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RESUMO

TASCA, Tamara. Planejamento Estratégico: Um estudo na Possebon Industria e Comércio
de Pedras e Metais Eireli. Soledade, 2017. 98 f. Estagio Supervisionado (Curso de
Administragéo), UPF, 2017.

O presente trabalho consiste em elaborar um planejamento estratégico para a Possebon Industria
e Comércio de Pedras e Metais Eireli, da cidade de Putinga. A empresa em analise ndo possuli
um planejamento estratégico, no entanto encontra dificuldades para analisar quanto aos seus
objetivos, se estes estdo ou ndo sendo alcancados. A referida pesquisa tem como objetivo
identificar e conhecer os pontos fortes e 0s pontos fracos do ambiente interno, bem como as
oportunidades e ameacas do ambiente externo, apresentar a postura estratégica e um plano de
acdo do negdcio. Para a coleta das informacdes realizar-se-a entrevista com dez (10) clientes,
dois (2) fornecedores, vinte e quatro (24) funcionarios e com um (1) gestor, sendo este
proprietario da empresa. Tendo os dados coletados ¢ o auxilio da “Matriz SWOT”, conclui-se
a necessidade de uma postura estratégica de manutencdo. Frente a analise da pesquisa percebe-
se que a empresa possui muitos pontos fortes, como atendimento do vendedor e do financeiro,
0s quais devem ser mantidos e aperfeicoados com treinamentos para melhorar ainda mais o
atendimento. A concorréncia € uma das ameacas que pode prejudicar a empresa e, para tanto,
ressalta-se quanto a importancia de identifica-la e, ap6s uma analise da mesma, criar vantagens
competitivas. As oportunidades presentes, tais como, 0 mercado atuante, deve ser aproveitado
de maneira eficiente, visando o crescimento da empresa. Encontram-se alguns pontos fracos,
nos quais destacam-se o treinamento e auséncia de controle de estoque. Para tanto realizar-se-
a um plano de acdo que servird de ferramentas para sana-los. Pode-se afirmar que a empresa
tera condicOes de iniciar um processo de planejamento mais completo e eficaz, atingindo os
objetivos esperados e assim prosseguir no mercado com sucesso.

Palavras-chave: Planejamento. Planejamento Estratégico. Possebon Industria e Comércio de
Pedras e Metais Eireli.



ABSTRACT

TASCA, Tamara. Strategic Planning: A study at Possebon Industry and Commerce of Stones
and Metals Eireli. Soledade, 2017. 98 sheets. Supervised Internship (Course of Administration),
UPF, 2017.

The present work consists of elaborating a strategic plan for Possebon Industria e Comércio de
Pedras y Metais Eireli, from Putinga city. The company under review does not have strategic
planning, however it finds difficult to analyze if its goals are being achieved or not. The
objective of this research is to identify and know the strengths and weaknesses of the internal
environment, as well as the opportunities and threats of the external environment, present the
strategic posture and a business action plan. For the collection of information, an interview will
be conducted with ten (10) clients, two (2) suppliers, twenty-four (24) employees and one (1)
manager, who owns the company. With the data collected and the assistance of the "SWOT
Matrix", it is concluded the need for a strategic maintenance posture. The analysis of the
research shows that the company has many strengths, such as seller and financial service, which
must be maintained and improved with training to improve service even more. Competition is
one of the threats that can harm the company and, for that, it is important to identify it and, after
an analysis of it, to create competitive advantages. The present opportunities, such as the active
market must be harnessed efficiently, aiming at the growth of the company. There are some
weaknesses, in which training and lack of inventory control are highlighted. In order to do so,
an action plan will be developed to serve as a tool to. It can be said that the company will be
able to start a more complete and efficient planning process, reaching the expected objectives
and to continue in the market with success.

Keywords: Planning. Strategic planning. Possebon Industry and Commerce of Eireli Stones and
Metals.
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1 INTRODUCAO

O mundo mudou e continuard mudando cada vez mais. Estamos vivendo uma era de
transformacoes, incertezas, complexidade e perplexidade. A Era da Informac&o esta carregando
muitos e novos desafios para as empresas e para sua administracdo. A constante necessidade, a
busca pela agilidade, para proporcionar mudanca e modificacdo, a adog¢éo de novas ideias e
conceitos tornaram o cenéario cada vez mais competitivo. (CHIAVENATO, 2011, prefacio)

E indispensavel a necessidade das empresas de estarem preparadas para as mudancas e
transformacdes que ocorrem com o passar dos dias, pois 0s mercados estdo saturados de
desafios e 0s executivos necessitam buscar caracteristicas para os seus produtos diferenciarem-
se. Conseguir um diferencial competitivo é fundamental para a sobrevivéncia frente ao mercado
que esta cada vez mais exigente e desafiador.

A empresa precisa de uma visado clara de onde esta, quais suas metas e objetivos, porém
necessita de uma analise sobre os seus recursos, bem como se séo suficientes para obter o0s
resultados por ela desejados. Para que a empresa consiga obter vantagem competitiva, frente
aos seus concorrentes, torna-se indispensavel o desenvolvimento de um planejamento
estratégico. O planejamento estratégico é considerado como sendo a primeira funcéo
administrativa, servindo de base para as demais fungdes, pois ele determina quais s&o 0S
objetivos que devem ser atingidos e o que fazer para alcanca-los. O planejamento estratégico
comeca por determinacdo dos objetivos, estabelecendo diretrizes, metas estratégias e especifica
o0s planos necessarios para que esses objetivos sejam atingidos de forma eficaz e eficiente. E
também oportunidades que possam favorecer as estratégias da empresa (CHIAVENATO,
2007).

Tiffany e Peterson (1998, p. 9-10) enfatizam que o planejamento estratégico ndo
apresenta 0 que é certo ou errado em relacdo ao futuro da organizacdo, mas que é uma
ferramenta que facilita no processo de formacéo da visdo do futuro, desse modo, maximizando
as chances que a empresa tem em saber aproveitar as oportunidades e suas competéncias.

O planejamento estratégico ird auxiliar a empresa na analise do ambiente interno e
externo da organizagdo, utilizando melhor seus pontos fortes, bem como obtendo andlises de
melhoria para os pontos fracos. Serad possivel também, ter um maior entendimento sobre as
oportunidades externas que podem beneficiar a empresa evitando as ameacas que estdo
presentes, diariamente, nas organizacdes. E possivel também ter estimativas de riscos para as

decisdes que serdo tomadas.
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A visdo sera ampla e clara. A empresa tera possibilidade de identificar acontecimentos
futuros e preparar-se para possiveis mudancgas no mercado. Acaso 0 executivo tiver uma visao
de futuro, conseguira agir sobre as variaveis de maneira eficiente. O planejamento estratégico
indicard o rumo a ser seguido pela empresa alcancando assim o0s objetivos desejados.

O presente estudo realizar-se-a na Possebon Industria e Comércio de Pedras e Metais
Eireli e procurard avaliar os pontos fortes, os pontos fracos, as oportunidades e ameacas,
apresentando-se posteriormente um plano de agéo.

Na primeira parte do estudo sdo apresentados a introducdo, o objetivo geral e
especificos.

Na segunda etapa do trabalho s&o apresentados conceitos, defini¢des, importancia da
administracao estratégica, tipos de planejamento estratégico, entre outros fatores para melhor
compreender o tema abordado.

Na terceira parte, é exemplificada a metodologia que sera aplicada para a realizacdo da
coleta e analise dos dados.

Na sequéncia, é apresentado a empresa, objeto da pesquisa, bem como os resultados
obtidos, a andlise SWOT, os indicadores de posicionamento, a postura estratégica identificada,
o plano de acdo e sua relagdo com os pontos fracos, além de sugestBes para a organizacao.

Nas consideracdes finais, sdo apontadas acdes pertinentes ao planejamento proposto.

1.1 IDENTIFICACAO E JUSTIFICATIVA DO ASSUNTO

A Possebon Industria e Comércio de Pedras e Metais Eireli € uma industria de fabricagdo
de joias folheadas a ouro, prata e rédio adornadas por pedras naturais. A empresa detém todos
0s processos produtivos, desde a criacdo, lapidacdo das pedras, producdo do metal até a
montagem final. Esta situada no municipio de Putinga, no Estado do Rio Grande do Sul, com
uma populacdo de aproximadamente 4000 habitantes. Possui apenas um gestor, sendo que o
mesmo € proprietario da empresa e atualmente emprega cerca de setenta(70) trabalhadores e
esta marca encanta, atualmente, mulheres de todo Brasil. A empresa esté inserida no mercado
ha dezesseis(16) anos e em relacdo ao processo decisorio é tomado pelo proprietario da
empresa.

A empresa possui um software de ultima geracdo, onde todas as pessoas que estdo
diretamente em contato com o cliente devem deixa-lo atualizado, com todas as informacGes

relevantes, sendo este referente a venda, nota fiscal ou até mesmo pendéncias financeiras, para
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que todas as pessoas tenham os elementos necessarios em qualquer momento, porém o software
nem sempre ¢ atualizado da forma que deveria.

A empresa possui também um catalogo online para melhor atender os seus clientes, pois
em determinadas regides ndo possui vendedores que atendam com pronta entrega, com iSSo 0S
clientes realizam o cadastro por meio do catalogo, sendo que o mesmo trabalha em conjunto
com o software da empresa. Todas as manhds € gerada uma atualizagéo e o gestor analisa cada
cadastro e passa para o respectivo vendedor, sendo que 0 mesmo entra em contato com o cliente
para obtencdo de mais informacdes e entender melhor o motivo do cadastro, sendo assim faz a
liberacdo para acesso ao site, ou ainda direciona para os vendedores, que estdo distribuidos pelo
Brasil.

A empresa por possuir todos os processos produtivos na cidade onde esta situada,
consegue um preco competitivo e pecas de qualidade. Trabalha em um ramo de atividade que
cresce anualmente, porém a empresa, por nao possuir orientacGes estratégicas, encontra
dificuldades de crescimento.

A mesma trabalha com trés(3) representantes que atendem determinadas regides do
Brasil, quatro(4) vendedores internos que trabalham na empresa e um(1) vendedor para o
exterior, no entanto ndo sabe o nivel de satisfacdo dos mesmos e, no que refere-se aos
representantes, ndo possui acesso a todos os clientes.

Um planejamento estratégico poderé auxiliar a empresa na analise dos pontos fortes e
fracos da organizacdo, bem como oportunidades e ameacas, possibilitando resultados
financeiros ainda melhores.

Os administradores enfrentam um grande desafio no que refere-se a administragcéo
estratégica, pois conduzir uma organizacdo, em um ambiente de mudancas répidas, requer
muito cuidado. As questdes de administracdo estratégica sdo constantemente ambiguas e
desestruturadas e a maneira como a administracéo responde a estas, determina se a organizagao
vai obter sucesso ou ndo (WRIGHT; KROLL; PARNELL, 2000, p. 23).

Para uma empresa que esta preocupada com o futuro, a qual deseja controlar as ameacas
e planeja usufruir as oportunidades estando sempre na frente perante os seus concorrentes, faz-
se necessario o uso de um planejamento estratégico. O planejamento estratégico, por sua vez,
identificard o percurso que a empresa devera seguir, apontando possiveis melhorias e
identificando variaveis que possam atingir negativamente a empresa.

Em um mercado cada vez mais competitivo faz-se necessario que a empresa se

sobressaia e, para tanto a mesma precisa de diferenciais competitivos. Um planejamento
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estratégico possibilitard a tomada de decisfes mais assertivas e a tornara referéncia no mercado
consumidor.

Sendo assim delimita-se a seguinte questdo de pesquisa: que acgdOes podem ser
propostas e efetivadas, para que uma empresa de joias possa aproveitar as oportunidades

e pontos fortes, bem como proteger-se contra as ameacas e pontos fracos?
1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo geral
Desenvolver um planejamento estratégico identificando os pontos fortes e fracos, as

oportunidades e ameacas para a empresa Possebon Industria e Comércio de Pedras e Metais
Eireli.
1.2.2 Objetivos especificos

a) Identificar pontos fortes e fracos no ambiente interno;

b) Identificar oportunidades e ameagas no ambiente externo;

c) Apresentar a postura estratégica do negécio;

d) Apresentar um plano de agéo.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Nesta etapa do trabalho serdo apresentados conceitos, definigdes e a importancia da
administracdo estratégica, tipos de planejamento estratégico, ferramentas para administracdo
estratégica, analise SWOT, analise interna, analise externa, analise dos concorrentes, estratégias
empresariais e para finalizar o plano de acéo para a empresa melhor planejar seu futuro e chegar

aos resultados desejados.

2.1 ADMINISTRAGAO ESTRATEGICA

Administracdo estratégica € uma administracdo do futuro que, de forma estruturada,
sisttmica e intuitiva, estabiliza um composto de normas, funcdes e ensinamentos para
incentivar, o processo de planejamento do futuro que a empresa deseja como um todo e seu
controle perante os fatores de seu ambiente, bem como a organizacdo e a coordenacdo dos
recursos da empresa buscando a maximizacédo das relacdes interpessoais (OLIVEIRA 2007, p.
6).

Os autores Wright, Krol e Parnell destacam que ‘“as questdes de administragdo
estratégica sdo sistematicamente ambiguas e desestruturadas e 0 modo como a administracéo
responde a elas determina se a organizacao vai ser bem-sucedida ou nao” (2000, p. 23).

A administragdo estratégica pode ser definida como “o processo de tornar a organizagao
capaz de complementar as decisbes administrativas com as estratégias, procurando dar
simultaneamente eficiéncia e eficacia a organizagdo” (FISCHMANN; ALMEIDA, 1991, p. 25).

Atraves da agdo estratégica, uma organizagdo pode antecipar-se as forgas ambientais,
adotando ac¢des capazes de minimizar o impacto das variaveis externas. E, mais do que isso,
uma empresa PROATIVA ¢é acima de tudo inovadora. Ao contrario, o que observa-se
normalmente é que a maioria das empresas apenas enfrenta as ameacas externas, ao invés de
inovar. Para evitar dissabores, € preciso que a empresa se antecipe aos problemas potenciais,
planejando acBes estratégicas para melhor desfrutar das oportunidades e ameacas (COBRA,
1991, p. 20).

No entendimento de Certo e Peter (1993, p. 6), administracdo estratégica € definida
COmMO um processo continuo e interativo que visa manter uma organizacdo em conjunto com o
seu ambiente. A administracdo estratégica se dedica a uma série de etapas repetidas
ciclicamente, ou seja, comeca pela primeira etapa, vai até a ultima e, entdo, comeca novamente

com a primeira etapa.
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A administracdo estratégica € um termo vasto que abrange 0s estagios iniciais de
determinacéo da missdo e 0s objetivos da organizacdo no contexto de seu ambiente externo e
interno. Desse modo, administracdo estratégica pode a alta administracao deve seguir uma série

de passos, sendo que estdo apresentadas a seguir:

Analisar oportunidades e ameagas ou limitacGes que existem no ambiente externo;
Analisar os pontos fortes e fracos de seu ambiente interno;

Estabelecer a missdo organizacional e os objetivos gerais;

Formular estratégias que permitam & organizacdo combinar os pontos fortes e
fracos da organizacdo com as oportunidades e ameacas do seu ambiente;
Implementar as estratégias; e

Realizar atividades de controle estratégico para assegurar que 0s objetivos gerais
da organizagdo sejam atingidos (WRIGHT; KROL; PARNELL, 2000, p. 24).

PwodE

IS

Certo e Peter (2005, p. 5), afirmam que o propdsito da administracdo estratégica é
proporcionar que a empresa como um todo se integre a seu ambiente, pois 0s ambientes
organizacionais mudam constantemente, e as organizacfes devem se transformar de maneira
propicia para assegurar que suas metas possam ser alcancadas. Leis que afetam a organizacao,
modificacdes na ociosidade de mao-de-obra e acGes da concorréncia sdo exemplos de mudancas
no ambiente das organizagdes que a administracdo normalmente enfrenta.

Oliveira (1992, p. 25) afirma que o futuro visa ser diferente do passado, deste modo o
executivo deve tomar providéncias para cada situacdo; no entanto, a empresa tem condi¢coes
para agir sobre as variaveis; o planejamento € considerado ainda um exercicio mental que é
efetivado pela empresa independentemente da vontade dos seus executivos.

As decisdes se definem em torno de objetivos. No entanto, para alcanca-los, suas
atividades devem seguir um plano. Sdo os administradores que decidem o rumo da organizacao
e devem formular as estratégias e 0s planos necessarios para atingir os objetivos. Essas decisdes
sdo parte da fungéo de planejamento e sdo fundamentais para que a organizagdo possa crescer
de forma acentuada e sobreviver no longo prazo (SOBRAL; PECI, 2008, p. 132).

As dez escolas de pensamento podem ser encontradas na literatura, com frequéncia em
locais claramente delineados: publicacGes académicas, revistas especializadas, livros. Foram
evidentes na pratica, tanto dentro das organizagdes quanto nas empresas de consultoria que as
utilizam. Elas surgiram em estagios diferentes do desenvolvimento da administracéo
estratégica. Algumas ja chegaram ao auge e declinaram, outras estdo agora se desenvolvendo,
e outras permaneceram pequenas, em termos de publicacéo e de pratica. No quadro a seguir
uma classificacdo das escola. (MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL, 2010, p. 22).
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Escola de Design - Teve inicio em meados da década de 60. Representa a visdo mais
influente do processo de formulacdo da estratégia, tendo como definicdo a nocdo de
SWOT, que tem por finalidade avaliar os pontos fortes e os pontos fracos da
organizagdo, bem como suas ameacas e oportunidades no ambiente. A Escola do Design
propde um modelo de formulacao de estratégia que busca atingir uma adequacao entre
as capacidades internas e as possibilidades externas (MINTZBERG; AHLSTRAND;
LAMPEL, 2010, p. 36).

Escola do planejamento - Foi um complemento da escola do design, porém a escola do
planejamento foi publicada apenas na década de 70. Apresenta a formacéo da estratégia
como um processo formal. Essa escola elabora plano de agéo, apresentado como modelo
SWOT. Na época esta literatura do planejamento estratégico cresceu de maneira intensa
em termos quantitativos, mas em termos qualitativos, muito pouco (MINTZBERG,;
AHLSTRAND; LAMPEL, 2010, p. 58).

Escola do Posicionamento - Surgiu nos anos 80. Esta escola destacou a importancia das
proprias estratégias, e nao apenas do processo pela qual elas foram formuladas. Esta
escola tem como objetivo focalizar e analisar o ambiente externo de maneira que
consiga atingir decisdes estratégicas corretas, tanto de seu posicionamento, quanto de
seu produto (MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL, 2010, p. 90).

Escola do Empreendedorismo - Representa a formacao da estratégia como um processo
visionario. O conceito desta escola é a viséo, e essa visao serve como estimulo e também
como um entendimento daquilo que precisa ser feito. E um processo que evidencia o
julgamento, sabedoria, experiéncia e critério, ndo focaliza a estratégia, ndo € feito um
planejamento e sim usa-se a intuicdo. A Vvisdo e a misséo sao conceitos-chaves dessa
escola (MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL, 2010, p. 90).

Escola Cognitiva - Exibe a formulacdo da estratégia como um processo mental. Esta
escola busca compreender a visdo estratégica e também como as estratégias se formam
sob outras circunstancias, entdo é necessario explorar a mente do estrategista. A escola
atraiu muitos pesquisadores que procuram como 0s individuos processam as
informacdes para a tomada de decisdo (MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL,
2010, p. 150).

Escola do Aprendizado - Apresenta a formulacdo de estratégia como um processo
emergente. Busca compreender como as estratégias se formam na organizacao. Nesta
escola, a empresa aprende coletivamente no decorrer do tempo. Lindblom sugere que a

formulacéo de politica ndo é um processo claro, ordenado e controlado, mas confuso,
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no qual os responsaveis pelas politicas tentam lidar com um mundo que sabem ser
demasiadamente complicado para eles (MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL,
2010, p. 176).

Escola do Poder - Iniciou-se na década de 70. Caracteriza a formulacéo de estratégia
como um processo aberto de influéncia, evidenciando o uso de poder e politica para
negociar estratégias favoraveis a determinados interesses. Nesta escola hd uma distingéo
entre dois poderes, aquele que chamamos de poder micro, que diz respeito com o que
acontece dentro da organizacéo e o poder macro que diz respeito ao uso de poder pela
organizacdo (MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL, 2010, p. 224).

Escola Cultural - Constitui-se de um grupo de individuos em uma organizacdo que
focaliza o interesse comum e vé a formacao da estratégia como um processo enraizado
na forca social da cultura. As estratégias se fundamentam na cultura e nos valores da
organizacdo. Do ponto de vista da antropologia, a cultura esta em tudo o que nos cerca
— naquilo que bebemos, na masica que ouvimos, na maneira pela qual nos
comunicamos, a0 mesmo tempo, cultura é aquilo que é Unico no modo como fazemos
todas essas coisas. Ela trata daquilo que diferencia uma organizacdo de outra
(MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL, 2010, p. 252).

Escola Ambiental - Traz a formulagdo da estratégia como sendo um processo reativo.
Esta escola ajuda a colocar em equilibrio a visdo global da formulacdo de estratégia,
onde 0 ambiente, a lideranca e a organizacao se tornam forcas centrais no processo. De
forma moderada, esta escola ajuda a descrever as diferentes dimensdes dos ambientes.
Seu foco é 0 ambiente externo, quanto mais estavel estiver, mais formalizada a estrutura
interna (MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL, 2010, p. 276).

Escola de Configuracdo - Apresenta a formulacdo da estratégia como um processo de
transformacéo. Esta escola se difere de todas as outras pois oferece a possibilidade de
reconciliacdo, uma maneira de integrar as mensagens das outras escolas. Estabilidade e
crise, revolucéo, reformulacéo e revitalizagdo formam o ciclo de vida desta organizagéo.
Existem dois lados principais dessa escola, um descreve os estados como configuracoes,
e 0 outro descreve o processo de geracdo de estratégia como transformacéo
(MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL, 2010, p. 290).
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2.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

O planejamento é algo que fazemos antes de agir; isto é, tomada antecipada de decisdes.
E um processo de decidir o que fazer, e como fazer, antes que se solicite uma agdo. O
planejamento preocupa-se tanto em evitar acdes incorretas quanto a reduzir a frequéncia dos
fracassos ao se explorar a oportunidade antecipadamente, surge como apoio para a
administracdo da empresa, de modo que consiga atingir as metas organizacionais (ACKOFF,
1970 apud NASCIMENTO; REGINATO, 2010 p. 184).

Oliveira (1992, p. 25) afirma que o planejamento estratégico relaciona-se a um conjunto
de medidas a serem tomadas pelos executivo para a situacdo em que o futuro visa ser diferente
do passado; entretanto, a organizacdo tem condi¢es e possibilidades de agir sobre as variaveis
e fatores de modo que possa efetuar alguma influéncia. Para os autores Oliveira, Perez Jr e
Silva (2011, p. 29) “cabe aos executivos decidir o que fazer (tragcar os objetivos) e dotar a
organizacao das ferramentas necessarias para fazer (a¢des requeridas)”.

Ackoff no livro de Nascimento e Reginato afirma que:

A sabedoria é a capacidade de prever as consequéncias, a longo prazo, de decis6es
que tomamos no presente. E a disposicio de se sacrificarem os ganhos no curto prazo
em favor de beneficios e estabilidade a longo prazo. E a habilidade de controlar o que,
aparentemente, é incontrolavel. E a preocupagdo com o futuro e o controle sobre ele
(ACKOFF, 1970 apud NASCIMENTO; REGINATO, 2010, p. 184).

Fischmann e Almeida (1991, p. 25) introduzem o planejamento estratégico como uma
ferramenta administrativa que, através do diagnostico do ambiente da empresa, cria o
entendimento de suas oportunidades e ameacas, dos seus pontos fortes e pontos fracos para
efetivar a sua misséo e, através da consciéncia, estipula o propdésito de dire¢do que a empresa
devera seguir para beneficiar-se das oportunidades e evitar riscos, no entanto a empresa tem
possibilidade de tomar decisGes mais evidentes.

O incremento de missdo e visdo estratégica, estabelecimento de objetivos e a decisdo
sobre uma estratégia sdo tarefas basicas para indicar o rumo de onde a empresa quer chegar.
Elas indicam o destino da empresa, seus objetivos de curto e de longo prazo, bem como as
mudangas competitivas e programadas. Em conjunto, elas constituem o planejamento
estratégico, que levara a empresa ao topo do sucesso (THOMPSON JR; STRICKLAND, apud
OLIVEIRA; PEREZ JR; SILVA 2011, p. 30).

A finalidade do planejamento estratégico pode ser determinada como o

desenvolvimento de técnicas, processos e atitudes administrativas, as quais possibilitam uma
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situacdo possivel de avaliar as implicacGes futuras de decisfes que sdo tomadas no presente em
funcdo dos objetivos empresariais que auxiliardo na tomada de decisao no futuro, de modo mais
agil, logico, eficaz e eficiente (OLIVEIRA, 1992, p. 26).

Segundo Chiavenato (2007, p. 138) o planejamento lida muito com o futuro. Ele
estabelece quais os objetivos da organizacao e depois detalha os esbogos para atingi-los com
eficiéncia e eficacia. Assim, é necessario projetar e determinar os objetivos e definir a melhor
maneira para alcangé-lo. “O planejamento define onde se pretende chegar, o que deve ser feito

para tanto, quando, como e qual sequéncia”.

2.2.1 A importancia do planejamento estratégico

O planejamento representa a primeira atividade administrativa, ela serve de pedestal
para as demais funges, como organizacao, direcdo e controle. O planejamento é a funcédo
administrativa que indica os objetivos a serem atingidos e como deve ser feito para alcanga-los
da melhor maneira possivel. Trata-se de um exeplo tedrico para a a¢do futura (CHIAVENATO,
2007, p. 138).

Montana e Charnov (2003, p.117) explicam que “o planejamento é uma disciplina que
pode ajudar os gerentes analisarem cuidadosamente as questdes e os problemas e a conceber
alternativas para lidar com as questdes e superar os problemas”. Isso significa que os gerentes
terdo uma possibilidade maior para identificar possiveis problemas e estarem preparados para
supera-los.

Chiavenato explica que:

No fundo, o planejamento é uma técnica para absorver a incerteza sobre o futuro e
permitir maior consisténcia no desempenho das organizac@es. Alids, o planejamento
envolve varias formas de lidar com a mudanca e com as incertezas que ela traz
consigo. Em um extremo, o planejamento pode levar a um ponto em que as decisdes
importantes sdo adiadas ou simplesmente ndo sdo tomadas por algum estupor a
situacdo — atitude denominada “paralisia pela analise”. No outro extremo, os
administradores podem ser levados a preocupacdo quase exclusiva com problemas
imediatos, tomando decisdes inadequadas ao futuro da organizacdo — atitude
denominada “extingdo pelo instinto”. Os dois extremos precisam ser evitados. E
importante que o administrador pondere continuamente os custos e beneficios
associados aos diferentes graus de planejamento enquanto estiver lidando com a
mudanca ou criando mudanca (2007, p. 138-139).

De acordo com Stoner e Freeman (1999) sem planos os administradores ndo sabem
COMO organizar as pessoas € 0S recursos: podem nao ter uma ideia clara do que precisa ser

organizado. “Sem um plano ndo conseguem liderar com confianca ou esperar que 0s outros 0s
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sigam”. Sem planos, 0s administradores tém chance limitada de alcancar os seus objetivos ou
de saber quando e onde sairam do caminho. Neste caso, controlar torna-se um exercicio

essencial.

2.2.2 Tipos de planejamento estratégico

De acordo com Oliveira (2004, p. 45) podem-se identificar trés tipos de planejamento
na consideracdo dos grandes niveis hierarquicos, que sdo: planejamento estratégico,
planejamento tatico e planejamento operacional. Os tipos de planejamento podem ser
relacionados aos niveis de decisdo em uma piramide organizacional, conforme é mostrado na

Figura 1:

Figura 1 — Niveis de decisdo e tipos de planejamento.

N iVEL Decisoes Planejamento
ESTRATEGICO Estratégicas Estratégico
NTVEL Decisoes Planejamento
TATICO Taticas Tatico
NIVEL Decisoes Planejamento

OPERACIONAL Operacionais Operacional

Fonte: Oliveira (1998).

Segundo Chiavenato (2007, p. 139) o planejamento é elaborado de meios diferentes nos
varios niveis organizacionais. Em razdo disso existe uma hierarquia de planos, onde existem
trés niveis principais de planejamento, sendo que o nivel institucional da empresa utiliza 0 nome
de planejamento estratégico, o nivel intermediario recebe o nome de planejamento tatico e o
nivel operacional recebe o nome de Planejamento Operacional.

De acordo com Stoner e Freeman a organizacdo moderna € extremamente complexa.
“Com isso, ndo deveria surpreender o fato dos administradores de todos os niveis criarem
planos para guiar suas subunidades para objetivos que v&o contribuir para 0s objetivos mais

amplos da organizagdo”. (1999, p. 137)
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2.2.2.1 Planejamento estratégico

Chiavenato destaca que o planejamento estratégico é amplo e envolve a organizacao
como um todo, envolve prazos mais longos de tempo sendo debatido e elaborado nos niveis
mais elevados da empresa. Nao esta preocupado em antecipar decisdes do futuro e sim
determinar as implicagdes futuras das decisdes que devem ser tomadas no presente. “Enquanto
a estratégia empresarial esta voltada para o que a empresa deve fazer para alcancar os objetivos
empresariais, 0 planejamento estratégico procura especificar como fazer para alcancar tais
objetivos” (2007, p. 142-143).

O planejamento estratégico tem como objetivo possibilitar ao executivo determinar o
rumo que deve ser seguido pela empresa, de modo que a empresa tenha um nivel satisfatorio
de relacdo com seu ambiente (OLIVEIRA, 1992, p.38).

A empresa ndo tem condigdes de processar e interpretar todas as informacbes do
ambiente. Neste caso, como o planejamento estratégico é orientado para o futuro em um
horizonte de longo prazo, faz-se necessario uma dose de intuicdo, equilibrio e julgamento. “Dai,
as duas dificuldades basicas em se lidar com o planejamento estratégico: a complexibilidade
ambiental e a projecéo de acdes para o futuro” (CHIAVENATO, 2007).

Chiavenato explica que:

O planejamento produz um resultado imediato: o plano. Todos os planos tem um
propésito comum: a previsao, a programacao e a coordenagdo de uma sequéncia
légica de eventos, os quais deverdo conduzir ao cumprimento do objetivo que os
comanda. Um plano é um curso predeterminado de agdo sobre um periodo
especificado de tempo e que representa uma resposta projetada a um ambiente
antecipado, no sentido de alcancar um conjunto especifico de objetivos adaptativos.
Como um plano descreve um curso de acdo, ele precisa proporcionar respostas as
questdes: o que, quando, como, onde e por quem (2007, p. 168).

Segundo Oliveira (2004, p. 47-48) o planejamento estratégico é 0 processo
administrativo que determina a melhor direcdo a ser seguida pela empresa, aprimorando a
interacdo com o ambiente e atuando de forma inovadora e diferenciada.

Oliveira ainda complementa que o planejamento estratégico é de responsabilidade dos
niveis mais altos da empresa e diz respeito a formulacédo de objetivos e a selecdo de cursos a
serem seguidos para obtencdo de éxito, levando em conta as condicGes internas e externas da
empresa (2004, p. 48).
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2.2.2.2 Planejamento tatico

O planejamento tatico € o nivel intermediario da organizacéo, o nivel dos departamentos
de negocios da empresa. E elaborado pelos executivos e tem por base o planejamento
estratégico da empresa e o0 objetivo de contribuir para que o mesmo tenha
sucesso. (CHIAVENATO, 2007, P. 166)

Segundo Chiavenato (2007, p. 167) o planejamento tatico possui as seguintes
caracteristicas:

e O planejamento é um processo permanente e continuo.

e O planejamento é sempre voltado para o futuro.

e O planejamento se preocupa com a racionalidade de tomada de deciséo.

e O planejamento seleciona entre varias outras alternativas disponiveis um determinado
curso de acdo.

e O planejamento é sistémico.

e O planejamento é interativo.

e O planejamento é uma técnica de alocagdo de recursos.

e O planejamento é uma técnica ciclica.

e O planejamento é uma funcdo administrativa que interage dinamicamente com as
demais.

e O planejamento é uma técnica de coordenacao.

e O planejamento é uma técnica de mudanca e de inovacao.

De acordo com Oliveira o planejamento tatico tem como finalidade otimizar
determinada area de resultado e ndo a empresa como um todo. Ele é desenvolvido nos niveis
mais baixos da organizac¢do, tendo como objetivo a utilizacdo agil dos recursos disponiveis para
0 cumprimento dos objetivos determinados (2004, p. 48-49).

O planejamento tatico € um composto de decisdes sobre empreendimentos mais
limitados, prazos menores, areas mais curtas e niveis mais baixos de hierarquia da empresa. O
planejamento tatico estd incluso no planejamento estratégico e ndo simboliza um conceito
absoluto, mas relativo: “o planejamento tatico de um departamento da empresa em relagdo ao
planejamento estratégico geral da organizacdo pode ser considerado estratégico em relagdo a

cada uma das se¢des que compdem aquele departamento” (CHIAVENATO, 2007, p. 168).
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2.2.2.3 Planejamento operacional

O planejamento operacional pode ser visto como a formalizagdo, particularmente
através de documentos escritos, das metodologias de desenvolvimento e implantagdo
estabelecidas. Nesta situacdo tém-se os planos de acdo ou planos operacionais (OLIVEIRA,
2004, p. 49).

Chiavenato enfatiza que o planejamento operacional importa-se com “o que fazer” e
“como fazer” no nivel em que as operacdes sdo realizadas. Refere-se as tarefas e operacGes
efetivadas no dia-a-dia no nivel operacional. “O planejamento operacional focaliza a otimizagéo
e a maximizacao de resultados, ao passo que o planejamento tatico estd voltado apenas para
resultados satisfacientes” (2007, p. 177).

Segundo Montana e Charnov (2003, p. 121-122) o planejamento operacional leva em
conta hip6teses para o periodo, neste sentido as previsdes futuras, as mudangas internas que
precisam ser realizadas, a quantidade produzida juntamente com o tempo utilizado, quem séo
0s responsaveis e qual o orcamento de vendas. O planejamento operacional trata de
cronogramas, tarefas especificas e alvos mensuraveis e envolve gerentes em cada unidade que
serdo responsaveis pela realizacéo do plano.

Na mesma viséo, Chiavenato afirma que o planejamento operacional pode ser visto
como um sistema, que comeca por objetivos estabelecidos pelo planejamento tatico, amplifica
planos e procedimentos detalhados e fornece informacéo de retroacdo no sentido de maximizar
os resultados (2007, p. 177).

2.3 FERRAMENTAS PARA GESTAO ESTRATEGICA
2.3.1 Balanced Scorecard

O Balanced Scorecard é um sistema gerencial que motiva melhorias nas areas de
produtos, processo, clientes e mercados. Foi apresentado em 1992, com o propdsito de oferecer

um referencial abrangente para interpretar objetivos estratégicos das empresas através de
indicadores de desempenho para os executivos (KAPLAN; NORTON, 2004).
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2.3.2 As cinco forcas de Porter

Segundo Porter (2004, p. 3) “a formulacdo de uma estratégia competitiva ¢ relacionar
uma companhia ao seu meio ambiente”. As forcas externas podem afetar todas as empresas,
cabendo a elas identificar melhores habilidades para lidar com as mesmas.

“A intensidade da concorréncia em uma industria ndo ¢ uma questao de coincidéncia ou
de mé& sorte. Ao contrério, a concorréncia em uma industria tem raizes em sua estrutura
econdmica basica e vai além do comportamento dos atuais concorrentes”. O nivel de
concorréncia necessita de cinco forgas competitivas, que sao elas: Ameaca de novos entrantes,
Rivalidade entre as empresas existentes, ameaca de produtos ou servicos substitutos, poder de

negociacdo dos compradores e poder de negociacdo dos fornecedores (PORTER, 2004, p. 3).

Figura 2 - Forcas que dirigem a concorréncia na industria.

ENTRANTES
POTENCIAIS

entrantes

l Ameagas de novos

Concorrentes

g . Poder de negociagio
Na Indusmuia

dos compradores

Poder de negociagio
dos fomecedores

FORNECEDORES — U < COMPRADORES
Rivalidade
entre Empresa
Existentes

Ameaga de produtos
servigos
Substitutos

SUBSTITUTOS

Fonte: Porter (2004, p. 4).

O conjunto dessas forcas determina a propor¢do da rentabilidade na industria. A meta
da estratégia competitiva é constatar uma posi¢do dentro da industria que possa melhor se

defender contra essas forcas competitivas ou influencia-las a seu favor (PORTER, 2004, p. 4).

2.3.2.1 Ameaca de novos entrantes

A entrada de novos concorrentes em um determinado segmento de mercado caracteriza-
se pelo fato de entrarem mais empresas naquele determinado ramo, com o intuito de ganhar
uma parcela de mercado. Desse modo 0s precos podem cair, e assim reduzir a rentabilidade
(PORTER, 2004, p. 7).
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Segundo Chiavenato (2007, p. 152) outras empresas podem ingressar no setor de
negocios e carregar ameacas para as empresas, forcando-as a serem mais eficazes e aprenderem

a concorrer em novas dimensoes.

2.3.2.2 Rivalidade entre os concorrentes existentes

A rivalidade entre os concorrentes existe pelo fato de um concorrente perceber uma
oportunidade no mercado para melhorar a sua posi¢éo, frequentemente ocorre com o0 uso de
taticas como concorréncia de preco, batalha de publicidade, introducao de produtos e aumento
dos servicos ou das garantias ao cliente (PORTER, 2004, p.18).

As empresas tentam diferenciar seus produtos daquilo que 0s seus concorrentes
oferecem, de maneira que os clientes as valorizem e que ela desfrute de vantagem competitiva.
Arivalidade se baseia no pre¢o, qualidade e inovagdes (HITT; IRELAND; HOSKISSON, 2008,
p. 53).

2.3.2.3 Ameaca de produtos ou servicos substitutos

Todas as empresas em uma indudstria estdo competindo com inddstrias que fabricam
produtos substitutos. Eles reduzem o retorno potencial de uma inddstria e reduzem os lucros de
uma empresa. Pode ser identificado com pesquisas de outros produtos que desempenhem a
mesma funcéo que aquele da industria (PORTER, 2004, p.24).

Hitt, Ireland e Hoskisson (2008, p. 53) afirmam que os produtos substitutos séo os bens
e servicos externos de uma inddstria, que executam fungdes iguais ou semelhantes as de um
produto que uma industria produz. Os produtos substitutos representam uma ameaca para a
empresa quando os clientes deparam-se com pouca ou nenhuma mudanca e, quando 0 preco
desse substituto € mais baixo, ou quando a qualidade e capacidade de desempenho sdo iguais

ou maiores do que as do produto do concorrente.

2.3.2.4 Poder de negociagao dos compradores

Os compradores forcam as empresas a reduzirem o seu preco, intermediando por melhor
qualidade ou mais servigos e fazendo com que os concorrentes fiquem uns contra os outros. O
poder de cada grupo de compradores da indUstria depende de caracteristicas quanto a situacdo

no mercado e a importancia relativa de suas compras da industria (PORTER, 2004, p.26).
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Para os compradores poderem minimizar seus custos procuram negociar melhor a
qualidade, atendimento e precos menores, fazendo com que as empresas se tornem mais
competitivas e atrativas (HITT; IRELAND; HOSKISSON, 2008, p. 52).

2.3.2.5 Poder de negociacgao dos fornecedores

Segundo Porter (2004, p. 28) essa forca se caracteriza pelo poder de negociagdo dos
fornecedores sobre 0s participantes de uma industria, no qual podem ameacar elevar o preco ou
diminuir a qualidade dos bens e servigos fornecidos.

Se a empresa ndo conseguir recuperar 0s aumentos nos custos de seus fornecedores por
meio da sua proépria fixacdo de precos, sua lucratividade sera reduzida pelas a¢Ges de seus
fornecedores (HITT; IRELAND; HOSKISSON, 2008, p. 52).

2.4 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

De acordo com Oliveira (2004, p.69) esta fase pode também ser estabelicida auditoria
de posicdo, deve-se determinar “como esta”. Esta fase pode ser dividida em quatro etapas
bésicas, apresentadas como:

e Identificacdo da visdo: é a expectativas da empresa, 0 que ela pretende ser no futuro.

e Andlise externa: identifica as ameacas e oportunidades da empresa, delineando a melhor
maneira de evitar ou usufruir dessas situacdes.

e Analise interna: nesta etapa identifica-se os pontos fortes, fracos e neutros.

e Analise dos concorrentes: esta etapa deve ser detalhada, pois o resultado final
proporcionara a identificacdo das vantagens competitivas da empresa.

Gaj entende o diagndstico estratégico como “o fato de nos concentrarmos em observar
uma situacao existente. E a primeira e principal etapa de analise, a forma de partir de uma base
solida e segura de acdo, o instrumento flexivel, de maltiplas entradas, que permite avaliar o

estado atual de desenvolvimento” (1995, p. 72).

2.4.1 Anélise SWOT

Os autores Sertek, Guindani e Martins (2012, p. 153) consideram a importancia da base

de aplicacdo de SWOT de modo eficaz, forma a visdo e a missdo a organizacao. Apds esses



30

dois conceitos estarem definidos e estabelecidos, € possivel passar para as seguintes etapas nesta
anélise:

e A primeira etapa consiste na listagem dos pontos fortes e fracos, de oportunidades e
ameacas por meio de técnicas como questionarios e entrevistas.

e A segunda etapa consiste em ordenar os itens apontados para cada fator analisado, do
mais importante para 0 menos importante.

e A terceira etapa consiste em construir e validar uma matriz, relacionando os diversos
fatores levados para a identificacdo de aspectos criticos e de situacBes que exijam
atencdo especial.

O modelo SWOT foi criado por membros da Harvard University School of Business,
em meados da década de 60. Foi concebido no intuito de servir como instrumento de anélise
para estruturar as condi¢cBes ambientais externas, no que refere-se a identificacao de potenciais
oportunidades e ameagcas, e para a avaliacdo do ambiente interno, onde busca-se identificar os
pontos fracos e fortes da organizacdo (NASCIMENTO; REGINATO, 2010, p. 188).

A partir desse mapeamento € possivel que a empresa formule e avalie quais seriam as
estratégias mais adequadas para a empresa chegar aos objetivos pretendidos (NASCIMENTO;
REGINATO, 2010, p. 188).

Para Chiavenato (2007, p. 156) a andlise de SWOT ¢ feita periodicamente pelas
empresas para analisar sua situacdo diante do ambiente geral, particularmente em relacdo aos

concorrentes e mudangas que surgem a cada momento.

2.4.2 Andlise interna

De acordo com os autores Hitt, Ireland e Hoskisson cada vez mais as pessoas que
analisam o ambiente interno devem utilizar uma mentalidade globalizada, que é a capacidade
de estudar o ambiente interno de maneira que nao dependa das premissas de um Unico pais,
cultura ou contexto. “As pessoas com mentalidade globalizada reconhecem que suas empresas
tém que ter recursos e capacitacfes que permitam o entendimento e as reacdes adequadas a
situacBes competitivas que sdo influenciadas por fatores especificos de um determinado pais e
culturas sociais exclusivas” (2008, p. 71).

A finalidade da analise interna é colocar as deficiéncias e qualidades da empresa em
evidéncia, os pontos fortes e fracos da empresa devem ser determinados diante de sua atual
posicdo produtos versus mercados (OLIVEIRA, 2004, p. 101).

Oliveira ainda complementa que:
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Além dos pontos fortes e fracos da empresa, devem-se considerar, também, os pontos
neutros, que sdo aqueles que, em determinado momento ou situacao, ndo estdo sendo
considerados nem como deficiéncias nem como qualidades da empresa. Como o
planejamento € um processo dinamico, esses pontos neutros vao sendo enquadrados
como pontos fortes ou pontos fracos ao longo do tempo (2004, p. 102).

Os autores Hitt, Ireland e Hoskisson explicam que para a eficiéncia de uma anélise
interna é necessario pessoas que avaliem o portfélio de recursos da empresa e 0s agrupamentos
de recursos e capacitacdes heterogéneos criados pelos gerentes. “Essa perspectiva sugere que
as empresas possuem pelo menos alguns recursos e capacitacdes que outras empresas néo, pelo
menos ndo na mesma combinagdo” (2008, p. 71).

A andlise interna € o processo pelo qual examinam-se 0s recursos disponiveis, sejam
eles financeiros, mercadol6gicos, produtivos e humanos da empresa como fatores conjuntos
para verificar quais as suas forcas e fraquezas e como a empresa pode explorar as oportunidades
e defrontar-se com as ameacas que o ambiente lhe apresenta (CHIAVENATO, 2007, p. 154).

Segundo Cobra a andlise interna é de grande importancia para a formulacdo da
estratégia, pois identifica o desempenho passado de uma organizacao e faz projecdes para o

futuro, analisando as forcas e fraquezas da organizacdo (1991, p. 81).

2.4.3 Andlise externa

Segundo Oliveira (2004, p. 92) a analise externa constata as oportunidades e ameacas
que estdo no ambiente da empresa e as preferiveis maneiras de usufruir dessas situacdes. A
organizacdo deve olhar para fora de si. Essa analise deve ser efetuada pela empresa como um
todo.

“Muitas empresas deparam-se com ambientes externos extremamente turbulentos,
complexos e globais, condi¢des que tornam sua interpretagdo cada vez mais dificil”. Na visdo
de Hitt, Ireland e Hoskisson o processo de analise do ambiente externo envolve quatro
atividades: escaneamento que visa identificar os primeiros sinais de modificacdes e tendéncias
ambientais, monitoramento que procura identificar o significado por meio da observacao
incessante das modificacOes e tendéncias ambientais, previsao que faz projecdes antecipadas
com base nas modificagcbes e tendéncias monitoradas e avaliagdo que determina qual o
momento e a importancia das mudancas e tendéncias ambientais para as estratégias das
empresas e a sua administracdo (2008, p. 37).

De acordo com Aaker o resultado da analise externa é:
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A identificacdo e o entendimento de oportunidades e ameagas, atuais ou potenciais,
enfrentadas pela organizacdo. Uma oportunidade é uma tendéncia ou evento que pode
levar a um aumento significativo nos padrdes de vendas e lucros — considerando-se a
resposta estratégica apropriada. Uma ameaca é uma tendéncia ou fato que ira resultar
— na auséncia de uma resposta estratégica — em uma queda significativa dos padrdes
atuais de vendas e lucros (AAKER, 2007, p.34).

Oliveira (1992, p. 76) ainda enfatiza que “as empresas devem aproveitar as
oportunidades do ambiente, bem como preparar-se para absorver as ameacas ou simplesmente
adaptar-se a elas”.

Oliveira afirma que “uma oportunidade devidamente usufruida pode proporcionar um
aumento dos lucros da empresa, enquanto uma ameacga ndo administrada pode acarretar
diminui¢do nos lucros previstos, ou mesmo prejuizos para a empresa” (1992, p. 79).

Aaker (2007, p. 52) enfatiza que a analise externa pode identificar:

e Tendéncias significativas e eventos futuros.
e Ameagas e oportunidades.
e Incertezas estratégicas que possam afetar os resultados da estratégia.

Para os autores Stoner e Freeman (1999, p. 46) a analise externa é estabelecida como
todos os elementos fora de uma organizacao que sao relevantes a sua operagéo, deste modo, as
“empresas captam insumos (matéria-prima, dinheiro, méo de obra e energia) no ambiente
externo, transforma-os em produtos ou servicos, e em seguida mandam-nos de volta como

produtos para o ambiente externo”.

2.4.4 Anélise dos concorrentes

Segundo Hitt, Ireland e Hoskisson (2008, p.58) o ambiente dos concorrentes € a parte
final do ambiente externo que requer estudo. “A analise dos concorrentes se concentra em cada
companhia com a qual sua empresa concorre diretamente.” Além disso, a rivalidade entre os
concorrentes forcam a empresa a entendé-los. Na analise dos concorrentes, a empresa tenta
entender:

e O que direciona o concorrente, como mostram seus objetivos futuros.

e O que o concorrente esta fazendo e pode fazer, que € revelado por sua estratégia atual.
e Em que o concorrente acredita sobre a indUstria, como mostram suas premissas.

e Quais s@o as capacitagcdes dos concorrentes, como mostram 0s seus pontos fortes e

pontos fracos.
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Na analise dos concorrentes verifica-se o nivel de conhecimento de cada concorrente,
qguanto menor o nivel de conhecimento do concorrente, mais elevado é o risco estratégico
perante as estratégias desse concorrente, e quanto mais elevado o nivel de conhecimento, menor
o risco estratégico (OLIVEIRA, 2004, p. 115).

2.5 ESTRATEGIAS EMPRESARIAIS

Estratégia é o principio das respostas da organizacdo ao seu ambiente através dos
tempos. Por essa definicdo, toda organizacdo tem uma estratégia ainda que nao tenha sido
formulada. Essa visdo de estratégia aplica-se a organiza¢Ges cujos administradores sejam
reativos, resistindo passivamente e sO se ajustando ao ambiente quando surge necessidade
(STONER; FREEMAN, 1999, p. 141).

Oliveira enfatiza que o executivo podera escolher determinado tipo de estratégia que
seja mais adequada, tendo em vista sua capacitacéo e o objetivo estabelecido. Entretanto, devera
estar a par de que a escolha podera orientar seu desenvolvimento por um periodo de tempo que
podera ser longo (2004, p. 197).

Sdo quatro as posturas estratégicas que podem ser classificadas de acordo com a
necessidade da empresa, podendo estar voltada & sobrevivéncia, manutencdo, crescimento e

desenvolvimento. Como pode ser verificado no quadro abaixo:

Quadro 1 - Posturas estratégicas das empresas.

Analise Interna
Predominancia de:
Pontos Fracos Pontos Fortes
T | B .
g © Ameacas Sobrevivéncia Manutencao
¥ <
€
2| E
g S | Oportunidades Crescimento Desenvolvimento
[
B
o

Fonte: Oliveira (2015, p. 128)
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2.5.1 Estratégia de sobrevivéncia

Essa estratégia deve ser adotada pela empresa apenas quando o ambiente e a empresa
estdo em situacdo inconveniente ou apresentam perspectivas com alto indice de pontos fracos
internos e ameagas externas. “Em qualquer outra situa¢do, quando a empresa adota esta
estratégia por medo, as consequéncias podem ser desastrosas” (OLIVEIRA, 2004, p. 197).

A primeira decisdo do executivo diante de uma estratégia de sobrevivéncia é
interromper os seus investimentos e reduzir ao maximo as despesas. Uma empresa que utiliza
esta estratégia por um longo periodo de tempo podera ser engolida pelo mercado. (OLIVEIRA,
2004, p. 198).

Oliveira ainda acrescenta as estratégias que podem ser tomadas por uma empresa que
encontra-se na situacdo de estratégia de sobrevivéncia:

e Reducdo de custo: é a estratégia mais utilizada em épocas de recessdo. Os executivos
buscam reduzir custos, como a reducdo de pessoal e niveis de estoques, diminuir
compras, diminuir custos de promocao entre outros.

e Desinvestimento: é quando as empresas encontram-se em conflitos de linhas de
produtos e servigos que deixam de ser interessantes, é quando uma linha criada ndo
corresponde com as expectativas de lucro, sendo que neste momento a melhor maneira
é desinvestir pra ndo sacrificar o todo da empresa.

e Liquidacdo de negdcio: € usada esta estratégia para ndo fechar o negdcio, quando néo
existe outra saida para a empresa, € adotada somente em ultimo caso, quando nao tem

mais outra opcao. (2004, p. 198)

2.5.2 Estratégia de manutencao

Para Oliveira a estratégia de manutencdo é quando a empresa identifica um ambiente
com predominio de ameacas, mas com diversos pontos fortes acumulados, que possibilitam o
desejo de querer continuar sobrevivendo, também manter sua posicdo conquistada até o
momento. Para tanto, devera usufruir os seus pontos fortes, tendo em vista a minimizacao de
seus pontos fracos, podendo assim continuar investindo, mas de maneira moderada (2004, p.
198-199).

Oliveira ainda enfatiza que a estratégia de manutencdo é uma postura mais adequada
quando a empresa estd com dificuldade e a partir dessa situacdo toma uma atitude defensiva
diante das ameacas (2004, p. 199).



35

Para Oliveira a estratégia de manutencao apresenta-se de trés maneiras:

e Estratégia de estabilidade: € a manutencdo de um estado de equilibrio entre os setores
da empresa.

e Estratégia de nicho: quando a empresa domina um segmento de mercado em que atua,
preserva 0s seus recursos e preserva algumas vantagens competitivas. “Aqui a empresa
dedica-se a um unico produto, inico mercado, Unica tecnologia ou Gnico negocio, e ndo
ha interesse em desviar seus recursos para outras atengdes”.

e Estratégia de especializacdo: neste caso a empresa busca conquistar ou manter a

lideranga no mercado.

2.5.3 Estratégia de crescimento

De acordo com Oliveira (2004, p. 200), embora a empresa tenha predominio de pontos
fracos, o ambiente esta possibilitando situacdes favoraveis que podem transformar-se em
oportunidades. Nesta situacdo o executivo busca langar novos produtos no mercado, aumentar
o0 volume de vendas, dentre outras.

Segundo Oliveira (2004, p. 200) as estratégias de postura de crescimento sao:

e Estratégia de inovacdo: quando a empresa busca posicionar-se sempre antes do
concorrente, atraves de desenvolvimento e langamento de novos produtos e servigos.

e Estratégia de internacionalizacdo: consiste nas empresas que ingressam suas atividades
para fora do pais, € uma estratégia interessante para empresa de maior porte.

e Estratégia de joint venture: quando duas empresas se unem para a criagdo de um
produto, é uma estratégia usada para entrar em um novo mercado.

e Estratégia de expansdo: deve ser executado de forma bem elaborada e planejada, pois

consiste em um processo de expansao.

2.5.4 Estratégia de desenvolvimento

A estratégia de desenvolvimento ocorre com a predominancia de pontos fortes e
oportunidades. “Portanto, 0 desenvolvimento da empresa faz-se em duas dire¢fes principais.
Pode-se procurar novos mercados e clientes, diferentes dos conhecidos atualmente, ou novas
tecnologias, diferentes daquelas que a empresa domina”. Com a combinagdo desses dos eixos

torna possivel que o executivo construa novos negocios no mercado (OLIVEIRA, 2004, p. 201).
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A estratégia de desenvolvimento contempla as seguintes estratégias:

e Desenvolvimento de mercado: quando a empresa procura numeros elevados de vendas,
levando seus produtos e servi¢os a novos mercados.

e Desenvolvimento de produtos e servicos: quando a empresa procura alavancar as vendas
mediante o desenvolvimento de seus produtos e servicos para seus mercados.

e Desenvolvimento financeiro: quando duas empresas de um mesmo grupo empresarial
unem-se em uma nova empresa, que tenha ponto forte em recursos financeiros e
oportunidades no ambiente.

e Desenvolvimento de capacidades: quando hd uma associagdo entre uma empresa que
possuia como ponto fraco a tecnologia e alto indice de oportunidade, com outra que
possuia ponto forte em tecnologia e nivel baixo de oportunidades no ambiente.

e Desenvolvimento de estabilidade: quando existe uma associacdo de empresas que

procuram tornar suas evolucdes uniformes quanto ao aspecto tecnoldgico.

2.6 PLANO DE ACAO

De acordo com Oliveira o plano de acdo € o conjunto das partes comuns de diversos
projetos, e quanto ao assunto que esta sendo tratado estdo os recursos humanos, tecnologia etc.
“O estabelecimento dos projetos permite ao executivo condi¢cdes de identificar e
operacionalizar os planos de acdo que a empresa ira desenvolver com a finalidade de alcancar
os resultados esperados e enfocados pelo planejamento estratégico” (2004, p. 247).

O plano de acao pode ser estruturado através da ferramenta 5W2H, conforme o conceito
de Lobato et al, (2005, p. 130), utilizando as seguintes variaveis:

WHAT — O que? / Que? / Qual?

WHO - Quem?

WHEN - Quando?

WHERE — Onde?

WHY - Por qué?

HOW — Como?

HOW MUCH - Quanto custaria?

No entendimento de Costa (2007, p. 207) o detalhamento dos planos estratégicos para
o0 tratamento de projetos especificos é feito por meio dos planos de acdo, que podem ser,

documentos que especificam o que vai ser feito, quem vai fazer, como vai fazer, quando deve
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estar pronto e quais recursos humanos, materiais ou financeiros sdo necessarios para realiza-

los. O quadro a seguir aborda a estrutura do plano de acéo:

Quadro 2 - Questfes a Responder para a elaboracdo de um plano de acéo.

Perguntas

Comentérios

O qué

O que deve ser feito, quais 0s passos ou etapas necessarias, quais

dependem de quais, e quais podem ser realizados simultaneamente?

Depende de qué?

Essa atividade depende de qual? Qual ou quais etapas devem estar

completas para que esta possa iniciar-se?

Quem deve executar cada atividade e quem deve supervisionar sua

Quem? execucao e responder por prazos, qualidade e orcamento de cada
etapa?
Justificativa: Por que a etapa especifica é considerada necessaria?
Por que? Uma simples justificativa ajuda muito no entendimento do projeto?
Como a etapa devera ser executada? (é a maneira como seré feita
Como?

cada etapa).

Até quando?

Até quando aquela atividade deve estar completa?

Quanto custa?

Quanto vai custar a etapa, quanto sera gasto para realiza-1a?

Recursos
necessarios?

Que recursos sao necessarios, em cada etapa, COmo recursos
humanos, informacdes, relatorios, licengas, patentes, equipamentos,

espaco fisico, maquinas e tecnologias?

Fonte: Costa, 2007 p. 218 — 219.



38

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Nesse capitulo, é apresentada a metodologia do estudo, que segundo Diehl e Tatim
(2004, p. 47) “pode ser definida como o estudo e a avaliacdo dos diversos métodos, com o
propdsito de identificar possibilidades e limitagcbes no ambito de sua aplicacdo no processo de
pesquisa cientifica”.

Este capitulo busca caracterizar a estrutura da metodologia da pesquisa as quais
definem-se em cinco itens. O item 3.1 apresenta o delineamento da pesquisa, o item 3.2 aborda
as variaveis de estudo, no item 3.3 é abordada a populagdo e amostra, o item 3.4 apresenta 0s
procedimentos e técnicas utilizadas para a coleta de dados e por fim o item 3.5 que demonstra

a analise e interpretacdo dos dados.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

A atual pesquisa classifica-se como qualitativa, pelo fato de os entrevistados estarem
mais livres para apontar seu ponto de vista sobre a empresa que esta sendo realizado o estudo,
é considerado os comentarios e sugestdes dos colaboradores e do gestor da empresa, bem como
informacdes dos clientes e fornecedores da mesma.

Os estudos qualitativos, para Diehl e Tatim (2004, p. 52) “podem descrever a
complexidade de determinado problema e a interacdo de certas variaveis, compreender e
classificar os processos dinamicos vividos por grupos sociais, contribuir no processo de
mudanga dado grupo”.

Oliveira (2002, p. 117) destaca que a pesquisa qualitativa possibilita ao pesquisador:

[...] a facilidade de poder descrever a complexidade de uma determinada hipdtese ou
problema, analisar a interacdo de certas varidveis, compreender e classificar processos
dindmicos experimentados por grupos sociais, apresentar contribuicdes no processo
de mudanca, criacdo ou formulacéo de opinies de determinado grupo e permitir, em
maior grau de profundidade, a interpretacéo das particularidades dos comportamentos
ou atitudes dos individuos.

Roesch (2013, p. 154) relata que a pesquisa qualitativa é apropriada para avaliacdo
formativa, quando trata-se de melhorar a efetividade de um programa, mesmo quando trata-se
de escolher as metas de um programa e implantar uma intervencao.

Quanto aos procedimentos técnicos essa pesquisa é classificada como estudo de caso,
que para Diehl e Tatim (2004, p. 61):
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“Pode ser definido como um conjunto de dados que descrevem uma fase ou a
totalidade do processo social de uma entidade, em duas diversas rela¢des internas e
em suas fixacOes culturais, quer essa unidade seja uma pessoa, uma familia, um
profissional, uma institui¢do social, uma comunidade ou nagdo”.

Quanto aos objetivos da pesquisa, classifica-se como sendo exploratoria, pois no final é

possivel ter um conhecimento maior sobre assunto e o pesquisador estard apto a consstruir
hipdteses. De acordo com Dihel e Tatim (2004, p. 53-54):

“A pesquisa exploratoria tem como objetivo proporcionar maior familiaridade com o
problema, com vistas a torna-lo mais explicito ou a construir hipoteses. Na maioria
dos casos, envolve o levantamento bibliogréafico, a realizacdo de entrevistas com
pessoas que possuem experiéncia pratica com o problema pesquisado e a analise de
exemplos que ‘estimulem a compreensao”.

3.2 VARIAVEIS DE ESTUDO

As variaveis decorrem de hipOteses e servem para mostrar alteracbes em termos de

valores, aspectos, propriedades, quantidades, qualidades, caracteristicas, peso, forma

permitindo que estas sejam submetidas a testes (OLIVEIRA, 2002, p. 86). As principais

variaveis que aparecem neste estudo séo:

a)

b)

c)

d)

f)

Pontos Fortes: “sdo aquelas caracteristicas positivas de destaque, na instituicdo, que a
favorecem no cumprimento de seu proposito” (COSTA, 2007, p. 113).

Pontos Fracos: “sao caracteristicas negativas, na instituicdo, que a prejudicam no
cumprimento do seu propoésito” (COSTA, 2007, p. 113).

Oportunidades: “sao fatores externos previsiveis para o futuro que, caso ocorrerem,
afetardo positivamente as atividades da empresa” (COSTA, 2007, p. 86).

Ameagcas: “sdo fatores externos previsiveis para o futuro que, se ocorrerem, afetardo
negativamente as atividades da empresa” (COSTA, 2007, p. 86).

Matriz SWOT: “essa técnica esta relacionada a avaliagdo do ambiente interno da
empresa, mediante a analise de suas forcas e fraquezas e do ambiente externo, suas
oportunidades e ameacas (LOBATO et al, 2005, p. 20).

Postura Estratégica: “esta relacionada a arte de utilizar, adequadamente, os recursos
fisicos, financeiros e humanos, tendo em vista a minimizacdo dos problemas e a
maximizag¢do das oportunidades” (OLIVEIRA, 207, P.178).
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g) Plano de Acédo: “descreve como pOr em pratica o planejamento estratégico. Propde
mudancgas na geréncia ou na propria organizagdo, bem como novos desafios e
procedimentos” (LOBATO et al, 2005, p.130-132).

Para Koche (2007, p. 112), as varidveis “sdo aqueles aspectos, propriedades,
caracteristicas individuais ou fatores mensuraveis, através dos diferentes valores, que assumem

discerniveis em um objeto de estudo, para testar a relagdo enunciada em uma proposi¢ao”.

3.3 POPULACAO E AMOSTRA

A empresa analisada é a Possebon Industria e Comércio de Pedras e Metais Eireli, esta
localizada no municipio de Putinga, Estado do Rio Grande do Sul. A mesma possui apenas
1(um) proprietario e opera com 70(setenta) colaboradores. A entrevista sera realizada com o
gestor e com 24(vinte e quatro) colaboradores.

O método a ser utilizado sera intencional, ndo probabilistico, onde todos os clientes tém
a mesma chance de serem entrevistados. Serdo entrevistados 15(quinze) clientes, que
representam cerca de 70% das vendas. Nos 4(quatro) clientes do Rio Grande do Sul sera
realizada uma visita e a entrevista acontecera com o gerente de compras de cada loja e com 0s
demais seré realizado uma ligacéo e em seguida encaminhado por e-mail, devido a dificuldade
de localizacéo serdo escolhidos dois dos fornecedores para a realizagdo da entrevista.

Segundo Diehl e Tatim (2004, p. 64), a populacdo ou universo da pesquisa é um
conjunto de elementos que podem ser analisados de acordo com as variaveis que pretende-se
levantar, podem ser pessoas, familias, empresas, ou qualquer elemento que segue o objetivo da
pesquisa. E a amostra é uma porcao ou parcela desta populacdo devidamente selecionada.

Diehl e Tatim (2004, p. 65), relatam que na amostragem nao-probabilistica ndo sdo
utilizadas as formas aleatorias de selecdo, podendo ser feita de forma intencional, o pesquisador

dirige -se aos elementos da populacdo que deseja estudar.

3.4 PROCEDIMENTOS E TECNICAS DE COLETA DE DADOS

Segundo Diehl e Tatim (2004, p. 66-67), sdo diversos os instrumentos de coleta de dados
que podem ser empregados a fim de obter-se informacdes, devem ser escolhidas e aplicadas
pelo pesquisador que deve ter em mente que todas elas possuem qualidades e limitacdes, e que

sdo meios eficientes se utilizadas de maneira adequada.
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A entrevista foi constituida de fontes primarias, que sdo dados colhidos pelo proprio
pesquisador em primeira médo, sendo que as principais técnicas de coleta de dados sdo a
entrevista, questionario, formulério e observagdo. (DIEHL; TATIM, 2004, p. 65-66).

Para a realizagdo deste estudo foram utilizadas duas técnicas, entrevista e observacao,
cuja entrevista foi a ndo estruturada, onde dard mais liberdade aos entrevistados de formularem
as suas respostas e ao entrevistador para desenvolver a entrevista.

De acordo com Diehl e Tatim (2004 p. 66) “a entrevista ¢ um encontro de duas pessoas
cujo objetivo é que uma delas obtenha informac@es a respeito de determinado assunto mediante
uma conversagao de natureza profissional”.

A entrevista € um dialogo efetuado frente a frente, tem por objetivo obter informacgdes
do entrevistado sobre determinado assunto ou problema (MARCONI; LAKATOQOS, 2013, p. 81).

O método de observacdo permite ao pesquisador analisar com profundidade e detalhe
0s eventos, descrevendo o que aconteceu e como aconteceu (ROESCH, 2013, p. 169).

Segundo Diehl e Tatim (2004, p. 71) a observagdo “¢ uma técnica de coleta de dados
para conseguir informacgdes que utiliza os sentidos na obtencdo de determinados aspectos da

realidade”.

3.5 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

O presente estudo € composto por pesquisa qualitativa, portanto, os dados coletados
serdo organizados e interpretados por analise de contetudo. De acordo com Marconi e Lakatos
(2013, p. 21), a andlise dos dados “¢ a tentativa de evidenciar as relagdes entre o fenomeno
estudado e outros fatores”.

Diehl e Tatim (2004, p. 86), enfatizam que “a analise compreende, além de verificagdo
das relacBes entre variaveis, as explica¢des e especificagdes dessas relagdes.” Gil (1995, p.
166), complementa que a analise “tem como objetivo organizar e sumariar os dados de forma
tal que possibilitem o fornecimento de respostas ao problema proposto para investiga¢ao™.

Segundo Gil (1995, p. 166) a interpretagdo “tem como objetivo a procura do sentido
mais amplo das respostas, 0 que é feito mediante sua ligacdo a outros conhecimentos
anteriormente obtidos™.

A partir dos dados coletados, nas entrevistas, foi possivel realizar a analise e a matriz
SWOT da empresa Possebon, identificando-se os pontos fortes e fracos, as oportunidades e
ameagcas, e assim, identificar a postura estratégica da organizacao e sugerir um plano de acéo

relativo aos pontos fracos e ameacas valendo-se da ferramenta 5SW2H.
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4 APRESENTACAO DOS RESULTADOS

Nesse capitulo apresentar-se a empresa onde aconteceu o estudo, bem como 0s
resultados obtidos, suas respectivas, analise SWOT, indicadores de posicionamento, a postura
estratégica identificada, o plano de acdo em relacéo aos pontos fracos e algumas sugestdes para

a organizacao.

4.1 HISTORICO DA EMPRESA

A empresa Possebon Industria e Comércio de Pedras e Metais Eireli iniciou suas
atividades no ano de dois mil e um(2001), esta localizada no municipio de Putinga, Estado do
Rio Grande do Sul e possui apenas um gestor, Tiago Possebon. Atualmente, é considerada uma
empresa de médio porte, possui setenta(70) colaboradores, sendo que 0s mesmos estdo
distribuidos nos diversos setores da empresa.

Esta inserida no segmento de joias folheadas, adornadas por pedras naturais que hoje
encantam mulheres de todo Brasil e de todas as idades. Por ser uma organizacao familiar e estar
situada em uma cidade pequena, a empresa encontra dificuldades para lidar com os seus
colaboradores e as vezes acaba ndo tomando certas decisdes, evitando que ocorra frustragdes
Com 0S Mesmos.

A empresa possui um software de gestao que nao foi comprado pronto e sim, € adaptado
conforme as necessidades da empresa. Esse software € usado para diversas fungdes, porém deve
ser ainda mais explorado para beneficiar a empresa, ndo se sabe qual é o real custo do produto
e o0 preco € definido por comparativo, pelo gestor da empresa.

A empresa ndo tem uma estratégia definida, possui trés representantes no Brasil e ndo
sabe exatamente quem sao seus clientes e nem seu nivel de satisfacdo. O ramo de semi joias
tende a aumentar e a empresa precisa organizar-se para que seu produto chegue nos clientes,

que sao seu publico alvo.

4.2 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Prosseguindo abordar-se-d0 os dados referentes a pesquisa realizada na empresa
Possebon Joias, em que participaram clientes, colaboradores, fornecedores e o gestor da
organizacdo. Nessa pesquisa foram analisadas e identificadas as varidveis classificadas como

ponto forte, ponto fraco, oportunidade e ameaca.
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4.2.1 Pesquisa com os clientes

A pesquisa fora feita com dez(10) clientes da Possebon Industria e Comércio de Pedras
e Metais Eireli, sendo que com quatro(4) dos clientes realizou-se entrevistas, pessoalmente,
pela pesquisadora e o restante obteve-se as respostas dos e-mails encaminhados, sendo que
foram escolhidos os clientes mais representativos para a empresa. Os resultados obtidos

encontram-se explanados a seguir.

1. O que vocé acha do atendimento oferecido pelos vendedores da Possebon Ind e
Com de Pedras e Metais Eireli?

A questdo 1, no que refere-se ao atendimento dos vendedores, os clientes constataram
que séo excelentes profissionais, sempre bem dispostos, atenciosos e prestativos, sendo que 0s
mesmos prezam muito pelo fato de serem atendidos pelo mesmo vendedor em todas as compras
que sdo realizadas. Esse determinante é de extrema importancia, pois o vendedor consegue ter
um historico com o cliente, dispde de uma relacdo que vai além da profissional, o que faz com
que o cliente sentir-se bem. Além desse determinante o vendedor conhece o publico do seu
cliente e assim oferece produtos que vao conceder resultados positivos. O atendimento deve ser
um diferencial para todas as organizacfes pois € um dos principais fatores para conseguir a
fidelizacdo do cliente. Constatou-se que a empresa em analise apresenta um atendimento
eficiente.

Para que o atendimento torne-se um diferencial para a empresa, é importante que além
de tratar bem o cliente , o vendedor entenda o que o cliente esta buscando, tenha simpatia e
realmente saiba sobre o produto que estd vendendo, diante disso é notdrio de que a empresa
precisa capacitar ainda mais a sua equipe de vendas para que o atendimento seja sempre
aperfeicoado, de qualidade e eficiéncia para alcancar o objetivo da organizagéo, em virtude de
que o vendedor transmite a imagem do que € a empresa.

Além de capacitar os seus vendedores é importante que a empresa ofereca um ambiente
agradavel e confortavel para que o cliente sinta-se a vontade enquanto realiza suas compras. O
atendimento é inquestionavelmente a variavel mais importante para conseguir fidelizar o
cliente. Essa € uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto forte da

organizacao.
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2. O que vocé acha do atendimento do financeiro da Possebon Ind e Com de Pedras
e Metais Eireli?

Em relacéo a questdo 2, no que diz respeito ao atendimento do financeiro, os clientes
responderam que nunca tiveram problema, sempre mostrou-se eficaz, prestativo, atendendo as
solicitacfes o mais rapido possivel, buscando assim eficiéncia neste setor.

O atendimento do financeiro deve acompanhar o nivel de atendimento dos vendedores,
para que a empresa consiga um trabalho em conjunto. Fica evidente que a empresa consegue
um diferencial nesse quesito, o setor financeiro da empresa consegue atender as expectativas
dos clientes, sempre expondo-se de forma agil e competente. Esta € uma variavel que pode ser

considerada como sendo um ponto forte da organizagéo.

3. O que voceé acha dos servicos de frete e rastreabilidade oferecidos pela Possebon
Ind e Com de Pedras e Metais Eireli?

Em relag&o a questdo 3, no que refere-se a frete e rastreabilidade, os clientes assim como
o0 gestor, afirmam que pela localizacdo da empresa, encontra dificuldades. A empresa terceiriza
os fretes, geralmente utiliza vias aéreas, correios e transportadoras, sendo que as vezes ocorrem
atrasos, gerando insatisfacdo no cliente. Em alguns casos percebe-se a auséncia de problemas
com essa variavel, pelo fato de ndo ser utilizado terceiros na entrega ou o servico ser mais agil
em algumas regides.

A empresa esta localizada em um municipio pequeno e atende todo o Brasil atraves de
catalogo online. A empresa habitualmente realiza diversas cotacdes com 0s meios de transporte
citados acima e tenta oferecer o melhor para o cliente, com precos e dias Gteis para a entrega,
essa cotacdo € repassada para o cliente e é de responsabilidade dele a escolha. Hoje a questao
do transporte, mesmo ndo sendo de responsabilidade da empresa, é fornecido um suporte para
o cliente no caso de alguma consulta sobre posicao de entrega ou qualquer outro problema.

A empresa procura organizar-se no que depende dela. As mercadorias enviadas ficam
em uma planilha, onde todos os responsaveis tém acesso. Nessa planilha sdo identificados o
nome do cliente, nota fiscal, coédigo de rastreamento, preco pago, os dias Uteis de entrega e a
data em que o cliente recebeu a mercadoria. A informacdo do codigo de rastreamento é
repassada para o cliente logo apds o despacho da mercadoria, para que 0 mesmo consiga
monitorar a entrega. Antes da realizacdo da compra essa informacéo é repassada para o cliente
e 0 mesmo ja tem consciéncia que o quesito fretes ndo é de incumbéncia da empresa. Esta

variavel pode ser considerada como sendo um ponto fraco da empresa.
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4. Ao realizar a compra, o que vocé acha do prazo de entrega dos pedidos? Ha
pontualidade nesses prazos?

A questdo 4, em relagéo ao prazo de entrega e pontualidade, os clientes responderam
gue na maior parte das vezes € necessario organizar-se para que o pedido chegue com
antecedéncia, sendo que em certas ocasifes ocorrem atrasos. Desse modo a empresa precisa
estar atenta para conseguir atender a demanda dos pedidos com maior agilidade, priorizando a
solicitacdo e satisfagdo do cliente. Esta é uma variavel que pode ser considerada como sendo
um ponto fraco da empresa.

A empresa tem auséncia no que refere-se a estoque de produto, assim sendo, ndo
consegue atender com rapidez os pedidos efetuados pelos seus clientes. O processo produtivo
é razoavelmente demorado, o prazo médio para a producao do pedido € de 30 dias, sendo que
0 vendedor repassa essa informacéo, para o cliente, no momento da negociagdo, embora o
mesmo pode variar de acordo com as pecas solicitadas. Cada pedido é analisado e,
posteriormente, € gerada uma ordem de producdo e este, automaticamente repassado para um
cronograma de producao.

No que refere-se a pontualidade, os clientes afirmam que por vezes ocorrem atrasos,
mas geralmente sdo entregues dentro do prazo. Os pedidos procuram ser organizados de tal
forma que a producdo consiga atender a demanda e essa € uma variavel que poderia ser
amenizada, caso a empresa conseguisse trabalhar com um estoque minimo de pegas em sua

producdo.

5. O que vocé acha da variedade de produtos que a mesma oferece?

Em relacdo a questdo 5, reportando-se a variedades dos produtos, os clientes e 0s
funcionarios enfatizam que a mesma é ampla, e que a empresa busca, continuamente, novidades
e diferencias com o proposito de conseguir estar em destaque, perante um mercado que €é cada
vez mais exigente.

Um elevado mix de produtos consegue atender uma grande diversidade de
consumidores, refletindo no aumento do volume de vendas. No quesito variedade de produtos,
percebe-se que a empresa opta por separa-los por linha, para que o cliente consiga com maior
facilidade identificar o seu pablico e assim realizar suas compras com mais praticidade e mais
assertivas. Um bom mix de produtos é capaz de conquistar o cliente de tal forma que ele nao
tenha necessidade de optar pelo concorrente, e, neste sentido a empresa busca sempre inovar,

pesquisando sobre tendéncias de mercado interno e externo.
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E importante ressaltar que até entdo a empresa obteve sucesso com essa variavel, mas
faz-se necessario um cuidado para que ndo ocorra competicdo dos produtos entre si e sim, uma
complementacdo dos produtos. Esta é uma variavel que pode ser considerada como sendo um

ponto forte da empresa.

6. O que vocé acha das variedades de cores das pedras oferecidos pela mesma?

Na questdo 6, no que diz respeito as variedades das cores de pedras, os clientes
evidenciam que, pelo fato de serem pedras naturais, a variedade é surpreendente, pois é uma
das empresas que mais dispde dessa diversidade, ressaltando que algumas pedras sé@o dificeis
de serem encontradas e ndo sdo oferecidas em determinados modelos, até porque, para
determinadas pedras, ndo é possivel fazer todos os tamanhos, o que é considerado como algo
natural.

O principal foco da empresa sdo pedras naturais, ndo sendo oferecido nenhum modelo
de acessorio que ndo enfatize a mesma, sendo que atualmente sdo oferecidas 21(vinte e uma)
cores de pedras e essa variavel, conforme visto é positiva. A empresa opta por essas pedras,
pois algumas sdo muito similares entre si, por exemplo, existem varias cores de pedras verdes,
a empresa optou por uma tonalidade, além disso o prego é evidenciado pelo gestor, e certas
pedras naturais tem o preco muito elevado, ndo compensando a oferta por elevarem muito o
custo do produto.

As pedras sdo buscadas em diversos lugares do Brasil e algumas vem de outros paises.
Pode-se destacar a afirmacdo de que a pedra tem o poder de encantar mulheres peo seu
diferencial, em que nenhuma é igual a outra, todas possuem seu toque especial. Sabe-se ainda
que além de moda e estilo, 0 poder das pedras naturais e a simbologia mistica, fortalecem os
conceitos e o espirito da marca Possebon. Esta € uma variavel que pode ser considerada como

sendo um ponto forte da empresa.

7. O gque vocé acha da embalagem (cor/design) dos produtos da empresa?

Na questdo 7, no que refere-se a embalagem (cor/design), os clientes responderam que
séo resistentes e o design da mesma valoriza ainda mais a peca, onde séo ofertados ao cliente
além de produtos de qualidade, embalagens que sdo adequadas para os mesmos. Alguns clientes
optam em usar sua propria embalagem, como o gestor salienta em sua entrevista, que alguns
clientes vendem apenas o produto e ndo a marca.

A embalagem deve fazer uma ligacdo direta com a marca, para que o produto ndo passe

despercebido. Ha pouco tempo a empresa remodelou a sua embalagem com o intuito de ajudar
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o cliente na hora da venda do produto. A nova embalagem, além de valorizar a peca, ndo amassa
a cartela, o que facilita para os vendedores externos. Esta € uma variavel que pode ser

considerada como sendo um ponto forte da empresa.

8. O que vocé acha da qualidade dos produtos oferecidos pela Possebon Ind e Com
de Pedras e Metais Eireli?

A questdo 8, no que diz respeito a qualidade dos produtos, os clientes assim como o
gestor, afirmam que a qualidade é incomparavel, sendo que a prépria empresa prioriza esse
fator, demonstrando empenho e dedicacéo na fabricacdo das pecas, para que o produto pronto
seja realmente um diferencial para a empresa. Trés dos clientes relataram que aconteceram
algumas situaces em que as pedras descolarem, servindo isso de alerta para ficarem atentos
evitando que tal situacdo torne-se rotineira, 0 que podera repercutir negativamente na hora da
fidelizag&o do cliente.

A qualidade é uma das formas de tornar-se competitivo no mercado, buscando a cada
dia novas maneiras de melhoria no processo produtivo com a capacidade de satisfazer o cliente
e consequentemente obter uma elevacdo na receita da organizacdo. Atualmente o0s
consumidores estdo cada vez mais exigentes e, frente a isso, é necessario adequar-se neste
cenario buscando oferecer um produto de qualidade com um valor reduzido.

O fato da empresa analisada conseguir oferecer qualidade nos produtos alinhado ao
preco, ocorre pelo fato de deter todos os processos produtivos internamente, facilitando o
acompanhamento do gestor no controle da qualidade. A qualidade é uma ferramenta muito
importante, sendo esta utilizada pela empresa para ampliar e manter-se no mercado. Esta é uma

variavel que pode ser considerada como sendo um ponto forte da empresa.

9. O que vocé acha da politica de troca usada pela empresa?

Na questdo 9, no que diz respeito a politica de troca usada pela empresa, conforme relato
dos entrevistados € de boa conduta da empresa, pois percebe-se que a maioria das empresas ndo
valem-se dessa varidvel, o que considera-se de extrema importancia pois nao deixa de ser uma
forma de deixar o cliente mais tranquilo frente & compra. Nem sempre que ocorrer o langamento
do produto é possivel saber se a peca sera vendavel ou ndo, entao essa tranquilidade € repassada
para o cliente, e este faz a compra e, caso nao tiver demanda para determinado produto, o cliente
terd a oportunidade de fazer trocas.

A politica de troca que a empresa utiliza € uma forma de fazer com que o cliente sinta-

se mais seguro no momento da realizagdo da compra. Quando o cliente € novo ndo sabe



48

realmente o que o seu pablico procura, entdo, muito possivelmente, ndo sera tdo assertiva a sua
compra, nesse caso havera a possibilidade de realizar a troca de 10% da sua compra atual.

E prudente salientar que n3o sdo todas as empresas que utilizam essa variavel, porém a
empresa adota essa politica para auxiliar o cliente e consequentemente lucrar com isso, ressalta-
se também que as trocas nao acontecem continuamente, pois no momento da compra o cliente
tem uma visdo do seu publico. Esta é uma variavel que pode ser considerada como sendo um

ponto forte da empresa.

10. O que vocé acha dos consertos que sdo enviados para a empresa no caso de
algum defeito?

Com relacdo a questdo 10, no que refere-se a consertos, € relatado pelos entrevistados
gue os produtos enviados para conserto sdo devolvidos com todas as corre¢Oes de avaria
necessaria. Esta é uma varidvel positiva praticada pela empresa, pois 0s consertos sdo efetuados
para todas as pecas que possuem algum defeito, entdo, além da empresa priorizar a qualidade
da peca, ainda responsabiliza-se pelas avarias decorrentes do produto. Dois dos entrevistados
comentaram em ter dificuldades de comunicacdo, bem como com a demora na devolucao do
conserto, precisando este fator ser monitorado, pois a empresa precisa empenhar-se para que
todo o processo consiga ser atendido ou desenvolvido com eficiéncia.

Os consertos sdo efetuados em qualquer produto que der problema em relagdo ao banho,
quebra do metal ou pedras descoladas. O mesmo é feito sem nenhum custo para o cliente quando
é defeito na fabricacdo. Como ressaltam alguns dos clientes, as vezes ocorre demora e
contratempo para saber em qual dos processos esta a sua peca, mas é explicado ao cliente que
a peca que vai para conserto passa por uma recuperacao e o cliente recebe a peca praticamente

nova. Esta é uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto forte da empresa.

11. No caso de algum erro em relacdo a documentacdo ou pecas trocadas, como é
oferecido o suporte para resolucéo dos problemas?

Na questdo 11, referente a erros em relacdo a documentagdo ou pecas trocadas, 0s
entrevistados relatam que quando ocorreu, o suporte foi de imediato, sempre auxiliaram o
cliente para que o problema fosse solucionado da melhor maneira e 0 mais rapido possivel,
ressaltando-se que alguns dos clientes disseram em nunca terem passado por essa situagao.

Erros ocorridos buscam ser resolvidos rapidamente para ndo interferir na relagdo com o
cliente, visto que poucas vezes essa variavel foi identificada. A empresa busca realizar o

processo com tranquilidade e atengédo para assim evitar erros. No momento da finalizacdo do
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pedido, todas as pecas sdo bipadas diminuindo o risco de erros e, em relacdo a documentacédo
também ¢é feita com muita cautela para evitar situacdes desnecessarias que poderdo prejudicar
a relacdo com o cliente. Esta € uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto

forte da empresa.

12. O que vocé acha da politica de desconto usada pela empresa?

A questdo 12, no que refere-se a politica de descontos, 0s entrevistados responderam
positivamente, pois é notdrio que essa variavel pode ir aumentando conforme o volume de
compras, ressaltando que pelo fato da empresa deter todos 0s processos produtivos, consegue
oferecer o produto com um bom preco, por tal razéo, os descontos mais altos sdo utilizados com
clientes que possuem um volume de compras elevado.

A politica de desconto utilizada pela empresa, para clientes que sdo novos é de 5% nas
compras com pagamento a vista, clientes mais antigos que realizam compras significativas
recebem até 37,5% de desconto com pagamento parcelado. A questdo de descontos é sempre
analisada pelo gestor, dependendo do potencial de cada cliente é concedido o desconto. Esta é

uma varidvel que pode ser considerada como sendo um ponto forte da empresa.

13. O que vocé acha dos precos oferecidos pela empresa?

Na questdo 13, no que reporta-se ao preco do produto, os entrevistados responderam
positivamente. A empresa possui um preco justo para a qualidade que € oferecida, ressaltando
que tanto a qualidade quanto o preco sdo variaveis positivas, pelo fato de a empresa deter de
todos os processos produtivos internamente. Hoje a empresa ndo tem seu foco voltado para o
preco, pois acredita que néo fideliza-se um cliente baseado no preco e sim, na qualidade e no
atendimento. Esta é uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto forte da
empresa.

N&o € utilizado nenhum sistema para definir os precos dos produtos, sendo que o0 método
usado é por comparacao, pois o gestor salienta, em sua entrevista, que existem duas situacdes:
0 custo do produto e o custo percebido pelo consumidor, entéo ele usa algumas expertises de
mercado e enfatiza que existem algumas pecas em que o consumidor estéa disposto a pagar mais.
Pode-se dizer que uma peca com valor agregado e que o custo do produto ndo é tdo elevado,
mas que por ser uma peca cativante consegue uma lucratividade maior, porém em outros
produtos torna-se inviavel colocar o pre¢o que seria necessario, porém o gestor coloca tudo na
balanga, como diz o velho ditado, conseguindo oferecer um pre¢o competitivo em um produto

de qualidade.
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14. O que vocé acha do prazo de pagamento que a Possebon Ind e Com de Pedra e
Metais Eireli oferece? A negociacao é flexivel?

A questdo 14, que refere-se aos prazos de pagamento, 0s entrevistados ressaltaram que
a empresa tenta oferecer o melhor para o cliente, sendo que as condi¢des ofertadas variam
conforme o volume de compra. Pelo fato da empresa ter uma estabilidade no mercado, a mesma
consegue uma vantagem na negociacao de pagamentos com seus clientes, e estes por sua vez
demonstram estar plenamente satisfeitos.

Os prazos de pagamento dependem da forma de pagamento. Os clientes entrevistados
s80 0s mais representativos da empresa, que compram ha bastante tempo e, normalmente pagam
no cheque e ndo apresentam criticas sobre essa variavel, ja, para clientes novos que optam por
pagar no cartdo de crédito, é disponibilizada a possibilidade de pagar em até 10X sem juros,
nas compras de R$ 1.000,00 pelo fato de ser considerada uma venda segura, enquanto que 0s
que optam por cheque ndo costuma passar de 5 parcelas. Para cada cliente é realizada uma
andlise, dependendo do volume de compras € oferecido o prazo, mas pode-se afirmar que a
empresa consegue caracterizar-se, positivamente, nesse quesito porque em época de crise que
estamos vivendo, a maior parte das empresas sé trabalha com pagamento a vista. Esta € uma

variavel que pode ser considerada como sendo um ponto forte da empresa.

15. O que vocé acha das formas de pagamento que a mesma oferece?

A questdo 16, no que diz respeito as formas de pagamento, os clientes responderam
positivamente, observa-se que a empresa oferece diversas possibilidades, no caso de clientes
antigos a empresa mostra-se muito prestativa e tem uma relagcdo mais aberta, onde o cliente
consegue adiar pagamentos, no caso de algum contratempo. No caso de clientes novos, a
liberacdo de crédito acontece mediante aprovacdo, ou seja, cada cliente é analisado,
individualmente, e em seguida sdo oferecidas formas e condicdes cabiveis.

A empresa busca oferecer uma vasta diversidade nas formas de pagamento, para melhor
atender a clientela. A empresa aceita pagamentos pelo pagseguro, cartdo de crédito, cheque,
depdsito bancéario, boleto e, com alguns clientes a empresa trabalha na conta corrente.
Atualmente percebe-se a importancia de dispor de formas variadas de pagamento, pois, muitas
pessoas ndo estdo dispostas a deslocarem-se até o banco, por exemplo, preferem fazer o
pagamento em casa, outras ainda preferem boletos e assim consecutivamente, podendo-se dizer
que cada cliente é diferente do outro. As diversas formas de pagamento podem trazer vantagens

para 0 negocio, consequentemente podendo tornar a experiéncia do consumidor mais agradavel
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e ainda ser um grande diferencial para os compradores. Esta também é uma variavel que pode

ser considerada como sendo um ponto forte da empresa.

16. A empresa oferece algum tipo de promocao? Essas promocdes sdo satisfatorias?

A questdo 16, no que reporta-se a promocoes, tanto os clientes quanto os funcionarios
responderam negativamente. As promocdes sao realizadas poucas vezes e com poucos clientes.
A promocao é uma forma de lembrar do cliente, sendo uma variavel que deve ser analisada com
cuidado para que beneficie ambas as partes, entdo é importante que a empresa realize, pois,
além de fortalecer a marca fara com que o faturamento seja elevado.

A promocdo € um meétodo usado por diversas empresas para estimular o cliente,
incentivar o consumo dos produtos alavancando assim as vendas. Esta € uma variavel que busca
uma certa atencdo da empresa, regularmente sdo utilizadas em épocas do ano em que possui um
pico de vendas menor, sendo tal estratégia, bastante vantajosa para a empresa.

A promocdo de vendas tornou-se algo importante atualmente, pois ela atribui um
diferencial para as empresas, fazendo com que as mesmas destaquem-se perante a concorréncia,
além de aparecer e fortalecer-se diante do seu publico, ressaltando da necessidade em ser
criativo e usar técnicas para ser Unica no mercado. Esta é uma variavel que pode ser considerada

como sendo um ponto fraco da empresa.

17. O que vocé acha da publicidade e propaganda que a mesma oferece?

A questdo 17, no que refere-se a publicidade e propaganda, conforme relato dos
entrevistados, 0s mesmos consideraram como ponto fraco da empresa. Hoje a empresa somente
utiliza facebook e instagram para divulgacédo das pecas. As joias estdo sendo visualizadas por
diversos telespectadores, pois as pecas aparecem em diversas novelas da Rede Globo, ocasides
em que muitas atrizes famosas usam Possebon, porém sem nenhum enfoque e quem nao
conhece as pecas ndo as identifica. A empresa precisa investir mais em publicidade e
propaganda para conseguir alavancar ainda mais suas vendas.

A empresa hoje encontra dificuldade em relacdo a publicidade e propaganda pelo fato
de ndo dispde de um setor de marketing na mesma e quem monitora o facebook e instagram é
uma pessoa terceirizada.

A publicidade e propaganda, nos dias atuais, tem mostrado ser grande aliadas das
empresas, e, se bem utilizadas sdo capazes de promover a empresa, fazendo com que o lucro e
a visibilidade aparecam. Essa variavel é capaz de fazer as pessoas acreditarem no melhor

sempre, faz com que o desejo e a admiracdo de obter aquele produto propague; em vista disso
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h& a necessidade desta empresa observar esse quesito. Esta é uma variavel que pode ser

considerada como sendo um ponto fraco da empresa.

18. O que lhe faz comprar os produtos da Possebon Ind e Com de Pedras e Metais
Eireli?

- Qualidade;

- Reposicao facil de estoque;

- Diversidade de modelos;

- Atendimento;

- Por serem pedras naturais;

- Confianca e comprometimento da empresa;

- Parceria de anos;

- Representatividade no faturamento e em volume de vendas;

- Mercadoria bem aceita no mercado.

19. Quais séo as sugestdes de melhoria para a empresa Possebon Ind e Com de
Pedras e Metais Eireli?

- Estar sempre atento na qualidade e design por serem quesitos importantes;

- Melhorar o prazo dos pedidos;

- Ter um controle de qualidade mais rigoroso;

- Ter contato diretamente com os designs para desenvolver pecas;

- Ter mais conhecimento sobre o processo de producao;

- Ser mais transparente em relagéo a folheagédo das pegas;

- Pedir mais opiniGes para os clientes para o0 bem da empresa;

- Os consertos poderiam ser devolvidos mais rapidamente;

- Proporcionar outdoor para alavancar as vendas;

- Realizar mais promocdes e propagandas para campanhas maiores;

- Trazer mais divulgagdo do que a empresa vé fora daqui;

- N&o pulverizar muito.

4.2.2 Pesquisa com o fornecedor

A pesquisa aconteceu com dois fornecedores predominantes da empresa Possebon Ind

e Com de Pedras e Metais Eireli, um dos mesmos foi o de embalagens e o outro um fornecedor
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de insumos. A entrevista, fora realizada pela académica, apds ter sido agendada e ambos nao
possuiam conhecimento de que a mesma trabalha na empresa. Neste questionario pode-se

identificar pontos fortes e fracos, oportunidades e ameagas da empresa.

1. A Possebon Ind e Com de Pedras e Metais Eireli € vista como uma parceira? Por
quais motivos?

Nesta questdo 1, referente a parceria que é praticada pela empresa, os dois fornecedores
salientam que sim. A empresa é vista como uma parceira, por ser uma empresa que tem
comprometimento para com os fornecedores e sempre estd em busca de inovagao, o que faz
com que as duas partes crescam e ganhem juntas.

Os fornecedores, considerados parceiros, sdo aqueles que estdo sempre dispostos a fazer
0 que for preciso para que a parceria dé certo, significa trabalhar junto para criar novas
possibilidades futuramente. A parceria exige alto compromisso tanto por parte do cliente quanto
do fornecedor, a boa relagdo entre eles favorecera o bom andamento de ambas as partes. Esta é

uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto forte da organizacao.

2. Como acontece a negociagdo dos prazos de entrega?

Nesta questdo 2, pode-se observar que ndo ha uma organizacdo por parte da empresa ao
realizar os pedidos e nem um acompanhamento no estoque por parte do fornecedor, o que
dificulta a questao dos prazos de entrega, que muitas vezes precisam ser realizados com maior
agilidade.

A questdo da negociagdo dos prazos de entrega com os fornecedores esta relacionada a
falta de controle do estoque na organizacdo. Como salientaram os funcionarios em suas
respostas, a empresa ndo possui nenhum tipo de controle, cada lider de setor é responsavel por
cuidar do estoque do seu setor, normalmente esse controle é feito no olho, ndo possuindo
estoque minimo. A empresa, em certas ocasides, encontra dificuldades em relacdo a essa
variavel, refletindo na falta de algum insumo.

A empresa precisa organizar-se de tal forma que ndo seja necessério trabalhar com
atropelos, tanto internamente ou quando esta relacionado com o fornecedor, essas situacdes
poderiam ser evitadas se bem monitoradas e planejadas. Muitas vezes ocorrem atrasos
desnecesséarios tanto na parte do fornecedor entregar para a empresa, quanto da empresa
entregar para o seu cliente. Por este motivo, esta € uma variavel que pode ser considerada como

sendo um ponto fraco da organizagéo.
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3. No caso de o fornecedor ndo conseguir atender ao prazo de entrega, como € o
comportamento da empresa?

A questdo 3, pode-se observar que o relacionamento entre ambas as partes € bem
equilibrado e normalmente nao apresentam-se maiores problemas quanto a esse fator, porém é
uma variavel que pode ser analisada, mencionando que caso o0 estoque fosse monitorado, 0s
pedidos seriam realizados com antecedéncia e reduziria ainda mais o risco de atrasos.

Nesse quesito pode-se continuar enfatizando a importancia do controle de estoque na
empresa. Essa variavel ndo € muito significativa hoje para a empresa, pois como a relacao entre
cliente/fornecedor € bem transparente e a empresa possui mais de um fornecedor do mesmo
segmento, consegue ter um equilibrio com essa variavel. Caso um dos fornecedores nao
conseguir atender o pedido em um determinado tempo, outro € procurado, porém sempre que
possivel a empresa opta pelo menor custo beneficio. Isso muitas vezes afeta no produto final, e
se 0 preco do fornecedor estiver mais elevado, consequentemente a lucratividade sera menor.

A organizacdo precisa realizar um acompanhamento mais rigoroso no estoque, para ndo
prejudicar o prazo do fornecedor e nem comprometer sua lucratividade. Esta é uma variavel

que pode ser considerada como sendo um ponto fraco da organizacao.

4. Ter acesso ao estoque da empresa facilitaria?

Na questdo 4, pode-se observar que caso o0 fornecedor tivesse acesso ao estoque, 0
trabalho que é realizado melhoraria para ambas as partes, com isso a empresa teria um auxilio
do fornecedor e reduziria ainda mais os problemas decorrentes de prazos e atrasos de pedidos.

Nessa variavel ressalta-se quanto a importancia de ter um acompanhamento por parte
do fornecedor no estoque. O fornecedor tem sabedoria no que refere-se ao produto que ele
oferece e este por sua vez, poderia realizar um acompanhamento mais rigido além de ter acesso
a uma media mensal de vendas da empresa o que favoreceria na realiza¢do de pedidos e prazos
para entrega. Ressalta-se que a empresa possui poucos fornecedores localizados em cidades
proximas, sendo que a maioria sdo de outros estados, 0 que poderia dificultar um pouco o bom
andamento dessa variavel, porém além do acompanhamento do fornecedor, seria de extrema
importancia que a empresa adotasse um sistema de controle de estoque, 0 que ampliaréd a
produtividade, otimizara a gestdo de recursos e consequentemente aumentara o lucro da
empresa. Existe a necessidade de um controle mais rigido com relacdo a essa variavel, pois
impacta muito no resultado final da empresa. Estéa variavel pode ser considerada como sendo

um ponto fraco da organizacéo.
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5. Como é realizado o pagamento?

Com relacdo a questdo 5, no que reporta-se ao pagamento, é possivel perceber que o0s
fornecedores nunca tiveram nenhuma divergéncia com a empresa em relagdo a essa variavel,
sendo que a mesma sempre os faz em conformidade o combinado.

Por ser uma empresa de médio porte e por ja ter uma estabilidade financeira no mercado,
a empresa busca realizar suas compras de insumos sempre a vista para a obtencdo de um maior
desconto com o fornecedor. Essa variavel é considerada muito importante para a empresa
analisada, sendo que a mesma prefere fazer suas compra em lotes maiores e com pagamento a
vista, com o proposito de beneficios em relacéo ao preco.

Como a empresa esta bem financeiramente, consegue parcelar para seus clientes e
mesmo assim ter dinheiro em caixa para realizar o pagamento a seus fornecedores a vista. E
importante que a mesma continue usufruindo dos descontos concedidos pelos fornecedores,
sendo que, na maioria das vezes, sdo bem significativos. Esta € uma varidvel que pode ser

considerada como sendo um ponto forte da organizagéo.

6. Como ¢é realizada a negociacdo dos precos?

Referente a questdo 6, é possivel constatar que os fornecedores procuram oferecer um
melhor prego em relagdo ao elevado volume de compras. A empresa preza muito o melhor custo
beneficio e é significativamente determinada em relagdo a essa variavel.

Para negociacdo de precos € importante que o comprador tenha em mente o que
realmente precisa, para assim conseguir ter argumentos na hora de negociar com o fornecedor.
O pagamento a vista, como o efetuado pela empresa, também favorece na hora da negociacéo
dos precos, sendo que o elevado volumes de compras € uma estratégia que beneficia a empresa,
pois consegue obter seus insumos com menor custo. A presenga de mais de um fornecedor do
mesmo segmento, ndo deixa de ser outro fator favoravel & empresa e, como é de costume da
empresa realizar diversos orcamentos com varios fornecedores, esta por sua vez consegue ter
argumentos para reducéo de custo, dispondo de um produto final com custo reduzido.

Neste quesito a empresa consegue apresentar para os fornecedores argumentos que séo
essenciais para negociacao de precos, tem parceria com os fornecedores entrevistados ha anos,
possuindo assim uma tabela de preco diferenciada, conseguindo comprar em grande
quantidade, sendo fator fundamental para a negociacéo de precos. Observa-se que a empresa,
neste quesito, possui vantagens significativas. Estd é uma variavel que pode ser considerada

como sendo um ponto forte da organizagao.
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7. O volume de compras é satisfatorio? Poderia ser em lotes maiores ou menores?

Na questdo 7, observa-se que a empresa prioriza 0 menor custo, seus pedidos sdo sempre
com quantidades elevadas o facilitando a produgdo dos fornecedores e consequentemente
agilizando a entrega.

Em relacdo ao volume de compra € notorio que a empresa busca sempre comprar lotes
de insumos em maiores quantidades, porém & preciso ficar atento com essa variavel, pois
quando a empresa possui estoque parado, ocorre uma diminuicéo no resultado final. E evidente
gue a empresa esta atenta com essa variavel, porém o elevado volume de compras é utilizado
somente para insumos oriundos de lugares mais distantes e também as compras em maiores
quantidades sdo realizadas em insumos que mais consumidos, sendo que o lider do setor e a
pessoa responsavel pelas compras possuem uma ideia da quantidade deste produto a ser
utilizado mensalmente. Esta é uma variavel que deve ser monitorada, podendo, no momento,

ser considerada como sendo um ponto forte da organizacao.

8. Como ¢ realizado a questéo dos fretes? E a rastreabilidade?

Com relacdo a questdo 8, pode-se perceber que um dos fornecedores tem logistica
prépria e 0 outro a empresa vai até o local buscar o produto, ndo obtendo-se problemas com
essa variavel. E conveniente ressaltar que os dois fornecedores entrevistados sdo da regido, o
que facilita para a empresa ter um contato mais préximo, porém relacionando a entrevista com
0 gestor, a logistica costuma ser dificil, sendo que a maior parte dos insumos vem de outros
estados, alguns até sdo importados, possuindo-se assim a mesma dificuldade dos clientes,
muitas vezes demora e acaba tornando o custo mais elevado. Esta variavel pode ser considerada

como sendo um ponto fraco da organizacao.

9. Como ¢ feito o controle de qualidade dos produtos? E feito visita?

Com relacdo a questdo 9, fica evidente que os controles de qualidade, em relacdo aos
produtos oferecidos pelos fornecedores, acontecem muito pouco ou até mesmo ndo acontece.
A referida variavel deve ser analisada com muito cuidado, pois podera afetar diretamente no
resultado final, que € o produto.

Com relacdo a essa variavel, é notoria a dificuldade da empresa, por estar a mesma
localizada no interior do estado, sendo evidente que a grande parte dos fornecedores nao realiza
visitas pela distancia existente entre ambos, porém € possivel ressaltar que sempre que ocorrem
problemas em relacdo aos produtos fornecidos, ou no caso de faltar quantidades é realizado

contato com o mesmo imediatamente e resolvida a situacdo. Como a empresa esta ha anos no
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mercado e os fornecedores sdo velhos parceiros existe uma relacdo positiva e bem préxima,
minimizando assim as dificuldades. Esta variavel pode ser considerada como sendo um ponto

fraco da organizacao.

10. Em relacéo ao profissionalismo e a ética praticados pela empresa como vocé se
encontra?

Na questdo 10, os fornecedores destacaram que a empresa sempre foi muito
transparente, evidenciando tudo de forma clara, e quando ha alguma divergéncia de opinides,
sempre acontecem as conversas.

Atualmente € muito importante que o cliente e o fornecedor tenham uma boa relacéo,
pois assim ambas as partes conseguem beneficiar-se. Neste quesito foi possivel perceber que a
empresa € comprometida e simpléria, assim como menciona o fornecedor e seus clientes, por
isso sdo parceiros ha anos, mantendo sempre um relacionamento eficaz. Esta é uma variavel

que pode ser considerada como sendo um ponto forte da organizacao.

11. Na sua opinido, é possivel desenvolver a embalagem em conjunto com a
empresa?

Em relacdo a questdo 11, pode-se perceber que a Possebon j& possui designs
responsaveis para desenvolver produtos, cartelas e embalagens, no entanto, sugestdes sao
apresentadas pelos fornecedores, no sentido de melhorar o aproveitamento da lamina,
diminuindo assim o0s custos para a empresa. Esta evidente que todo o trabalho realizado
acontece em conjunto. Esta é uma varidvel considerado como sendo um ponto forte da
organizacéo.

A embalagem vem sendo aperfeicoada pela empresa, no intuito de além de oferecer um
produto de qualidade, apresentar também uma cartela ou embalagem que forneca a conexao

entre o0 consumidor, o produto e a marca.

12. Quando ha uma queda nas vendas da Possebon, como € o posicionamento da
mesma frente aos fornecedores?

Na questdo 12, os fornecedores evidenciaram que essa variavel é considerada normal
no mercado. Ocorre que, em algumas épocas do ano as vendas caem, mas perante o historico
de parceria da empresa com os fornecedores a relacéo € aberta e o didlogo se faz presente. Esta

variavel pode ser considerada como sendo um ponto forte.
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4.2.3 Pesquisa com os funcionarios da empresa

A pesquisa foi realizada com os funcionarios da empresa, em forma de entrevista. As
mesmas, foram feitas individualmente e aplicadas por uma pessoa escolhida pela académica
que estéa realizando o presente estudo. A pesquisa teve por finalidade identificar os pontos fortes
e pontos fracos da organizacdo. Por ser uma empresa de médio porte, foram entrevistados vinte
e quatro(24) colaboradores, sendo que estes estdo distribuidos pelos diversos setores da
empresa, tendo-se assim a possibilidade de perceber a real situacdo em que a empresa encontra-

SE.

1. Como vocé considera a empresa em relacdo as condigdes de trabalho, jornada
de trabalho e carga de trabalho?

Com relacdo a questdo 1, sobre condicGes de trabalho, jornada de trabalho e carga de
trabalho, de acordo com as respostas apresentadas, sao positivas. Os entrevistados salientaram
que o horario do trabalho torna-se flexivel por ndo trabalharem aos sabados. As condi¢cfes sdo
satisfatdrias e a carga de trabalho é bem relativa, tendo épocas do ano, principalmente quando
acontecem as feiras, que € maior e outras menores, mas que normalmente consegue-se atender
a demanda, dentro da data ou periodo previsto. Esta variavel pode ser considerada como sendo
um ponto forte da empresa.

E muito importante que a empresa oportunize qualidade de vida no trabalho, pois fica
evidente que ndo ha como separar o lado pessoal do lado profissional das pessoas. As
ferramentas de trabalho precisam ser disponibilizadas para que todos os funcionarios consigam
realizar suas tarefas, A preocupagdo com o bem-estar do colaborador, com ofertas de condigdes
de seguranga, instalagdes, estado adequado das maquinas e equipamentos para que todos
consigam realizar suas obrigac6es profissionais, sdo fatores indispensaveis para toda e qualquer
empresa.

Com relacdo a jornada de trabalho é um periodo estabelecido no contrato da empresa
que deve ser cumprido pelo empregado, observa-se que a empresa faz as horas necessarias,
além dos colaboradores apreciarem por ndo trabalharem aos sdbados. Com relacdo a carga de
trabalho é um fator também que deve ser analisado com cuidado, sendo que as empresas ndo
devem sobrecarregar demais os funcionarios e sim analisar as exigéncias de cada setor, para

assim planejar e organizar os diferentes trabalhos de acordo com os trabalhadores.
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2. Qual a relacéo entre os colegas de trabalho e a geréncia?

Em relacdo a questdo 2, que refere-se a relacdo entre os colegas de trabalho e a geréncia,
constata-se, de acordo com as respostas dos entrevistados que sdo positivas, isto €, a relacéo
entre 0s membros da equipe € saudavel e que a geréncia é prestativa, buscando ajudar para que
0 desempenho no trabalho aconteca de forma eficaz.

Para que 0 negocio obtenha cada vez mais sucesso é de suma importancia o bom
relacionamento entre os membros da empresa, ficando evidente que, para o desempenho da
equipe ser eficaz é necessaria a comunicacdo entre as pessoas. O processo comunicativo é
fundamental para qualquer organizacdo pois € uma forma de garantir que as atividades sejam
desenvolvidas com maior eficiéncia e eficacia.

Como observa-se, na empresa analisada certas decisdes sdo tomadas apenas pelo gestor,
entdo o relacionamento entre ele e os lideres de setor € bem transparente, a conversa é diaria, 0
mesmo mostra-se bem aberto e procura trocar informacfes com os seus funcionarios. Essa
relacdo entre gerencia/funcionario é excelente para o bom andamento do trabalho, fazendo com
que os funcionarios sintam-se mais seguros na hora de sanar ddvidas em relacdo a algum
problema. Esta é uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto forte da

organizagao.

3. Como ¢ a relacdo entre vocé e seu lider de setor?

Na questdo 3, referente & relacdo com os lideres de setor, de acordo com a maioria das
respostas dos entrevistados, pode ser considerada como positiva, salientando que alguns dos
entrevistados dizem ja ter tido problemas, mas que tudo foi resolvido com uma conversa. E
importante que as pessoas estejam preparadas para um cargo de liderancga e a empresa precisa
ficar atenta a essa variavel para o bom andamento do trabalho.

O lider é responsavel por supervisionar o processo de producdo, verificando o
funcionamento dos equipamentos, distribuindo o servico e acompanhando o trabalho dos
funcionarios, sendo ele quem planeja, coordena e avalia as demandas de trabalho e é o
responsavel por definir as melhores solu¢des para determinados problemas.

Para ter uma equipe motivada é preciso saber o que realmente estimula a motivacao de
cada um, por isso é pertinente que o lider conheca sua equipe como um todo e individualmente.
E importante que os lideres encorajem a equipe para que cada um exponha seu ponto de vista,
precisando ser responsavel, dar bom exemplo e principalmente recompensar o bom
desempenho da sua equipe. O lider é motivador de sua equipe, inspira as pessoas, trabalha junto

e procura valorizar as habilidades dos individuos, respeitando suas limitacGes e ajudando a
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supera-las. A boa lideranca traz beneficios para a empresa, pois com uma equipe motivada 0s
resultados sempre serdo melhores, por isso a necessidade da seriedade em monitorar essa

variavel. Esta variavel pode ser considerada como sendo um ponto forte da empresa.

4. A empresa disponibiliza de treinamentos para vocé estar preparado para
realizar as fun¢des do dia a dia?

Referente a questdo 4, no que refere-se a treinamento, com base nas respostas dos
entrevistados é considerado negativo, pois na sua maioria responderam ter tido alguns, em areas
especificas, porém a empresa ndo oferece mais por motivos de diminuigédo de custos. Como 0
gestor salienta na sua entrevista, em alguns dos setores os entrevistados enfatizaram nunca ter
tido, porém os mesmos acham desnecessario, pois como o trabalho é manual ndo ha tanta
necessidade, no entanto se fosse algo para melhorar e dar mais agilidade as tarefas, até que seria
importante.

Em um mercado que encontra-se cada vez mais concorrido, as empresas buscam pelo
melhor desempenho possivel, para tanto € necessario capacitar as pessoas, que sao a parte mais
importante para a empresa, sdo elas que vao representar a empresa para o cliente. A qualificacdo
deve ser para todos os funcionarios da empresa e normalmente é realizado por uma empresa
terceirizada.

O treinamento é um processo bem estruturado em que o funcionario é preparado para
desempenhar a sua fungéo, de modo a atender as expectativas da empresa. E possivel ressaltar
que o treinamento ndo é um gasto e sim um investimento, pois a empresa que investe em
treinamento, além de formar bons profissionais, automaticamente constrdi-se um diferencial,
pois investir no potencial humano significa abrir as portas para melhores resultados. Contudo,
é importante que a empresa tenha mais atencdo com relacdo a essa variavel, pois se realizada

com cautela pode trazer bons resultados para a empresa.

5. A empresa dispde de palestras motivacionais? VVocé considera importante?

Na questdo 5, sobre palestras motivacionais, observa-se que os entrevistados ja tiveram
palestras em uma determinada época, porém, como o gestor salienta em sua entrevista foi
parado por motivos de questBes financeiras e reducdo de custos, mas perante o olhar deste, é
uma variavel importante, ndo deixando de ser uma ferramenta utilizada para que as pessoas
comecem a refletir sobre alguns acontecimentos, além de trabalhar a parte motivacional dos

funcionérios no trabalho.
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Manter a equipe motivada, inspirada e bem treinada ndo é facil nos tempos atuais, por
isso sempre que possivel é importante que a empresa disponibilize palestras, as quais
fundamentais para que as pessoas melhorem sua autoestima, ajuda a melhorar o clima
organizacional, aumenta a produtividade dos funcionarios, motiva, incentiva, aumenta a
disposicao no ambiente de trabalho e, consequentemente, a empresa comeca a respirar um clima
melhor. Todavia, para que tudo isso dé certo € necessario que a empresa tenha uma organizacao,
com definicdo de datas que sejam interessantes para todos, deve ter uma programacgao bem
elaborada e 0 mais importante, os palestrantes bem preparados.

Conforme o que fora visto na entrevista com os funcionarios, estes consideram ser de
suma importancia atividades motivacionais, ja tiveram essa experiéncia, consideram que 0s
mesmos trabalham durante todo o dia ,sentados e fazendo o mesmo trabalho, entdo é importante
que a empesa reavalie essa variavel, pois manter os colaboradores motivados é fundamental
para aumentar a performance, integrar as equipes e ,consequentemente, atingir os resultados
almejados. Esta é uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto fraco da

empresa

6. Em relacdo ao numero de funcionarios que a Possebon possui hoje, é suficiente para
atender a demanda?

Em relacdo a questdo 6, no que refere-se ao nimero de funcionarios que a empresa
possui, observa-se que a maioria dos entrevistados responderam que sim, € suficiente, porém
em alguns setores, em épocas de feira é trabalhoso e até insuficiente, mas as pessoas sao
realocadas de setor e tem liberdade para fazer hora extra, no qual sdo recompensadas, sendo
assim esta e uma varidvel que pode ser considerada como sendo um ponto forte da organizagé&o.

Diante da situacdo da empresa em analise, observa-se que sdo épocas do ano em que a
demanda aumenta. Hoje a empresa teria oferta suficiente de funcionéarios para atender os
pedidos, porém em certos periodos do ano, quando acontecem as feiras alguns dos setores da
empresa encontram-se mais atarefados, porém os funcionarios sdo realocados para assim
conseguirem atender as demandas do momento , ou entdo fazem horas extras ,0 que ,por vezes
torna-se cansativo, todavia com a equipe que a empresa possui e trabalhando em conjunto,
consegue-se realizar um trabalho atendendo as solicitacdes dos pedidos.

Para o desenvolvimento e crescimento de uma organizacdo, a participacdo dos
funcionarios no processo de crescimento € fundamental, afinal os funcionarios sdo a alma do
negacio, através deles surgirdo ideias, opinides e melhorias para que o trabalho seja efetuado
com qualidade.
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7. A empresa dispde de um plano de carreira?

Na questdo 7, no que refere-se a plano de carreira, 0s entrevistados afirmaram que ndo
possui enquanto que o gestor afirma ter, porém informalmente. Foi tentado desenvolver, mas
ndo deu certo, 0 gestor acredita que, por ser uma empresa familiar e a cidade ser pequena, néo
da certo, mas sempre que surgem vagas que pagam mais, busca-se fazer selecdes internas, no
entanto sdo poucos os funcionarios que inscrevem-se. Sendo assim é considerada uma variavel
negativa que deve ser melhor trabalhada. Os entrevistados salientaram que seria muito
importante se tivesse, pois teriam mais oportunidades de crescimento dentro da organizacao.
Esta é uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto fraco da organizacéo.

O plano de carreira contribui para a vida pessoal e profissional do colaborador,
incentiva-o a superar 0s obstaculos no trabalho por meio da qualificacdo profissional, além
disso, as pessoas tornam-se mais motivadas e trabalham para melhorar cada vez mais seu
desempenho, pois sabe que a empresa preocupa-se com seu trajeto profissional e tem um
compromisso com ele. O plano de carreira também faz com que o colaborador tenha em mente
onde ele esté e onde ele pode chegar. A empresa também beneficia-se com um plano de carreira,
pois com o colaborador motivado e comprometido, melhora o clima organizacional e tornando
assim um ambiente saudavel dentro da organizagéo.

Diante de tantos beneficios é possivel ressaltar que a empresa precisa analisar com
cuidado essa variavel, por ser uma constante, na empresa, que oferecerd condi¢cdes para
aperfeicoamento constante dos colaboradores dentro da organizacdo, melhorard o ambiente de

trabalho, reduzira a rotatividade e trard maior estabilidade para a empresa.

8. Em relacdo a privacidade pessoal, liberdade de expressao, tratamento igualitario, como
ocorre?

Na questdo 8, em relacdo a privacidade pessoal, liberdade de expressao e tratamento
igualitario, observa-se que todos os entrevistados relataram que nada € regrado, entdo cada um
sabe dos seus direitos e deveres. As repostas foram positivas, apenas trés dos entrevistados
mencionaram que o lider tem preferéncia por alguns funcionarios. Esta é uma variavel que pode
ser considerada como sendo um ponto forte da organizacao.

A liberdade de expressao tornou-se um direito fundamental nas empresas, algo que néo
discute-se, os colaboradores podem expressar suas opinides, ideias e pensamentos sem medo,
visto que, na empresa em analise, todos tem direito iguais. Em relacédo ao tratamento igualitario
observa-se que também a empresa € muito transparente e qualquer colaborador consegue ter

acesso aos superiores, sem distingdo nenhuma. No que diz respeito a privacidade pessoal



63

nenhum dos entrevistados comentou ter tido algum atrito, no entanto, a empresa precisa

prosseguir motivando sua equipe para continuar progredindo.

9. Na empresa, existe avaliacdo de desempenho, vocé acha necessario?

Em relacdo a questdo 9, quanto a avaliacdo de desempenho, a maioria dos funcionarios
disseram nao ter, e apenas sete salientaram ter, mas que no final ndo receberam e nem recebem
nenhum tipo de feedback, consequentemente nenhuma bonificagéo extra pelo seu desempenho
superior. O gestor afirma que é realizado um desempenho numérico, mas somente em um setor
da empresa, porém ndo € repassado para os funcionarios. A empresa estd em constante
mudancgas, mas essa € uma variavel ainda deficiente na empresa, sendo considerada uma
variavel como sendo um ponto fraco da empresa.

A avaliacdo de desempenho é uma ferramenta importante na gestdo de pessoas que
corresponde a uma andlise do desempenho do profissional em funcéo das atividades que realiza,
das metas estabelecidas, dos resultados alcangados e do seu potencial de desenvolvimento. Esta
€ muito importante, pois o colaborador tem a oportunidade de saber como o seu superior
enxerga seu trabalho, pode vir a ter um aumento de salario em relacao ao desempenho realizado.
Para a empresa também é uma variavel interessante, podendo-se medir a evolugdo dos
colaboradores, além de evidenciar problemas de relacionamento e gerar motivacao e satisfacéo
dos funcionérios, servindo ainda como sugestdo de mudancas necessarias para determinados
colaboradores. E uma ferramenta bastante utilizada, mas que deve ser analisada,

periodicamente, para obter melhores resultados.

10. Quanto ao seu salario, vocé esta satisfeito?

Em relagdo a questdo 10, no que refere-se a salario, constata-se que os entrevistados
responderam que possuem um bom salério, porém correlacionam com a realidade regional, ndo
com as suas necessidades. Enfatizaram ainda que em alguns casos a empresa deixa a desejar,
casos estes que deveriam ser analisados e avaliados individualmente. Esta € uma variavel que
pode ser considerada como sendo um ponto fraco da empresa.

A gestdo da remuneracdo deve ser fundamental para uma saudavel gestdo de pessoas.
Muitas empresas vém enfrentando problemas pelo fato de colaboradores perceberem injusticas
salariais, neste caso é importante que a empresa avalie os funcionarios e pague salarios
adequado, para assim ndo ocorrer conflitos entre a empresa e o colaborador. O efeito do salario
afeta muito no clima organizacional e na relacdo da empresa com o colaborador, entdo a

importancia de ser justo quanto a remuneracdo merecida.
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11. O que vocé acha dos produtos oferecidos pela Possebon?

A questdo 11, no que refere-se a qualidade do produto, constata-se que as respostas dos
entrevistados foram positivas, ou seja de acordo com os funcionarios, clientes e o gestor o
produto oferecido pela empresa é de extrema qualidade e o aperfeicoamento que vem sendo
desenvolvido nos produtos, faz com que a empresa venha destacando-se no mercado em que a
mesma atua. Esta € uma variavel considerada como sendo um ponto forte da organizagéo.

A qualidade € algo fundamental na hora do cliente adquirir o produto, visto que a
empresa em andlise trabalha para oferecer um produto com atributos inigualaveis. Quando é
mencionado qualidade no produto é importante ressaltar que comeca no atendimento e s6 acaba
quando o cliente, finalmente comeca a usar o produto, entdo € muito importante que a
experiéncia que o cliente tem, na hora da compra e do uso seja satisfatoria.

Oferecer um produto de qualidade é fundamental para 0 aumento das vendas e esta

profundamente ligado a construcéo da identidade da empresa.

12. O que vocé acha do mercado que a empresa atua? Poderia ser ampliado?

Em relacdo a questdo 12, no que refere-se a0 mercado que a empresa atua, oS
entrevistados salientaram que o mercado é bem amplo e, como o produto oferecido tem uma
aceitacdo, este poderia sim ser ampliado, porém seriam necesséarias algumas pequenas
adaptacOes, bem como determinadas estratégias definidas e uma ampliacdo no espaco fisico da
empresa. Esta é uma variavel que pode ser considerada como sendo uma oportunidade para a
empresa.

A marca Possebon, hoje, encanta mulheres de todas as regifes do Brasil e também do
exterior. O mercado atuante é amplo, todavia poderia ser melhor trabalhado. Muitas regides
brasileiras ainda sdo pouco exploradas. As pecas oferecidas teriam potencial para alavancar as
vendas e fazer com que a empresa seja referéncia no segmento, no entanto, para conseguir essa
ampliacdo de mercado, a empresa necessita de um espaco fisico maior e também de pessoal

para atender toda a demanda, onde o ideal seria uma reorganizacdo na mesma.

13. Quanto ao desenvolvimento das tarefas que sdo solicitadas, vocé consegue
realizar no prazo estipulado?

Com relacdo a questdo 13, no que reporta-se quanto a solicitacdo e atendimento das
atividades propostas, constatou-se que sim. H& uma organizacg&o por parte da empresa onde, no
préprio sistema, possui uma planilha em que todos os setores tém acesso e para cada um deles

sdo estipuladas datas previstas conforme os pedidos, sendo que cada lider tem o dever de
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preencher com a data em que finalizara 0 mesmo. Como o gestor salientou, consegue-se ter um
acompanhamento de todos os pedidos e caso ocorrer atraso em algum deles, é possivel
identificar em qual setor ocorreu. Desta forma essa variavel pode ser considerada como sendo
um ponto forte da organizacao.

A empresa, sempre que possivel, organiza a producdo de forma que ndo ocorra
atropelos, porém em épocas do ano em que a demanda é grande, ha necessidade de realizar
horas extras e realocar funcionarios de um setor para outro e isto, com certeza, ha maioria das
vezes proporciona o atendimento as solicitacdes dentro do prazo e, no caso de acontecerem
imprevistos é contatado diretamente o cliente.

A producao € organizada com base nos pedidos feitos pelos clientes, atraves do catadlogo
online, whatsapp, e-mail ou até mesmo por telefone. Quando ocorre a negociacdo com o cliente,
0 vendedor explica que as pecas ndo sao pronta entrega e pede um prazo para entregar
mercadoria, sendo que este varia de trés(3) a quatro(4) semanas, dependendo dos itens pedidos,
e assim o pedido é analisado e distribuido para a producédo, onde para cada setor é estipulado

um prazo.

14. Quanto ao ambiente fisico da empresa (ambiente fisico, seguro e saudavel?

A questdo 14, no que refere-se ao ambiente fisico da empresa, é notdrio a necessidade
de ampliacdo, pois como relataram os funcionérios o ambiente acaba tornando-se pequeno em
meio a tanta demanda e alguns setores ndo estdo no lugar certo, existindo certas coisas que
atrapalham o bom andamento do trabalho. Como explanaram alguns dos funcionarios e o
préprio gestor, a ampliacdo da empresa ja estd sendo encaminhada. Esta é uma variavel que
pode ser considerada como sendo um ponto fraco da empresa.

O ambiente da empresa ¢ de extrema importancia para 0 bom andamento do trabalho. E
fundamental um ambiente agradavel para que, consequentemente, os funcionarios tornem-se
mais produtivos, proativos e criativos. O ambiente de trabalho é muito importante para a
seguranca e a qualidade de vida dos colaboradores, devendo ser agradavel para que todos
sintam-se bem; ndo deixando de ser um dos fatores mais importantes para a produtividade e o

sucesso de profissionais da empresa.

15. Com relacédo a tecnologia aplicada na producdo pela empresa, qual é a sua
opiniao?
A questdo 15, no que diz respeito a tecnologia, de acordo com as respostas apresentadas

é positiva. Os entrevistados salientaram que o gestor busca sempre inovar. Tudo que €
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necessario para o bom andamento do trabalho a empresa procura investir. No setor de
desenvolvimento, onde ocorre a prototipagem das pecas, foi enfatizado que a empresa buscou
0 que tinha de melhor no mercado, visto que a mesma concorre com empresas mundiais, entdo
0 mercado for¢ca a mesma a estar sempre inovando. Conforme a entrevista com o gestor, o Brasil
nédo dispbe de tecnologia suficiente para atender o mercado no setor atuante da empresa, entao
é fundamental que o gestor viaje e busque tecnologias para obtencao de vantagens competitivas,
e que, na maioria das vezes, as maquinas vém de fora do pais o que eleva o custo e, diante disso,

essa é uma variavel que pode ser considerada como sendo uma ameaca da organizacao.

16. O estoque mantido na empresa, € suficiente para atender a demanda?

Em relacdo a questdo 16, no que refere-se a controle de estoque, de acordo com as
respostas dos entrevistados ficara evidente que nao é utilizada nenhuma ferramenta para
controle do mesmo. Cada lider é responsavel pelo seu setor e o controle é feito no olho, o que
muitas vezes acaba dificultando e atrasando o bom andamento de determinados setores. Na
fabrica ha um showroom com pecas prontas para venda, sendo que esse estoque também nao €
controlado e nem estd atualizado com os langcamentos e campanhas que a empresa vem
oferecendo aos seus clientes. E notdrio que a empresa precisa evoluir nesse sentido. Esta é uma
variavel que pode ser considerada como sendo um ponto fraco da organizacao.

Se a empresa ndo possuir o estoque de seus insumos suficiente, consequentemente ndo
cumprira os prazos concedidos aos seus clientes, seja por falta de matéria-prima provocado por
um atraso do fornecedor ou uma falta de informacéao entre o setor responsavel e o gerente de
compras, o que refletirh numa imagem denegrida, da empresa, junto ao mercado. Dai a
necessidade de estudar-se uma melhor forma para manter um estogque de seguranca e diminuir

as complicacOes divergentes por falta deste.

17. Quais as sugestdes para o crescimento da Possebon Ind e Com de Pedras e
Metais Eireli?

- Posicionar a marca;

- Ter mais dialogo entre os setores;

- Palestras motivacionais;

- Elaboracdo de um plano de carreira;

- Rever prazos de entrega para pedidos grandes;

- Avaliacgéo de desempenho;

- Contratar uma faxineira;
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- Aquisicé@o de um plano de salde;

- Impor mais regras na questdo de atestados e saidas;
- Uniforme;

- Treinamento;

- Ampliar o espaco da empresa;

- Investir mais em Marketing;

4.2.4 Pesquisa com o0s gestores

A pesquisa realizada com o gestor da empresa Possebon Joias, teve como finalidade
expor os pontos fortes e fracos, oportunidades e ameacas da organizacdo. A entrevista fora
realizada individualmente, aplicada por uma pessoa escolhida pela académica responsavel pelo
presente estudo. A académica ndo aplicou a pesquisa, pois é funcionaria da empresa, sendo

assim, o gestor poderia ndo sentir-se a vontade em responder as perguntas.

1. e 2. Quais sdo as ameacas e as oportunidades em seu ambiente externo?

Dolar:

No que refere-se a variacfes de moedas, a taxa cambial, como constata-se, que gera
muito impacto para a empresa, pois a mesma vende 95% no mercado interno e 5% para o
externo, entdo, a classificacdo em ser uma ameaca ou oportunidade para a empresa é muito
relativo, pois quando a taxa de cambio esta alta, favorece a venda externa ampliando a
possibilidade de mercados internacionais, pelo fato de haver uma desvalorizagdo da moeda
nacional favorecendo assim acordos comerciais. Ja com a valorizagdo da moeda nacional (taxa
de cambio alta) refletira favoravelmente a venda interna, pois 0 nosso mercado torna-se mais
competitivo frente a outros mercados internacionais, e também, como enfatiza o gestor, ndo
influencia somente na venda por ser o foco da empresa a pedra natural e algumas delas sdo
compradas fora do Brasil, Toda a matéria prima importada influencia no custo do produto e no
seu preco de venda .Com o doélar alto aumenta o custo do produto, e, neste caso, a empresa
precisa estar muito atenta porque a oscilacdo cambial pode gerar muito impacto. Essa é uma
variavel que pode ser considerada como sendo uma ameaga para a empresa.

O mercado externo € bem competitivo o que influencia no crescimento das empresas
brasileiras, porque os produtos na india e na China, por exemplo, sdo mais acessiveis, em
virtude da méo de obra de baixo custo e das cargas tributarias serem mais simplificadas, mas

ainda assim a Possebon possui um diferencial competitivo neste mercado, pelo fato de prezar a
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qualidade de suas pecas e a compra da matéria-prima, como relatou uma das clientes

entrevistadas do exterior, na Inglaterra.

Impostos:

Os impostos referem-se ao dinheiro que o governo arrecada da populacao e empresas,
0s quais deveriam retornar em forma de servigos publicos. As cargas tributarias brasileiras
possuem altos custos, dificultando a empresa a ser competitiva no mercado. Esta € uma variavel
que pode ser considerada uma ameaca, em virtude da burocracia, forma de calculo, ela varia de
acordo com atividade econbémica. A empresa em andlise € optante do simples onde todos 0s

tributos sdo reduzidos em um Unico pagamento.

Taxa de juros e financiamentos:

A empresa em analise, tem forma propria de negociacdo com o cliente e tratamento de
juros e financiamentos, onde sdo fornecidos créditos e prazos mais estendidos para o
pagamento, visando assim uma relacdo comercial duradoura e de comprometimento. Pensando
em um melhor atendimento para seu cliente, a empresa trabalha com diversas formas de
pagamento, como salienta o gestor e os clientes na entrevista, o que facilita a negociacéo e o
sucesso da venda. Essa varidvel é uma oportunidade para a empresa, mas deve ser tratada com
muito cuidado, podendo, facilmente, tornar-se uma ameaca, ja que a empresa trabalha com
crédito proprio e um alto indice de inadimpléncia afetaria esse contexto.

Referente a fornecedores, compra de bens ou investimentos na empresa, busca-se fazer
0S pagamentos a vista por priorizar muito a questdo de descontos, enfatizando que a mesma ja
tem um posicionamento no mercado e um capital de giro adequado para conseguir realizar essas

transacoes.

Inflacéo:

Na questdo sobre inflacdo, tendo em vista o atual cenario, tanto interno quanto externo,
entre instabilidades, crises e escandalos politicos, temos uma grande oscilacéo de inflagdo (IGP
indice Geral de Precos). De acordo com o gestor é uma variavel de grande importancia pois
influencia muito no consumo e nos pregos, tanto dos produtos quanto dos servicos. Os custos
dos insumos elevam-se muito em pouco tempo, 0 que gera um aumento no valor final do
produto, esta é uma variavel que pode ser considerada como sendo uma ameaca para a

organizagao.
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Governo:

Com relacdo ao governo, o gestor destaca que € uma variavel que influencia muito, essa
instabilidade econdmica gera inseguranca para aplicagdes e investimentos no nosso pais. Pode-
se usar, como um exemplo, a bolsa de valores que utiliza, como moeda, as a¢des das empresas.
Esse cenario tem como resultado um pais sem muito atrativo para compras. Com a flutuacéo da
moeda, 0s investidores e clientes retraem-se. A midia tem muita influéncia na populacéo
nacional e mundial e como vivemos em um mundo globalizado, onde as informagGes sdo de
facil acesso, é com rapidez a forma como a noticia espalha-se, sem nem sempre saber-se
realmente a veracidade dos fatos.

O governo, atualmente, € um problema para as empresas, pois a imagem repassada pelo
Brasil € muito obscena e prejudicial ao ramo empresarial. Hoje, para as pessoas realizarem as
compras, buscam uma certa seguranca. Tendo-Sse em mente pois esta incerteza que 0 Nosso pais
vive, torna-se um tanto dificil certas negociacdes e a conquista de clientes, uma vez que a
empresa em estudo, ndo oferece crédito para clientes externos, e estes por sua vez sentem-se
inseguros porque precisam pagar a mercadoria antes que os produtos saiam da empresa. Esta é

uma varidvel que pode ser considerada como uma ameaca para a organizacao.

Logistica:

Em relacdo a questdo da logistica, o gestor enfatiza que por ser uma cidade do interior
tem muita dificuldade. Tendo em vista que a empesa possui uma visdo organizacional,
responsavel por promover recursos e informacdes para a execucdo das atividades, referente a
transportes, armazenamento e distribui¢do dos produtos e servicos, séo utilizados correios e as
vezes ocorrem atrasos. As transportadoras demoram para fazer as entregas, tanto na questéo de
venda como de compra, sendo que a logistica de entrega € mais demorada e custa mais cara.
Esta € uma variavel que pode ser considerada como sendo uma ameaca.

Porém percebe-se uma oportunidade em estar em uma cidade pequena que € a de criar
diferenciais competitivos, conhecer as pessoas, criar lacos afetivos, fazendo com que a
rotatividade da equipe seja baixa, além da questdo da seguranca e do custo de vida ser menor e
custos com mao de obra mais baixa, concorrentes diretos longes. Percebe-se que a empresa teria
potencial para estar em S&o Paulo, onde tem duas lojas, a logistica seria mais facil e eficiente,
porém a empresa coloca na balanga as vantagens e as desvantagens e até entdo opta por estar

aqui, € mais seguro e a lucratividade esta sendo favoravel.



70

Méo-de-obra:

Em relacdo a méao-de-obra, o gestor afirma que com a vinda das universidades para
perto, as pessoas estdo buscando mais qualificacdes 0 que € muito vantajoso para a empresa
Até entdo ele tem mao-de-obra suficiente, porém neste cenario os colaboradores estdo em fase
de aprendizado que ndo usufruem de experiéncia em determinadas areas, sendo que as vezes
faz-se necessario procurar alguns profissionais de fora da cidade, que agreguem conhecimento.
Esta é uma varidvel que pode ser considerada como sendo uma oportunidade para a

organizacéo.

Tecnologia:

Em relacdo a tecnologia, como salienta o gestor, a regido em que a empresa esta
localizada ndo favorece, frisando que o mercado torna-se cada dia mais online. A cidade ainda
dispde de internet via radio, o que atrapalha na qualidade das ferramentas tecnoldgicas, como
site, 0 surgimento de inovagdes. Em relacdo as maquinas e equipamentos, a empresa busca
qualidade e eficiéncia e isso, muitas vezes, é encontrado no exterior, onde para trazer esta

maquina para o Brasil o custo de importacdo, regularizacéo e tributacéo torna-se de alto custo.

Comercializagéo:

No que refere-se a comercializagdo, a empresa busca no mercado externo uma referéncia
de trabalho, até porque ele é mais exigente e servird como um balizador de exceléncia e
qualidade nos produtos e nos processos para ndo ser surpreendido pelo mercado. A empresa
preocupa-se em uma boa apresentacdo de seu produto com embalagens préprias enfatizando
seu ramo, pedras naturais. Outro item referente & comercializagdo de seu produto é a
preocupacao em atender diversos publicos, pois a empresa trabalha de duas formas, na pronta
entrega com representantes espalhados pelo Brasil e duas lojas estrategicamente localizadas no
estado de Séo Paulo e ainda trabalha através de encomendas, por uma ferramenta de catalogo
online, onde o cliente pode ser atendido integralmente sobre sua necessidade. A empresa
também participa de feiras onde o principal objetivo é prospectar novos clientes e divulgar sua
marca. Esta € uma variavel que pode ser considerada como sendo uma oportunidade.

A concorréncia hoje existe, porém ndo estd no mesmo patamar de estrutura, tanto de
equipamentos quanto de desenvolvimento, a questdo de a empresa lidar com pedras naturais
reduz muito os concorrentes, onde 0s que restam ndo oferecem o mesmo produto com a
qualidade e preco da empresa em analise. Essa variavel é considerada como sendo uma ameaca,

pois o0s concorrentes vém sempre fortes e atualizados.
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3. e 4. Quais sdo os pontos fortes e os pontos fracos da empresa em seu ambiente
interno?

Relagdes humanas:

Na questdo acima, constata-se que o entrevistado, no que refere-se a relagdes humanas,
afirma que a empresa esta sim preocupada com os colaboradores e buscando de todas as formas
gue 0s mesmos sintam-se bem no ambiente de trabalho. Observa-se que a resposta do gestor é
condizente com as dos funcionarios que afirmaram trabalhar em um ambiente agradavel e que
todas as ferramentas necessarias para 0 bom andamento do trabalho é disponibilizada.

A lideranca hoje, percebe-se que na visdo do gestor é eficiente, 0s mesmos tém liberdade
e autonomia para monitorar os funcionarios do seu setor, porém se comparados as respostas dos
funcionarios percebe-se que na maior parte sim, os lideres estdo preparados para o cargo, mas
tem uma minoria que ndo, talvez seriam necessarios mais treinamentos. Nesse caso € uma
variavel que pode ser considerada como sendo um ponto forte.

Em relagdo a avaliacdo de desempenho e plano de carreira, baseado na entrevista do
gestor, sdo realizados, porém de maneira informal. Com isso os colaboradores muitas vezes nao
sabem os resultados obtidos perante 0 empenho e dedicacdo que tiveram ao realizar suas tarefas.
Esta variavel, como vista na entrevista com os funcionarios, é considerada como sendo um
ponto fraco.

Em relacdo a rotatividade, percebe-se que hoje a empresa opera com setenta(70)
funcionarios e a rotatividade é bem baixa. No Gltimo ano a empresa s teve uma rescisao, essa
é uma variavel importante, pois tem impacto direto na producéo, no relacionamento das pessoas
e no clima organizacional. Essa é uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto

forte da organizacéo.

Producéo:

Com relacdo a producdo, pode-se observar, que hoje as ferramentas utilizadas na
empresa, sdo uma das melhores encontradas no mercado. Os pedidos, assim que finalizados
pelos clientes, sdo direcionados para a pessoa responsavel, a qual analisa o pedido e gera a
ordem de producdo. Estes por sua vez vdo para uma planilha que é integrada no software da
empresa e para cada setor é definido uma data. Todos 0s setores da empresa tém acesso a essa
planilha e tem a obrigacdo de preenché-la na data de finalizacdo do mesmo, diante disso
consegue-se atender toda a demanda de servigco de uma forma eficaz. Esta € uma variavel que

pode ser considerada como sendo um ponto forte da empresa.
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Em relacdo ao controle de estoque o gestor enfatiza que é feito no olho pelo lider de
cada setor e fala sobre a necessidade de ampliacdo da empresa para que essa variavel comece a
ser controlada. Hoje, na empresa, ndo tem espaco para manter um estoque necessario, o gestor
também evidencia que o software da empresa é muito bom, porém a determinacéo do pre¢o do
produto ainda é feita no Excel por ele mesmo, pois séo usadas algumas expertises de mercado
e o preco é definido por comparativo, ndo sabe-se o real custo de cada peca, dessa forma essas
duas variaveis podem ser consideradas como sendo um ponto fraco da empresa.

No que refere-se ao software, ficou evidente que o sistema possui muitos beneficios. O
mesmo n&o foi comprado pronto, entdo ele foi desenvolvido conforme necessidade da empresa.
As pessoas envolvidas tém um usuario e senha, com acesso as informacdes referentes a pedidos,
cadastro de clientes, porém, cada usuario tem suas limitacGes de acesso, sendo isso coordenado
por uma pessoa da empresa, que é a responsavel. Vale ressaltar que o sistema identifica rastros,
assim qualquer informacao necessaria para o gestor pode ser identificada, até mesmo quem foi

0 executor de determinada tarefa.

Marketing:

Com relacéo a marketing, fica evidente, que o gestor assim como os clientes, destacaram
que em relacdo a publicidade e propaganda precisa ser aperfeicoado. As propagandas e
campanhas sao voltadas ao publico final, porém o foco da venda é para o lojista. Diante disso
percebe-se que a empresa ndo tem uma estratégia de venda definida. A empresa deve realizar
pesquisas para saber qual sdo os melhoreis meios para comunicacdo, e qual o produto mais
vendido para cada regido. Esta é uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto
fraco.

No que refere-se a promocdes, conforme salientado, elas ocorrem, mas ndo tem uma
padronizacdo. As promogcdes ndo sdo oferecidas para todos os clientes, sendo que a empresa
seleciona alguns dos clientes que possui maior potencial e as oferece. Normalmente as
promocoes feitas pela empresa acontecem em lotes de pecas com quantidade maiores e por um
menor preco. Essa varidvel deveria ser vista com mais cuidado pela empresa, pois € uma das
formas de fidelizar e valorizar o cliente. Essas variaveis podem ser consideradas como sendo
um ponto fraco da empresa.

No que refere-se a pesquisa de mercado, é possivel salientar, baseado na resposta do
entrevistado que s&o feitas informalmente, mas somente pesquisa para langamento de novos
produtos. E pesquisado sobre moda, tendéncias para assim fazer o langamento do novo produto.

A empresa busca informacdes, muitas vezes, no mercado externo e consegue obter diferenciais
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competitivos. A pesquisa de mercado é de suma importancia, pois identifica fatores que irdo
impactar diretamente no negocio, podendo ser identificado diversos fatores que seriam
importantes para 0 bom andamento da empresa como: concorréncia, perfis de consumidores,
demanda, projecdo de vendas, dentre outros. Essa é uma variavel que pode ser considerada

como sendo um ponto fraco da empresa.

Financas:

No que refere-se a finangas, como mencionado pelo gestor, ele possui relatérios de todas
as vendas, entdo ele sabe o quanto teve de vendas mensal, porém ndo possui um controle
rigoroso sobre suas despesas, ndo conseguindo realizar o fluxo de caixa corretamente. E
possivel ressaltar que nas duas lojas da empresa, localizadas em Sdo Paulo é realizado um fluxo
de caixa mensal, contendo todas as receitas e despesas corretamente, sendo tal variavel muito
importante para conseguir identificar a lucratividade. Esta € uma varidvel que pode ser
considerada como sendo um ponto fraco da empresa.

No que refere-se a inadimpléncia, constata-se que existe, no entanto, pode ser
considerado um indice baixo. A empresa estd bem rigorosa quanto a esta variavel, para cada
cliente que ndo possui um historico de compra com a empresa, realiza-se uma analise de crédito,
depois disso sdo oferecidas as condi¢des para pagamento, sendo essa uma variavel que necessita
ser monitorada, pois afeta diretamente no resultado final da empresa. Esta € uma variavel que

pode ser considerada como sendo um ponto forte.

Variedade de Produtos:

Com relagdo a variedade dos produtos, conforme mencionado pelo gestor, assim como
pelos clientes, a empresa observa o mercado externo e o interno, pois nem sempre 0 que 0S
clientes buscam no mercado externo sdo vendaveis internamente, existe uma vasta variedade
de produtos, mas como salientam é necessario ter uma variedade ampla, pelo fato de cada regido
ser diferente. Os produtos estdo divididos por linhas, assim os clientes tém facilidade para
realizar a compra, sabem a necessidade do seu publico e realizam as compras mais assertivas,
diminuindo os riscos de fracasso. Esta é uma variavel que pode ser considerada como sendo um

ponto forte.
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Apobs realizar as pesquisas com dez(10) clientes, dois(2) fornecedores, vinte e quatro(24)

funcionarios e com o gestor da organizacao, foi feita a tabulacdo dos dados coletados para a

obtencdo dos pontos fortes e pontos fracos do ambiente interno, bem como das oportunidades

e ameacas do ambiente externo da organizagao.

De acordo com as pesquisas realizadas, sao apresentadas no quadro a seguir 0s itens

divididos como pontos fortes, pontos fracos, oportunidades e ameacas diagnosticados ao

realizar as pesquisas.

Quadro 3 - Analise do Ambiente Interno e Externo da Possebon Indstria e Comércio de Pedras e Metais Eireli

Itens

Ponto Forte

Ponto Fraco

Oportunidade

Ameaca

Atendimento do vendedor

X

Atendimento do financeiro

X

Servicos de frete e rastreabilidade

Prazo de entrega

Pontualidade nos prazos de entrega

XXX

Variedade de produtos

Variedade de cores de pedras

Embalagem (cor/design)

Qualidade dos produtos

Politica de trocas

Consertos

Erro em relacdo a documentacdo ou pecas

Politica de descontos

Precos dos produtos

Formas de pagamento

XXX XXX XXX

Promocdes

Publicidade e propaganda

Parceira com fornecedores

X

Negociacdo nos prazos de entrega com o
fornecedor

Acesso 0 estoque por parte do fornecedor

Pagamento ao fornecedor

Negociacéo dos precos com o fornecedor

Volume de compras do fornecedor

XX |X

Controle de qualidade fornecedor

Profissionalismo e ética

Desenvolvimento da embalagem em conjunto

Condicdes de trabalho

Jornada de trabalho

Carga de trabalho

Relacdo entre colegas e geréncia

Relacdo com o lider do setor

XX XXX | X[ X

Treinamentos

Rotatividade

Software

Planilha de producéo

XX | X

Palestras motivacionais

NUmero de funcionarios
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Plano de carreira

Privacidade pessoal

Liberdade de expresséo

Tratamento igualitario

XXX

Avaliacdo de desempenho

Salério

Mercado que a empresa atua

Desenvolvimento das tarefas solicitadas

Ambiente fisico

Estoque

Délar

Concorrentes

Pesquisa de mercado

XXX

Taxa de juros

Financiamento

Inflag8o

Tributacdo

Impostos

Governo

Midia

Logistica

XX XXX [ X

Localizada no interior

Mao-de-obra

Tecnologia

X

Producédo

X

4.2.6 Indicadores de Posicionamento

Fonte: Dados de pesquisa (2017)

A andlise da matriz SWOT trata dos aspectos do ambiente interno, os pontos fortes e

pontos fracos e do ambiente externo das oportunidades e ameacgas, como é demonstrado nas

tabelas a seguir, com as variaveis encontradas na Possebon Ind e Com de Pedras e Metais Eireli.

A tabela 1 refere-se as varidveis internas, ou seja, 0s pontos fortes e os pontos fracos

identificados.
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VARIAVEIS INTERNAS

PONTOS FORTES

Atendimento do vendedor
Atendimento do financeiro
Variedade de produtos
Variedade de cor de pedras
Embalagem (cor/design)
Qualidade dos produtos
Politica de trocas
Consertos

Erro em relacdo a documentacao ou pecas

Politica de descontos
Precos dos produtos
Formas de pagamento
Parceira com fornecedores
Pagamento ao fornecedor

Negociacao dos precos com o fornecedor
Volume de compras do fornecedor

Profissionalismo e ética

Desenvolvimento da embalagem em conjunto

CondicGes de trabalho
Jornada de trabalho
Carga de trabalho

Relacdo entre colegas e geréncia
Relacdo com o lider do setor

Rotatividade

Software

Planilha de producéo
Numero de funcionérios
Privacidade pessoal
Liberdade de expressao
Tratamento igualitario
Producdo

X X

X X

XX XX

X XXX X|o

X

X

X X X X X X

Total de Pontos Fortes

219

VARIAVEIS INTERNAS

PONTOS FRACOS

©

Servigos de frete e rastreabilidade

Prazo de entrega

Pontualidade nos prazos de entrega

Promocoes
Publicidade e propaganda

Negociagao nos prazos de entrega com o fornecedor
Acesso 0 estoque por parte do fornecedor
Controle de qualidade fornecedor

Treinamentos

Palestras motivacionais
Plano de carreira
Avaliacdo de desempenho
Salério

Ambiente fisico

Estoque

Pesquisa de mercado
Controle Financeiro

X X X X

XXX XX XXXXX

Total de Pontos Fracos

[EEN
SN
AN

Fonte: Dados da Pesquisa (2017)
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A tabela 2 refere-se as variaveis externas, ou seja, as oportunidades e as ameacas

identificadas.

Tabela 2 — Matriz SWOT - Variaveis Externas

VARIAVEIS EXTERNAS

OPORTUNIDADES

Mercado que a empresa atua

Taxa de juros

Mao-de-obra

Financiamentos

Localizada no interior (DIFERENCIAIS)

Total de oportunidades

AMEACAS

Inflagdo
Governo
Logistica
Tecnologia
Midia

Dolar
Tributacdo
Impostos
Concorréncia

Total de ameacas

JFIX XXX XXX  X|o[HIX X X X X|o

Fonte: Dados da pesquisa (2017)

Ao observar as tabelas 1 e 2, nota-se que as variaveis internas e as variaveis externas,

da Possebon Industria e Comércio de Pedras e Metais Eireli.

Diante das anélises de grau de importancia das variaveis externas, as oportunidades tem

como resultado 45 e as ameacgas somam 77. Nas variaveis internas os pontos fortes tém como

resultado 219 e o pontos fracos somam 141.

4.2.7 Postura estratégica identificada

Diante da andlise da Matriz SWOT, das variaveis internas e das variaveis externas,

identifica-se a postura estratégica da Possebon Industria e Comércio de Pedras e Metais Eireli

como postura estratégica de manutencdo, onde predomina os pontos fortes e ameacas, conforme

demonstrado a seguir.
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Quadro 4 — Postura estratégica identificada

ANALISE INTERNA
PREDOMINANCIA DE
PONTOS FRACOS PONTOS FORTES
141 219
[9p]
<
<
s | & | ¢
o < < 77 Sobrevivéncia Manutencéo
= S
f <
w Z
<2} % N
-
<L ) a
pd LU <
< x a
% 45 Crescimento Desenvolvimento
|_
o
(@)
o
(@)

Fonte: Oliveira (2015, p. 128)

A estratégia de manutencdo para Oliveira (2015, p. 198) deve ser adquirida quando a
empresa percebe um ambiente com predominancia de ameagas, mas possui uma série de pontos
fortes, que possibilitam assim, que a empresa continue sobrevivendo e mantendo sua posi¢éo
conquistada. Para isso a empresa devera usufruir os pontos fortes bem como minimizar os
pontos fracos. Diante disso, a empresa continuara investindo, mas de maneira moderada.

Oliveira (2015, p.198-199) destaca que a estratégia de manutencdo apresenta trés
formas:

1) Estratégia de estabilidade: essa estratégia tem como objetivo a manutencéo de equilibrio
entre os setores da empresa.

2) Estratégia de nicho: neste quesito a empresa busca focar apenas em um segmento de
mercado em que atua, concentrando seus esforcos e recursos em preservar algumas
vantagens competitivas

3) Estratégia de especializacdo: neste caso a empresa procura conquistar ou manter a

lideranca no mercado.
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4.2.8 Plano de Acéao

O plano de acéo permite que a empresa consiga colocar em pratica 0s seus objetivos
estratégicos, ilustrando:
e O que dever ser feito;
e Quem deve fazer;
e O porqué tem que ser feito;
e Onde fazer;
e Quando comecara a ser feito;
e Como sera feito;
e Quanto custara cada estratégia.
O quadro a seguir, apresenta o plano de acdo elaborado para a empresa Possebon
Industria e Comércio de Pedras e Metais Eireli, referente aos pontos fracos que foram
encontrados mediante a pesquisa realizada.



"le10adsa 0JU0JSaP WN OPIPAJU0I BIAS

3 $9SaW 7 sow|n sou eidwod e welezijeal anb
S9JUBID SO SOPO} WIO0J 0131I0S WN OpeZI|eal BJaS
auljuo obojeled ojad sepezijea. seadwod sep -

‘9pUlIg WN © 131100U0J 8 Wiabewi epeulwialap

"sajualo soonod
eJed o sagdowo.d

Jeyjiuedwod oeli seossad se 0sed ou ‘seewl | "2TOZ ap oisobe seanod 82313J0
‘Jediow - | sep eip o eled 300Qgade) ou seyuedwed Jezijeay - ap Jied v esaidwa N | esaidws e anhiod - 101886 O S3IOD0N0Yd — v
¢eisn) ouend ¢0woD ¢opuend ¢9puO ¢anb 1od cwand enb O
(ANYIN MOH ¢MOH (NIHM ¢FHIHM CAHM ¢OHM ¢LVHM
‘0151na.d
"epesdwod ewiid eLI9IEW B BYUS) ozeud ou opipad
anb sonpoud a1uawos epusa eled Jezijiqiuodsiq - 0 Japuaie JInBasuod
oeu esaidwo VvOIdINI
‘sal01es | "/TOZ ap oisobe © 9p Nadaju0Ie 30 SOZVdd SON
"01SNd BJ8) OBN - | SOp s0ssad0.ud sop sozeld sou ogdusale srew Jeq - ap JnJed v "esaidwa BN el anbliod - 101590 O | IAVYAITYNLNOd — €
¢eisn) ouend £0Wwo) copuend £3puQ ¢anb 1od cwand ¢anb O
(ANYIN MOH ¢MOH NTHM ¢AHIHM CAHM (OHM ¢LVHM
"2\ @ TIA 1018s ou owiujw anbolsa win Jajuel -
'Z Wwabrjuow
"$21019S SO 2J1Ud 0BdRIIUNWIOD ap 10188 'sopipad sop
srew eley anb esed ‘ogdnpoud ep oedeziueblo | 2Tz ap c1sobe | o T wabejuo ebanua ap sozeid VOIYINT
Jedlo v - | ejad janesuodsal eias anb eossad ewin Jejenuo) - ap Jned v ep J01as - SO JeJoy|aw eled 101886 O 3 0Zvdd —2¢
¢e1snd ouend ¢,0wo0) copuend ¢9pUO ¢anb J1od FIUE]le) ¢onb O
¢ANYIN MOH (MOH SNIHM ¢IHIHM CAHM ¢OHM (LVHM
"8]ual|d 0 eJed
Joy|aw 0 192313J0 8 $3QILI0I SESIOAIP Jezijeay -
‘apepl|ibe Jorew esed soalge sarlodsuel) EIVETTR)
SIew Jezijnn Jejus)l ‘epewl) ersdsed esss Woo - 0 eJsed ojnpoud
op ebaiua eu sojus|
{9]ULISUOD ©)9]0D BWIN 8 OXIeq 01SNI oes seloperiodsuen 3avalgvaylsvy
wn opunueJeb ‘opealeT ered sjuswelrelp oA anb | 2T0Z ap oisobe 3 S0131109 SO $9Z3A 331344
‘redioy - sesaidwa no seossad WoI eliadsed ewn Jewdid - ap Jied v esaidwa BN selnw anbiod - "101596 O I 0DINY3IS - T
¢e1snd ouend ¢0Wwo) ¢copuend ¢9pUO ¢anb aod FAVIE]ole) ienb o
¢ANVYIN MOH (MOH (NIHM ¢IHIHM CAHM ¢OHM (LIVHM

08

0By ap oue|d - G 0pend




‘S1e10adsa serep
W3 SePUdA Se opueluswNy 3 edueapl o adinb3
:S9|ap sunbe ‘salopeloqe|od sop ogdenioeded ered

"/ T0Z 3p o1sobe

"ezi[eal
oeu esaidwo

e anb weuelejal
S310pEI0ge|0d

‘Jedlo \y - | duljuo senssjed 8 Jyyg3S Op OuldlXs 0SIND - ap JnJed v ‘esasdwa e\ - so anbuod - 101586 O | SOLNINVYNITHL -8
¢BI1SND owuend ¢,0Wwo) copuend ¢9pUO ¢anb aod cwand ¢onb O
(ANYIN MOH (MOH (NIHM ¢AHIHM CAHM ¢OHM (ALVHM

d0d3do3INYOo4
"e1ougOdWI 0d 314vd
ewalIxs 40d 3avaiivno
‘eyjiueyd 9P [9ABLIBA BN 3d 3704LNOD
Jod Jss 3153 opuspod ‘1opadaulo) 0 wod ounfuod | "2T0Z ap oisobe 9 walod ‘opezijeas /3aNdO1Ss3
edioy - Wa % oeqpas) ap opolsw wn Jejuswsajdwy - ap Jied v esaidwa eN | 9 oeu aloy anblod - 101586 O OV 0SS3DV - /
¢eisn) ouend £0wo) ¢opuend ¢9puO ¢anb 1od cwiand ¢anb O
(ANVIN MOH ¢(MOH (NIHM ¢FHIHM EAHM ¢OHM CLVHM
“esasdwa
‘opesdwod ep anbolss ou
J19s es10a.1d anb o apepij1oe) Jolew Wod Jedlnuspl oedeziuebio ap elje}
JinBasuoo wisse eled ‘ewid-eLigiew & sownsul e|ad $310pa23uI0)
"9JeM1J0S ap anboisa ap 8]0,1u0d Wn ap oedeiuejdw - so eJled sopeuade S3IYO0AIDIANHOS
0 Jejuawife SOpeJapIsu0d SOd VO3d1NT
0s 3 slod ‘0WNSuU0d ap 02LIOISIY | "2T0Z op 01s0be 0BS S3ZaA Sselnw 30 SOZVdd SON
0I1SNd ®JIS) OBN - | wn opuezijnn ‘eidwod ap ojuawelsueld wn Ja] - ap JnJed v esaidws eN sozelud so anblod - 101586 O OYOVIO09D3IN -9
¢B1sSND ouend ¢,0wo0) copuend FE] e} ¢anb 1od cwand enb O
¢ANVIN MOH (MOH (NIHM ¢JdaHM CAHM ¢OHM (ILVHM
"0BSIN9|3]
’U sepezijnn ogs anb sedad se a1gos s1e100s
Sopal o SeIpIW Wa $aQ3eBINAIP Slew Jezijeay - "eplulyap
e1691e1159 BWN
‘s91ual]d Je10adsoud 8 oinpoud Wwia) as ogU J01sab
0 Jodxa eied ojuawhas ou sel1a) Slew Jezijeay - 0 eled a ‘epeb|nAIp
oonod e1sa
‘sopezinn "sellad - esaldwsa e saual|
189S WaAap oedearunwod ap sieued so stenb Jluysp | “2T0gZ ap o1sobe sop ogddaalad VYANVOVdOdd

‘redloy - eJed ‘Bunsxsew ap esinbsad ewn Jezijeay - ap JnJed v ‘esaidws e - ep ajuelp anbliod - Jo1seb O | 3 3avalniignd-—s
¢BI1SND owuend ¢0Wwo0) ¢opuend ¢9pUO ¢anb J1od cwand ¢onb O
¢ANVIN MOH ¢(MOH (NIHM ¢ddaHM CAHM ¢OHM (IVHM

18




"0121J3UaQ 3P %/ OPIP3JU0I LIa3s 0edNsul

"Jedlo ap sneub sassap BWIJR 8 04G 0BIA(AII SOI1UI)
e ‘sajuepnisa | @ sopenpelf Soe ‘OLIgJeS Nas Wa [euoIdIpe ap %E
eled oIjIXny - | OBJIBQDI8I OpURPNISS Wela)se anb saloprioge|o) -
"0I1SN9 ‘epibune
vJa] OBU ‘seloWl | as Jesuadwodal 8 J019s eped ered selaw Julya( -
ap ogdlulyaep ‘opeJoge|e
9 BlIa.Ie) ‘opelNsal ap ogdeljeAR 9P SOpPOlSW ell1a.red ap oueld
ap eonyjod SO 9 $903UNJ se ‘soliefes 8 sofued so soplulkep | 2T0Z ap o1sobe wn nssod ogu VST EPSIS\vie)
ewin Jeu) - 0BJ3S dPUO eJI31IeD 3p eINyjod BwN Jel) - ap JnJed v - esaidwa eN | esaidws e anbliod - *101896 O 30 ONV1d - 0T
¢eisnd ouend £0Wwo) copuend £3puQ ¢anb 1od cwend ¢enb O
(ANYIN MOH ¢MOH (NIHM ¢FHIHM EAHM ¢OHM CLVHM
"2]S8 OWSaLW O OWO9D dp
Moeqpaa) wn Ja] eted ojuaweled op ogdezijeal ep
WS BJOY BU JOPLIOQR|0d BPRI WOD JeSIaAU0) Jod
Jonesuodsal vlas HY Op Jopeusaplood oudold O -
‘01afoud
3ssap ogdezieal e eled seisiuobieiold so welsas
S$310peJI0Qge|0d SO anb opuss [eI120s oAINIsul
ewnfe wa Jelefus as elonsp esaldws v -
‘Jopeloge|09
"01SN9 BJa) Op apnes e wod Jednaoald as 3 oAladal
OBU :lopeloge|od | oyjegesl o Jestadsip esed ‘ojuawebuole no eduep
op Yoeqpas - 19s ©SSa opuspod ‘BaISI) apePIAIIR 3p [esual
vloy T Jezijeal elonap ‘eossad eSS BSST - ‘SolJeuoIouUNy
‘redio sop ogdeanow eed
e :eossad ewn {Sal10peI0ge|0d SOp [eUOIJRAIIOW | "2T0Z 9p 01sofe aueniodwl [aAgLIBA SIVNOIDVAILOW
ap oederenuo) - alled e ayjeqe.1 anb eossad ewn Jejejuo) - ap Jied v "esaidwa BN ewn g anblod - 101896 O SVYY1SIIVd -6
¢e1snD ouend ¢,0Wwo0)D ¢copuend FET e} ¢anb Jod FIEle) .enb O
(ANYIN MOH ¢MOH (NIHM (FHIHM CAHM (OHM CLVHM

"owISaW op ogdezijeal
e W02 alolousagq as esaidwa e anb aidwsas
OJUBWeIIaIR0URULY opuepnle ‘sosind ap ogdezijesl
ep eloueliodwl ep S3I0pPLOUR|0d SO JRANUADU] -

(8




‘ojuaweledap Jod $31018S SO JIPIAIQ -

W09 B1S8 S810185
sop aued Jorew

e 9 sopeoojeal
1as Wanap 310195
sunbje ‘10159h

3 solieuolouny

‘esaldwsa ep opdeljdwe | ‘gTOZ ap oJisuel Sop o1e|al 02IsI4
‘redloy - eled eyuejd ewn eadyuabus e ounl Jezijeay - ap JnJed v esaidwa BN aw.loyuo9 anbiod - 101586 O JINIGNVY — €T
¢esnd ouend ¢0woD ¢opuend ¢9pUO ¢anb Jod cwand ¢anb O
(ANVIN MOH ¢(MOH (NIHM (IHIHM EAHM ¢OHM (LVHM
"opJooe
9P 1S3 OBU OLIR[eS
0 SOpeISIAAUS
soLiRUOIOUNY
‘sepeyuadwasap sapeplAle se a [elefes osid | "2 T0gZ ap 01sobe sop olejal
"0ISNJ BJ9) OBN - 0 9SB( OWO0J OpuesSn ‘opdelaunwal B JeljeArsy - ap Jied v esaidwa BN aw.lojuo9 anhiod - "101886 O OI4Y VS — 2T
¢eisn) ouend ¢0WwoD ¢opuend ¢9puO ¢anb J1od cwand enb O
¢ANVIN MOH ¢(MOH (NFHM ¢IHIHM CAHM ¢OHM ¢(LVHM
‘oyuadwasap
Nas 0 31g0S »Jeqpas) Wn opuep ‘olieuolouny
eped WOJ [esusW 0J1U0JUa WN Jenla)d -
:odn.b
op oyuadwiasap ap oedeljeAe e Jeuejdxs eled
SOLIRUOIJUN) SO WOJ SIBSUBW SAQIUNaJ JezZI[eay -
‘sojurISehSap
sagdeniis Janj0sal o sewa|qold Jodxa eied 1018s
ap SaJapl| SO WoI sreuszuinb sagiunal Jezijeay -
‘oedel[eAe o1ne e 8 e1ougladwod
Jod oyuadwasap ap oedeljeAe e epelope Ias
opuapod ‘esaidwa ep sonpiAlpul sop [euoissijoid "SolLRUOIoUNY
9 [eossad ogdejuatio ewn oAnalgo Jod weyual | 210z ap o1sobe sop oyuadwasap OHN3IdW3s3a 3d
"01SN I8 OBN - anb ‘oyuadwasap ap sagdeljeae Jejusws|dwi - ap JnJed v ‘esaidwa BN 0 JeJoyjow eJred - 101586 O OYOVITVAY — 1T
¢BI1SND owuend ¢0Wwo0) ¢opuend ¢9pUO ¢anb J1od cwand ¢onb O
¢ANYIN MOH (MOH (NIHM ¢IHIHM CAHM (OHM (IVHM

€8




©epo} Jejosjuod eled esaldwa BU 81UB]SIXd
el 21em10S 0 Jejuawije OBISASP epuaA ap 0daid
op ogdew.oy a seldwod sejad siaAgsuodsal sQ -

sogdnpoJd ap S0IsNJ SO JBj0JU0D -

‘sownsul 9 ewd
-eLIglew ap 01snd ap ogdejal ewn JeziueblQ -

‘esasdwa
ep eJII92URULY
apepl|eal e aigos

‘oliqIqinba ap ojuod wn 8 ogdINgLIuUod | 2T0Z 9p o1sobe 0JUBLWI23YU0I BYUS) OYIFDONVNI4
"0ISN2 BJ9) OBN - ap wabJew ap fenmuadlad wn suieq - ap Jied v "esaidwa BN 101586 0 anb eieq - "101886 O J704.LNOD - 9T
¢eisn) ouend £0Wwo)D copuend £3puQ ¢anb 1o0d cwand ¢anb O
(ANVIN MOH ¢(MOH (NIHM ¢AHIHM CAHM ¢OHM SALVHM
‘oglbal eped
eJed sopezijeuostad soinpoid Janjonussap eled
‘oel1Ba. epRI 9p SAUBI|D SOp |IJJad O JedlUBP] -
‘op1Ba. epeI 8p SAUaI|d
sop eiduwiod ap ojusWwelIodWw o9 0 Jesijeuy -
‘opeaJaw ap esinbsad ewn Jezijeal | 210z ap 01sobe ‘opezi|eal oavodan
‘redloy - eled epezijeioadss esaidwa ewn Jejeiuo) - ap JiJed v esaidwa BN 10} OUNU 3nhlod 101590 O 3a vSINOS3d — ST
¢eisn) ouend £0wo) ¢copuend FETile) ¢anb 1og cwand ¢anb O
¢ANVYIN MOH (MOH SNIHM ¢IHIHM CAHM ¢OHM (LVHM
18310 e ‘ueque)| "NVANWYM ap ewsaisis wn Jeyuejdw] -
ap ewalsIs
op ogdejuawajduwi {0SN 9p apepISsadaU B
9 OpeJLIEXOWe | SWJOIU0D OpeLl/eXOLW e OU SOWNSUl SO JeJojeay -
op ogdeljdwe *10Je) 95S9
‘eossad ewn ‘opejliexowe op ogdeljdwe e opIAsp oednpoud
ap ogderenuo) - | ered esisyusbus e olunl ojuswedio wn Jezijeay - BU SOSeJIe Wallodo
S9zaA se 9 anbo]sa
"0I1SN9 ‘esaldwa eu 2ud)SIXd e 9s-alajal anb
BJ8] OBU ‘sownsul el a1emyyos o Jeluswije @ anboise op Jepind | '8z ap oJiauel ou 0s0.10011 8]01U02
SO JeJ0[eay - Jod |anesuodsal elss anb eossad ewn Jerenuo) - ap Jied v esaidwa eN | wn ey oeu anbiod - "101596 O 3INO0LSI — 1T
¢eisn) ouend £0wo) ¢opuend ¢9puO ¢anb 1od cwand ¢anb O
¢ANYIN MOH (MOH (NIHM ¢IHIHM CAHM ¢OHM (IVHM
‘ogdeljdwe

ap apepIsssoau

1£3]




/T0z ‘esinbsad ep sopeq :91uo04

"anbo1se 8 opeynsal
3p OAlRJISUOWSP ‘BXIRI ‘BPUBA 9p 0331d op
OedeIeW.Io) :0WO0I Sk ‘eA1dduRUL) ORIRIUSWIAOW

S8




86

4.3 SUGESTOES PARA A EMPRESA

Para que 0s objetivos propostos no plano de acdo sejam alcangados, é importante que a
empresa faga uma reunido e possa aplica-lo o quanto antes. E essencial que a empresa defina
as areas que serdo responsaveis e sejam cobradas por isso. Diante disso, € importante que o
gestor e os funcionarios empenhem-se e que mantenham um trabalho em conjunto para que se
possa atingir os objetivos que foram propostos neste estudo.

A importancia do planejamento estratégico para qualquer empresa € a possibilidade de
identificar os pontos fortes e os pontos fracos no ambiente interno e, oportunidades e ameagas
no ambiente externo da organizacdo. Essa importancia do planejamento estratégico possibilitou
a empresa Possebon a identificar quantos pontos podem ser evitados, planejados e melhorados
caso forem bem analisados. Isso tudo serve para a que a empresa continue beneficiando-se e
aperfeicoando seus pontos fortes, bem como analisar e aproveitar as oportunidades
identificadas e, com propdsito firme, defender-se das ameacas presentes no mercado e assim

conseguir obter vantagens perante a concorréncia.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

A cada instante observa-se o surgimento de novas empresas no mercado, exigindo que
as empresas existentes adaptem-se as mudangas e estejam preparadas, pois a concorréncia vem
sempre forte e atualizada. O mercado estd a oferecer cada vez mais tecnologia, cabendo a
empresa estar preparada e beneficiar-se dessas mudancas para atrair e prospectar mais clientes.
Por sua vez, os consumidores apresentam-se mais exigentes, buscando sempre produtos de
qualidade, um bom atendimento e uma variedade ampla de produtos, além de outros tantos
atributos. Diante disso, a empresa precisa estar atenta e preparada para apropriar-se dessas
transformacdes criando diferenciais competitivos para atender seu publico da melhor forma
possivel.

O planejamento estratégico é uma excelente ferramenta para auxiliar as empresas a obter
sucesso, auxiliando a diagnosticar a postura estratégica e ter um melhor entendimento sobre o
mercado em que a mesma atua.

O presente estudo teve por objetivo elaborar um planejamento estratégico para a
Possebon Industria e Comércio de Pedras e Metais Eireli, a fim de identificar os pontos fortes
e pontos fracos do ambiente interno além das oportunidades e ameacas que envolvem o
ambiente externo da organizagdo. Para tanto, realizaram-se entrevistas com os funcionarios,
clientes, fornecedores e com o gestor da empresa, onde verificou-se que a organizagao possuli
inimeros pontos fortes, os quais devem ser mantidos e aperfeicoados constantemente, para que
assim a empresa continue beneficiando-se. Foram encontradas também muitas oportunidades
que devem ser analisadas e colocadas em pratica, para assim conseguir diferenciais perante 0s
concorrentes. Alguns pontos fracos foram identificados e a empresa devera colocar em pratica
0 plano de agdo proposto, realizando uma analise de onde ocorrem os erros e falhas,
conseguindo-se, futuramente, fazer com que essas variaveis venham a tornar-se pontos fortes
da organizacéo.

Esse trabalho foi fundamental para a empresa Possebon Inddstria e Comércio de Pedras
e Metais Eireli, pois nunca havia sido realizado um trabalho de pesquisa para saber-se quanto
a percepcdo dos clientes, funcionarios, fornecedores e gestor, no sentido de identificar os
pontos fortes e os pontos fracos no ambiente interno, bem como as oportunidades e ameacas no
ambiente externo, além de detalhar em quais aspectos a empresa esta atendendo as expectativas
em todos o0s segmentos e quais fatores devem ser melhorados para que a empresa venha a obter
melhores resultados. Uma das sugestdes para futuros estudos nesta mesma empresa seria uma

pesquisa mais aprofundada sobre custos e marketing, que apontasse recomendacdes para a
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empresa melhor usufruir das ferramentas que estdo disponiveis no mercado para auxiliar a
empresa a obter ainda mais sucesso.

Como pesquisadora deste estudo, senti-me muito gratificada pela oportunidade,
podendo dizer que muito aprendi e levo uma vasta bagagem de conhecimentos. Além de realizar
um trabalho de formacdo académica desse porte, tive o privilégio de poder ajudar a empresa
em que trabalho. Foi um imenso prazer poder levar ao gestor da empresa os resultados obtidos,
como por exemplo, a percepgéo dos clientes em relagdo a qualidade dos produtos, a variedade
oferecida, do atendimento da empresa, do plano de acdo, dentre outros pontos.

O trabalho foi bastante trabalhoso e extenso, exigiu muito raciocinio e tempo para ser
realizado e concluido, mas no final desse pode-se chegar a seguinte conclusdo: todo esforco
valeu a pena, pois 0 conhecimento e a experiéncia adquirida jamais sera esquecida. Muitas
dificuldades foram encontradas, porém com empenho, determinacdo e coragem puderam ser

superadas, fazendo parte dos frutos dessa grande vitoria.
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APENDICE A - QUESTIONARIO COM OS CLIENTES

A\
NUPFE

FACULDADE DE CIENCIAS ECONOMICAS, ADMINISTRATIVAS E CONTABEIS
CURSO DE ADMINISTRACAO

QUESTIONARIOS COM OS CLIENTES
Prezado cliente Possebon Indlstria e Comércio de Pedras e Metais Eireli, peco sua
atencdo para a elaboracao desta entrevista e a gentileza de responder com a maior sinceridade
e dentro da realidade vivida por vocé. Saiba que os dados coletados serdo utilizados para a
realizacdo do trabalho de conclusdo de curso e, portanto, nenhum dado pessoal seré divulgado.

Grata pela compreenséo.

1- O que vocé acha do atendimento oferecido pelos vendedores da Possebon Ind e Com de

Pedras e Metais Eireli?

2- O que vocé acha do atendimento do financeiro da Possebon Ind e Com de Pedras e Metais
Eireli?

3- O que voceé acha dos servicos de frete e rastreabilidade oferecidos pela Possebon Ind e

Com de Pedras e Metais Eireli?

4- Ao realizar a compra, 0 que vocé acha do prazo de entrega dos produtos? Ha pontualidade

nos prazos?
5- O que vocé acha da variedade de produtos que a mesma oferece?

6- O que vocé acha das variedades de cores das pedras oferecidos pela mesma?
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7- O que vocé acha da embalagem (cor/design) dos produtos da empresa?

8- O que vocé acha da qualidade dos produtos oferecidos pela Possebon Ind e Com de Pedras
e Metais Eireli?

9- O que vocé acha da politica de troca usada pela empresa?

10- O que vocé acha dos consertos que sdo enviados para a empresa no caso de algum
defeito?

11- No caso de algum erro em relacdo a documentacao ou pecas trocadas, como é oferecido o

suporte para resolucdo dos problemas?

12- O que vocé acha da politica de desconto usada pela empresa?

13- O que voceé acha dos precos oferecidos pela empresa?

14- O que vocé acha do prazo de pagamento que a Possebon Ind e Com de Pedra e Metais
Eireli oferece? A negociacéo é flexivel?

15- O que vocé acha das formas de pagamento que a mesma oferece?

16- A empresa oferece algum tipo de promoc¢do? Essas promogoes sao satisfatdrias?

17- O que vocé acha da publicidade e propaganda que a mesma oferece?

18- O que lhe faz comprar os produtos da Possebon Ind e Com de Pedras e Metais Eireli?

19- Quais s&o as sugestdes de melhoria para a empresa Possebon Ind e Com de Pedras e

Metais Eireli?
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APENDICE B - QUESTIONARIO COM OS FORNECEDORES

AN
NUPE

FACULDADE DE CIENCIAS ECONOMICAS, ADMINISTRATIVAS E CONTABEIS
CURSO DE ADMINISTRACAO

QUESTIONARIOS COM OS FORNECEDORES
Prezado fornecedor da Possebon Inddstria e Comércio de Pedras e Metais Eireli, peco
sua atencdo para a elaboracdo desta entrevista e a gentileza de responder com a maior
sinceridade e dentro da realidade vivida por vocé. Saiba que os dados coletados seréo utilizados
para a realizagdo do trabalho de conclusdo de curso e, portanto, nenhum dado pessoal sera

divulgado. Grata pela compreenséo.

1- A Possebon Ind e Com de Pedras e Metais Eireli é vista como uma parceira? Por quais
motivos?

2- Como acontece a negociacao dos prazos de entrega?

3- No caso de o fornecedor ndo conseguir atender ao prazo de entrega, como € o comportamento

da empresa?

4- Ter acesso ao estoque facilitaria?

5- Como é realizado o pagamento?

6- Como é realizado a negociacgao dos pre¢os?

7- O volume de compras é satisfatério? Poderia ser em lotes maiores ou menores?



95

8- Como é realizado a questdo dos fretes? E a rastreabilidade?

9- Como é feito o controle de qualidade dos produtos? E feito visita?

10- Em relacao ao profissionalismo e a ética praticados pela empresa como vocé se encontra?

11- Na sua opinido, € possivel desenvolver a embalagem em conjunto com a empresa?

12- Quando h& uma queda nas vendas da Possebon, como é o posicionamento da mesma frente

aos fornecedores?
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APENDICE C - QUESTIONARIO COM OS FUNCIONARIOS

Ah
UPE

FACULDADE DE CIENCIAS ECONOMICAS, ADMINISTRATIVAS E CONTABEIS
CURSO DE ADMINISTRACAO

QUESTIONARIOS COM FUNCIONARIOS
Prezado funcionario da Possebon Industria e Comércio de Pedras e Metais Eireli, peco
sua atencdo para a elaboracdo desta entrevista e a gentileza de responder com a maior
sinceridade e dentro da realidade vivida por vocé. Saiba que os dados coletados serdo utilizados
para a realizagdo do trabalho de conclusdo de curso e, portanto, nenhum dado pessoal sera

divulgado. Grata pela compreenséo.

1- Como vocé considera a empresa em relacdo as condicGes de trabalho, jornada de trabalho e

carga de trabalho?

2- Qual a relagdo entre os colegas de trabalho e a geréncia?

3- Como é a relacdo entre vocé e seu chefe de setor?

4- A empresa disponibiliza de treinamentos para vocé estar preparado para realizar as funcgoes
do dia a dia?

5- A empresa disp0e de palestras motivacionais? Vocé considera importante?

6- Em relacdo ao numero de funcionarios que a Possebon possui hoje, € suficiente para atender

a demanda?

7- A empesa dispde de um plano de carreira?
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8- Em relacdo a privacidade pessoal, liberdade de expressdo, tratamento igualitario, como

ocorre?

9- Na empresa, existe avaliacdo de desempenho, vocé acha necessario?

10- Quanto ao seu salario, voceé esta satisfeito?

11- O que vocé acha dos produtos oferecidos pela Possebon?

12- O que vocé acha do mercado que a empresa atua? Poderia ser ampliado?

13- Quanto ao desenvolvimento das tarefas que séo solicitadas, vocé consegue realizar no prazo

estipulado?

14- Quanto ao ambiente fisico da empresa (ambiente fisico, seguro e saudavel)?

15- Com relacdo a tecnologia aplicada na producdo de pedras pela empresa, qual é a sua

opiniao?

16- O estoque mantido na empresa, € suficiente para atender a demanda?

17- Quais as sugestdes para o crescimento da Possebon Ind e Com de Pedras e Metais Eireli?
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APENDICE D - QUESTIONARIO COM O GESTOR

A\
NUPFE

FACULDADE DE CIENCIAS ECONOMICAS, ADMINISTRATIVAS E CONTABEIS
CURSO DE ADMINISTRACAO

ENTREVISTA COM A GERENCIA

Prezado gestor da Possebon Inddstria e Comércio de Pedras e Metais Eireli, peco sua
atencdo para a elaboracao desta entrevista e a gentileza de responder com a maior sinceridade
e dentro da realidade vivida por vocé. Saiba que os dados coletados serdo utilizados para a
realizacdo do trabalho de conclusao de curso e, portanto, nenhum dado pessoal seré divulgado.

Grata pela compreensao.

1- Quais sdo as ameagas que podem levar a empresa a uma situacdo desfavoravel em seu
ambiente externo?

2- Quais sdo as oportunidades que a empresa pode aproveitar para obtencdo de melhores

resultados no seu ambiente externo?

3- Quais séo os pontos fortes da empresa em seu ambiente interno?

4- Quais séo os pontos fracos da empresa em seu ambiente interno?



