores

Caixa 79.379,06 | Duplicatas a Pagar 265.906,84

Banco 59.228,64

Aplicaces Financeiras 284.297,49 Emggif:r?:e":‘tgs 400.000,00
Bancos conta Empréstimo | 400.000,00

Clientes 225.068,85

Duplicatas a Receber 225.068,85 | Obrigagdes Tributarias 16.548,76
Impostos e Taxas a 16.548.76
Recolher

Estoque 544.903,52

Estoque de Mercadorias 296.143,22 Obrlgqgoes .'Irrgbalhlstas 64.058,19
e Previdenciarias

Estoque de Materiais de 248.760,30 | Salarios 51.246,55

consumo
Contribuicbes
Previdenciarias a 12.811,64
Recolher
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Total Ativo Circulante 1.192.877,56 | Total Passivo Circulante 746.513,79
Ativo Nao Circulante Passivo Nao Circulante
Imobilizado 719.443,50 | Emprestimos e 195.500,00
Financiamentos
Computadores e Periféricos 8.650,00 | Bancos conta Empréstimo 195.500,00
(-) Depreciacdo Acumulada (4.320,84)
Moéveis e Utensilios 2.810,99 T(.)tal Passivo Nao 195.500,00
Circulante
(-) Depreciacdo Acumulada (783,40)
Imoveis 210.000,00
(-) Depreciacdo Acumulada (0,00) | Patriménio Liquido
Maquinas e Equipamentos 914.703,18 | Capital Subscrito 150.000,00
(-) Depreciagcdo Acumulada (411.616,43) | Lucros Acumulados 820.307,27
Reserva Legal 21.015,36
Reserva de Lucros 399.291,91
Reserva de 400.000,00
Contingéncia
Total Ativo N&o Circulante | 719.443,50 I?qtﬁ: ddoo Patrimonio 970.307,27
Total Ativo 1.912.321,06| Total Passivo 1.912.321,06

Fonte: Autor do trabalho (2023).

O balanco patrimonial apresentado demonstra a estrutura de ativos da
empresa em questdo. No Ativo Circulante, é possivel identificar que parte relevante
dos recursos disponiveis da empresa estd em forma de disponibilidades, totalizando
35,45%. Especificamente sobre as disponibilidades, 18,77% correspondem ao caixa
e 14,00% em banco, enquanto 67,22% dos recursos estdo em aplicacdes financeiras.
Além disso, a empresa possui R$ 225.068,85 em duplicatas a receber de clientes,
demonstrando que ainda h&a 18,86% do ativo circulante a receber provenientes das
vendas realizadas.

Outra conta significativa no Ativo Circulante € o estoque, que totaliza R$
544.903,52, representando cerca de 45% do Ativo Circulante total. Desse valor,
54,35% referem-se a estoque de mercadorias e 45,65% em estoque de materiais de
consumo. O estoque é uma conta importante para empresas que trabalham com
produtos tangiveis, pois representa os bens disponiveis para venda e, portanto, esta

diretamente relacionado com a capacidade de gerar receita. Contudo, um elevado
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estoque pode incorrer em custos de armazenagem adicionais, haja vista que precisam
ser armazenados no almoxarifado, consumindo assim recursos.

Ja no Ativo Nao Circulante, representado unicamente pela conta
‘Imobilizado”, o valor mais significativo esta em maquinas e equipamentos
necessarios a producao, contabilizando-se em 70% do total do agrupado. Sobre esse
valor, é importante observar que esta acompanhado da respectiva conta de
depreciagdo acumulada, que corresponde a um valor total depreciado consideravel.

O passivo circulante apresenta uma divida de curto prazo da empresa, que
inclui obrigacbes com fornecedores, empréstimos e financiamentos, obrigacdes
tributérias e trabalhistas. A soma dessas contas resulta em um total de R$ 746.513,79,
ou seja, 79,25% do passivo total.

Quanto ao passivo nao circulante apresenta uma divida de longo prazo da
empresa, que inclui apenas empréstimos e financiamentos, representando 20,75% do
passivo total.

O patriménio liquido é a soma do capital subscrito pelos sécios e dos lucros
acumulados, totalizando 50,74% do passivo total da empresa (obrigacdes +
patrimoénio liquido). Um ponto importante a ser destacado € o da reserva de
contingéncia, onde a motivacdo para tal se da em razéo para cobrir eventuais riscos
e incertezas que possam afetar negativamente a empresa no futuro de acordo com a
visdo e prudéncia da gestdo da empresa.

Dessa maneira, conclui-se que a empresa apresenta um patriménio liquido
positivo, 0 que indica que seus ativos sdo maiores que suas dividas, o que pode ser
considerado um indicador de saude financeira. No entanto, é importante observar que
a maior parte do passivo € de curto prazo, o que pode gerar a necessidade de
renovacao constante de empréstimos e financiamentos, dispéndio de recursos da
conta caixa e banco, necessidade de realizar cobrancas nas contas a receber de
clientes ou até mesmo desfazer-se de investimentos em aplicaces financeiras.

Em resumo, o balanco patrimonial apresentado mostra que a empresa possui
um nivel significativo de recursos disponiveis em forma de disponibilidades e
estoques, além de investimentos em bens duraveis. No entanto, é importante avaliar
outras informacdes e contextos para uma analise mais completa e precisa da situacéo
financeira e patrimonial da empresa, que sera abordada nos indicadores financeiros

ao longo deste trabalho.
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9.5. FLUXO DE CAIXA

A Demonstracdo dos Fluxos de Caixa (DFC) é uma ferramenta contabil
essencial para avaliar a capacidade de geracao e utilizacédo de caixa de uma empresa.
Para Gelbcke et al. (2018), a demonstracdo dos fluxos de caixa fornece informacdes
importantes sobre os pagamentos e recebimentos de uma empresa em um periodo
especifico, permitindo que investidores e credores avaliem sua capacidade de gerar
e utilizar fluxos de caixa, além de sua liquidez, solvéncia e flexibilidade financeira. A
andlise do fluxo de caixa em conjunto com outras demonstragdes financeiras também
pode revelar a performance operacional e o grau de preciséo das estimativas de fluxos

futuros de caixa, entre outras informacdes relevantes.

Tabela 4 - Fluxo de Caixa Projetado (1° Trimestre 2022)

MES JANEIRO FEVEREIRO MARCO
ENTRADAS
Recebimento vendas 192.953,80 280.660,07 175.412,54
Outros recebimentos 0,00 0,00 0,00
TOTAL DAS ENTRADAS 192.953,80 280.660,07 175.412,54
SAIDAS

Fornecedores 49.712,01 61.184,01 45.888,01
Folha de pagamento 12.375,91 13.745,51 13.745,51
INSS a recolher 12.555,27 8.370,18 8.370,18
FGTS 2.869,78 1.913,18 1.913,18
Retiradas socios 4.000,00 4.000,00 4.000,00
Impostos s/ vendas 30.872,61 44.905,61 28.066,01
Agua 856,41 1.451,82 815,24
Energia elétrica 2.043,00 4.380,00 2.640,00
Telefone 200,00 200,00 200,00
Servigos contabilidade 4.000,00 4.000,00 4.000,00
Combustiveis 6.175,00 7.600,00 5.700,00
Internet 100,00 100,00 100,00
Manutencao fabrica 1.350,00 0,00 4.500,00
Despesas diversas 0,00 0,00 0,00
Férias 0,00 0,00 0,00
13° salario 0,00 0,00 0,00
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Verbas para resciséo 3.074,76 0,00 0,00
Empréstimos bancarios 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Financiamentos equip. 0,00 0,00 0,00
Despesas financeiras 98,14 130,85 196,27
Investimentos - Proposta 0,00 0,00 0,00
Outros pagamentos 0,00 0,00 0,00
TOTAL DAS SAIDAS 132.282,89 153.981,16 122.134,40
1 (ENTRADAS - SAIDAS) 60.670,91 126.678,91 53.278,14
2 SALDO ANTERIOR 60.670,81 187.349,82
(31S+A£')DO ACUMULADO 60.670,01 187.349,82 240.627,96
EMPRESTIMOS 000 000 000
5 SALDO FINAL (3 + 4) 60.670,91 187.349,82 240.627,96
Fonte: Autor do trabalho (2023).
Tabela 5 - Fluxo de Caixa Projetado (2° Trimestre 2022)
MES ABRIL MAIO JUNHO
ENTRADAS
Recebimento vendas 105.247,52 140.330,03 65.082,51
Outros recebimentos 0,00 0,00 0,00
TOTAL DAS ENTRADAS 105.247,52 140.330,03 65.082,51
SAIDAS

Fornecedores 63.631,37 65.160,97 87.952,01
Folha de pagamento 13.745,51 13.745,51 13.745,51
INSS a recolher 13.751,01 8.370,18 8.370,18
FGTS 3.143,09 1.913,18 1.913,18
Retiradas socios 4.000,00 4.000,00 4.000,00
Impostos s/ vendas 16.839,60 22.452.80 5.613,20
Agua 500,78 550,03 226,85
Energia elétrica 2.280,00 2.190,00 960,00
Telefone 200,00 200,00 200,00
Servigos contabilidade 4.000,00 4.000,00 4.000,00
Combustiveis 7.904,00 8.094,00 10.925,00
Internet 100,00 100,00 100,00
Manutencéo fabrica 31.500,00 1.800,00 900,00
Despesas diversas 0,00 0,00 0,00
Férias 0,00 0,00 0,00
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13° salario 0,00 0,00 0,00
Verbas para rescisédo 4.441,32 0,00 0,00
Empréstimos bancarios 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Financiamentos equip. 0,00 0,00 0,00
Despesas financeiras 2.289,87 130,85 65,42
Investimentos - Proposta 0,00 0,00 0,00
Outros pagamentos 0,00 0,00 0,00
TOTAL DAS SAIDAS 170.326,55 134.707,52 140.971,35
1 (ENTRADAS - SAIDAS) -65.079,03 5.622,51 -75.888,84
2 SALDO ANTERIOR 240.627,96 175.548,93 181.171,44
(31S+A£-)DO ACUMULADO 175.548,93 181.171,44 105.282,60
EMPRESTIMOS 000 000 000
5 SALDO FINAL (3 + 4) 175.548,93 181.171,44 105.282,60
Fonte: Autor do trabalho (2023).
Tabela 6 - Fluxo de Caixa Projetado (3° Trimestre 2022)
MES JULHO AGOSTO SETEMBRO
ENTRADAS
Recebimento vendas 45.541,25 109.072,00 145.330,03
Outros recebimentos 0,00 0,00 0,00
TOTAL DAS ENTRADAS 45.541,25 109.072,00 145.330,03
SAIDAS

Fornecedores 88.716,82 79.539,21 71.126,41
Folha de pagamento 13.745,51 13.745,51 13.745,51
INSS a recolher 8.370,18 8.370,18 8.370,18
FGTS 1.913,18 1.913,18 1.913,18
Retiradas socios 4.000,00 4.000,00 4.000,00
Impostos s/ vendas 2.806,60 16.839,60 22.452,80
Agua 198.45 497,45 724,87
Energia elétrica 600,00 2.400,00 2.658,00
Telefone 200,00 200,00 200,00
Servigos contabilidade 4.000,00 4.000,00 4.000,00
Combustiveis 11.020,00 9.880,00 8.835,00
Internet 100,00 100,00 100,00
Manutencéo fabrica 450,00 2.700,00 3.600,00
Despesas diversas 0,00 0,00 0,00
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Férias 0,00 0,00 0,00
13° salario 0,00 0,00 0,00
Verbas para rescisédo 0,00 0,00 0,00
Empréstimos bancarios 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Financiamentos equip. 0,00 0,00 0,00
Despesas financeiras 32,71 196,27 261,70
Investimentos - Proposta 0,00 0,00 0,00
Outros pagamentos 0,00 0,00 0,00
TOTAL DAS SAIDAS 138.153,45 146.381,40 143.987,65
1 (ENTRADAS - SAIDAS) -92.612,20 -37.309,40 1.342,38
2 SALDO ANTERIOR 105.282,60 12.670,40 0,00
(31S+A£-)DO ACUMULADO 12.670,40 -24.639,00 1.342,38
é&lggggﬁagglz 0,00 24.639,00 0,00
5 SALDO FINAL (3 + 4) 12.670,40 0,00 1.342,38
Fonte: Autor do trabalho (2023).
Tabela 7 - Fluxo de Caixa Projetado (4° Trimestre 2022)
MES OUTUBRO NOVEMBRO DEZEMBRO
ENTRADAS
Recebimento vendas 160.269,08 175.412,54 228.036,30

Outros recebimentos 0,00 0,00 0,00

TOTAL DAS ENTRADAS 160.269,08 175.412,54 228.036,30
SAIDAS

Fornecedores 55.830,41 63.478,41 32.580,49
Folha de pagamento 13.745,51 13.745,51 13.745,51
INSS a recolher 8.370,18 17.936,10 8.370,18
FGTS 1.913,18 4.099,68 1.913,18
Retiradas socios 4.000,00 4.000,00 6.000,00
Impostos s/ vendas 25.259,41 28.066,01 36.485,82
Agua 615,47 817,45 1.145,18
Energia elétrica 2.814,00 2.985,00 4.050,00
Telefone 200,00 200,00 200,00
Servigos contabilidade 4.000,00 4.000,00 4.000,00
Combustiveis 6.935,00 7.885,00 4.047,00
Internet 100,00 100,00 100,00
Manutencéo fabrica 3.150,00 36.000,00 4.050,00
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Despesas diversas 0,00 0,00 13.266,92
Férias 0,00 5.807,88 0,00
13° salario 0,00 17.082,00 0,00
Verbas para rescisédo 0,00 0,00 0,00
Empréstimos bancarios 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Financiamentos equip. 0,00 0,00 10.458,00
Despesas financeiras 228,99 2.617,00 294,41
Investimentos - Proposta 0,00 0,00 5.450,00
Outros pagamentos 0,00 0,00 500,00
TOTAL DAS SAIDAS 129.162,15 210.820,04 148.657,24
1 (ENTRADAS - SAIDAS) 31.106,93 -35.407,50 79.379,06
2 SALDO ANTERIOR 1.342,38 32.449,31 0,00
(315+A5DO ACUMULADO 32.449,31 2.958,19 79.379,06
4 NECESSIDADE 0,00 2.958,19 0,00

EMPRESTIMOS
5 SALDO FINAL (3 + 4) 32.449,31 0,00 79.379,06
Fonte: Autor do trabalho (2023).

A situacéo analisada apresentou variacdes significativas no volume de vendas
nos meses de junho e julho, o que resultou em uma queda na receita obtida com a
venda de produtos. Essa situacdo acabou impactando diretamente nos meses
seguintes, uma vez que a empresa precisou realizar empréstimos bancarios para
conseguir cumprir com suas obrigacdes de curto prazo.

Além disso, a situacédo foi agravada pelo fato de que a empresa também teve
um aumento no dispéndio monetério para honrar suas obrigacdes com fornecedores.
Nesse sentido, a empresa aproveitou 0 momento para adquirir insumos para a
producao, o que acabou gerando um maior gasto financeiro.

Outro fator que impactou negativamente a liquidez do caixa foi a necessidade
de realizar uma manutencédo na fabrica. Somado a isso, a empresa também precisou
arcar com o pagamento do 13° salario aos funcionarios, o que gerou um aumento nos
gastos no més de novembro.

Dessa forma, pode-se concluir que a empresa enfrentou dificuldades
financeiras em decorréncia da queda na receita, do aumento nos gastos com
fornecedores e das despesas extraordinarias com a manutencdo da fabrica e o

pagamento do 13° salario. Tais fatores acabaram impactando negativamente na
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liquidez do caixa em alguns meses especificos e tornando necessaria a realizacdo de

empréstimos bancarios para honrar as obrigacées de curto prazo.

9.6. INDICADORES FINANCEIROS

A aplicacao dos indicadores financeiros com base nos valores apresentados
no balanco patrimonial e na demonstracdo do resultado do exercicio desempenha um
papel fundamental na andlise e avaliacdo da saude financeira de uma empresa.
Gitman (2010), dispbe que a analise de demonstracdes financeiras € relativa, pois
envolve uso de indices ou valores que sao relativos. Aborda ainda que a interpretacao
dos indices possui papel crucial na afericdo de quem esta avaliando o desempenho
da organizacdo. Os elementos essenciais desta analise encontram-se na
demonstracao de resultados do exercicio e no balanco patrimonial.

As informacdes contidas nas quatro demonstracdes financeiras basicas
(indices de liquidez, endividamento, atividade e rentabilidade) sdo extremamente
importantes para muitas partes interessadas que precisam medir regularmente o
desempenho dos negocios (GITMAN, 2010).

Dessa maneira, essas informacfes sdo de suma importancia para o negocio,
pois auxiliam na tomada de decisGes estratégicas, no acompanhamento de metas
financeiras e identificacdo de areas de ajustes e melhorias para alcancar um
desempenho forte e sustentavel, pois é possivel avaliar o desempenho da empresa

de maneira quantitativa.

9.6.1 indices de Liquidez

H4 uma variedade de métricas que podem ser usadas para avaliar o
desempenho dos ativos circulantes e do capital de giro liquido, bem como para medir
a liguidez de uma empresa. Esses dados devem ser tratados com habilidade e analise
critica, a fim de obter as melhores inferéncias possiveis (NETO, 2020).

Dessa maneira, faz-se mencé&o aqui a estrutura de curto prazo, ou
denominada circulante, na qual serd abordado sobre sua capacidade de cumprir com
as obrigacdes de curto prazo. Auxiliardo nesse processo a metodologia de analise dos

indices de liquidez corrente, seca e geral.
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9.6.1.1 Liquidez corrente

Compreender e monitorar o indice de liquidez corrente € essencial para 0s
negocios, pois fornece uma visao clara da capacidade da organizacdo em gerenciar
suas obrigacbes de curto prazo. E importante desenvolver e monitorar esse quesito
para garantir a estabilidade financeira.

Nas palavras de Padoveze (2019, p. 109), “é o indicador mais conhecido.
Relaciona o total do Ativo Circulante com o total do Passivo Circulante”.

Um dos parametros financeiros mais citados € o indice de liquidez corrente,
gue mede a capacidade da empresa de cumprir suas obrigacdes de curto prazo. Em
geral, quanto maior o indice de liquidez corrente, maior a liquidez da instituicdo. Por
exemplo, um indice atual de 1,0 indica que a empresa tem capacidade de saldar todos
0S seus passivos de curto prazo, mas nao gera patrimonio (NETO, 2020).

Dessa maneira, tem-se a seguinte formula para o indice em questéo:

Equacéo 1 - Férmula do indice de Liquidez Corrente
Ativo Circulante
Passivo Circulante

Fonte: Padoveze (2019).

indice de Liquidez Corrente =

Substituindo pelos valores presentes no balanco patrimonial e seguindo a

férmula da equacéo 1, o resultado alcancado é:

Equacdo 2 - Aplicacéo do indice de Liquidez Corrente
1.192.877,56

746.513,79 1,60

Fonte: Autor do trabalho (2023).

indice de Liquidez Corrente =

O célculo resultou em um indice de liquidez corrente de 1,60. Esse percentual
indica que a empresa possui a capacidade necesséria para cumprir suas obrigactes
de curto prazo, pois o valor de seu ativo circulante € 1,60 vezes maior que o valor de

Seu passivo circulante.

9.6.1.2 Liquidez seca
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O préximo indice a ser desenvolvido e calculado na forma da Equacédo 3 € o
da liquidez seca. Gitman (2010), elucida este conceito como proximo ao da liquidez
corrente, mas a diferenca € que ndo deve ser levado em consideragdo as contas do
estoque por serem menos liquidas. Isso se da em razdo de muitos tipos de estoques
nao serem facilmente liquidados e que antes de serem vendidos, passam por um
processo em que Seus recursos passam primeiro pela conta “a receber’ e depois

efetivam-se em caixa.

Equacéo 3 - Férmula do indice de Liquidez Seca
Ativo Circulante - Estoque
Passivo Circulante

Fonte: Gitman (2010).

indice de Liquidez Seca =

Conforme consta na Equacdo 3, exime-se 0 estoque das contas do ativo

circulante e divide-se pelo passivo circulante total, o que leva a seguinte conclusao:

Equacio 4 - Aplicacao do indice de Liquidez Seca

o - _1.192.877,56 - 544.903,52 _
Indice de Liquidez Seca = 746.513.79 =0,87

Fonte: Autor do Trabalho (2023).

O indice de liquidez seca calculado é igual a 0,87, ou seja, menor do que 1,0.
Esse valor indica que a empresa nao possui uma capacidade de pagamento total de
suas obrigacdes de curto prazo da mesma maneira que o indice de liquidez corrente.
Isso indica que os estoques da organizacgéao estéo inferindo negativamente na liquidez.
Em vista disso, caso os estoques ndo sejam liquidos, é recomendado converter este
volume em caixa 0 mais rapidamente possivel para que as contas de curto prazo ndo

sejam comprometidas
9.6.1.3 Liquidez geral
A longo prazo, a liquidez geral considera todo o ativo e passivo, sejam eles

de curto e longo prazo. Portanto, conforme Neto (2020), é também usada como uma

forma de se precaver com as contas a longo prazo.
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Para Padoveze (2019), pode-se dizer quer este indicador € menos relevante
se comparado aos demais, haja vista a possibilidade das organizacGes abaterem o

exigivel a longo prazo em mais parcelas.

Equacdo 5 - Férmula do indice de Liquidez Geral
Ativo Circulante + Ativo Realizavel a Longo Prazo
Passivo Circulante + Passivo Nao Circulante

Fonte: Neto (2020).

indice de Liquidez Geral =

De acordo com Neto (2020), sua férmula deve ser interpretada como a soma
de todas as contas do ativo e dividindo-se pelas contas do passivo.

Equacéo 6 - Aplicacdo do indice de Liquidez Geral
1.192.877,56 + 719.443,50 _ 203
746.513,79 + 195,500 ~—

Fonte: Autor do Trabalho (2023).

indice de Liquidez Geral =

O indice geral de liquidez calculado é de 2,03. Este valor indica que a empresa
possui capacidade de honrar suas obriga¢des financeiras de longo prazo.

Por meio da Equacéao 6 e do Balanco Patrimonial disposto no quadro 2, pode-
se perceber que o ativo imobilizado retém um patrimdnio consideravel, o que eleva o

indice em questao.

9.6.2 indices de Endividamento

Inicialmente, ressalta-se que compreender e analisar o indice de
endividamento de uma empresa é muito importante, pois fornece informacdes cruciais
sobre a saude financeira de uma empresa e a capacidade de cumprir suas obrigacdes.

As empresas podem utilizar varias formas de financiamento para as suas
atividades, sendo o capital proprio e o capital de terceiros (dividas) as principais fontes
de financiamento. Para Silva (2016), o patrimoénio (capital proprio) refere-se aos
recursos obtidos de so6cios e acionistas, enquanto o endividamento refere-se as
obrigacdes contraidas com instituicdes financeiras, fornecedores e credores em geral.

Analisar 0 passivo de uma empresa é essencial para estimar o montante de

recursos de terceiros utilizados para gerar lucros. Em geral, conforme Silva (2016),
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guanto maior o nivel de endividamento, maior o risco de uma empresa nao conseguir
cumprir suas obrigacoes futuras. Esse passivo é chamado de alavancagem financeira.
Quando uma empresa é considerada 'altamente endividada', significa que seus
passivos representam uma parcela significativa de seus ativos totais e que ela possui
um grande volume de dividas.

Diante disso, abordar-se-do dois indices como tema central desse

subcapitulo, sendo eles o de endividamento e o de cobertura de juros.

9.6.2.1 indice de endividamento

O indice de endividamento serve para que se tenha em dados o quanto o ativo
da empresa é proveniente de recursos de terceiros. Para Gitman (2010, p. 56), “o
indice de endividamento geral mede a proporcdo do ativo total financiada pelos
credores da empresa. Quanto mais elevado, maior o montante de capital de terceiros

usados para gerar lucros”.

Equacdo 7 - Formula do indice de Endividamento
Passivo Total
Ativo Total

Fonte: Gitman (2010).

indice de Endividamento=

Nas palavras de Neto (2020), a férmula apresentada na Equacéo 7 revela o
quanto do ativo esta sendo custeado pelo capital de terceiros.

Equacdo 8 - Aplicacdo indice de Endividamento

o - 942,013,779 _
Indice de Endividamento= m = 49,26%

Fonte: Autor do Trabalho (2023).

Com base no célculo do indice de endividamento previsto de 49,26%, pode-
se analisar a situacdo de endividamento da empresa. O indice indica que cerca de
49,26% do capital que a empresa utiliza para financiar suas operacdes vem de
recursos de terceiros, em relagcéo ao total de ativos. Em linhas gerais, este valor indica
um percentual moderado, mas ao comparar com o balango patrimonial do Quadro 2,

visualiza-se que grande parte deste capital utilizado é de curto prazo.
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9.6.2.2 indice de cobertura de juros

Ao contrair empréstimos, uma empresa precisa avaliar sua capacidade de
cobri-los de acordo com seus resultados e se isto é compativel com a posicao atual.
Para tanto, Neto (2020), argumenta que o indice de cobertura de juros € a quantidade
de vezes que uma empresa consegue gerar em cima das despesas financeiras
contraidas em um periodo.

Equacéo 9 - Férmula do indice de Cobertura de Juros
Lucros Antes de Juros e Imposto de Renda
Juros ou Despesas Financeiras

Fonte: Gitman (2010).

indice de Cobertura de Juros=

Na mesma linha de raciocinio, explica Gitman (2010) que quanto maior o
valor, maior sera a seguranc¢a que a empresa tem de cumprir com os juros. Dito isso,
a formula para o calculo envolve os dados da Demonstracdo do Resultado do
Exercicio da Tabela 3, devendo-se dividir os lucros antes de juros e imposto de renda
pelas despesas financeiras.

Equacéo 10 - Aplicacao do indice de Cobertura de Juros
51.781,87 _ 701
6.542,48 — "’

Fonte: Autor do trabalho (2023).

indice de Cobertura de Juros=

Com base no calculo do indice de cobertura de juros, que é de 7,91, é possivel
fazer uma analise da capacidade de cobrir seus pagamentos de juros com 0
desempenho da empresa.

Esse indicador mostra que os resultados da organizacdo sdo 7,91 vezes
superiores as despesas financeiras incorridas no periodo. ISso sugere que a empresa
tem uma margem de seguranca substancial para cumprir suas obrigacdes de
pagamento de juros a seus credores.

Uma interpretacéo positiva deste indicador € que a empresa demonstra uma
boa capacidade de gerar lucro operacional que pode ser usado para cobrir custos de

financiamento. Contudo, é preciso levar em consideracdo que o valor de despesas
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financeiras da Demonstracdo do Resultado do Exercicio foi consideravelmente baixa

no periodo, indicando que possivelmente houve uma diminuicdo nos empréestimos.

9.6.3 indices de Atividade

Os indices de atividade desempenham importante papel para traduzir o nivel
de eficiéncia da organizacdo em numeros, 0 que pode ser analisado e gerar uma
referéncia para o gestor.

Para Silva (2016, p. 85), através dos indices de atividade “medimos o ciclo
operacional da empresa. Eles avaliam a velocidade com que diversas contas sao
convertidas em vendas ou caixa”.

Os indicadores de desempenho visam quantificar as atividades-chave no ciclo
de vida de uma empresa, traduzindo-as em médias que permitem a comparacéo ao
longo do tempo e com referéncias previamente estabelecidas pela propria
organizacdo. Essas métricas tém importante valor gerencial, pois estdo diretamente
relacionadas ao dia a dia da empresa e podem ser analisadas detalhadamente por
unidades de negadcios, fabricas, estoques, etc. Os resultados podem ser apresentados
como giro ou numero de dias, refletindo diferentes visdes sobre o desempenho das
atividades comerciais da empresa. (PADOVEZE, 2019).

Portanto, de acordo com o conceito do indice de atividade, serdo tratados os
indicadores de prazo médio de recebimento, prazo médio de pagamento, giro do

estoque e giro do ativo.

9.6.3.1 Prazo médio de recebimento

Um dos pontos primordiais para um fluxo de caixa favoravel € o prazo médio
de recebimento. Silva (2016), explica que este prazo, que é medido em dias, revela
qual a média que um cliente paga regularmente pelos produtos adquiridos junto a

empresa. Para sua formula, calcula-se da seguinte maneira:

Equacdo 11 - Férmula do Prazo Médio de Recebimento
Contas a Receber de Clientes
Receita Operacional Bruta / 365

Fonte: Silva (2016).

Prazo Médio de Recebimento=
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Conforme observa-se, este prazo da um indicativo para organizagao avaliar,
em média, se existem contas a receber em atraso. Padoveze (2019), avalia que este
quesito serve como base para nortear a empresa quanto a sua politica de vendas a
prazo. Para a aplicacdo da sua férmula, sdo usados dados tanto do Balanco

Patrimonial quando da Demonstracédo do Resultado do Exercicio:

Equacéo 12 - Aplicagédo do Prazo Médio de Recebimento

. . _ 225.068,85 _ .
Prazo Médio de Recebimento= 1823.347.67 /365 — 45,05 dias

Fonte: Autor do trabalho (2023).

Desse modo, chega-se a um resultado de 45 dias como prazo médio de
recebimento de clientes. A partir disso, € possibilitado ao gestor estimar se este
periodo é condizente para a empresa, podendo ele adotar medidas para o abatimento
da média.

Ressalta-se ainda que esse valor pode ser prejudicial para as contas que sao
pagas mensalmente, pois é necessario um més e meio para a obtencéo dos recursos

ao caixa.

9.6.3.2 Prazo médio de pagamento

Em contrapartida ao prazo médio de recebimento, h& o de pagamento. Gitman
(2010) introduz que o calculo deve ser feito da mesma maneira que o prazo meédio de
recebimento. Assim, existe uma proporcdo entre as duas férmulas que podem ser

diretamente comparadas.

Equacédo 13 - Formula do Prazo Médio de Pagamento
Fornecedores
Compras Anuais / 365

Fonte: Gitman (2010).

Prazo Médio de Pagamento=

Equacdo 14 - Aplicagcdo do Prazo Médio de Pagamento

. _265.906,84 _ .
Prazo Médio de Pagamento= 859.800.13 /365 — 112,88 dias

Fonte: Autor do trabalho (2023).
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A partir da Equacéao 14, conclui-se que o prazo médio de pagamento é de 113
dias. Isso indica que a empresa paga seus fornecedores com uma alta discrepancia
em relacdo ao que recebe de clientes. Novamente, apesar desse cendrio ser positivo
para o fluxo de caixa, os executivos devem observar que este numero é relacionado
a contracdo de possiveis despesas financeiras, uma vez que existem taxas e multas

por atraso em contratos firmados.

9.6.3.3 Giro do estoque

O giro do estoque €, para Szabo (2015), um processo de analise que permite
a empresa manter-se competitiva. Ele considera a rotatividade que um estoque péde
se renovar ao longo do periodo de um ano, dando espaco para novas levas de
produtos e indicando, ainda que indiretamente, sobre a capacidade de vendas que
pode ser gerada a partir disso.

A maneira para chegar ao resultado consiste em dividir o custo da mercadoria

vendida pelo estoque, da seguinte maneira:

Equacéo 15 - Férmula do Giro do Estoque
Custo da Mercadoria Vendida
Estoque

Fonte: Gitman (2010).

Giro do Estoque=

Equacéo 16 - Aplicacao do Giro do Estoque

. _859.800,13 _
Giro do Estoque= 544.90352 - 1,58

Fonte: Autor do trabalho (2023).

A Equacdo 16 evidencia que o giro do estoque do ultimo ano foi de 1,58. A
exemplo da liquidez seca, pode-se notar que os estoques interferem tanto na liquidez
guanto na capacidade de atividade que ela possui. Novamente, é preciso considerar
a possibilidade de promover a fluidez desses materiais e mercadorias, uma vez que

podem incorrer em custos adicionais decorrentes de dificuldades do fluxo de caixa.

9.6.3.4 Giro do ativo
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Em relacéo ao giro do ativo, menciona-se que este esta associado ao quanto
0 ativo consegue gerar de novas vendas. Para Neto (2020), o indicador de giro do
ativo indica quantitativamente a eficiéncia de gerar capital com base nos proprios
recursos em razdo da venda de produtos. Assume ainda papel importante no

diagndstico do que pode indicar recursos parados na organizacgao.

Equacdo 17 - Férmula do Giro do Ativo
Vendas

Ativo Total
Fonte: Silva (2016).

Giro do Ativo=

O indice da Equacéo 17 é representado pela divisdo da receita operacional

liguida pelo ativo total, apontando para o resultado da Equacéo 18:

Equacéo 18 - Aplicacédo do Giro do Ativo

. . 1.823.347,67 _
Giro do Ativo= m =0,95

Fonte: Autor do trabalho (2023).

Com base nos valores do periodo da Demonstracdo do Resultado do
Exercicio e Balanco Patrimonial, a capacidade da empresa gerar volume de vendas
em razao de seus ativos é de 0,95. Em razao disso, interpreta-se que a cada R$ 1,00
de ativo séo produzidos R$ 0,95 em vendas.

9.6.4 indices de Rentabilidade

Neste estudo, alguns parametros importantes serao discutidos, como margem
bruta, margem operacional, margem de lucro liquido, retorno sobre 0s ativos e retorno
sobre o patriménio liquido. Esses parametros fornecem uma visdo abrangente da
lucratividade de uma empresa, permitindo uma analise mais aprofundada da condi¢céo
econdmica e do desempenho financeiro.

Esse conjunto de métricas de rentabilidade desempenha um papel valioso na
avaliacdo da saude financeira de uma organizagdo, pois € aplicado para analisar o

nivel de sucesso dos investimentos realizados (CINTRA, 2023).
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9.6.4.1 Margem de lucro bruto

Um dos primeiros indices a ser avaliado é a Margem de Lucro Bruto. Isso
porque ele indica o quanto uma empresa fatura ap6s descontar o custo das

mercadorias vendidas.

A margem de lucro bruto mede a porcentagem de cada unidade monetaria
de vendas que permanece apés a empresa deduzir o valor dos bens
vendidos. Quanto maior a margem de lucro bruto, melhor (isto €, menor o
custo das mercadorias vendidas). (GITMAN, 2010, p. 58).

Equacgéo 19 - Formula da Margem de Lucro Bruto
Lucro Bruto . 100
Receita de Vendas

Fonte: Gitman (2010).

Margem de Lucro Bruto=

Levando em consideragdo que essas contas integram a Demonstracdo do
Resultado do Exercicio, Silva (2016) diz que a formula é aplicada ao dividir o lucro

bruto pela receita de vendas. Assim, chega-se ao seguinte resultado:

Equacao 20 - Aplicagdo da Margem de Lucro Bruto

_682.387,47 . 100 _
Margem de Lucro Bruto= 182334767 37,42%

Fonte: Autor do trabalho (2023).

Isso significa que neste caso a empresa tem um lucro bruto de R$ 682.387,47
e uma receita total de R$ 1.823.347,67. A margem de lucro bruto foi de 37,42%, o que

representa aproximadamente 37,42% da receita total convertida em lucro bruto.

9.6.4.2 Margem de lucro operacional

Sequencialmente, adota-se a utilizacdo da margem de lucro bruto, esta que
também pressupfe a subtracdo os custos das mercadorias vendidas do periodo das
vendas totais para fins contabeis. Padoveze (2019) denota que seu numero final deve
considerar o desconto de impostos dos lucros, uma vez que eles podem gerar

parametros incondizentes com a realidade.

Equacdo 21 - Férmula da Margem de Lucro Operacional
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Lucro Operacional . 100
Receita de Vendas

Fonte: Gitman (2010).

Margem de Lucro Operacional=

Observando as disposi¢des contidas na Demonstracdo do Resultado do

Exercicio, a efetivacdo da equacéao fica disposta da seguinte forma:

Equacéo 22 - Aplicacado da Margem de Lucro Operacional

. 51.781,87.100 _
Margem de Lucro Operacional= 182334767 2,84%

Fonte: Autor do Trabalho (2023).

Apos a deducdo dos custos e despesas operacionais, observa-se uma
margem de 2,84%.

Comparando a margens de lucro bruto e operacional, conclui-se que a
empresa possui uma margem bruta significativa, demonstrando eficiéncia em
converter vendas em lucro antes de descontar as despesas operacionais. No entanto,
as margens operacionais sao significativamente menores do que as margens brutas,
sugerindo que a empresa enfrenta custos operacionais significativos que estao
afetando negativamente a lucratividade. Dessa maneira, pode ser um indicativo de

gue os custos operacionais estdo demasiadamente altos.

9.6.4.3 Margem de lucro liquido

Acerca da margem de lucro liquida, esta se difere por mostrar efetivamente o
que sobra para a organizacdo ao final de um periodo. Silva (2016) corrobora a
afirmacéo ao definir que neste indicador é medido o nivel das vendas depois de

subtraidos todos os custos com todas as despesas, sejam elas operacionais ou nao.

Equacao 23 - Formula da Margem de Lucro Liquido
Lucro Disponivel para os Acionistas Ordinarios . 100
Receita de Vendas

Fonte: Gitman (2010).

Margem de Lucro Liquido=

Ademais, cita-se ainda que esta margem deve ser tratada com atencao

redobrada, pois ela é um dos indicadores finais que determinam se a empresa produz



91

capital ou ndo, devendo seguir a primazia de quanto maior o resultado, melhor (SILVA,
2016).

Equacéo 24 - Aplicacdo da Margem de Lucro Liquido
79.379,06 . 100 _
1823.347,67 ~ 3%

Fonte: Autor do trabalho (2023).

Margem de Lucro Liquido=

A margem de lucro liquido de 4,35% é inferior a margem de lucro bruto
(37,42%) e superior a margem de lucro operacional (2,84%), pois, de acordo com a
Demonstracéo do Resultado do Exercicio, foram incorporados recursos adicionais na
conta “outras receitas”. Isso indica que a empresa continua enfrentando uma estrutura
de custos alta, como por exemplo as despesas operacionais e impostos, que reduzem

significativamente seu lucro liquido.

9.6.4.4 Retorno sobre o ativo total

Ao analisar a eficacia de um negocio para gerar rigueza, mostra-se util o
emprego do retorno sobre o ativo total. Isso porque, para Neto (2020) a performance
pode ser idealizada mediante o retorno sobre o ativo total. Em outras palavras,
significa que séo observados os ativos (maquinarios, utensilios, investimentos, dentre

outros) e em qual razado eles conseguem produzir resultados.

Equacéo 25 - Formula do Retorno Sobre o Ativo Total
Lucro Disponivel para os Acionistas . 100

Retorno Sobre o Ativo Total= ATvo Total

Fonte: Gitman (2010).

Ao replicar os dados presentes na Demonstracdo do Resultado do Exercicio

e Balanco Patrimonial, chega-se ao resultado presente na Equacgéo 26:

Equacéo 26 - Aplicacao do Retorno Sobre o Ativo Total
79.379,06 . 100 _
T912.321,06  +»1%

Fonte: Autor do trabalho (2023).

Retorno Sobre o Ativo Total=
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Com base nos dados analisados, o retorno sobre o ativo total € calculado
dividindo-se o lucro disponivel para os acionistas (79.379,06) pelo ativo total
(1.912.321,06). O resultado é 0,0415, que, ao multiplicar por 100, representa um
retorno de 4,15%.

Essa taxa de retorno indica que, para todo o ativo representado no Balanco

Patrimonial, o quanto é gerado em capital liquido corresponde a 4,15%.

9.6.4.5 Retorno sobre o patrimonio liquido

A respeito do tema, Gitman (2010) apresenta sobre a necessidade de aferir
qual a eficacia que a empresa possui gerar lucro para seus acionistas. Nesse ponto,
além de promover a transparéncia com sécios, a taxa de Retorno Sobre o Patrimdnio
Liquido indica se a empresa esta ou ndo efetivamente utilizando os recursos dos
acionistas para gerar lucro.

O célculo é feito dividindo-se o lucro liquido pelo patrimdénio liquido e

expressando o resultado em forma de porcentagem.

Equacédo 27 - Formula Retorno Sobre o Patriménio Liquido
Lucro Disponivel para os Acionistas Ordinarios
Patrimonio Liquido dos Acionistas Ordinarios

Retorno Sobre o Patriménio Liquido=

Fonte: Gitman (2010).

Na empresa em questdo, foi observado que se opera sem a presenca de
sécios, adotando o pré-labore como forma de remuneracdo para este quesito. Por
essa razao, os valores utilizados ndo precisaram sofrer nenhum tipo de desconto

relacionado a acdes preferenciais.

Equacéao 28 - Aplicagao do Retorno Sobre o Patriménio Liquido

A . 79.379,06 . 100
Retorno Sobre o Patrimoénio Liquido= =8,18%
970.307,27

Fonte: Autor do trabalho (2023).

Com base nos dados fornecidos, o retorno sobre o patriménio liquido € de
8,18%. Assim, isso indica que a empresa estd gerando um retorno moderado em

relacdo ao seu patriménio liquido.
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9.7. PONTO DE EQUILIBRIO

Ao elaborar metas e realizar planejamento, um gestor deve ponderar o quanto
precisa vender para recuperar os investimentos realizados ao longo do periodo. Dessa
maneira, o ponto de equilibrio, na analise de Gitman (2010), se traduz em determinar
a quantidade de a¢Bes necessérias para que todos 0s custos sejam cobertos. A partir
disso, sera realizado neste trabalho o ponto de equilibrio contabil.

Ao referir-se sobre o ponto de equilibrio contabil, Paim (2016, p. 159) define-
o como sendo a “cobertura do gasto fixo da empresa. O resultado mostra em quanto
a empresa deve gerar de volume de vendas ou receitas para que nao haja perda, nem

ganho, ou seja, lucro zero!”.

Equacéo 29 - Férmula Ponto de Equilibrio Contébil
Custos e Despesas Fixos

Ponto de Equilibrio Contabil= Margem de Contribuicio (MC)

Fonte: Paim (2016).

Diante disso, percebe-se que o primeiro passo para obter um resultado é
calculando a margem de contribuicdo. A margem de contribuicdo, definida por Paim
(2016, p. 236) leva em consideragao “o quanto cada produto ou servico ira contribuir
para cobertura dos gastos fixos, para gerar o resultado esperado”. Isso quer dizer que
€ o valor deduzindo-se o custo variavel. Ainda, Paim (2016) disp6e que pode ser
calculada subtraindo a receita de vendas (ou preco de venda unitério) pelos custos
variaveis (ou custos variaveis unitarios).

Ao aplicar este conceito de acordo com as informac¢des da demonstracéo do
resultado do exercicio, estrutura de custos, e admitindo-se que o preco médio de
venda dos produtos € de R$ 11,77 e que 0s custos variaveis (nesse caso projetados
de maneira proporcional aos custos variaveis da tabela 1) sejam de R$ 5,55, o
resultado da margem de contribuicdo unitaria € de R$ 6,22. A partir disso, as

condicdes levam a aplicacdo da férmula da seguinte maneira:

Equacdo 30 - Aplicacédo do Ponto de Equilibrio Contéabil

610.796,20 _ 98.198,75

Ponto de Equilibrio Contabil= 622
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Fonte: Autor do trabalho (2023).

Apés a reunido dos resultados dos indicadores financeiros, chega-se a
conclusdes que merecem ser analisadas.

Os indices de liquidez indicam a capacidade da empresa de cumprir suas
obrigacdes. A liquidez corrente de 1,60 sugere uma boa capacidade de pagamento
no curto prazo, mas a liquidez seca de 0,87 pode indicar uma dependéncia maior de
estoques. Ja a liquidez geral de 2,03 é positiva.

O indice de endividamento geral de 49,26% é razoéavel, indicando que menos
da metade dos recursos séo provenientes de dividas. O indice de cobertura de juros
de 7,91 vezes é saudavel, indicando boa capacidade de pagar juros, ainda que o0s
dados constantes na DRE mostram que nao foram contraidas despesas financeiras
significativas.

Os prazos médios de recebimento e pagamento de 45 e 113 dias,
respectivamente, merecem atencdo. O giro do estoque de 1,58 sugere uma gestao
eficiente, enquanto o giro do ativo de 0,95 pode indicar uma eficiéncia menor na
utilizagéo dos ativos.

As margens de lucro sédo essenciais. A margem bruta de 37,42% indica uma
boa rentabilidade nas vendas, mas a margem operacional de 2,84% sugere que as
despesas operacionais podem ser otimizadas. A margem liquida de 4,35% é
relativamente decente.

Os retornos sobre o ativo e patrimdénio liquido de 4,15% e 8,18%,
respectivamente, sédo indicadores de eficiéncia e rentabilidade. Por fim, o ponto de
equilibrio contabil de 98.199 unidades € util para entender a quantidade minima de

vendas necessarias para cobrir 0s custos.
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9.8 REALIDADE X PROJECOES

Em contraponto a realidade atual, estima-se que a empresa esté a recuperar
suas atividades gradativamente ap0s o periodo pandémico. Dessa maneira, pode-se
projetar um fluxo de caixa um pouco mais otimista em relacdo ao que foi objeto de
estudo.

Contudo, conforme j& mencionado e analisado, a empresa precisa regular o
seu fluxo caixa. Isso porque, ao observar os meses de junho e julho, a empresa
vendeu pouco se comparado aos demais periodos, 0 que impactou negativamente.
Caso seja possivel corrigir isso e efetivar mais vendas nesses dois meses, 0 fluxo
ficaria melhor e a empresa néo precisaria mais de empréstimos ao longo do ano para
manter-se positiva.

Neste cenario apresentado na Figura 1, considerou-se um aumento médio de
5% no volume total de vendas, valor este compativel se a empresa gerenciar suas
metas e elaborar estratégias de venda planejadas. Ao mesmo tempo, os salarios dos
colaboradores foram reajustados, assim como, em menor proporgao, a conta dos

fornecedores.



Figura 16 - Fluxo de Caixa Projetado
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Recebimento vendas 202.601,49 294.693,07 184.183,17 110.509,90 147.346,53 115.725,44 75.358,98 114.525,60 152.596,53 168.282,53 184.183,17 239.438,12
Outros recebimentos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL DAS ENTRADAS 202.601,49 294.693,07 184.183,17 110.509,90 147.346,53 115.725,44 75.358,98 114.525,60 152.596,53 168.282,53 184.183,17 239.438,12
SAIDAS
Fornecedores 50.855,39 62.591,24 46.943,43 65.094,89 66.659,67 89.974,91 90.757,31 81.368,61 72.762,32 57.114,51 64.938,41 33.329,84
Folha de pagamento 14.845,15 14.845,15 14.845,15 14.845,15 14.845,15 14.84515 14.84515 14.845,15 14.845,15 14.84515 14.845,15 14.845,15
INSS a recolher 13.559,69  9.039,79 9.039,79 '14.851,09 9.039,79 9.039,79 9.039,79  9.039,79 9.039,79 9.039,79 g 19.370,99 9.039,79
FGTS 3.099,36 2.066,23 2.066,23 g 3.394,54 2.066,23 2.066,23 2.066,23 2.066,23 2.066,23 2.066,23 g 4.427,65 2.066,23
Retiradas sécios 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 6.300,00
Impostos s/ vendas 31.798,79 46.252,78 28.907,99 17.344,79 23.126,38 5.781,60 2.890,80 17.344,79 23.126,38 26.017,19 28.907,99 37.580,39
Agua 864,9741 1.466,34 823,3924 505,7878 555,5303 229,1185 200,4345 502,4245 732,1187 621,6247  825,6245 1.156,63
Energia elétrica 2.124,72 4.555,20 2.745,60 2.371,20 2.277,60 998,4 624 2.496,00 2.764,32 2.926,56 3.104,40 4.212,00
Telefone 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Servigos contabilidade 4.080,00 4.080,00 4.080,00 4.080,00 4.080,00 4.080,00 4.080,00 4.080,00 4.080,00 4.080,00 4.080,00 4.080,00
Combustiveis 6.545,50 8.056,00 6.042,00 8.378,24 8.579,64 11.580,50 11.681,20 10.472,80 9.365,10 7.351,10 8.358,10 4.289,82
Internet 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Manutengéo fabrica 1.365,53 505,75 4551,75 31.862,25 1.820,70 910,35 455,175  2.731,05 3.641,40 3.186,23  36.414,00 4.096,58
Férias 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 6.272,51 0
13° salario 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 18.448,56 0
Empréstimos bancarios 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Financiamentos equip. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 10.573,04
Despesas financeiras 105,45 184,15 304,36 514,22 165,24 1.115,78 63,78 240,4 356,4 234 759,44 1.725,22
TOTAL DAS SAIDAS 135.744,55 160.142,64 126.849,71 169.742,16 139.715,95 147.121,83 143.203,87 151.687,25 149.279,22 133.982,39 217.252,83 135.594,70
1 (ENTRADAS - SAIDAS) 66.856,94 134.550,44 57.333,46 -59.232,26 7.630,59 -31.396,39 -67.844,89 -37.161,65 3.317,31  34.300,14 -33.069,66 103.843,41
2 SALDO ANTERIOR 79.379,06 146.236,00 280.786,44 338.119,90 278.887,63 286.518,22 255.121,83 187.276,93 150.115,28 153.432,59 187.732,73 154.663,07
3 SALDO ACUMULADO (1 + 2) 146.236,00 280.786,44 338.119,90 278.887,63 286.518,22 255.121,83 187.276,93 150.115,28 153.432,59 187.732,73 154.663,07 258.506,48
éﬂggggﬁ"ﬁé?z 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
5 SALDO FINAL (3 + 4) 146.236,00 280.786,44 338.119,90 278.887,63 286.518,22 255.121,83 187.276,93 150.115,28 153.432,59 187.732,73 154.663,07 258.506,48

Fonte: Autor do trabalho (2023)
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A projecao otimista de um crescimento de 5% no fluxo de caixa da empresa
para o proximo periodo encontra respaldo em diversas variaveis estratégicas.
Primeiramente, observa-se uma retomada gradual das atividades econdmicas,
refletindo a recuperacgéo de setores impactados pela pandemia. Com a normalizagao
das operacdes, a empresa esta posicionada para colher os frutos de um ambiente

mais favoravel.
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10 CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho tragou um panorama abrangente da aplicacdo de
conceitos de administracdo por meio das observacgdes na empresa LTX. Ao longo da
analise de diferentes caracteristicas da organizacdo, revelou-se oportunidades e
pendéncias cruciais para 0 seu crescimento continuo.

A andlise de mercado elucidou sobre as influéncias externas que delineiam o
cenario operacional da LTX, a qual pode ser traduzida nos impactos que a Covid-19
trouxe no setor. Através da analise macro ambiental e da exploracdo do segmento,
compreendeu-se a importancia de ajustar as estratégias organizacionais pautadas
nas informacgdes disponiveis. Nesse sentido, 0s principais aspectos corresponderam
que os principais concorrentes estédo fora do estado do Parand, hd uma dependéncia
de transportadoras por parte da LTX. Além disso, seu preco é competitivo no mercado
local apesar da maioria dos fornecedores também serem de estados distintos.

A andlise estratégica permitiu uma avaliacao criteriosa das posi¢des internas
e externas da empresa, proporcionada pelas matrizes BCG, SWOT e ANSOFF. Elas
destacaram oportunidades para o crescimento, expuseram que sua gama de produtos
ocupam os mais diversos quadrantes da matriz BCG, mas os produtos personalizados
sdo o grande destaque. A importacdo da matéria prima também foi cogitada como
oportunidade futura em virtude de diminuir os custos de produgéo. Juntamente disso,
cita-se também que houve a identificacdo para elevar o faturamento, tais como as
parcerias com profissionais decoradores e a adocédo do e-commerce.

Através da aplicacdo do diagnéstico empresarial, pode-se encontrar as
lacunas deixadas que, ao serem solucionadas, elevariam o desempenho. De maneira
geral, percebeu-se que as notas obtidas foram baixas, por mais que havia pontos
isolados de exceléncia. Assim, as medidas corretivas apresentadas se mostraram
necessarias para atacar o que mais atenuou-se negativamente.

A andlise da viabilidade financeira operacional da empresa examinada, ainda
que os valores tenham sido estimados a realidade, revelou pontos importantes.
Notavelmente, ao longo do periodo analisado, a empresa recorreu a empréstimos
para manter o fluxo de caixa positivo, o que levantou preocupacdes sobre sua gestao
de capital de giro. Além disso, a LTX mantém niveis de estoque consideravelmente

altos, afetando sua liquidez seca. As margens operacionais, em comparacao com as
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margens brutas, apresentam uma diferenca significativa, indicando a presenca de
custos operacionais que prejudicam a lucratividade. Também €& notavel o valor
elevado de depreciacdo contabilizado no balango patrimonial. A gestdo deve se
preocupar com essas abordagens, uma vez que impactaram significativamente na
saude financeira.

Do ponto de vista académico, o estagio na LTX nao foi apenas um exercicio
de observacdo, mas uma experiéncia enriquecedora que fortaleceu a base tedrica do
discente. A vivéncia prética ofereceu uma perspectiva valiosa sobre a aplicagdo
concreta dos conceitos estudados em sala de aula, consolidando o conhecimento
adquirido ao longo do curso. Olhando para o futuro, os resultados obtidos durante o
estagio na LTX se traduzem em um diferencial significativo para a carreira profissional
do discente. A ponte estabelecida entre teoria e pratica ndo s6 preparou o estudante
para desafios no ambiente empresarial, mas também o capacitou a enfrentar futuros

desafios com uma abordagem fundamentada.
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Plano de
Agao

( 103 )

( 110 )

(117 )

( 124 )

Primeira
Avalia¢do

3

Segunda
Avaliagao

3

GESTAO

Visao da Empresa

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

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

A visdo esta definida informalmente, sendo de
conhecimento apenas dos dirigentes.

A visdo ndo esta definida.

Missdao da Empresa

A missdo esta definida e registrada sob forma escrita e é
conhecida e entendida por todos os colaboradores.

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

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

A missdao nao esta definida.

Objetivo da Empresa

O objetivo esta definido e registrado sob forma escrita e é
conhecido e entendido por todos os colaboradores.

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

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

O objetivo nao estd definido.

Estratégias da Empresa

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

As estratégias estdo definidas informalmente, mas sao
consideradas informacdes internas e externas
relacionadas ao negdcio.

As estratégias estdo definidas informalmente e com uso
restrito de informacdes internas e externas.

As estratégias ndo estdo definidas.

Indicadores e Metas
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Os indicadores e suas respectivas metas sao estabelecidos
( ) | ) para as principais estratégias e sdo comunicados aos
colaboradores.
Os indicadores e suas respectivas metas sao estabelecidos
para algumas estratégias.
Os indicadores sdo estabelecidos para algumas

(131 ) ( X ) ( X ) estratégias, mas ndo existem metas relacionadas a estes
indicadores.
( ) ( ) | ) Na&o existem indicadores relacionados as estratégias.
Planode Primeira Segunda X
Acao  Avaliagao Avaliagao m
3 3 Plano de Agao
Planos de acdo sdo estabelecidos para o alcance das principais
( ) | ) metas da empresa relacionadas as estratégias e sao

acompanhadas regularmente.

Planos de acdo sdo estabelecidos para o alcance das principais
metas da empresa relacionadas as estratégias.

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

N3o existem planos de a¢do visando alcancar as metas da
empresa relacionadas as estratégias.

(144 ) (X ) ( X )

6 6 Desempenho da Empresa

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

A andlise do desempenho da empresa é feita regularmente,
(150 ) ( x ) ( x ) masdeforma restrita a alguns aspectos, como por exemplo,
financeiro, vendas, atendimento e producao.

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

( ) ) ( ) Nao é feita a andlise do desempenho da empresa.

0 0 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 ndo aplicam os conhecimentos
adquiridos na empresa.
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(159 ) ( X ) ( X ) Osdirigentes ndao investem em seu desenvolvimento gerencial.

6 6 Capacitacao de Colaboradores

Todos os colabores sdo capacitados com base em um plano de
capacitacgao.

Os colaboradores sdo capacitados regularmente.

Os colaboradores sdo capacitados eventualmente.

Os colaboradores nao sao capacitados.

-
P e -
~— ~— ~— ~—
[ —
~— ~— ~— ~—

3 3 Finangas da Empresa

Existem controles financeiros com utiliza¢do de fluxo de caixa e
orcamento com horizonte de pelo menos um ano.

( ) ) ( ) Existem controles financeiros com utilizacdo de fluxo de caixa.
Existem controles financeiros, mas ndo é utilizado fluxo de
caixa.

( ) ) | ) N&o existem controles financeiros.

Moo mualisgho Avslingto GESTAO
6 6 Praticas de Gestao
Muitas praticas de gestao apresentam melhorias decorrentes
( ) | ) da anadlise de resultados de diagndstico de gestdao, como por
exemplo o MPE Brasil.
Algumas praticas de gestdo apresentam melhorias.

Pelo menos uma pratica de gestao apresenta melhorias.
As praticas de gestdao ndo demonstram melhorias.

—_ — —
—_— e~ o~
~— ~— ~—
P —
~— ~— ~—




106

Planode Primeira Segunda A
Acao  Avaliagao Avaliagao INOVACAO DE PRODUTO
6 6 Grau de importancia da inova¢ao na empresa
Empresa sistematicamente inova nos produtos, considera a
( ) ( ) inovagado essencial, pesquisa por novos

modelos/técnicas/materiais.

Empresa inova eventualmente conforme a exigéncia do
(202 ) ( X ) ( X ) mercado, considera a inovagdo necessaria para se manter no
mercado.
Empresa inova pouco, ndo considera a inovagao importante
para o negdcio ou que influencie muito em seu crescimento.
( ) ( ) ( ) Empresa ndo compreende a inovagao.

0 0 Braisntorm (tempestade de idéias)

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

J4 utilizou este método alguma(s) vez(es), mas sem
regularidade.

( ) ( ) ) Conhece o método mas nao utiliza ou utilizou apenas uma vez.
211 ) (X ) ( X ) Nuncatrabalhou desta forma e desconhece o método.

3 3 Estimulos a inovagao
Estimula os colaboradores a inovarem e/ou sugerirem
( ) ( ) inovagdes com formas de reconhecimento/premiagdo de

melhores idéias.
Estimula os colaboradores a inovarem e/ou sugerirem

( ) ( ) ( ) inovagdes mas sem formas definidas de

reconhecimento/premiacdo de melhores idéias.

Repassa aos colaboradores a importancia de inovar porém nao

ha nenhum tipo de incentivo.

( ) ( ) ) N&o ha esta politica de incentivo a inovagao.

(227) (X ) ( X )

3 3 Sugestoes dos Funcionadrios

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

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

224 ) (X ) ( X ) Hauma coletainformal.

( ) ( ) ( ) Nao coleta sugestdes e idéias.
0 0 Analise das sugestdes dos funcionarios (processo formalizado)
Ha uma analise semanal das sugestdes com processo
( ) | ) formalizado definido, fazendo parte do planejamento da
empresa.

Ha uma analise mensal das sugestdes com processo
formalizado definido.
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( ) ) ) Ha uma analise a cada 3 meses mas ndo tem processo
formalizado definido.
(232 ) (X ) ( X ) N&ohaanalise das sugestdes e idéias.

e Rumiacin Auiinca INOVACAO DE PRODUTO

6 6 Planeja novos servigos

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

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

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

( ) ( ) ) Nao tem processo definido de planejamento de servigos.

(243 ) ( X ) ( X )

3 3 Langa produtos ou inova em produtos ja existentes
Realiza pesquisa mensal com os clientes coletando informagdes
sobre suas necessidades, recebe sugestdes, implantando as
melhorias (novos produtos ou produtos significativamente
melhorados) necessarias apds serem analisadas.

Realiza pesquisa trimestral com os clientes coletando

informacgdes sobre suas necessidades, recebe sugestoes,

( ) ) ) implantando as melhorias (novos produtos ou produtos
significativamente melhorados) necessarias apds serem
analisadas.

Recebe sugestdes ou reclamacdes dos clientes (quando os

(251 ) (X ) ( X ) proprios clientes entram em contato) e analisa a possivel

implantacdao de melhorias, inova¢des e langamentos.

Nao inova em seus produtos de acordo com a opiniao dos

clientes.

6 6 Novos Produtos
Lanca produtos frequentemente — (2 ou mais vezes ao ano).

( ) )
(257 ) (X ) ( X ) Lancaprodutos eventualmente —1 vez ao ano.
( ) | ) | ) Raramente —a cada 2 anos ou mais.
( ) | ) | ) Na&o faz lancamento de produtos.
6 6 Mudangas na Estética dos Produtos
Realiza mudancas frequentemente — (2 ou mais vezes ao ano).
(264 ) X X Realiza mudancas eventualmente — 1 vez ao ano.

Realiza mudancas raramente —a cada 2 anos ou mais.
N3o realiza mudancas, utiliza a cdpia de produtos.

P —
~— ~— ~— ~—
—~ o~~~
~— ~— ~— ~—

6 6 Parcerias




~— ~— ~— ~

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

Utiliza eventualmente quando oferecidas pelos parceiros.
Utiliza raramente quando tem uma necessidade pontual.
Nao utiliza.
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Plano de
Agao

(282 )

Primeira
Avaliagao

6

( X))

Segunda
Avaliagao

INOVACAO DE PRODUTO

Materiais / Equipamentos / Insumos

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

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

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

Aguarda a abordagem dos fornecedores em sua empresa.

Plano de
Acgao

( 303 )

Primeira
Avaliagao

3

Segunda

Avaliagao

3

)

)
)

MARKETING

Planejamento de Marketing

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

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

N3o possui planejamento.

Gestao de Relacionamento com Clientes

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

Tem contato eventualmente com os clientes diretamente pela
empresa.

Tem contato exporadicamente com os clientes diretamente
pela empresa.

O contato é feito apenas pelos canais - representante
comercial, vendedores, etc.
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3 3 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.
(317) ( X ) ( X ) Conhece parcialmente o perfil de 50% dos seus clientes ativos.
( ) ( ) ( ) N&o conhece.
3 3 Comunicag¢dao com os Clientes
Possui processo estruturado e formalizado de comunicagao
( ) | ) mensal com os clientes buscando sugestdes, realizando
pesquisas de satisfacdo e pds-venda.
Possui processo estruturado e formalizado de comunicagao
( ) ( ) ( ) trimestral com os clientes buscando sugestdées, realizando
pesquisas de satisfacdo e pds-venda.
Possui processo de comunicac¢do informal, geralmente
(324 ) ( X ) ( X ) somente durante a venda, ou pelo representante externo e
nado diretamente da empresa.
N3o se comunica com os clientes ou se comunica apenas por
( ) ) ) necessidade do mesmo.
6 6 Meios de Divulgacao
(banner, folders, outdoor, midia interna, eventos, radio,
televisdo, parceiros, patrocinios ou outros)
( ) ) ) Utiliza diversos meios (acima de 5) de divulgacdo de forma
constante, mensalmente.
(31) (X ) (X ) Utiliza diversos meios (acima de 5) de divulgacdo de forma
esporadica, até 6 vezes ao ano.
( ) ) ) Utiliza poucos meios (até 4) de divulgacdo e de forma
esporadica, até 4 vezes ao ano.
( ) | ) | ) Nao utiliza.
Planode Primeira Segunda
Agao Avaliagao Avagliagﬁo MARKETI NG
3 3 Marca
(exceto o nome da empresa — quando o nome fantasia é
registrado — aqui se refere a marca /moda/produto)
( ) | ) Possui marca propria registrada.
( ) ( ) ( ) Possui marca prépria e estd em processo de registro.
(33 ) ( X ) ( X ) Possuimarcaprépria mas nao esta registrada.
( ) ( ) ( ) N&o possui marca propria.
3 3 Logomarca
( ) | ) Possui logomarca registrada.
( ) ( ) ( ) Possui logomarca em processo de registro.
(30 ) ( X ) ( X ) Possuilogomarca mas nao esta registrada.
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( ) ) ( ) N&o possui logomarca.
10 10  Catdlogo
X X Possui catdlogo impresso, catdlogo digital e design moderno.

Possui somente catalogo impresso (design moderno ).
Possui catdlogo impresso de qualidade mediana.
N3o possui / Ndo se aplica.

~
—_— o~ o~ —
~— ~— ~— ~—

10 10 Relagdao com Fornecedores

(qualidade, prazo de entrega, prego, especificacdes técnicas,
facilidade de comunicagao)

Possui processo estruturado de comunicagao com
fornecedores, buscando constantemente a qualificacao destes.
Possui processo estruturado de comunica¢ao com
fornecedores, mas sem a qualificacao.

( ) ( ) ( ) Possui processo informal de comunicagdao com fornecedores.

( ) ( ) ( ) N&o possui processo de comunicacdo com fornecedores.

3 3 Analise do Ciclo de Vida do Produto
Faz analise constantemente, avaliando que nivel se encontra
( ) ( ) os produtos, utilizando a Matriz BCG e o Ciclo de Vida do
Produto.
( ) ( ) ( ) Faz andlise do mix de produtos considerando a matriz BCG.
(372 ) (X ) ( X ) Fazanalise exporadicamente, mas sem critérios.
( ) ( ) ( ) N&o analisa os produtos no ciclo de vida.

3 3 Estratégia de Preco

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

Possui estratégia estruturada ,formalizada e implantada na
totalidade.

Possui estratégia estruturada ,formalizada e implantada
parcialmente.

(386 ) ( X ) ( X ) Possuiestratégia estruturada, mas informal.

( ) ( ) ) Nao possui estratégia de prego.

s it Aecigo MARKETING DIGITAL / VIRTUAL

3 3 Estratégia de Marketing Digital / Virtual

Possui estratégia estruturada, formalizada e implantada na
totalidade.

Possui estratégia estruturada, formalizada e implantada
parcialmente.

(403 ) ( X ) ( X ) Possuiestratégia estruturada, mas informal.

( ) ( ) | ) N&o possui estratégia.
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3 3 Planejamento de Marketing Digital / Virtual
Planejamento estruturado, formalizado, implantado

( ) ( ) totalmente, com acompanhamento constante, com revisdes e
ajustes.
Planejamento estruturado, formalizado, implantado
parcialmente e com acompanhamento periédico.
Planejamento estruturado mas informal, com
acompanhamento periddico.
( ) ( ) ) N&o possui planejamento.

(4100) ( X )( X )

0 0 Site Institucional

Site atualizado mensalmente, informagdes importantes, design
moderno, fotos com resolugao, interligado as redes sociais.
Site atualizado eventualmente, informag¢des importantes,

( ) ( ) ( ) design mediano/comum, fotos com resolu¢cdo mediana,
conectado as redes sociais.

Site desatualizado (informacdes defasadas, contatos)
desconectado as redes sociais.

(418 ) ( X ) ( X ) Naopossuisite institucional.

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

Possui loja com vendas crescentes, utiliza as ferramentas de
gestdo da web, atualizando-a mensalmente.

Possui loja com vendas crescentes, ndo utiliza as ferramentas
de gestdo da web, atualizando-a mensalmente.

Possui loja, ndo utiliza as ferramentas de gestdo da web, estd
desatualizada a mais de 6 meses.

(425 ) (X ) ( X ) Na&opossuiloja.

10 10 Redes Sociais e Fanpage

Estd inserido nas principais redes sociais (Facebook, Instagram,
(X ) ( X ) Youtube, Pinterest, Twitter) possuindo colaborador para a
funcdo e atualizando as mesmas diariamente.
Esta inserido nas principais redes sociais (Facebook, Instagram,
Youtube, Pinterest, Twitter) mas ndo tem colaborador
responsavel para a funcdo e a atualizacdo é realizada
mensalmente.
Esta inserido em algumas redes sociais porém desatualizadas
ou com poucas postagens.
( ) ( ) ( ) N&o esta nas redes sociais.

e i MARKETING DIGITAL / VIRTUAL
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3 3 Empresa On Line
Usa os 4 Pilares do Marketing Digital para atuacdo no mundo

( ) ) virtual
(Encontrabilidade/Usabilidade/Credibilidade/Vendabilidade).
Conhece mas nao utiliza os 4 Pilares do Marketing Digital na
integra / totalidade.
443 ) (X ) ( X ) Conhece mas nao utiliza os 4 Pilares do Marketing Digital.

) | ) ( ) N&o conhece e ndo utilizou os 4 Pilares do Marketing Digital.

6 6 Equipe

Possui equipe de profisionais, especifica e constante para
administrar o site, loja virtual e as redes sociais.

Utiliza a mesma equipe do departamento comercial da
empresa, sendo esta mais uma atividade para o setor.
N3o possui equipe especifica, a alternancia de pessoas no
manuseio do site, da loja e das redes sociais é constante.
) ( ) ( ) N3ao possui pessoas e equipe.

a9 ) (X ) (X))

3 3 Ferramentas de Gestao

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

) ( ) ) N&o conhece as ferramentas de gestao.

457

>
>

3 3 Anuincios pagos via Google ou Redes Socias

Realiza anuncios frequentemente através de grandes redes,

mensalmente.

Realiza anuncios eventualmente através de grandes redes,

trimestralmente.

464 ) (X ) ( X ) Jarealizou mas ndao tem por pratica utilizar este tipo de servigo.
) ( ) ) N&o ou nao conhece estas ferramentas.

6 6 Marketing Video
Possui video institucional e videos dos produtos.

( ) ( )
470 ) (X ) ( X ) Possuivideo institucional e videos dos produtos.
) ( ) ) Possui apenas o video institucional.
) ( ) ) N&o possui.
0 0 Representatividade das vendas pela internet

sobre o volume total das vendas
( ) ( ) de 60% até 100%.
) ( ) ) de 30% até 60%.
) ( ) ( ) até 30%.




(479 ) ( X ) ( X
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) Nao faz vendas pela internet.

Plano
de
Acao

Primeira
Avalia¢do

0

Segunda
Avaliagao

0

MEIO AMBIENTE

Licenga Ambiental

Empresa possui Licenga Ambiental de Operagao vigente.
Empresa esta em processo de licenciamento ambiental
possuindo, protocolo da licenga de instalagao.

Empresa esta em processo de licenciamento ambiental
possuindo, protocolo da licenga prévia.

Empresa ndo possui licenga ambiental e ndo tem procedimento
de licenciamento em andamento.

Cadastro Técnico Federal - IBAMA

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

Empresa possui o Certificado de Registro mas ndao possui o
Certificado de Regularidade, estd em processo de cadastro no
IBAMA.

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

Politica Ambiental

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

Empresa possui Politica Ambiental, mas necessita de ajustes /
atualizacdo com rela¢do a preservac¢ao do meio ambiente.
Empresa estda em processo de construcao da Politica Ambiental
(Ha evidéncias?).

Empresa ndo tem Politica Ambiental.

PGRS - Plano de Gerenciamento de Residuos Sdlidos

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

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

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

Empresa ndo possui o PGRS nem executa acles de destinacao
final de residuos.

0 0 Armazenamento Temporadrio dos Residuos (Baias)

Armazena corretamente os residuos por classe em ambientes
separados da produgao e isolados de pessoas, sol, chuva e solo.
Estd estruturando os ambientes para armazenar os residuos
conforme suas classes e normas da ABNT.

Esta estruturando os ambientes para armazenar os residuos mas
nao esta em consonancia com as normas da ABNT.

N3o tem local apropriado para o armazenamento dos residuos
e/ou estad armazenado juntamente na producao.

Plano
Primeira Segunda
de Avaliagdo Avaliacao MEIO AMBIENTE

Acao

0 0 Destinacao de Residuos Gerados
Empresa destina corretamente seus residuos e materiais,
( ) | ) acompanhando o PGRS, controlando todas os certificados de

destinagao.
Empresa destina seus residuos e materiais para empresas

()| ) | ) licenciadas, acompanhando o PGRS, mas ndo controla os

certificados de destinacao.

Empresa destina seus residuos e materiais, mas ndo acompanha o

PGRS, e ndo controla os certificados de destinacao.

()| ) | ) Nao destina os residuos para as empresas licenciadas.

0 0 Reciclagem de Residuos
Os residuos passiveis de reciclagem sdo enviados para

( ) | ) empresas/cooperativas devidamente licenciadas no 6rgdo
ambiental.
Os residuos reciclaveis sdo enviados/doados para terceiros e ha
registros destas transferéncias.
Os residuos reciclaveis sdo enviados/doados para terceiros e ndo
ha registros destas transferéncias.
()| ) | ) Nao ha coleta seletiva na empresa.

0 0 Efluentes Liquidos
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A empresa trata seus efluentes liquidos na prépria planta e/ou
armazena corretamente para posterior envio para tratamento em
empresas de terceiros devidamente licenciadas . (Caso a empresa
nao gere efluentes liquidos pontuar neste item).

A empresa armazena os efluentes para tratamento em empresas

()| ) ( ) terceirizadas, possui documentagdo e/ou armazenamento esta
apropriado.
A empresa armazena os efluentes para tratamento em empresas
()| ) ( ) terceirizadas, mas ndo possui documentacdo e/ou

armazenamento esta precario.
Empresa utiliza agua no processo produtivo e descarta sem
tratamento.

0 0  Captacdo de Agua da Chuva

Empresa tem processo de captacdo da agua da chuva, utilizando
no processo produtivo, bem como na limpeza e higiéne. A adgua
utilizada possui tratamento antes do uso. A agua utilizado no
processo produtivo é reciclada em circuito fechado e reutilizada.
Empresa tem processo de captacdo da agua da chuva, utilizando
no processo produtivo, bem como na limpeza e higiéne. A adgua
utilizada possui tratamento antes do uso. Ndo é tratada para o
reuso.

Empresa tem processo de captacao da dgua da chuva, mas ndo
trata a dgua antes do uso.

() | ) | ) N&o tem processo de captacdo da dgua da chuva.
Planode Primeira Segunda
Agdo Avaliagdo Avaliagdo M E I 0 AM BI E NTE
3 3 Eficiéncia Energética (energia)

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

consumo de energia elétrica, verificando variacdes e também
multas.
Empresa possui Projeto Unifilar e Prontuario de Instalacdes
Elétricas - PIE (NR10), colaboradores treinados para

( ) ( ) ( ) manutencdo, mas ndo faz acompanhamento mensal do
consumo de energia elétrica, verificando variacdes e também
multas.
Empresa estd em processo de elaboracdo do Projeto Unifilar e

(577 ) (X ) ( X ) Prontudrio de InstalcGes Elétricas(PIE) com profissional
habilitado.
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Empresa ndo possui o Projeto Unifilar, Prontuario de
( ) ) ( ) Instalag¢des Elétricas - PIE nem colaboradores treinados para
manutencgao.

10 10 Indicadores de Desempenho

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

Empresa tem sistema de indicadores de desempenho, mas nao
realiza planejamento de a¢des para melhoria continua, no que
se refere a consumo de 4gua, consumo de energia, destino de
residuos e materiais (volume).

Empresa controla apenas faturas de pagamento, mas ndo faz

( ) ) ( ) analise critica através da relacdo com indicadores de
desempenho.
( ) ) | ) N&o possui sistema de controle e indicadores de desempenho.
Plano de Primeira Segunda 'y
Acao  Avaliagao Avaliagao PRODUCAO
3 3 Controle de Produgdo / Planejamento

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

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

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

( ) ( ) ( ) Na&o possui controle adequado.

(803 ) ( X ) ( X))

6 6 Cronometragem
Utiliza constantemente a cronometragem nos processos
(tempos e metddos).

( ) )
(89 ) ( X ) ( X ) Utiliza exporadicamente a cronometragem nos processos.
( ) | ) | ) Conhece mas ndo utiliza.
( ) | ) | ) Na&o utiliza a técnica da cronometragem nos processos.
3 3 Metas de Producgao

Possui metas de producdo (diarias, semanais e/ou mensais)
formalizadas e de facil acesso aos colaboradores.

Possui metas de producdo formalizadas somente na esfera
gerencial.

(817 ) ( X ) ( X ) Possuimetasinformais.

( ) ( ) ( ) N&o possui metas.
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Balanceamento

Aplica frequentemente balanceamento formal nos processos.
Aplica exporadicamente balanceamento formal nos processos.
Conhece mas nao utiliza.

N3do utiliza a técnica de balanceamento nos processos.

Logistica

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

Possui sistemas separados de controle de estoque de matéria-
prima, de produto acabado, armazenagem, movimentagao e
expedicao.

O sistema logistico atende de forma parcial as necessidades.
Ndo possui sistema logistico eficiente.

Plano de
Acao

803 )

809 )

817 )

Primeira
Avaliagao

3

P — —_—
~— ~— ~— ~

b PRODUCAO

3

—_— e~ — —_

Controle de Produgdo / Planejamento

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

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

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

) N&o possui controle adequado.

Cronometragem

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

Utiliza exporadicamente a cronometragem nos processos.
Conhece mas ndo utiliza.

N3o utiliza a técnica da cronometragem nos processos.

~— ~— ~— ~

Metas de Produgdo

Possui metas de producdo (diarias, semanais e/ou mensais)
formalizadas e de facil acesso aos colaboradores.

Possui metas de producdo formalizadas somente na esfera
gerencial.

) Possui metas informais.

) N&o possui metas.

Balanceamento
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Aplica frequentemente balanceamento formal nos processos.

( ) | )
823 (X ) ( X ) Aplicaexporadicamente balanceamento formal nos processos.
( ) | ) Conhece mas ndo utiliza.
( ) ) Nao utiliza a técnica de balanceamento nos processos.
3 3 Logistica
Possui sistema eficiente e interligado de controle de estoque
( ) ( ) de matéria-prima, de produto acabado, armazenagem,
movimentacdo e expedicao.
Possui sistemas separados de controle de estoque de matéria-
( ) ( ) prima, de produto acabado, armazenagem, movimentacao e
expedigao.
831 (X ) ( X ) Osistema logistico atende de forma parcial as necessidades.
( ) | ) Nao possui sistema logistico eficiente.
" i PRODUCAO
10 10 Gerenciamento da Produgao
(X ) ( X ) Os gestores da produgao sao pessoas que possuem
experiéncia pratica e formacao técnica ou superior.
Os gestores da producdo sdo pessoas praticas sem formacao
( ) ) técnica ou superior.
Os gestores da producdo sdo pessoas oriundas do chdo-de-
( ) ) fabrica.
( ) | ) N&o possui gestores de producao.
10 10 Habilidade / Polivaléncia
(X )( X ) Os funcionarios sao polivalentes, operando varias maquinas
sem resisténcia e incentivados a opera-las.
Alguns funcionarios operam varias maquinas e sao
( ) ) incentivados a esta pratica.
Os funcionarios conseguem operar outras maquinas mas nao
( ) ) sdo incentivados a tal pratica.
N3o ha funciondrios com habilidade para trabalhar em outras
( ) ) maquinas.
10 10 Instalagdes Elétricas

As instalacOes elétricas do processo de producdo atendem a
necessidade de quantidade localizacdo / posi¢do / altura.
As instalacOes elétricas do processo de produgdo atendem
somente a necessidade de quantidade.

N3o sdo adequadas mas a empresa possui condicdes de
adequa-la.
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As intalacGes elétricas ndo sdo adequadas ao processo
produtivo.

6 6 Espaco Fisico
( ) ) Os espacos sdao adequados a producgao.
863 (X ) ( X ) Osespacossao adequados parcialmente a produgdo.
( ) ( ) N&o sdo adequados mas hda condicGes de ampliacdo.
Os espacos ndo sdo adequados e ndo ha condicdes de
( ) ) ampliagao.
10 10 Capacidade de Produgao
(X ) ( X ) Tem capacidade para expandir a produgao internamente e
com a parceria de terceiros.
Tem capacidade para expandir a produg¢ao com a parceria de
( ) ) terceiros.
Estd com a produgdo em sua capacidade maxima e ndo conta
( ) ) com a parceria de terceiros.
A capacidade de producdo da empresa é muito baixa, ndo
( ) ) atendendo a demanda de pedidos.
6 6 Equipamentos / Tecnologia / Maquinario
Possui maquindrios novos/modernos e adequados, e sempre
( ) ) aprimora processos dentro da empresa.
877 (X ) ( X ) Busca por novas tecnologias/maquinarios/processos
raramente ou quando realmente o mercado o cobra.
Possui maquinarios obsoletos e que geram manutengao
( ) ) periddica e que ndo traduzem em produtividade.
N3o possui maquinarios e tecnologia suficientes para
( ) ) movimentar o setor produtivo da empresa.
"o Avaliaro  Avalingio QUALIDADE
6 6 Desempenho dos Produtos/Servigos/Processos
Sdo obtidas informagdes comparativas externas e apresenta
( ) ) evidéncias de utilizagcdo na andlise do desempenho e
melhoria dos produtos/servicos e processos.
(oaa) (X ) (X)) Sdo obtidas informagdes comparativas externas e utilizadas

na melhoria dos produtos/servicos e processos.

Sao obtidas informagdes comparativas externas, mas nao
sdo utilizadas na analise do desempenho e melhoria dos
produtos/servigos e processos.

N3o sdo obtidas informacdes comparativas externas.
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6 6 Fornecedores da Empresa
Os fornecedores sao selecionados com critérios definidos e
( ) ) seu desempenho é avaliado periodicamente, gerando a¢des
para melhoria do fornecimento.
Os fornecedores sdo selecionados com critérios definidos e
(951 ) ( X ) ( X ) seudesempenho é avaliado apenas quando ocorre algum
problema.
Os fornecedores sdo selecionados com critérios definidos,
mas seu desempenho ndo é avaliado.
Os fornecedores nao sao selecionados segundo critérios
definidos e ndo sdo avaliados quanto ao seu desempenho.

3 3 Processos

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

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

Os processos principais do negdécio sdo executados de
forma padronizada, mas os padrdes ndao sao documentados.
Os processos principais do negdcio nao sao executados de
forma padronizada.

(959 ) (X ) ( X))

3 3 Controle dos Processos
Os processos principais do negdcio sao controlados com
( ) ) base em padrdes definidos e documentados e também por
meio de indicadores e metas.
Os processos principais do negdcio sao controlados com
base em padrdes de execugao definidos e documentados.
Os processos principais do negécio ndo sao controlados,

(96 ) ( X ) ( X ) massdo corrigidos quando ocorrem problemas ou
reclamacgdes dos clientes.
( ) ( ) ) Os processos principais do negécio ndo sao controlados.
Plano Primeira  Segunda
Az;o Avaliagao Avaliagdo QUALIDADE
10 10 Saude e Seguranca no Trabalho

Os perigos e riscos sdo identificados formalmente por meio de
( X ) ( X ) métodos que incluem a CIPA, o PPRA, o PCMSO e os riscos sao
tratados com ag¢des corretivas e preventivas.
Os perigos e riscos sdo identificados formalmente por meio de
() ) ( ) métodos que incluem a CIPA, o PPRA, o PCMSO e sdo tratados
apenas com agoes corretivas.
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Os perigos ndo sdo identificados e apenas alguns deles sdo
tratados.
Os perigos e riscos nao sdo identificados e ndo sao tratados.

CertificacOes

Possui duas ou mais certificagdes acreditadas ou por clientes.

Possui uma certificacdo acreditada ou por clientes.
Esta em processo de implantacdo de melhorias para a
certificacdo acreditada ou por clientes.

Nao possui certificacdo acreditada ou por clientes
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