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RESUMO

PESINI, Aline. Planejamento Estratégico: Um estudo na Agroindustria de Erva Mate
Ouro Mate LTDA. Soledade, 2016. 89 f. Estagio Supervisionado (Curso de Administragéo),
UPF, 2016.

O presente trabalho consiste em elaborar um planejamento estratégico, para a empresa
Agroindustria de Erva Mate Ouro Mate LTDA., da cidade de ll6polis. Esta é uma empresa
familiar de pequeno porte, que atua no segmento de Erva Mate para infusdo, com foco
principal direcionado a fabricagdo de Erva Mate para chimarrdo. A referida empresa néo
possui um planejamento estratégico, e por isso constata algumas dificuldades em saber se seus
objetivos estdo sendo alcancados ou ndo. O objetivo dessa pesquisa consiste em identificar e
conhecer os pontos fortes e pontos fracos do ambiente interno, bem como as oportunidades e
ameacas do ambiente externo, apresentar a postura estratégica e um plano de acdo do negécio,
juntamente com os pontos fracos e, apresentar sugestdes para a empresa. Apresentar-se-a
também uma fundamentacdo teérica em torno do tema abordado. Para a coleta de informac6es
realizar-se-a entrevista com quatro (04) clientes, um (01) fornecedor, quatro (04) funcionarios
e com os trés (03) gestores, 0s quais sdo proprietarios da empresa. Tendo os dados coletados e
com a assisténcia da “Matriz SWOT”, conclui-se da necessidade de uma postura estratégica
de manutencdo. Diante do resultado da pesquisa percebe-se que a empresa possui inUmeros
pontos fortes, como o atendimento do vendedor, da logistica e do financeiro, os quais devem
ser mantidos e aprimorado, com treinamentos para melhorar ainda mais o atendimento. A
concorréncia é uma das ameacas que podera prejudicar a empresa e, para tanto, ressalta-se
quanto a importancia da organizacdo identifica-la e, apds uma andlise da mesma, criar
diferenciais e vantagens competitivas. As oportunidades presentes, tais como selos de
qualidade do produto, devem ser utilizadas de forma eficiente, visando o crescimento da
empresa. Encontram-se também alguns pontos fracos, dentre os quais destaca-se a fragilidade
de gestdo dos socios proprietarios, bem como a variedade de produtos. Para tanto apresentar-
se-a um plano de acdo que servira de ferramenta para sana-los e até mesmo elimina-los. Pode-
se afirmar que a empresa terd condicBes de iniciar um processo de planejamento completo e
eficaz, atingindo assim os objetivos esperados e prosseguir no mercada com sucesso

Palavras-chave: Planejamento Estratégico. Planejamento. Empresa. Agroindustria de Erva
Mate Ouro Mate.
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1 INTRODUCAO

Novas empresas surgem, outras por sua vez desaparecem, esse é o cotidiano do
mercado. A pequena empresa que consegue firmar-se no mercado apds o periodo de
mortalidade, depara-se, muitas vezes, com problemas devidos a falta de planejamento, tais
como os problemas organizacionais. O dirigente da pequena empresa acaba guiando-se mais
pela sua sensibilidade do que pela técnica administrativa (MIGLIOLI, 2006 apud ALVEZ et
al., 2013, p. 80-100).

Neste contexto, pode-se evidenciar que o planejamento estratégico € uma ferramenta
indispensavel para que seja possivel alcangar os objetivos, estratégias e formas de conseguir
manter-se no mercado com sucesso.

Este estudo busca analisar o ambiente interno e externo, através da identificacdo e
anélise dos pontos fortes e fracos da empresa, bem como das oportunidades e ameacas as
guais a mesma estd exposta. Apesar de parecer uma ferramenta simples, essa técnica é
bastante eficaz na identificacdo dos fatores que influenciam no funcionamento da empresa,
fornecendo informag@es Uteis no processo de planejamento estratégico.

Para que uma empresa possa tornar-se competitiva no mercado, ela deve aperfeigoar-
se continuamente, assim sendo, o planejamento estratégico é uma importante ferramenta que
auxilia a empresa na tomada de decisédo (COSTA et al., 2005 apud ALVEZ et al, 2013, p. 80-
100). Nesse sentido o planejamento estratégico tem como objetivo analisar 0 ambiente da
organizagdo, criando a consciéncia das suas oportunidades e ameagas, conhecendo seus
pontos fortes e fracos, estabelecendo o cumprimento da sua missao e propdésito de direcdo que
a organizacdo devera seguir para aproveitar as oportunidades e evitar 0S riscos
(FISCHMANN; ALMEIDA, 1991 apud ALVEZ et al., 2013, p. 80-100).

Oliveira (2007), diz que o planejamento estratégico esta relacionado as acbes que
serdo realizadas pelo gestor, na forma em que o passado foi diferente do que ocorrerd no
futuro; porém, a partir da implantacdo do mesmo, a empresa tera condigdes de agir perante as
variaveis que influenciam no sistema decisorio.

J& Tiffany e Peterson (1998, p.9-10) acreditam que o planejamento estratégico ndo
expde 0 que € certo ou errado em relacgdo ao futuro da organizacao, mas que € uma ferramenta
com a funcdo de auxiliar o processo de formacdo da visdo de futuro, assim sendo,
maximizando as chances que a empresa tem em saber aproveitar as oportunidades e suas

potencialidades.
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Entretanto, 0 sucesso dessa ferramenta no meio organizacional estd relacionado a
minimizacdo da incerteza do meio em que a empresa se encontra inserida. Assim sendo, a
empresa tem a chance de utilizar o planejamento estratégico a fim de alcancar a manutencéo e
a permanéncia no mercado (SCRAMIM; BATALHA, 1997 apud OLIVEIRA; FORTE, 2014,
p. 18 -37).

O presente estudo sera realizado na empresa Agroindustria de Erva Mate Ouro Mate
LTDA e procurara avaliar, estrategicamente, as oportunidades e ameacas com os pontos fortes

e fracos, e logo apds, apresentar-se-a um plano de acao para a empresa.

1.1 IDENTIFICACAO E JUSTIFICATIVA DO ASSUNTO

A Agroindustria de Erva Mate Ouro Mate LTDA esta localizada no municipio de
I16polis, estado do Rio Grande do Sul, com aproximadamente 4.200 habitantes. Esta inserida
no segmento de Erva Mate para infusdo, com foco principal direcionado a fabricagdo de Erva
Mate para chimarrdo, tendo na sua totalidade a producgéo de (quatro) 04 produtos distintos. A
referida empresa é gerida por trés socios proprietarios. Atualmente, por ser uma empresa
familiar, trabalham nela quatorze(14) colaboradores, sendo que nove destes sdo familiares.

A empresa esta inserida no mercado ha cinco anos. Por ser uma organizacao familiar,
ndo possui, até entdo, cargos especificos nos setores de gerenciamento. Quanto ao processo
decisorio é tomado pelos sdcios proprietarios da empresa e pela filha de um deles.

A empresa possui um software de gestdo de ultima geracdo, nele é possivel realizar
planilhas para um melhor entendimento da real situacdo da empresa e planilhas para tomada
de decisdes, mas esse software esta desatualizado, pois € abastecido apenas por uma
funcionaria, e esta ndo consegue realizar toda a demanda de servico. A grande parte dos
funcionarios ndo possuem Ensino Médio completo e trabalham em cargos operacionais da
empresa.

O fornecedor faz a entrega de matéria prima para industrializacdo e venda do produto.
A empresa por sua vez, ndo conhece qual o real interesse e nivel de satisfacdo dos clientes,
sobre seus produtos. Sua concorréncia tende a aumentar nos prOximos anos, e com isso sera
cada vez mais complexo identificar qual seu concorrente direto.

Um planejamento estratégico podera contribuir para uma anéalise dos pontos fortes e
fracos da organizacdo, além de identificar oportunidades e ameacas, proporcionando também,

a obtencéo dos resultados financeiros.
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De acordo com Oliveira (2007), o planejamento estratégico proporciona uma situacdo
viavel de avaliar as implicacGes futuras de decisbes presentes em funcdo dos objetivos
empresariais que facilitardo a tomada de decisdo no futuro, de modo mais rapido, coerente,
eficiente e eficaz. No mesmo raciocinio, com a implantacdo do planejamento estratégico
tende-se a reduzir a incerteza envolvida no processo decisorio e, consequentemente, gerando
um aumento na probabilidade de alcance de metas, desafios e objetivos impostos pela
organizacao.

Diante deste contexto tem-se a seguinte pergunta de pesquisa: Quais acdes podem ser
propostas para a empresa Agroindustria de erva-mate Ouro Mate LTDA, através do

planejamento estratégico?
1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo geral
Desenvolver um planejamento estratégico objetivando identificar os pontos fortes,
pontos fracos, as oportunidades e ameacas, juntamente com as estratégias potenciais a serem

utilizadas pela empresa Agroindustria de Erva Mate Ouro Mate LTDA.

1.2.2 Objetivos especificos

Identificar os pontos fortes e fracos (ambiente interno) e as ameacas e

oportunidades (ambiente externo);

Apresentar a postura estratégica do negécio;

Apresentar um plano de acdo para a empresa, junto aos pontos fracos identificados.

— Apresentar sugestdes para a empresa.
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2 FUNDAMENTAGCAO TEORICA

Esta etapa do trabalho visa amparar a pesquisa empirica, trazendo a opinido de
diversos autores que estdo ligados a area do planejamento estratégico, como um método de
diagndstico. A seguir serdo abordados 0s principais conceitos relacionados ao planejamento

estratégico.

2.1 ADMINISTRACAO ESTRATEGIA

Administracdo é antes de tudo alcancar resultados com os meios de que se dispéem,
transformar recursos e competéncias em resultados tangiveis e extraordinarios. A
Administracdo significa a inteligéncia organizacional, isto &, como a organizacao se articula,
planeja, organiza, lidera e controla suas operagdes para alcancar objetivos e conseguir
resultados espléndidos (CHIAVENATO, 2007, p. 3).

De acordo com Ansoff e Mcdonnell (1993, p. 42) ,a administracdo estratégica
comecou a ganhar mais atencdo na década de 1950. Percebeu-se que a problematica, sendo
ela o problema estratégico, era a heterogeneidade entre a oferta de produtos e a demanda do
mercado, tornou-se assim necessaria a elaboracdo de planos de acéo.

O conceito de administracdo estratégica tem evoluido e ira evoluir muito através do
tempo. A administracao estratégica é definida como um processo continuo e iterativo que visa
manter uma organizagdo como um conjunto adequadamente integrado ao seu ambiente. Em
relagdo a expressdo “iterativo”, pode-se dizer que a administracdo estratégica consiste em uma
série de etapas que sdo repetidas ciclicamente, isto €, comeca pela primeira etapa, vai até a
Gltima e, entdo, comega novamente com a primeira etapa (CERTO; PETER; FELICIANO,
1993, p.4-8).

A primeira etapa comeca com a analise do ambiente, que consiste em monitorar o
ambiente organizacional para identificar os riscos e as oportunidades presentes e futuras. A
segunda etapa é estabelecer diretriz organizacional, quer dizer, a missdo, razdo pelo qual a
empresa existe, ou determinar a meta da organizacdo, seus objetivos. A terceira etapa € a
formulacéo da estratégia, ou seja, projetar e selecionar estratégias que levem a realizacdo dos
objetivos organizacionais. A quarta etapa € a implementacéo da estratégia organizacional, que
consiste em colocar em acéo as estratégias desenvolvidas logicamente das etapas anteriores. A

quinta etapa € o controle estratégico, que se concentra na monitoragdo e avaliagdo do processo



15

de administrac@o estratégica para assim, melhorar e assegurar um funcionamento adequado
(CERTO; PETER; FELICIANO, 1993, p.13-20).

Além das cinco etapas do processo de administracdo estratégica, existem outras duas
questdes expressivamente importantes que recebem atencdo especial e os administradores
devem considera-las cuidadosamente para determinar como a administracdo estratégica deve
ser praticada dentro da organizacdo. Essas questbes sdo as operagdes internacionais e a
responsabilidade social. As operagfes internacionais propendem que cada vez mais as
organizacgOes terdo questdes internacionais a considerar no futuro como parte do seu processo
de administracdo estratégica, e a responsabilidade social é a obrigacdo de tomar atitudes que
protejam e promovam 0s interesses da organizagdo juntamente com o bem-estar da sociedade
como um todo (CERTO; POTER; FELICIANO 1993, p.20-21).

Mintzberg, Ahlstrand e Lampel (2010), descrevem dez escolas de pensamento sobre a
formulacdo da estratégia, onde cada escola visualiza a administragdo estratégia sob um ponto
de vista diferente. A seguir uma classificacdo das escolas sobre estratégia empresarial.

a) Escola de Design — Teve origem em meados da década de 60. Traz a formulagéo de

estratégia como um processo de concepcdo. Esta escola representa a visdao mais
influente do processo de formulagdo de estratégia, tendo como conceito-chave a
nocdo de SWOT, que busca avaliar as capacidades dos pontos fortes e os pontos
fracos da organizacdo e as oportunidades e das ameacas de seu ambiente
(MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL, 2010).

b) Escola de Planejamento — Teve seu cume na década de 70. Apresenta a formulacao
de estratégia como um processo formal. Esta escola elabora plano de acdo,
apresentando como modelo SWOT, onde o planejamento estratégico e estendido
em planos taticos e cada um destes € estendido em planos operacionais
(MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL, 2010).

c) Escola do Posicionamento — Teve origem no inicio da década de 80. Monstra a
formulacdo de estratégia como um processo analitico. Esta escola tem como
objetivo focalizar e analisar o ambiente externo, para assim tomar uma decisdo
estratégia correta sobre o produto e seu posicionamento (MINTZBERG,;
AHLSTRAND; LAMPEL, 2010).

d) Escola do Empreendedorismo — Exibe a formulacdo da estratégia como um
processo visionario. O lider principal define uma visdo de futuro que funciona
como inspiracdo de como o processo deve ser feito. A visao tende a ser uma espécie

de imagem, deixando assim, a estratégia empreendedora deliberada e emergente. A
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missdo e a visdo sdo dois conceitos-chaves desta escola (MINTZBERG,;
AHLSTRAND; LAMPEL, 2010).

Escola Cognitiva — Apresenta a formulacéo da estratégia como um processo mental.
Os estrategistas aperfeicoam seus processos de pensamento por meio de experiéncia
direta para adaptar modelos de decisdo. Esta escola de pensamento estratégico trata
0 processamento e estruturagdo do conhecimento como uma Visdo objetiva e
subjetiva. (MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL, 2010).

Escola do Aprendizado - Traz a formulacdo da estratégia como um processo
emergente. Nesta escola, a empresa aprende coletivamente com o passar do tempo
e, consequentemente, consegue assim, elaborar mudancas cada vez mais
competitivas com o0 aumento das capacidades essenciais (MINTZBERG,;
AHLSTRAND; LAMPEL, 2010).

g) Escola do Poder — Teve origem no inicio da década de 70. Apresenta a formulagdo

da estratégia como um processo de negociagdo e politica. Nesta escola, hd uma
distingéo entre dois poderes. O primeiro chamado de poder micro diz respeito com
0 que acontece dentro da organizacdo e o segundo chamado de poder macro onde
refere-se ao uso de poder pela organizacao, buscando assim, o equilibrio interno e
externo da empresa (MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL, 2010).

h) Escola de Cultura — Descoberta nos anos 80. Monstra a formulacdo da estratégia

)

como um processo coletivo e cooperativa. A cultura organizacional passou a ser as
tradicGes da empresa, 0s habitos sdo enraizados, onde as estratégias se baseiam na
cultura e nos valores internos da organizacdo (MINTZBERG; AHLSTRAND;
LAMPEL, 2010).

Escola do Ambiental — Apresenta a formulacdo da estratégia como processo
reativo. Esta escola auxilia a colocar em equilibrio a visdo global da formulacdo de
estratégia, onde o ambiente ,a lideranca e a organizacgdo se tornam as forcgas centrais
no processo, seu principal foco é o ambiente externo (MINTZBERG,;
AHLSTRAND; LAMPEL, 2010).

Escola da Configuragdo — Expde a formulagdo da estratégia como um processo de
transformacédo, acompanhada de um periodo de configuracdo até que uma nova
transformacéo seja implementada. Estabilidade e crise, revolucéo, reformulagéo e
revitalizacdo formam o ciclo de vida desta organizacdo (MINTZBERG,;
AHLSTRAND; LAMPEL, 2010).
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Como podemos observar, cada escola trata a estratégia de uma forma diferente, mas
todas elas abordam a mesma visao futurista que ajude a promover o alcance dos objetivos.
Para tanto, estratégia é definida como um caminho, ou maneira, ou acdo estabelecida ou

adequada para alcancar os desafios e objetivos da empresa. (OLIVEIRA, 1992, p.167).

2.2 PLANEJAMENTO

O processo de planejamento envolve reconhecer as necessidades de agéo, investigar e
analisar as necessidades, desenvolver uma proposta de acdo com base na investigacdo e na
andlise, para assim, tomar uma decisdo e controlar as operagdes da organizacdo
(MEGGINSON, 1986, p.104-105).

O planejamento é conceituado como um processo desenvolvido para alcancar uma
posicdo desejada de modo mais eficiente e efetivo, tendo condi¢des e meios de agir sobre as
variaveis e fatores sendo influente, envolvendo ainda, um modo de pensar, isto €,
questionando sobre o que sera feito, como, quando, quanto, para quem, por que, por quem e
onde ser feito (OLIVEIRA, 2010, p.33).

Steiner (1969, p. 12 apud OLIVEIRA, 2010, p.32), institui as cinco dimensdes de
planejamento, mas salienta que estes aspectos das dimensGes ndo Sdo reciprocamente
exclusivos e nem apresentam linhas demarcatdrias muito claras. Seus aspectos basicos séo
apresentados a seguir.

A primeira dimens&o do planejamento diz respeito ao assunto abordado, que pode ser
producdo, pesquisa, novos produtos, financas, marketing, instalagdes, recursos humanos, etc.
A segunda dimensdo tem relagdo aos elementos do planejamento, entre eles, objetivos,
estratégias, politicas, programas, or¢camentos, normas e procedimentos, entre outros. A
terceira dimensdo refere-se ao tempo do planejamento, que pode ser, de longo, médio ou curto
prazo. A quarta dimensdo remete-se as unidades organizacionais onde o julgamento é
elaborado, nesse caso pode-se ter planejamento corporativo, de subsidiarias, de grupos
funcionais, de departamento, de produtos, etc. E a quinta dimenséo, e ndo menos importante,
refere-se as caracteristicas do planejamento que podem ser representadas por complexidade
ou simplicidade, qualidade ou quantidade, estratégico ou tatico, confidencial ou publico,
formal ou informal, econdmico ou caro (OLIVEIRA 1998, p.32).

Por fim, para Nakagawa (1993, p. 48), o planejamento € a pratica de tomar decisdes
por antecipacdo, isto é, a escolha certa entre vérias alternativas de a¢des possiveis, onde é

possivel formular diversos cenarios provaveis do futuro.
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2.2.1 Tipos de planejamento

Na administracdo estratégica existem varios tipos de planejamento. Para Oliveira
(1998, p. 43) considerando os grandes niveis hierarquicos, pode-se distinguir trés tipos de
planejamento: planejamento estratégico, planejamento tatico e planejamento operacional.
Pode-se relacionar os tipos de planejamento aos niveis de decisdo numa “piramide

organizacional”, conforme monstra a figura:

Figura 1 — Niveis de decisdo e tipos de planejamento.

NiV EL Decisoes Planejaimento
ESTRATEGICO Estratégicas Estratégico
N IVEL Decisoes Planejamento
TATICO Taticas Tatico
NIVEL Decisoes Planejamento
OPERACIONAL Operacionais Operacional

Fonte: Oliveira (1998).

2.2.1.1 Planejamento estratégico

O planejamento estratégico € um conjunto de tomada deliberada e sistematica de
decisdes acerca de empreendimentos que afetam a empresa por um longo periodo de tempo. E
um planejamento mais abrangente onde é discutido e formulado pelos niveis hierarquicos
mais elevados da empresa, isto &, no nivel institucional. E um processo continuo de tomada de
decisdo estratégica e ndo apenas um plano feito e refeito a cada ano que passa. Entretanto, se
preocupa em considerar as implicacdes futuras das decisdes que devem ser tomadas no
presente (CHIAVENATO, 2007, p. 142-143).

O planejamento estratégico é avaliado como um processo gerencial que possibilita o
executivo estabelecer um rumo a ser seguido pela empresa, visando sempre obter um nivel de
otimizacdo na relagdo de empresa com o seu ambiente (OLIVEIRA, 1998, p. 46).

Para Chiavenato (2007, p. 142), o planejamento estratégico possui caracteristicas

fundamentais como:;
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a) E projetado no longo prazo: em termos de efeito e consequéncias. Geralmente é
projetado para 2 a 5 anos. Em alguns casos, chega a projetar para 10, 15 a 20 anos,
dependendo do investimento de longissimo prazo de empresas de capital intensivo.

b) Esta voltado para as relagcdes entre a empresa e seu ambiente de tarefa: portanto,
estd sujeito a incertezas e imprevisibilidade dos acontecimentos ambientas. O
planejamento estratégico baseia suas decisdes em julgamentos e discernimento, isso
quer dizer que existe um alto grau de subjetividade em suas decisdes.

c) Envolve a empresa como um todo: envolve todos 0s seus recursos no sentido de
obter sinergia de todas as capacidades, competéncias e potencialidades da empresa.

Na visdo de Chiavenato (2007, p.143) o planejamento estratégico possui sete etapas. A
primeira etapa diz respeito a determinacdo dos objetivos, determinando onde a empresa quer
chegar, a segunda etapa refere-se a analise ambiental externa, na qual analisa as oportunidades
e ameagas, a terceira etapa remete-se a andlise organizacional interna, no qual avalia o0s
pontos fortes e fracos, a quarta etapa corresponde a formulagéo de alternativas, determinando
0 que a empresa deve fazer, a quinta etapa refere-se a elaboracdo do planejamento, na qual a
empresa determina como fazer seu planejamento estratégico, a sexta etapa refere-se a
implementacdo e execucdo, onde a empresa tornar realidade seu planejamento estratégico e a
sétima etapa é avaliacdo dos resultados.

Um bom planejamento estratégico traz, sem dlvida, vantagem competitiva para a
organizacdo como: a melhor adaptacdo da administracdo as mudancas; auxilia os gestores a
ter uma visdo mais ampla do nivel operacional; ajuda a esclarecer as responsabilidades; tende
a disseminar o objetivo; poupa tempo, esforcos e recursos financeiros. Em contrapartida pode
ser demorado em relacdo as acdes, reduzir a inovacao da administracdo, possibilitando ainda

que poucos planos sejam seguidos (MEGGINSON et al., 1986).

2.2.1.2 Planejamento Tatico

O planejamento tatico tem como objetivo aprimorar determinada &rea de resultado,
dessa forma, trabalha com a decomposi¢do dos objetivos, estratégias e politicas estabelecidas
do planejamento estratégico (OLIVEIRA, 1998, p. 46).

Oliveira (1998, p.46) menciona ainda que “o planejamento tatico ¢ desenvolvido a
niveis organizacionais inferiores, tendo como finalidade a utilizacdo eficiente dos recursos

disponiveis para a consecu¢ao de objetivos previamente fixados. ”
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O planejamento tatico compete ao nivel intermediario da organizacao, ou melhor, ao
nivel dos departamentos de negdcios da empresa (marketing, financas, producao/operacao,
recursos humanos), é implementado pelos gerentes de cada departamento e tem por base o
planejamento estratégico da empresa (CHIAVENATO, 2007, p.166).

Além disso, Chiavenato (2007, p. 167-168) apresenta as seguintes caracteristicas do

planejamento tatico:

O planejamento € um processo permanente e continuo, é sempre voltado para o
futuro, preocupa-se com a racionalidade de tomada de decisdo, seleciona entre varias
alternativas disponiveis um determinado curso de acéo, é sistematico, € iterativo, €
uma técnica de alocacdo de recursos, € uma funcdo administrativa que interage
dinamicamente com as demais, é uma técnica ciclica, &€ uma técnica de coordenacéo,
mudanca e inovagao.

Por fim, Montana e Charnov (2003, p. 120), salientam que “o planejamento tatico tem
um tempo de duragdo mais curto que o planejamento estratégico”, na qual o planejamento
tatico esta voltado as varidveis como condi¢Ges de mercado, metas financeiras e recursos

necessarios para a executar a missao.

2.2.1.3 Planejamento Operacional

O planejamento operacional preocupa-se “basicamente com o que fazer € com o como
fazer no nivel em que as tarefas sdo executadas”, focalizando a otimiza¢do e a maximizagao
de resultados, caracterizando-se pelo detalhamento no qual estabelece as tarefas e operacdes,
focado apenas no curto prazo com sua abrangéncia em apenas uma tarefa ou operacao
(CHIAVENATO, 2007, p. 177).

Oliveira (1998, p.46), salienta que o planejamento operacional é analisado como a
formalizacdo das metodologias de desenvolvimento e implantacOes estabelecidas, ou seja, séo
essencialmente, os planos de a¢do ou planos operacionais.

Além disso, Chiavenato (2007, p. 178), destaca que além de ser heterogéneo e
diversificado, o planejamento operacional pode ser classificado como planos de
procedimentos, orgamentais, de programacdes e planos relacionados a regulamentos, onde
cada um destes planos pode conter diversos sub planos com diferentes graus de definicGes.

Para Montana e Charnov (2003, p. 122), o “planejamento operacional ¢ ainda mais
curto que o planejamento tatico, € o planejamento diario, onde envolve gerentes de cada

unidade que serdo responsaveis pela realizagao do plano”.
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2.3 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

O Diagnostico empresarial, em estratégia, ¢ “um processo formal e estruturado que
procura avaliar a existéncia e a adequacdo das estratégias vigentes na organizacdo
relativamente ao andamento de transformagdes para a constru¢cdo do futuro”. Também se
avaliam se as estratégias estdo alcancando o efeito que se esperava ao emprega-las (COSTA,
2007, p. 53).

Segundo Costa (2007, p. 53), um bom diagnostico estratégico verifica elementos
empresarias como a competitividade empresarial, seu portfolio, sua flexibilidade em relacdo
as mudancas, seu grau de vulnerabilidade com relacdo as ameacas, sua capacidade de
implementacdo, sua disponibilidade de recursos estratégicos, seus processos de
desenvolvimento e inovacdo, sua estrutura de lideranca, seu tratamento dado aos temas
societarios, 0 acompanhamento e tratamento de problemas estratégicos da empresa, seus
processos de projetar e construir um futuro para a empresa. Se, houver uma resposta
satisfatoria a todos estes elementos, indica que a empresa possui um direcionamento
estratégico sadio.

O diagnostico estratégico procura responder uma pergunta basica : “Qual a real
situacdo da empresa quanto aos seus aspectos internos e externos? ”, verificando-se no seu
processo administrativo, o que a empresa tem de bom, regular ou de ruim. Este diagndstico
deve ser realizado de forma mais real possivel, pois uma decisdo tomada de forma errada
prejudicard todo o processo de desenvolvimento e implementacdo do planejamento
estratégico na empresa (OLIVEIRA, 1998, p. 80).

Para Oliveira (1998, p. 65- 69-70) o diagnostico estratégico € dividido em quatro
etapas:

1) Identificacdo da visdo: esta etapa identifica quais séo as expectativas e desejos da

alta administracdo da empresa.

2) Andlise externa: esta etapa identifica as oportunidades e ameacas que estdo no

ambiente da empresa.

3) Analise interna: Esta etapa verifica os pontos fracos, fortes e a melhor maneira de

aproveitar estes fatores.

4) Analise dos concorrentes: esta etapa deve ser detalhada ,pois o seu resultado

proporcionard a identificacdo de vantagens competitivas da empresa e dos

concorrentes.
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2.3.1 Analise de Swot

Na década de 70 surgiu a escola do planejamento estratégico, onde:

A estratégia passou a ser desenvolvida por um processo deliberado do pensamento
estratégico, no qual a técnica mais classica era a analise SWOT. Desenvolvida em
Harvard, essa técnica esta relacionada & avaliacdo do ambiente interno da empresa,
mediante a andlise de suas forcas e fraquezas, e do ambiente externo, e suas
oportunidades e ameagas (LOBATO et al, 2005, p. 20).

Para Wright, Kroll e Parnell (2000, p. 85):

[...] o propdsito de uma empresa pode ser conceitualizado no contexto da andlise de
SWOT, os pontos fracos (Strenghts) e fortes (Weakenesses) da empresa em relacéo
a seus concorrentes, bem como as oportunidades (Opportunities) e ameacas
(Threats) do ambiente externo.

O principal objetivo da analise de SWOT é proporcionar que a empresa se posicione
para tirar vantagem das oportunidades e minimizar as ameacas ambientais. Onde ainda tem
por objetivo, revelar os pontos fortes que ainda ndo foram plenamente utilizados e identificar
e corrigir os pontos fracos (WRIGHT; KROLL; PARNELL, 2000, p. 86);

Por fim, Lobato et al (2007, p.67) afirma que “a avaliac¢do estratégica realizada a partir
da matriz de Swot ¢ uma das ferramentas mais utilizadas na gestdo estratégica competitiva”.
O autor afirma ainda que oportunidades e ameagcas ,provenientes do ambiente externo ,podem

estar relacionadas ao ambiente interno da organizagéo.
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Figura 2 — Diagrama de SWOT

ANALISE SWOT

Na conguista do objectivo

Ajuda Atrapalha

Forcas Fraguezas

Interna
{organizacao)

Origam do factor

Oportunidades Ameacas

Externa
{ambiente)

Fonte: PEE USMT (Universidade Federal de Mato Grosso). 2013.

2.3.1.1 Anélise Externa

A analise externa tem por objetivo estudar a relacdo existente entre a empresa e seu
ambiente, em termos de oportunidades e ameacas, assim como a posicdo atual no mercado e
sua posicdo almejada no futuro (OLIVEIRA, 1998, p. 84).

Wright, Kroll e Parnell (2000, p. 48) destacam que :“toda empresa existe dentro de
uma complexa rede de forcas ambientais, onde sdo afetadas por quatro forcas
macroambientais: as politico-legais, as econdmicas, as tecnologicas e as sociais”. Os autores
destacam ainda que as constantes mudangas destas forcas, criam novas oportunidades e
ameagcas ou restrigdes para a estratégia.

Para Aaker (2007, p. 51) “uma analise externa bem-sucedida precisa ser dirigida e
objetiva”. Aaker ressalta ainda, que o processo da analise externa deve ser motivado por um
desejo de afetar a estrateégia, de avaliar ou gerar opgOes estratégicas, destacando ainda que a
analise do ambiente externo permite a uma organizacao identificar oportunidades e ameacas

que podem afetar o sucesso da empresa.
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Cobra (1991, p. 71) relata que ,“uma vez identificadas as forgas ambientais que
afetardo o desempenho de uma organizacdo como um todo, ficara mais facil a tarefa de
minimizar o impacto e direcionar esfor¢os para os resultados”.

Por fim, Oliveira (1998, p. 84),ressalta que “as empresas devem aproveitar as
oportunidades do ambiente, bem como procurar amortecer ou absorver as ameagas ou

simplesmente adaptar-se a elas”.

Figura 3 — A organizacdo, os niveis de seu ambiente e os componentes desses niveis

- AMBIENTE GEgy,

= gl

Fonte: Certo; Peter, 2005 p. 26

2.3.1.2 Andlise Interna

De acordo com Certo, Peter e Feliciano (1993, p.47), “o ambiente interno € o nivel de
ambiente da organizacdo que esta dentro da organizagdo e normalmente tem implicacéo
imediata e especifica na administracdo da organizag¢ao”.

Para Cobra (1991, p. 81) ,“ a analise do ambiente interno visa identificar o

desempenho passado de uma organizacdo e fazer projecGes acerca do desempenho futuro,
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analisando as forgas, as fraquezas e as restrigdes operacionais”. Ressaltando ainda que a
analise interna baseia-se em informacdes passadas, onde pode-se reorientar 0 rumo para as
estratégias atuais, para cada unidade estratégica de negocios.

A analise interna tem por objetivo analisar os pontos fortes e pontos fracos, isto €,
evidenciar as qualidade e deficiéncias da empresa. Esta analise tem como perspectiva a
comparacdo de outras empresas do mesmo setor de atuacéo, seja com concorrentes diretos ou
concorrentes potencias (OLIVEIRA, 1998, p. 93).

Oliveira (1992, p. 85) ,destaca que além dos pontos fracos e fortes da empresa, 0s
pontos neutros também devem ser considerados onde, em determinado momento ou situagao,
néo estdo sendo consideradas nem como qualidade nem como deficiéncia da empresa, onde
ao longo do tempo, vao enquadrando-se como ponto forte ou ponto fraco, pois o planejamento
€ um processo dinamico.

Por fim, Cobra (1991, p. 86) ,diz que “os pontos fortes ¢ os fracos de uma empresa,
sdo decorrentes do talento de pessoas chaves da organizacdo e dos recursos disponiveis, ou
seja, da chamada competéncia organizacional”. O autor destaca ainda que ¢ dificil uma
empresa ser competente, por igual, em todas as areas. Ela pode ser forte em uma area e, em

outra, fraca.

2.4 ESTRATEGIAS EMPRESARIAIS

As estratégias sdo extremamente importantes para a empresa, devendo ser uma opgao
inteligente, viavel e economica. “Numa empresa a estratégia esta relacionada a arte de
utilizar, adequadamente, os recursos fisicos, tecnolégicos, financeiros e humanos, tendo em
vista a minimiza¢cdo dos problemas internos e a maximiza¢do das oportunidades”
(OLIVEIRA, 2015, p. 190).

Para Oliveira (2015, p. 193), a estratégica ¢ definida como:

[...] um caminho, ou maneira, ou agdo formulada e adequada para alcangar,
preferencialmente de maneira diferenciada e inovadora, as metas, os desafios e 0s
objetivos estabelecidos, no melhor posicionamento da empresa perante seu
ambiente, onde estdo os fatores ndo controlaveis.

Oliveira (2015, p. 195) ressalta ainda que, “além das estratégias serem um facilitador e
otimizador das interacdes da empresa com os fatos externos, as estratégias também tém forte

influéncia sobre os fatores internos da empresa”.
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Existem quatro tipos de estratégias que podem ser estabelecidas de acordo com a
situacdo da empresa: a de sobrevivéncia, de manutencdo, de crescimento e a de

desenvolvimento, como demonstra a figura a seguir:

Quadro 1: Posturas estratégicas das empresas.

Anadlise Interna
Predominancia de:
Pontos Fracos Pontos Fortes

© | S o )
g ® Ameacas Sobrevivéncia Manutencao
¥ e

«S
v | £
A IS
@ | 8 | Oportunidades Crescimento Desenvolvimento
| ¢

a

Fonte: Oliveira (2015, p. 128)

Oliveira (2015, p. 197) destaca que as estratégias devem ser feitas de forma que, todas
as oportunidades possiveis sejam aproveitadas, utilizando a estratégia certa no momento certo

e desenvolvida pelo coordenador certo.

2.4.1 Estratégia de Sobrevivéncia

Para Oliveira (2015, p. 197) tal estratégia s6 devera “ser adotada pela empresa quando
ndo existir outra alternativa, ou seja, apenas quando o ambiente e a empresa estao em situacao
inadequada ou apresentam perspectiva caotica”, isto ¢, quando houver alto indice de pontos
fracos internos e ameacas externas. O autor ainda relata que quando a empresa adota essa
estratégia por medo, os resultados podem ser desastrosos.

A primeira postura estratégica de sobrevivéncia a ser tomada pelo executivo € parar 0s
investimentos e reduzir, ao maximo, as despesas. Nenhuma empresa consegue utilizar essa
estratégia por muito tempo, pois a empresa podera ser engolida peles concorrentes e
desaparecer do mercado (OLIVEIRA, 2015 p. 197).
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Segundo Oliveira (2015, p. 197-198) as estratégias que encontram-se na postura
estratégica de sobrevivéncia da empresa sao as seguintes:
1) Reducéo de custos: representa a reducdo de todos 0s custos possiveis da empresa
como: a reducdo de pessoal, estoques, compras, promocdes, melhorar a
produtividade e outros.
2) Desinvestimento: é quando a empresa encontra-se em conflito de linha de produtos
ou servigos ,que deixam de ser interessantes para 0 consumidor. Nesse momento a
melhor saida € desinvestir no produto que ndo gera lucro para a empresa, para
assim, ndo sacrificar todo o negdcio da mesma.
3) Liquidacdo do negdcio: esta estratégia é apenas utilizada em ultimo caso, quando a

empresa ndo tem outra saida, a ndo ser fechar o negocio.

2.4.2 Estratégia de Manutenc¢édo

Para Oliveira (2015, p. 198), a estratégia de manutencdo deve ser adquirida quando a
empresa identifica um ambiente com predominéncia de ameacas, mas possui uma série de
pontos fortes acumulados ao longo do tempo, possibilitando assim, que a empresa continue
sobrevivendo e mantando sua posi¢cdo conquistada. Para isso a empresa devera usufruir, ao
méaximo, os pontos fortes e minimizar os pontos fracos. Diante disso, a empresa continuara
investindo, mas moderadamente.

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

1) Estratégia de estabilidade: essa estratégia tem como objetivo a manutencdo de

equilibrio entre os setores da empresa.

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

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

lideranca no mercado.

2.4.3 Estratégia de Crescimento

Para Oliveira (2015, p.199-200), na estratégia de crescimento a empresa tem

predominancia de pontos fortes, onde o ambiente esta proporcionando situacfes favoraveis
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que podem, assim, transformarem-se em oportunidades. Nesta estratégia, geralmente,
procura-se langar novos produtos ou servigos e aumentar o volume de vendas, entre outros.
Oliveira (2015, p. 200) destaca ainda algumas estratégias referentes a postura de
crescimento, sendo elas:
1) Estratégia de inovacdo: nesta a empresa sempre esta procurando antecipar-se de
seus concorrentes, através de desenvolvimentos e lancamentos de novos produtos
OU Servicos.
2) Estratégia de internacionalizacdo: neste caso a empresa estende suas atividades para
fora do pais de origem.
3) Estratégia de joint venture: essa estratégia é utilizada para entrar em um novo
mercado, no qual duas empresas se unem para produzir um novo produto.
4) Estratégia de expansdo: compreende em uma estratégia que deve ser bem planejada

pela empresa, por tratar-se de um processo de expanséo.

2.4.4 Estratégia de Desenvolvimento

A estratégia de desenvolvimento tem predominancia de pontos fortes e oportunidades
da empresa. O desenvolvimento da empresa faz-se em duas dire¢des principais o0
mercadologico e tecnoldgico, que permitem ao executivo construir novos negocios no
mercado (OLIVEIRA, 2015, p. 201).

Oliveira (2015, p. 201-202), menciona ainda que a estratégia de desenvolvimento pode

assumir as seguintes conotacdes:

1) Desenvolvimento de mercado: ocorre quando a empresa procura expandir suas
vendas, levando seus produtos e servigcos a novos mercados.

2) Desenvolvimento de produtos ou servigos: ocorre quando a empresa procura
maiores vendas através do desenvolvimento de melhores produtos ou servicos, para
0s mercados que ja sdo atendidos, podendo ocorrer através de novas caracteristicas
dos produtos, qualidade ou diferentes modelos e tamanhos.

3) Desenvolvimento financeiro: ocorre quando duas empresas, de um mesmo grupo
empresarial, mesmo sendo concorrentes, juntam-se para formarem uma empresa,
com ponto forte em recursos financeiros e oportunidades de mercado. Antes de
juntarem-se uma apresentava poucos recursos financeiros e grandes oportunidades
de mercado e, a outra, apresentava forte recursos financeiros e poucas

oportunidades de mercado.
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4) Desenvolvimento de capacidade: ocorre quando duas empresas unem-se, sendo
uma empresa com ponto fraco em tecnologia e altas oportunidades, e a outra
empresa com ponto forte em tecnologia e baixo nivel de oportunidade no mercado.

5) Desenvolvimento de estabilidade: ocorre quando ha uma associacdo ou fusdo de
empresas que procuram tornar as evolucbes uniformes, principalmente, ao que

refere-se ao aspecto mercadoldgico.

2.5 PLANO DE ACAO

Lobato e al (2005, p.129) destaca que:

A elaboracdo do plano de acdo envolve aspectos técnicos administrativos e
pedagdgicos, visando um equilibrio entre a responsabilidade individual e o
compromisso coletivo. Tal plano consiste num conjunto de objetivos gerais,
estabelecidos em fungdo de missdo, que por sua vez desdobram-se em estratégias
especificas. Na sua elaboracdo utilizam-se formularios nos quais definem-se os
prazos e recursos para essas estratégias, bem como as responsaveis por sua
implementacéo.

Lobato et al (2005, p. 130) , argumenta ainda que o plano de acdo tem como objetivo
treinar a pessoa encarregada para cada tarefa, estabelecer padrBes confiaveis através de
documentos para avaliagdes, definir o que cada pessoa vai realizar no processo, adequar 0s
equipamentos e matérias para esta acdo e, por fim, monitorar os resultados.

Ainda segundo Lobato (2005, p. 130), o plano de acéo pode ser estruturado atraves da
ferramenta 5W2H, com as seguintes questoes:

a) WHAT: O que? / Que? / Qual?

b) WHO: Quem?

¢) WHEN: Quando?

d) WHERE: Onde?

e) WHY: Por que?

f) HOW: Como?

g) HOU MUCH: Quanto custa?

Costa (2007, p. 217), afirma que “um bom planejamento estratégico ndo estara
completo se ndo estiverem prontos os planos de acdo”. O autor relembra ainda que para cada
objetivo e para cada meta , deve haver um plano de acdo especifico, para que a
implementacdo das estratégias combinadas seja executada e acompanhada por pessoas

previamente alocadas.
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O quadro a seguir retrata a estrutura do plano de acéo.

Quadro 2 — Questdes a Responder para a elaboragdo de um plano de agéo.

Perguntas Comentarios
0 qué O que deve ser fe_ito, quai_s 0S Passos ou etapas nec_essérios, quais
dependem de quais, e quais podem ser realizados simultaneamente?
Depende de qué? Essa atividade depende de quql? Qual ou quais etapas devem estar
completas para que esta possa iniciar-se?
Quem deve executar cada atividade e quem deve supervisionar sua
Quem? execucéo e responder por prazos, qualidade e orgamento de cada
etapa?
Por qué? Justifigativa: Por que a etapa espec_ifica é consid_erada necessé.ria?
Uma simples justificativa ajuda muito no entendimento do projeto?
Como? Como a etapa deveré ser executada? (é a maneira como sera feita
cada etapa).
Até quando? Até quando aquela atividade deve estar completa?
Quanto custa? Quanto vai custar a etapa, quanto sera gasto para realiza-1a?
RECUISOS Que recursos sdo n~ecessérigs: em _cada etapa, COMO recursos
NeCEsSArins? humanog, _|nformagqes, relatorios, I_|cen<;as, patentes, equipamentos,
espaco fisico, maquinas e tecnologias?

Fonte: Costa, 2007 p. 218 — 219.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Neste capitulo, sera apresentada a metodologia do estudo, que pode ser definida como
0 estudo e a avaliacdo dos diversos métodos, com o objetivo de identificar possibilidades e
limitacbes, no ambito de sua aplicacdo no processo de pesquisa cientifica, permitindo a
escolha da melhor maneira de abordar determinado problema, integrando conhecimento e
técnica , para oferecer solugdes (DIEHL; TATIM, 2004, p 47 — 48).

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

A presente pesquisa, no que refere-se a abordagem, classifica-se como qualitativa,
levando em consideracdo informacgdes dos clientes e fornecedor da empresa, opinides e
comentarios dos funcionérios e dos gestores.

Diehl e Tatim (2004, p. 52), relatam que “os estudos qualitativos podem descrever a
complexidade de determinado problema e a interacdo de certas varidveis, compreender e
classificar os processos dinamicos vividos por grupos sociais, contribuir no processo de
mudanga de dado grupo”. Roesch (2013, p.154), argumenta que os estudos qualitativos e seus
métodos de coleta e analise de dados sdo apropriados para uma fase exploratdria da pesquisa,
sendo esta pesquisa apropriada para a avaliacdo formativa.

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

[...] a facilidade de poder descrever a complexidade de uma determinada hipétese ou
problema, analisar a interacdo de certas varidveis, compreender e classificar
processos dinamicos experimentados por grupos sociais, apresentar contribuicées no
processo de mudancga, criagdo ou formulacdo de opinifes de determinado grupo e
permitir, em maior grau de profundidade, a interpretagdo das particularidades dos
comportamentos ou atitudes dos individuos.

Quanto aos procedimentos técnicos, segundo Diehl e Tatim (2004, p. 61) esta pesquisa

caracteriza-se como um estudo de caso, pois:

“Pode ser definido como um conjunto de dados que descrevem uma fase ou a
totalidade do processo social de uma entidade, em duas diversas relacfes internas e
em suas fixacdes culturais, quer essa unidade seja uma pessoa, uma familia, um
profissional, uma institui¢do social, uma comunidade ou nagdo”.

Os autores, ainda destacam, que o estudo de caso apresenta varias vantagens, sendo o

seu delineamento o mais adequado.
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Quanto aos objetivos, a pesquisa classifica-se como exploratoria. Tal classificacdo é
muito Gtil para estabelecer um marco tedrico, ou seja, para possibilitar uma aproximacéo
conceitual.

Gil (2010, p. 27), relata que a pesquisa exploratoria tem como objetivo “proporcionar
maior familiaridade com o problema, com vistas a torna-lo mais explicito ou a construir
hipoteses”. O autor descreve ainda que, seu planejamento tende a ser flexivel, pois considera

0s mais variados aspectos relativos ao fato ou fenémeno que sera estudado.

3.2 VARIAVEIS DE ESTUDO

As variaveis decorrem da hipotese e sdo utilizadas para mostrar as alteracdes, como
valores, aspectos quantidades, propriedades, qualidades, forma, caracteristica, tracos, peso,
permitindo que estas sejam submetidas a testes (OLIVEIRA, 2002).

As variaveis que serdo analisadas neste estudo sdo pontos fortes, pontos fracos,
oportunidades, ameacas, matriz SWOT, postura estratégica e o plano de acao.

a) Pontos fortes: “F a diferenciagdo conseguida pela empresa que lhe proporciona uma

vantagem operacional no ambiente empresarial (OLIVEIRA, 1998, p. 60)

b) Ponto fraco: “E uma situagdo inadequada da empresa que lhe proporciona uma
desvantagem operacional no ambiente empresarial (OLIVEIRA, 1998, p. 60).

c) Oportunidades: “Sdo fatores externos previsiveis para o futuro que, se ocorrerem,
afetardo positivamente as atividades empresarias (COSTA, 2006, p. 86).

d) Ameacgas: © Sdo fatores externos previsiveis para o futuro que, se ocorrerem,
afetardo negativamente as atividades da empresa (COSTA, 2006, p. 86).

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

f) Postura Estratégica: “Esta relacionada a arte de utilizar, adequadamente, 0s recursos
fisicos, financeiros e humanos, tendo em vista a minimizacdo dos problemas e a
maximizag¢do das oportunidades”. (OLIVEIRA, 2007, p.178)

g) Plano de Acdo: “Descreve como pOr em pratica o planejamento estratégico. Prop0e
mudangas na geréncia ou na propria organizacdo, bem como novos desafios e
procedimentos”. (LOBATO et al, 2005, p.130-132)

Para Koche (2007, p. 112), as variaveis “sdo aqueles aspectos, propriedades,

caracteristicas individuais ou fatores, mensuraveis através dos diferentes valores que
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assumem, discerniveis em um objeto de estudo, para testar a relacdo enunciada em uma

proposi¢ao”.

3.3 POPULACAO E AMOSTRA

A unidade de anélise ¢ um estudo de caso na empresa Agroindustria de Erva Mate
Ouro Mate LTDA., localizada no municipio de ll6polis, Estado do Rio Grande do Sul. A
mesma possui trés(03) socios proprietarios e quatorze(14) colaboradores na empresa sendo
que nove(9) destes sdo familiares. As entrevistas serdo realizadas com os trés(3) socios
proprietarios e com quatro(4) funcionarios da empresa.

O estudo sera intencional, ndo probabilistico, assim todos os clientes tém a mesma
chance de serem entrevistados. A pesquisa, por sua vez, sera realizada através de entrevistas
com os gerentes de compras de supermercados. Para uma melhor anlise serdo entrevistados
quatro(4) clientes, os quais representam mais de 80% das vendas da empresa. Um fornecedor
foi escolhido para responder a entrevista, e este além de atender a maior parte das Ervateiras
da regido e regides vizinhas, é um fornecedor com amplo conhecimento do setor.

De acordo com Marconi e Lakatos (2008, p. 225) populagdo, “¢ o conjunto de seres
animados ou inanimados que apresentam pelo menos uma caracteristica em comum”.
Marconi e Lakatos (2008, p. 225), relatam ainda que amostra “¢ uma por¢do ou parcela,
convenientemente selecionada do universo”. Dependendo do tamanho da populagdo e de
outros fatores, como tempo disponivel do entrevistador e a capacidade de processamento de
dados, faz-se necessario extrair uma parcela da populacéo para pesquisar. Para Diehl e Tatim
(2004, p. 64), amostra “¢ um conjunto de elementos passiveis de serem mensurados com
respeito as variaveis que pretende-se levantar”.

Marconi e Lakatos (2013, p. 36), destacam que a amostragem nao-probabilista ndo faz
uso de formas aleatdrias de selecdo, tonando impossivel a aplicacdo de formulas estatisticas,

para célculos de erros de amostra.

3.4 PROCEDIMENTO E TECNICAS DE COLETA DE DADOS

Existem variados instrumentos de coleta de dados que podem ser aplicados para
obterem-se informacdes. Alguns sdo: questionarios, formularios, entrevistas, observacao,
pesquisa pela internet. As técnicas de coleta de dados devem ser escolhidas e aplicadas,
conforme o contexto da pesquisa (DIEHL; TATIM, 2004 p. 65).
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A pesquisa sera constituida de fontes primarias. Segundo Diehl e Tatim (2004, p. 65),
as fontes primarias sdo dados colhidos e registrados pelo préprio pesquisador em primeira
mdo, onde as principais técnicas de coletas sdo a entrevista, o questionario, o formulario e a
observacao.

Para a realizacdo deste estudo de caso, serdo utilizadas técnicas de entrevistas e
observacdo, cuja entrevista serd a ndo estruturada, uma conversagdo informal, que dara mais
liberdade aos entrevistados de formularem suas respostas; a observacdo serd com a
participacao do observador, a fim de melhor entender o funcionamento da empresa.

Segundo Diehl e Tatim (2004, p. 66), a entrevista “¢ um encontro entre duas pessoas
cujo objetivo é que uma delas obtenha informacgdes a respeito de determinado assunto
mediante uma conversagdo de natureza profissional”.

Roesch (2013, p.159) ,salienta que a técnica de entrevista em profundidade é
demorada e requer muita habilidade do entrevistador. A autora relata ainda que “seu objetivo
primério é entender o significado que os entrevistados atribuem a questdes e situacGes em
contextos que ndo foram estruturados anteriormente a partir das suposi¢des do pesquisador”.

A observacdo é uma técnica de coleta de dados que utiliza informacGes como 0s
sentimentos na obten¢do de determinados aspectos da realidade. “A observagdo ajuda o
pesquisador a identificar e a obter provas a respeito de objetivos sobre os quais os individuos
ndo tém consciéncia, mas que orientam seu comportamento” (DIEHL; TATIM, 2004, p. 71-
72).

Para Roesch (2013, p. 169-170), o método de observacdo permite ao pesquisador
analisar com profundidade e detalhe os eventos, descrevendo 0 que aconteceu e como
aconteceu. A autora destaca ainda que “a pessoa do pesquisador ¢ o instrumento de pesquisa’.
E importante ainda que o pesquisador seja sensivel, capaz de ler imagens néo verbais.

Para a elaboracdo dos questionarios das entrevistas, foi utilizado como base o trabalho
de conclusdo de curso da académica Zatti (2014), que desenvolveu sobre o planejamento
estratégico em uma empresa. Este trabalho serviu como auxilio e suporte para a elaboracao

dos questionarios reportando-se a realidade da empresa Ervateira Serrena.
3.5 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS
Este estudo de caso sera constituido de uma pesquisa qualitativa, sendo que 0s dados

coletados serdo organizados e interpretados por analise de contetdo. De acordo com Marconi

e Lakatos (2013, p. 21), a analise dos dados “€ a tentativa de evidenciar as relagdes entre o
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fenomeno estudado e outros fatores”. As autoras ainda destacam que,na analise o pesquisador
tem um maior cuidado com os dados decorrentes do trabalho.

Roesch (2013, p. 170), menciona que a analise de conteddo normalmente é
apresentada em forma de textos, com os quais criam indicadores quantitativos, estes dados o
pesquisador tera que interpretar e explicar os resultados.

Para Gil (1995, p. 166 -a interpretagao “tem como objetivo a procura do sentido mais
amplo das respostas, o que € feito mediante a ligacdo a outros conhecimentos anteriormente
obtidos”.

Como o principio da pesquisa seré a coleta de dados, obtidos atraves de entrevistas, na
forma de textos sobre pontos fortes e fracos, oportunidades e ameacas, sera realizada a anélise
e a matriz de SWOT e, assim, identificar a postura estratégica da empresa e propor um plano

de acdo referentes aos pontos fracos e ameagcas valendo-se da ferramenta 5W2H.
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4 APRESENTACAO E INTERPRETACAO DOS DADOS

Neste capitulo serd apresentada a empresa onde aconteceu o estudo, os resultados da
pesquisa, suas respectivas analises, analise SWOT, os indicadores de posicionamento, a
postura estratégica identificada, o plano de acdo em relacdo aos pontos fracos da organizacao,

bem como algumas sugestdes.

4.1 HISTORICO DA EMPRESA

A empresa Agroindustria de Erva Mate Ouro Mate LTDA, conhecida como Ervateira
Serrena, iniciou suas atividades em marco de dois mil e onze (03/2011), no municipio de
l16polis, Estado do Rio Grande do Sul. A empresa € gerida por trés(03) sdcios proprietarios,
o0s senhores: Admir Luis Carlesso, Natalio Pesini e Vilson Pedro Carlesso. Atualmente, por
ser uma empresa familiar, trabalhnam quatorze(14) colaboradores, sendo que nove(9) destes
séo familiares.

Esta inserida no segmento de Erva Mate para infusdo, com foco principal direcionado
a fabricacdo de Erva Mate para chimarrdo. Por ser uma organizacgdo familiar, ainda ndo possui
cargos especificos nos setores de gerenciamento e o processo decisério é tomado pelos socios
proprietarios da empresa e pela filha de um dos socios.

A empresa possui um software de gestdo de Ultima geracdo. Nele é possivel realizar
planilhas para um melhor entendimento da real situacdo da empresa e planilhas para tomada
de decisGes, porém esse software estd desatualizado, pelo fato de ser abastecido apenas por
uma funcionéria, e esta, por sua vez, ndo consegue realizar toda a demanda de servi¢o. A
grande parte dos funcionarios ndo possuem Ensino Médio completo e trabalham em cargos
operacionais da empresa.

O fornecedor vende e faz a entrega dos produtos para industrializacdo. Por sua vez,
empresa nao conhece qual o real interesse dos clientes sobre seus produtos e nem seu nivel de
satisfacdo. A concorréncia tende a aumentar nos proximos anos, e com isso sera cada vez

mais complexo identificar qual o concorrente direto.

4.2 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Os resultados que serdo apresentados a seguir, referem-se as pesquisas realizadas na

Empresa Ervateira Serrena, onde participaram clientes, fornecedor, funcionarios e com os
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gestores da organizacdo. Nessa pesquisa foram analisadas e identificadas as variaveis

classificadas como ponto forte, ponto fraco, oportunidade e ameagca.

4.2.1 Pesquisa com os clientes

A pesquisa foi realizada com quatro(4) clientes da Ervateira Serrena,0s quais
representam mais de 80% das vendas da empresa. As entrevistas foram feitas pela
pesquisadora, na cidade onde cada matriz encontra-se. Os resultados obtidos encontram-se

explanados a seguir.

1- O que vocé acha do atendimento oferecido pelo vendedor da Ervateira
Serrena?

C1: “Ele ¢ um vendedor que a gente se da muito bem com ele, ndo temos queixa, ele
n&o é de forcar venda. Ele é agil, excelente vendedor, extrovertido, atencioso, prestativo, veste
a camisa da empresa. Se precisamos de erva ligamos para ele e ele consegue agilizar para
nos”.

C2: “Excelente, o que a gente precisa ele sempre esta disposto, Sempre parceiro e
prestativo a empresa”.

C3: “E bom o atendimento deles, é frequente, tem uma frequéncia, tem uma
sequéncia, tem uma preocupacdo também deles com a falta de mercadoria, com o vencimento
da mercadoria. E sempre o mesmo vendedor que vem nos visitar. Ndo temos nada que
reclamar deles”.

C4: “Ele ¢ proativo, prevé a falta de mercadoria nos mercados. Se destaca pelo
atendimento”.

Como observa-se, a questdo 1, referente ao atendimento do vendedor, os clientes
responderam que sdo excelentes profissionais, estdo sempre dispostos, prestativos e vestem a
camisa da empresa. Esta € uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto forte

da empresa.

2- O que vocé acha do atendimento do financeiro da Ervateira Serrena?
C1: “O financeiro da empresa nunca deu problemas. Até hoje deu tudo certo”.

C2: “O atendimento deles é bom, sao flexiveis, ndo tem nada a reclamar”.
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C3: “No setor financeiro ndo tivemos nenhum percausso no caminho, as verbas que a
gente pede sempre vem certinho, sempre passamos 0s controles para eles por e-mail, esta
dentro do regular”.

C4: “O financeiro ¢ importante para todos os negocios. O atendimento deles ¢ bom,
sdo transparentes”.

Em relagdo a questdo 2, no que diz respeito ao atendimento do financeiro da empresa,
os clientes, assim como o fornecedor da empresa, responderam que nunca tiveram problemas
com este setor e sempre tiveram um bom atendimento. Esta é uma variavel que pode ser

também considerada como sendo um ponto forte da empresa.

3- O que vocé acha do atendimento da logistica da Ervateira Serrena?

C1: “Excelente, o proprio vendedor que faz a entrega do produto”.

C2: “O proprio representante, sempre entregou direito, ele sempre liga, faz o pedido e
no dia entrega tudo certinho, com o que foi pedido. Nunca teve reclamagdes”.

C3: “Depende da falta de mercadoria, como a gente consegue puxa um volume bom
deles eles conseguem nos atender, como € perto aqui a logistica deles, eles sempre ddo um
jeito de vir e me entregar, é sempre o vendedor que faz a entrega. A principio nunca deu
problemas, sempre veio certinho”.

C4: “A logistica de Erva Mate é uma necessidade para fluir. E o proprio representante
que faz a entrega de mercadoria, ele faz o pedido e entrega no mesmo dia. A ervateira esta
dentro do padrdo, nem excelentes € nem os piores, eles sdo bons”.

A questdo 3, em relacdo ao atendimento da logistica, observa-se que os clientes
relataram que a mesma € feita pelos vendedores da empresa, isto €, eles fazem o pedido e
entregam a mercadoria no mesmo dia ou conforme combinado, fazendo assim, com que a
mercadoria chegue sempre nova ao mercado. Esta é uma variavel que pode ser considerada

como sendo um ponto forte da empresa.

4- Ao realizar a compra, o que acha do prazo de pagamento que a mesma
oferece?

C1: “O prazo de pagamento ¢ bom, nunca tivemos problema. Nunca foi questionado”.

C2: “Quanto ao prazo de pagamento sempre foram flexiveis e tentam ajudar quanto
preciso”.

C3: “A empresa (mercado) tem um prazo minimo determinado que é 28dias para

todas as empresas e/ou lojas, dependendo de como € faturado. Se a gente consegue uma
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negociacdo de desconto na forma de pagamento dai nés podemos comprar com menos prazo,
mas o normal ¢ de 28dias”.

C4: “Quem estipula o prazo de pagamento somos nos, estipulamos o prazo de
pagamento por setor, por categoria. Analisamos e fizemos um prazo médio de pagamento no
caso setor de erva mate”.

Na questdo 4, no que reporta-se ao prazo de pagamento, observa-se que 0S
entrevistados destacam que quase sempre sao eles quem decidem este prazo, sempre levando
em conta o volume de vendas e o valor total da compra, destacando que nunca tiveram
problema com esta variavel. Esta é uma variavel que pode ser considerada como sendo um

ponto forte da empresa.

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

C1: “O pagamento ¢ feito através de boleto, enviado juntamente com a NF-e para nos
esta 6timo desta forma”.

C2: “Eles mandam um boleto, a forma de pagamento ¢é tranquila, ja pedimos prazo a
mais para eles, e eles nos concederam sem problema”.

C3: “A forma de pagamento ¢ boleto, uma Unica vez, 28 dias”

C4: “Todas as notas fiscais vém para a central, de toda a rede, e no final do més eles
emitem um unico boleto de todas estas notas fiscais”.

A questdo 5, refere as formas de pagamento e neste quesito constata-se que, os clientes
consideram como sendo um ponto forte da empresa, onde a organizacdo emite boleto
bancério, conforme pedido da empresa, podendo ser parcelado, quando necessario. Esta € uma

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

6- O que acha da qualidade dos produtos oferecidos pela Ervateira Serrena?

C1: “Acho que ¢ uma erva boa,de qualidade, porém ela é muito fina, ela poderia ser
mais grossa. O pessoal reclama um pouco disso, por ser fina demais”.

C2: “A qualidade do produto ¢ boa, mas eu consumo outra marca pois gosto de erva
mais forte, a da Serrena é mais suave. O pessoal daqui gosta mais de erva suave, mas a venda
¢ praticamente igual”.

C3: “A qualidade do produto é bem boa, a erva teve uma boa aceitagdo, ndo so aqui
no mercado acho que na regido, é um produto novo, pouco conhecido, mas teve uma boa

aceitagao”.
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C4: “Esta dentro do mercado, a qualidade é boa, estdo numa qualidade superior a
média”.

Em relacdo a questdo 6, referente a qualidade dos produtos conforme relato dos
entrevistados, 0s mesmos consideram como sendo um produto de qualidade. Um deles relatou
que os consumidores da loja mencionam que sua granulometria € um pouco fina, mas assim
mesmo e bem aceita no mercado. Neste caso, a empresa deve monitorar esta variavel, pois em
certos meses a Erva Mate brota, como todas as plantas e, este broto faz com que sua qualidade
altere. Para evitar a perda da qualidade, a empresa pode comprar Erva Mate in natura em
outro estado, para que com esta mistura ndo seja perdida a qualidade final do produto. Esta é

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

7- O que acha da variedade de produtos que a mesma oferece?

C1: “Nao trabalhamos com muito produtos pelo prazo de validade, trabalhamos com 4
tipos. No momento estd bom assim, o que poderia ser feito é tereré ,a gurizada toma muito
tereré, e no verdo aumenta a venda desse produto”.

C2: “Eu ja estou selecionando marcas, trabalhamos com umas 10 marcas, estamos
sobrecarregados de marcas. Acredito que esta quantidade seja o suficiente”.

C3: “Vendemos todas as variedades de erva-mate que eles oferecem, mas o que mais
sai € a Nativa e a Suave que vende mais, Moida Grossa como eles langaram ha pouco tempo
aqui com noés ela ta comecando a se vender, mas o pessoal tem aquele habito de tomar a
Nativa e a Suave e essa venda € bem disputada. Um produto que eles ainda ndo tém é o
Tereré, ,0 composto para tereré, que o pessoal pede muito no verdo aqui, seria interessante, ja
iriam atender uma necessidade nossa, n6s vendemos de outra marca, se eles tivessem este
produto poderiamos comprar deles e acabariamos unindo a falta deles com a nossa
necessidade”.

C4: “A variedade esta dentro da expectativa, existe uma tendéncia de ervas com cha,
mas acredito que ndo seja uma necessidade, tenho medo por ter muitas no mercado, ndo sei se
tem espaco, muitas marcas. Acho que lancamento de produtos ndo tenha necessidade, hoje
temos trés SKU’s, cada produto, cada codigo de barra ¢ um SKU, hoje a ervateira Serrena
trabalha em nossa rede com 3 SKU’s e os trés SKU’s estdo em primeiro lugar no setor. Em
todos os supermercados eles estdo em primeiro lugar, eles estdo trabalhando bem. Primeiro
trabalhamos com Erva Mate tradicional, depois a moida grossa e apds com a nativa 500g, a
nativa 500g é em terceiro, mas ela foi trabalhada uns 2 ou 3 meses para atingir um nivel de

venda e ela ndo tirou a venda das outras, 0 que é mais importante, ela pegou o lugar dela e
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estéd tranquila no lugar dela, ela ndo tirou venda das outras que estdo em primeiro e segundo
lugar. No total temos 96 SKU’s e temos um mix de 60marcas”.

A questdo 7, refere-se a variedade dos produtos. Os clientes consideram que a empresa
pode oferecer um mix de produtos maior, assim como foi mencionado pelo fornecedor
entrevistado. Hoje os consumidores ndo estdo tomando apenas Erva Mate para chimarréo,
mas outros produtos e/ou cosméticos desta matéria prima. Esta € uma varidvel que pode ser

considerada como sendo um ponto fraco da empresa.

8- O que acha das promocg0es que a empresa propde?

C1: “O pessoal da empresa Serrena faz encarte e varias agdes internas, como ¢ feita a
parceria com eles e outras empresas ervateiras”.

C2: “A gente trabalha com varias promocdes, até estamos trabalhando uma campanha
0 ano todo com eles, todo 0 més eles nos pagam a ponta de gondola e nos ajudaram a comprar
um carro para o final do ano, onde o mercado ird fazer 10anos de jun¢do”.

C3: “Eles fazem promocdes seguidas, frequentes, as promocdes deles sdo boas. Nos
fizemos dois encartes quinzenais na matriz e dois encartes quinzenais no atacado, sdo
produtos diferenciados e precos diferenciados, loja a loja, eles sempre estdo sempre
participando, ou na matriz ou no atacado, sem falar que a gente tem uma campanha muito
forte que é a campanha do carro que a gente tem uma divulgacdo muito grande na regido, em
toda a regido, nos encartes, nos radios, nas midias internas, facebook tudo a gente tem muita
divulgacdo desta campanha que nés fizemos e eles sempre participam, eles sempre séo
parceiro, o produto deles da direito a cautela extra, entdo isso incentiva o cliente a comprar o
produto deles, temos placas nas géndolas que indicam que o produto deles da cautela extra,
entdo o nosso cliente ja acostumado com esse ritmo, ja procura o produto que tem a plaquinha
na gdndola pra compra, entdo a Serrena com sempre esta participando tem sempre prioridade,
também por isso ela tem sempre prioridade de espago dentro da loja e prioridade nas acGes
também, é uma parceria que a gente tem com nossos fornecedores, é uma parceria bem forte,
gue ndo deixa nada a desejar, como fornecedor nés somos muito bem atendidos. Nossa forma
de da o retorno para eles é estar fazendo essas a¢des, puxando encartes, puxando volume, até
porque aqui na regido tem marcas que sdo bem mais fortes, como é muito regionalizada esta
questdo de Erva Mate, aqui tem ervas que predominam e eles estdo conquistando o mercado a
cada dia, hoje eles ja estdo superando uma marca que nés temos dentro da loja que era
camped de vendas, hoje eles ja estdo passando essa marca, entdo é tudo questdo de trabalho,

por que a erva mate vai mais de degustacdo ndo € muito facil o cliente pega e troca de marca,
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a questdo € que se ele ndo experimenta, ele ndo vai troca, pode ter o menor preco do mercado,
ele ndo vai troca. O cliente de Erva Mate é exigente, um pouco por se criar uma cultura que de
uma ou a outra seja melhor, pois até provar para o cliente que € um produto bom que tem
qualidade, demora um tempo”.

C4: “Eles sempre fazem promogoes, sao frequentes, fazem mateadas e eventos, dentro
dos supermercados. As vezes até além do que necessitamos, isso ¢ bom, estdo no rumo certo”.

Na questdo 8, no que diz respeito a promocdes que a empresa realiza, os clientes
responderam positivamente, ou seja, a empresa sempre que considera necessario, faz
promog0es, fazendo assim, com que os consumidores tenham um contato maior com 0s
produtos, seja com eventos ou mateadas. Esta € uma variavel que pode ser considerada como

sendo um ponto forte da empresa.

9- O que acha da publicidade, propaganda que a mesma oferece?

C1: “Eles participam em mateadas, mas feiras aqui na cidade e cidades vizinhas, eles
sdo0 muito parceiros. A venda € boa mas poderia aumentar, fazendo um trabalho em radio. O
pessoal acaba gravando, marcando”.

C2: “Fazem propaganda aqui na cidade, tinham promotora, faziam apresentagdo do
produto, fazem mateada, tudo fazendo com que o pessoal conheca a Erva Mate. Propagandas
no radio seria uma dica para aumentar as vendas. Uma propaganda particular da empresa seria
o ideal”.

C3: “Além das propagandas internas acredito que eles ndo fazem propagandas
externas, de midia de radio ou alguma divulgacdo de oferta. A mercado faz bastante
divulgacdo dos produtos que sdo parceiros, dos fornecedores que s@o parceiros, na radio nds
temos propagandas, nds somos 0s maiores anunciantes de radio hoje aqui na regido, encartes
nos distribuimos 28mil encartes quinzenais em toda regido, como o produto deles sempre esta
no nosso encarte o produto deles esta sempre circulando, entéo se vocé for ligar para qualquer
casa da regido vocé vai achar um encarte nossa. E uma 6tima propaganda”.

C4: “Como ja disse a propaganda deles ¢ boa, hoje esposa do representante ajuda ele
nos mercados fazendo degustagdes. Eles se ajudam”.

Em relacdo a questdo 9, no que refere —se a publicidade e propaganda da empresa, 0s
entrevistados responderam negativamente, ou seja, relatam que a empresa faz, mas que
poderia ser melhor, assim como foi mencionado na entrevista realizada com o fornecedor,
onde relata que ouviu apenas uma vez a propaganda da organizacdo. A empresa deve

monitorar esta varidvel, realizando pesquisas para saber qual o publico alvo atingir e quais
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canais de comunicacdo deve utilizar, para conseguir uma publicidade eficiente. Esta &€ uma

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

10- O que vocé acha da embalagem (cor/design) dos produtos da empresa?

C1: “A embalagem ¢ bem apresentada, se destaca no meio das outras. Sempre da para
melhorar, mas mantendo a qualidade. Uma sugestdo seria a embalagem melhorar, mostrar o
porqué ela é essa empresa, 0 que a ervateira é, mostrar que ela € uma familia, ter um
diferencial de pacote. Mostrar o porqué ser a empresa Serrena”.

C2: “A embalagem estd boa. Se destaca ao meio das outras. Mas sempre poderia
mudar algo”.

C3: “Nunca pensei nisso, mas acho que a embalagem esta boa, ela ¢ uma embalagem
diferente das outras até a embalagem Suave que é bem amarela destaca mais o produto,
chama mais atencdo, a verde meio que se confunde com as outras, mas ja traz a nogdo de que
é a nativa que é sem agucar, acho que so se confunde um pouco da Moida Grossa e a Nativa,
acho que podia ter um diferencial. Fora isso esta bom”.

C4: “As embalagens estdo no padrio, as cores estdo bonitas. Padrao bom”.

Fica notdrio, na questdo 10, que os entrevistados relatam que a embalagem dos
produtos da empresa esta dentro de um padrédo, assim como foi mencionado pelo fornecedor
entrevistado, mas a organizacdo deve monitorar esta variavel, pois como os entrevistados
ressaltaram, ela confunde-se ao meio das outras marcas ,para um maior destaque neste sentido
e melhorar ainda mais, a empresa pode alterar o layout do pacote, tendo um diferencial diante

da concorréncia. Esta é uma variavel considerada como sendo um ponto forte da empresa.

11- O que vocé acha da cor e sabor dos produtos da mesma?

C1: “A cor ¢é semelhante as outras, ela ndo muda com as demais. Ela tem um sabor
bom, agradavel”.

C2: “A coloragao da erva ¢ boa, bem verdinha. O pessoal nunca reclamou”.

C3: “Eu gosto da Suave, eu gosto do sabor, a cor também bem verdinha, eles cuidam
nas gondolas sempre fazendo um rodizio, acho que ndo tem problema de cor, a cor esta dentro
do padrao”.

C4: “Acho que o sabor, ja experimentei, 0 sabor é suave, eu gosto do sabor, o sabor é
convidativo, por isso que vende, porque o cliente ndo sabe de tudo que tem por detras do

negocio, de como essa erva chega de como é vendida, ele apenas sabe que ela esta 1a que é



44

boa que ¢é suave que € isso ou aquilo. Entdo o cliente é surpreendido por essas coisas, esta no
padrao no nivel de empresas de ponta”.

Como observa-se, a questdo 11, referente a cor e o sabor dos produtos, 0s
entrevistados responderam que a cor do produto é boa, bem verde, e o sabor esta dentro de um
padrdo de qualidade. Esta ¢ uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto
forte da empresa.

12- O que vocé acha do tempo de validade dos produtos da empresa?

C1: “A Erva Mate, como um todo, deveria que ter um prazo de no maximo 45 dias. A
empresa Serrena trabalha com o prazo de 3 meses”.

C2: “O tempo de validade ¢ boa, ndo deixamos trocas, sempre trocamos no maximo
30dias”.

C3: “A Erva Mate nem chega esquenta muito na géndola, nds ndo temos problema
com validade, nosso giro de produtos com eles ¢ bem grande”.

C4: “O tempo de validade esta dentro do padrdo, mas a erva roda em 15 dias no
maximo, ela esta sempre nova no mercado, eu demorei um tempo em abrir lojas para eles,
deixei eles 2anos s6 nos supermercados na praia. Eles fizeram um investimento grande para
entrar nos outros mercados, mas este investimento esta se pagando”.

A questdo 12, referente ao tempo de validade dos produtos, os entrevistados destacam
que esta dentro do padrdo, assim como foi mencionado pelo fornecedor, ressaltando que por
lei 0 prazo de validade da erva mate é de um ano, mas que cada empresa determina, dentro
deste ano, qual o tempo de validade ira colocar no seu produto. Esta € uma variavel que pode

ser considerada como sendo um ponto forte da empresa.

13- O que vocé acha da politica de troca que a empresa oferece?

C1: “Normalmente ndo fica para vencer, mas quando fica préximo da validade eles
trocam, eles ndo esperam vencer para trocar, eles trocam para o cliente ndo pegar uma erva de
ma qualidade. Todas as empresas fazem isso”.

C2: “Nao deixamos a erva no estoque sempre trocamos quando o vendedor passa aqui.
Para que assim a erva sempre fique boa diante da concorréncia. No maximo eles deixam
30dias a 45 dias”.

C3: “E muito raro ter trocas s6 com rompimento ou por embalem que rasgou, por
vencimento nunca ficou pacote, como o giro é rapido a gente também tem 2 lojas quando tem

produtos parado numa a gente transfere para a outra, n6s fizemos esse movimento interno e
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ndo gera trocas. Temos também um programa interno que eles também participam, que é um
acordo comercial de rapel que a gente tem com eles que um retorno financeiro de 2,5% que a
gente repassa para trocas, se o produto esta com validade curta, 20 dias antes do vencimento o
funcionario que cuida daquele setor passa a quantidade, passa pra nés a validade, vem a
planilha é feito um rebaixe automaético, por nossa conta, fizemos um torra-torra daquele
produto, colocamos nos sextos no meio da loja ou no corredor e damos vazdo para aquele
item, mas no caso da erva mate deles n6s ndo utilizamos isso ainda por tem muito giro,
rotatividade a erva mate nao foi necessario fazer estes rebaixes de precos, esse torra-torra”.

C4: “A politica de troca ¢é perfeita, se a erva estd ficando velha logo trocam. Existe a
politica de ndo ficar velha o que é diferente de deixar erva vencida. Como ele vai de loja em
loja, ele faz a troca direto, se tiver pacotes abertos, rasgados ele ja troca. Ele vende de loja a
loja, tira o pedido e entrega. Temos outra marca que fizemos a compra daqui da central a cada
15dias e ele entrega na loja, essa marca leva 21dias para entregar a mercadoria no mercado,
entdo ja temos erva que estd vencendo, o cliente pega erva vencida ai entra cddigo do
consumidor se o cliente pegar uma mercadoria vencida temos que dar outro produto e
bonificar mais um, tem todo um tramite. A Serrena ndo tem isso, pois como ele esta direto na
loja ele ja faz a troca, a erva esta nova, o cliente ndo olha a validade ele olha a data de
fabricacdo. O representante no maximo passa a cada 15dias nos supermercados”.

Como observa-se, na questdo 13, no que reporta-se a politica de trocas, todos 0s
entrevistados responderam ser raro a empresa ter que trocar mercadoria, pois a mercadoria €
consumida dentro do prazo estipulado, prazo esse de no maximo 45dias ap6s a data de
fabricacdo, para que o consumidor sempre compre a mercadoria nova, mas caso necessite de
trocas, a empresa realiza. Esta € uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto

forte da empresa.

14- Em relacéo ao profissionalismo e a ética praticados pela empresa como vocé
se encontra?

C1: “O pessoal ¢ responsavel, nunca tivemos problemas com a empresa eles sao muito
praticos, responsaveis, trabalham certinho. Nunca foi enfrentado problema com eles, por
conhecer o vendedor se tivermos problemas saberemos que ele ira resolver, temos muita
confianga com o vendedor”.

C2: “A empresa sempre trabalhou certinha, nunca deu problemas, nunca tivemos
problema com eles. O pessoal é profissional. O vendedor sempre vai atras e resolve se for

preciso resolver alguma coisa. Nunca tivemos problemas com ele”.
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C3: “Nao temos nenhuma queixa deles, eles sempre estdo presentes quando
precisamos, degustacfes as acdes também, algumas negociaces a parte quando precisa, a
gente entra num acordo, a gente sempre vé o que fica bom para os dois, eles sdo 6timos
profissionais. Eles sempre deixam bem claro que sempre estdo fazendo o que eles podem
fazer, n6s também ndo exigimos mais do que eles conseguem fazer, sempre estamos nos
ajudando. Isso é diferente e por que as outras empresas ndo fazem isso, isso seria uma
pergunta, este método € o Unico que da certo, ja temos outras empresas que fazem isso ha
muito tempo, mas eles ndo tém a mesma velocidade que vocés estdo tendo”.

C4: “O pessoal tem entendimento do setor, eles sdo simples e pessoas que sdo simples
sdo as melhores que fazem negocios e sdo as mais certeiras nos negocios. A primeira coisa
que olho para poder comprar da pessoa é a simplicidade. Pessoas que querem demostrar o que
ndo sdo, vocé pode comprar dela, mas logo vem a toma as coisas ndo entrega mercadoria,
entrega errado. Entdo ser pontual, ter rapidez, ter objetivos e ter simplicidade é tudo, e isso a
empresa tem, eles sdo pontuais, eles entregam a mercadoria antes do outro eles sado rapidos”.

Na questdo 14, em relacdo ao profissionalismo e ética praticados pela organizagéo, 0s
clientes destacam que a empresa sempre trabalha de maneira clara, sendo honestos, pontuais e
trabalhando com simplicidade, para que assim aja um laco entre a empresa e o cliente. Esta é

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

15- O que lhe faz comprar os produtos da Ervateira Serrena?

C1: “Qualidade, atendimento e o consumo dos clientes, a boa aceitagdo dos clientes,
uma transparéncia tanto da nossa parte como na parte deles de venda, temos uma parceria,
essa praticidade”.

C2: “Uma das coisas foi o preco, mais em conta no mercado, acessiveis para todos e
ainda mentem esse preco até hoje, e a conversa do vendedor ele veio e nos apresentou o
produto e acabamos gostando. O preco determina na hora da venda. A qualidade é necessaria,
mas o prego ¢ sempre predominante. O pessoal aqui olha bastante preco”.

C3: “Nos fizemos h& 5 anos ou 6anos atras uma reducdo de mix na loja, n6s definimos
que iriamos diminuir o nimero de marcas dentro da loja, um gerenciamento de categorias,
entdo nos definimos que ndo iriamos ter tantas marcas e tantas variedades, dentro deste
emento separamos algumas marcas, fizemos propostas com os fornecedores desta parceria
que temos hoje com a Serrena e ela foi um dos fornecedores que abrago, e dentro nisso
comegamos a dar sequéncia ao trabalho, hoje ndo temos tantas marcas dentro da loja, temos 4

marcas de erva mate na loja, que é pouco até tem mercados que a gente sabe que trabalham
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com varias outras marcas, variedades Serrena a gente trabalha com todas, as outras é um ou
dois tipos s6. Nao tem muita variedade de outras marcas, em cima disso nds fizemos uma
captacdo de fornecedores que queriam fazer um trabalho diferenciado junto com nos, isso
comeco que nos fizéssemos um trabalho diferenciado coma Serrena, como deu sequéncia o
trabalho por que a gente teve um retorno, conseguimos dar um retorno para eles, entéo isso
nos motiva a dar continuidade, o que leva nos comprar da Serrena hoje é mais a parceria por
conta deles e que eles tiveram com nos. Eles ndo sdo um fornecedor comum, em cada
segmento temos um fornecedor assim”.

C4: “A prestacdo de servigo, a grande vantagem, que eu vejo, em termos de erva mate
é tu estar na frente, é antever os problemas, vai ficar velha troca, tu tens que estar |4 na frente,
ser proativo, tem que aceitar as criticas, pois sempre tem algo a falar, tem que ter humildade
em aceitar”.

Na questdo 15, fica notério que os entrevistados alem de comprar os produtos da
empresa pela qualidade, prestacdo de servicos e atendimento, o pre¢o tem grande relevancia
na hora de ser adquirido. Por ser um produto novo no mercado, a empresa entra no mercado
com um preco diferenciado das outras marcas, e apds ser aceito pelos consumidores, aos
poucos aumenta seu valor de venda. Esta é uma variavel que pode ser considerada como

sendo um ponto forte da empresa.

16- Quais sdo as ameacas no setor alimenticio, mais especifico com a Erva Mate?

C1: “A principal ameaga desse setor € a concorréncia no que se refere qualidade,
preco, prestacdo de servico (logistica, financas, vendedor) a seriedade da empresa. A nossa
venda se mantém, o cliente ndo vai pelo preco e sim pela fidelidade e qualidade do produto. O
governo em si pode ser uma ameaca a parte econdmica e politica esta muito ameacada. Os
custos estdo muito altos, a logistica o combustivel aumentando, onde estes custos tém que
serem colocados no custo do produto”.

C2: “O pessoal esta migrando para o mais em conta, o que tinha valor agregado
diminuiu a venda. Até o ano passado estava mais facil de vender os produtos mais caros, a
partir desse ano o pessoal olha o prego, o que tem menos valor agregado. Até mesmo pela
crise politica o pessoal estd com medo de gastar. A concorréncia € uma ameaga forte, pois ha
muitas marcas. Mas 0 que temos que olhar é a concorréncia do lado de prateleira. O precgo
também é uma ameagca, pois ha concorrentes que conseguem pregos mais em conta”.

C3: “Os impostos, se ndo subirem se eles ndo sairem da tributacdo da Erva Mate,

como eles sdo ST conseguimos cuidar 0 preco, ter um preco atrativo para o consumidor, no
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momento que muito produtos estdo caindo o ST e estdo virando tributados ja d& uma
balancada na nossa loja principalmente, pois somos do lucro real. NGs temos que se adaptar
no mercado, ndo temos como fugir. O que mais ameaca o setor ervateiro, como fornecedor é a
variedade de marcas que vem surgindo no mercado, hoje a erva mate é uma loja de doces em
cada esquina tem uma, é dificil conquista 0 mercado, mas também € muito facil perde o
mercado hoje, é muita marca no mercado hoje. Sdo muitos fornecedores de erva mate,
muitos”.

C4: “O consumidor trabalha, a erva mate, ele tem a marca dele e tem uma segunda
marca, quando ele ndo acha a dele. Entdo ele tem uma marca preferencial dele, a Marca A,
néo tendo a Marca A ele leva a Marca B, e ndo tendo a Marca A nem a Marca B ele leva uma
Marca C pequena, de 500g, a Marca B pode se tornar a Marca A, se ele ndo entrar a marca
preferida dele. Entdo o cliente esta sempre provando ervas, pois o cliente sempre trabalha com
3 SKU’s, eu compro erva a 37anos, entdo ja tenho pesquisas de erva mate, erva mate nao se
compra por preco se compra por qualidade, se a erva for barata de mais o cliente vai achar que
é ruim. Agora se ele compra uma erva é achar boa vai se tornar a Marca A e se ele vai na loja
e encontra de novo e de novo, o cliente se fideliza. Por isso a gente faz o preco é para forcar o
cara a experimentar, por isso se faz mateadas, degustar e dar a amostra para levar pra casa
para fidelizar que gostou mesmo da erva. A mulher néo é fiel a marca, quem € fiel a marca € o
homem. Faco pesquisa de loja com as mulheres e podemos perceber isso, entdo o preco é para
forcar a compra é depois mesmo o preco aumento ele ira4 continuar comprando o produto. A
prestacdo de servico excelente faz com que o produto se torne a Marca A do consumidor,
qualidade, atendimento, fazer qualidade”.

Com relacdo a questdo 16, referente as ameacas do setor ervateiro, 0s entrevistados
relatam que a concorréncia é uma ameaca direta para a empresa, ja que existem muitas marcas
de Erva Mate com pregos atrativos para 0 mercado. Destacam que 0 aumento de custos e
impostos fazem com que as empresas aumentem o valor final do produto, ressaltam também
que a crise politica que o pais esta vivendo € uma grande ameaca em razdo de que o
consumidor esta receoso em gastar seu dinheiro, preferindo consumir um produto de baixa

qualidade, para gastar menos, ou comprar um produto que ja conhece.

17- Quais sdo as oportunidades no setor alimenticio, mais especifico com a Erva
Mate?
C1: “Palestras sobre a erva mate, amostras gratis diretamente ao cliente, fazendo

abordagens, principalmente no final de semana, trabalhar forte nas midias, manter a qualidade
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do produto. Fixando mais parceria com os clientes (empresa, vendedor, qualidade de produto,
embalagem) Fazer com que o cliente conheca a empresa como um todo”.

C2: “Um evento que a cooperativa fizesse eles poderiam participar, uma mateada no
final de ano que a empresa vai fazer, onde a cooperativa vai fazer 10 anos. Fazer uma unido
com a cooperativa, uma parceria. Uma tentativa de oportunidade poderia ser palestras em
escolas, até mesmo a cooperativa faz reunides de nicleos que podem ser inclusos, palestras o
porqué tomar chimarrdo. O pessoal da CooperAgudo se organiza com comunidades e fazem
reunides de demonstracGes de produtos, fazendo assim que os clientes comprem mais do que
0 desejado. Uma dica é continuar trabalhando com precos bons. A CooperAgudo segue um
padrdo de lucro, se a empresa baixa preco, nos também baixamos. Visamos sempre 0
consumidor que ele comprar bem. Pois como somos cooperativa sempre temos que ser o
melhor em prego”.

C3: “Acho que eles deveriam fazer antincios aqui nas radios ou la ao redor das cidades
deles, dos pontos de vendas, nds ja mencionamos para eles das amostras gratis, eles sempre
nos trazem quando podem, mas poderiam entregar mais, divulgar mais. NOs temos um
fornecedor de racdo que ele pegou uma equipe e foi no comércio de Soledade e vai distribuir
amostrinhas de racdo nos mercados, eles ndo precisam passar de casa em casa, N0 COMErcio o
pessoal esta todo trabalhando, é étimo e ja faz um comercial, é uma propaganda barata e
depois que a pessoa provou, experimentou é gostou ela ndo vai pensa duas vezes em comprar
pois ela gostou. Seria uma sugestao para eles”.

C4: “O que eu acho que em erva mate tu tem que ter uma politica honesta, tu pode
vender para varias concorrentes outros supermercados, mas ter uma politica honesta, por
exemplo baixar o preco em outra rede de supermercado e deixar alto no meu, tu comeca a se
queima o cliente se sente traido, tem que ter ética. Colocar em redes de supermercados é bom,
mas tem que seguir uma politica honesta uma politica de compra e venda, para a empresa ndo
se queimar com as redes e nem com os clientes. Somos a quinta rede do estado”.

Na questdo 17, no que refere-se a oportunidades no setor alimenticio, mais
especificamente com a Erva Mate, responderam os clientes, que fazer mateadas nos finais de
semana, distribuindo amostras seria uma Otima oportunidade, assim como desenvolver um
projeto em escolas, fazendo palestras sobre Erva Mate, ensinando os beneficios que ela

proporciona para a satde, ndo sendo apenas uma bebida tipica dos galchos.
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4.2.2 Pesquisa com o fornecedor

A referida pesquisa aconteceu com o fornecedor predominante da empresa Ervateira
Serrena, ou seja, a fornecedora das embalagens para o processamento e distribuicdo do
produto. A entrevista foi agendada e realizada por uma pessoa escolhida pela académica, que
esta desenvolvendo o presente estudo. Neste questionario pode-se identificar pontos fortes e

fracos, oportunidades e ameacas da empresa.

1- O que vocé acha do atendimento do financeiro da Ervateira Serrena?

F: “O atendimento do financeiro é bom, nunca tivemos reclamagdes”.

Na questdo 1, referente ao atendimento do financeiro, o fornecedor relatou ser um
servico de qualidade, assim como os clientes entrevistados evidenciaram que o atendimento
do vendedor e da logistica sdo excelentes. Por esse motivo, esta é uma variavel que pode ser

considerada como sendo um ponto forte.

2- O que acha da qualidade dos produtos oferecidos pela Ervateira Serrena?

F: “Penso que a qualidade dos produtos ¢ boa, as vezes ela varia um pouco, tem dias
que chego aqui e ela esta boa para meu gosto e tem vezes que deixa a desejar, eles ainda
precisam chegar numa maturidade, para ter uma exceléncia, mas eu penso que pelo tempo que
a empresa tem esta muito bom, esté talvez acima dos outros que tem 0 mesmo tempo, ainda
ndo chegou na exceléncia, mas tem uma marca muito forte pelo tempo que estdo no
mercado”.

A questdo 2, no que refere-se a qualidade dos produtos, assim como foi mencionado
na entrevista com as clientes, a empresa deve monitorar esta varidvel comprando Erva Mate in
natura ou a granel de outros estados, para misturar com a Erva Mate da regido, pois o produto
de outros estados tem qualidade diferenciada, mais especificamente a Erva Mate do Parana,
onde a brotagdo nao ocorre no mesmo periodo da nossa regido, fazendo com que, esta mistura
mantenha-se num padrdo de qualidade. Esta é uma varidvel que pode ser considerada como

sendo um ponto forte da empresa.

3- O que acha da variedade de produtos que a mesma oferece?
F: “A variedade com acucar, sem acgucar, grossa e a vacuo basicamente, penso que

falta um composto para completar 0 Mix, na minha opinido”.
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A questdo 3, pode - se observar que o fornecedor ressalta que a organizacdo deve
ampliar o mix de produtos, assim como foi mencionado pelos clientes e pela geréncia da

empresa. Esta € uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto fraco.

4- O que acha da publicidade / propaganda que a mesma oferece?

F: “O que eu escutei de publicidade foi no radio sei que tem na RBS, mas nao cheguei
a ver. Em Lajeado eu vi numa mateada que tinha, o pessoal estava la mateando, conversando
com o povo, achei muito interessante”.

Referente a questdo 4, assim como foi mencionado pelos clientes e gestores da
empresa, 0 fornecedor ressaltou que nunca chegou a ver a publicidade na RBS e que ouviu
apenas uma vez a propaganda da organizacdo. A empresa deve monitorar esta variavel,
realizando pesquisas para saber qual o publico alvo atingir e quais canais de comunicacdo
deve utilizar, para conseguir uma publicidade eficiente. Esta € uma variavel que pode ser

considerada como sendo um ponto fraco.

5- O que vocé acha da embalagem (cor/design) dos produtos da empresa?

F: “A erva mate a gente trabalha com um produto muito conservador entdo,
basicamente as embalagens que fogem muito do padrdo ndo vendem. Entdo o que eu penso
das embalagens de vocés, acho que elas estdo dentro do contexto que tem o padrdo de
qualidade para o produto, porque se vocé muda muito, desfoca com coisas coloridas com
muitas informacdes, ndo vendem ja foi feito testes, os testes ja foram feitas por empresas
grandes e ela estiveram que voltar atras, entdo se vocé ndo ficar dentro do teu contexto e que
identifiquem o teu produto com uma cor Unica, exemplo: vou comprar um pacote amarelo da
Serrena ou verde da Serrena, entdo neste sentido estamos identificando o produto & marca e a
cor, assim que tem que ser. Entdo, dentro deste contexto esta dentro do padrdo, no contexto
das mais 200 embalagens que conhego™.

Com relagéo a questdo 5, pode - se perceber que o fornecedor destacou que a empresa
esta dentro de um padrdo, no que diz respeito a embalagem. Salienta ainda que as embalagens
devem ter um diferencial diante das outras, assim como foi mencionado pelos clientes
entrevistados. A empresa deve monitorar esta variavel, podendo alterar o layout do pacote,
tendo um diferencial diante da concorréncia. Esta € uma variavel que pode ser considerada

como sendo um ponto fraco da empresa.
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6- O que vocé acha da cor e sabor dos produtos da mesma?

F: “A cor do produto esta muito boa, estd dentro do padrdo, varia pela época do ano e
0 sabor entra no mesmo aspecto que falei da qualidade e isso depende muito de variaveis,
como a matéria prima, a época do ano e o produtor”.

Fica notorio, na questio 6, que este fator ficou obscuro na resposta do fornecedor. E
importante para a empresa descobrir o que acontece neste periodo sinalizado, analisando a
Erva Mate in natura que chega de cada produtor rural, cuidando os periodos de brotacdo e a
adubacdo que estes colocam em seus ervais. Esta € uma variavel que pode ser considerada

como sendo um ponto fraco.

7- O gue vocé acha do tempo de validade dos produtos da empresa?

F: “A legislagdo diz que é um ano de validade para a Erva Mate, porém por causa de
todos os contextos de tempo, sabor e cor um pouco mais acentuado ,nds colocamos que seja
recolhida 3 a 4 meses, mas perante a lei pode ser consumido em até 1 ano. A erva é muito
dificil, a erva varia de regido para regido, a moagem de cada microrregido é diferente. Sei que
a maioria das empresas recolnem em 35 a 40 dias, mas nem todas ,somente as marcas
campeds de vendas recolhem, porque o paladar do povo daqui gosta de erva nova, e eles
olham a data de fabricacao”.

Assim como foi relatado na entrevista com os clientes, na questao 7, referente a tempo
de validade, o fornecedor destaca que cada empresa escolhe seu tempo de validade, dentro do
periodo de 1 ano, como descrito em lei. Esta é uma variavel que pode ser considerada como

sendo um ponto forte da organizacéo.

8- Em relacdo ao profissionalismo e a ética praticados pela empresa como vocé se
encontra?

F: “O pessoal da empresa ¢ muito profissional, sdo praticos e ¢ muito facil de chegar e
conversar com eles, ndo tenho nenhuma reclamacéo deles”.

Na questdo 8, o fornecedor destaca que nunca teve reclamacgdes do pessoal da
empresa, sendo estes, comprometidos e simples, assim como foi mencionado pelos clientes da
empresa, sendo assim, esta € uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto

forte da organizacao.
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9- O que pode ameacar as vendas dos produtos alimenticios, no setor da Erva
Mate?

F: “Nos criamos muitas legislagfes inadequadas.As pessoas que criam essas
legislacBes ndo conhecem o0 segmento, mas eu penso gque 0 que pode ameacar este segmento é
a regulamentacdo do setor. Eu defendo ha muitos anos isso, 0 setor tem que ser
regulamentado. A falta de méo de obra para colher a Erva Mate ird ser uma grande ameaca e
pela falta desta mao de obra o pessoal acaba arrancando os pés de Erva Mate, hoje a
rentabilidade de outras lavouras é igual ou maior da Erva Mate e eles tem o privilégio de usar
maquinas. Mas hoje ameaca ? N&o vejo uma grande ameaca, mesmo com estas novas marcas
que estdo surgindo, pois isso € uma fase e vai passar, iSO j& aconteceu em outras
microrregides, que cada produtor colocou uma marca e depois foi se peneirando, uns véo
desistindo ,vé@o agrupando, penso que esse ciclo dura uns 5 anos, 0 que eu penso que poderiam
ser feito é otimizar as maquinas, terceirizar as maquinas de empresas fisicas com lucro, com
rentabilidade. O setor econbémico ndo afeta este setor, nds sofremos mais pelo cenario
econémico local do Rio Grande do Sul do que pela lacuna econémica do Pais, um exemplo
pratico é que a Erva Mate é consumida mais quando tem desemprego (oportunidade), sobra
mais tempo pra tomar um chimarrdo, ele ird consumir mais, ele arruma dinheiro para 1kg de
erva mate, pois essa Erva Mate vai dura 1semana ou mais € a Erva Mate é barata, na média de
R$8,00”.

A questdo 9, referente a ameacas, o fornecedor evidéncia que as legislacbes e as
regulamentacdes estdo inadequadas, pois sdo criadas por pessoas que ndo conhecem
realmente este segmento, fazendo assim com que aja brechas improprias no setor. Nesta
questdo o fornecedor ressalta uma oportunidade, o desemprego, mencionado que o individuo
desempregado ird sobrar mais tempo para consumir chimarrao, além disso, cita que um pacote
de Erva Mate dura em média uma semana ou mais, por ser um produto barato e com tempo de

durac@o maior, o individuo ndo deixara de tomar chimarro.

10- Quais sdo as oportunidades no setor alimenticio, mais especifico com a erva
mate?

F: “Uma oportunidade hoje para esse setor, comecaria pelo setor publico, que ele
contratasse engenheiros agronomos, eles estruturassem as familias e elas trabalhassem com a
integracdo das ervateiras um pouco mais organizado, eu penso que o futuro dessa é uma
oportunidade que ndo deve deixar passar agora, passou por outros segmentos, tipo suinos,

aves, vinho, arroz, enfim. Eu vejo em todos 0s segmentos se cooperativando, fazer micro
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cooperativas de produtores, fazer integracdo. Hoje a maioria das empresas compram erva de
quem traz aqui, na verdade as empresas deveriam ter base de fornecedores e se
responsabilizar por eles, e assim, eles também tem que trazer um produto de excelente
qualidade, se responsabilizando pelo produto entregue, o poder pablico como ganha com o
recolhimento dos impostos, eles deveriam disponibilizar engenheiros agronomos para orientar
este povo, pois ndo tem como cobrar dos produtores se eles ndo sabem como cuidar
adequadamente e as empresas se juntarem e apenas comprarem destes produtores, assim a
qualidade do setor inteiro iria melhorar. Outra coisa que deve ser feita é ensinar o consumidor
final, aquele que compra o pacote no mercado, ensinar eles a diferenciar as ervas sabendo a
real qualidade do produto que ele esta tomando. Isso sera o futuro do setor”.

Tratando-se de oportunidades, na questdo 11, o fornecedor relata que cooperativar o
setor, fazendo micro cooperativas de produtores, assim como ja € feita com o segmento de
vinho, por exemplo, é uma saida para que as empresas sempre recebam produtos de qualidade

de seus fornecedores, fazendo assim com que todos ganhem, a empresa e o produtor rural.

4.2.3 Pesquisa com os funciondrios da empresa

A pesquisa foi realizada com os funcionarios da empresa, em forma de entrevista.
Estas foram realizadas individualmente, aplicada por uma pessoa escolhida pela académica
que esta realizando o presente estudo. A pesquisa teve por finalidade explanar os pontos fortes
e pontos fracos da organizacdo. Por ser uma empresa familiar, foram entrevistados quatro
colaboradores, sendo que estes ndo sdo familiares dos gestores, para assim termos a real

situacdo da organizacao.

1- Como vocé considera a empresa em relacéo as condicdes de trabalho, jornada
de trabalho e carga de trabalho?

F1: “Para mim esta perfeito a gente trabalho 8horas, comeca as 7:30hs até as 11:30 e
das 13:30 as 18hs e ndo trabalhamos ao sabado. Desde que cheguei eu consegui fazer tudo, a
carga horério esté boa, consigo fazer tudo”.

F2: “Eu acho que estd bom, tem dias que temos mais trabalho outros menos, mas a
gente acaba recompensando acho que estd bom assim”.

F3: “Muito bom, trabalhamos de segunda a sexta, tem dias que temos mais servicos

outros menos, mas sempre conseguimos terminar no prazo”.
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F4: “N&o tenho nada para reclamar, estd tudo bom. Conseguimos realizar tudo no
prazo”.

Com relacdo a questdo 1, sobre as condi¢Oes de trabalho, jornada de trabalho e carga
de trabalho, de acordo com as respostas apresentadas, foram positivas. Os entrevistados
salientam que as vezes a carga de trabalho acaba sendo maior em alguns dias e menor em
outros, mas que sempre conseguem terminar na data prevista. Esta € uma variavel que pode

ser considerada como sendo ponto forte da empresa.

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

F1: “Para mim esta 6timo, a gente se da bem”.

F2: “Otimo, ndo tem problema algum”.

F3: “Muito bom, ndo temos problema de se comunicar”.

F4:. “S&o boas, as vezes tem algumas discussdes, mas resolvemos com conversas €
explicacOes, mas nada grave”.

Em relacdo a questdo 2, que refere-se na relacdo entre os colegas de trabalho e a
geréncia, como constata-se, as respostas dos entrevistados foram positivas, isto €, a relacéo
entre 0s membros da equipe estd boa. Os entrevistados destacam que as vezes ocorrem
conflitos, mas que os mesmos sdo resolvidos de maneira simples, sempre havendo muito
dialogo, para que o ambiente de trabalho seja agradavel e harmonioso. Esta é uma variavel

que pode ser considerado como sendo um ponto forte da empresa.

3- Quanto ao desenvolvimento das tarefas que sdo solicitadas, vocé consegue
realizar no prazo estipulado? O que poderia ser feito para melhorar?

F1: “As vezes sim, as vezes demora um pouco mais. Eles me d&o tempo a mais para
realizar a tarefa, eles nunca exigiram para mim fazer rapido, eles querem que eu faco no meu
tempo para fazer tudo certo”.

F2: “Sim, conseguimos sempre realizar no tempo estipulado. Se for necessario mais
tempo ndo tem problema”.

F3: “Sim, conseguimos produzir dentro do prazo. O que poderia melhorar é ter mais
organizagdo com os setores”.

F4: “Sim, a gente consegue realiza no prazo”.

Na questdo 3, sobre o desenvolvimento das tarefas solicitadas, observa-se, que o0s
entrevistados destacam que sempre conseguem produzir 0 que € necessario no prazo

estipulado. O que pode ser feito € monitorar a organizacdo dos setores, se for o caso, separar
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0S setores por area, para que assim, o servico tenha um andamento melhor. Esta € uma

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

4- Em relacdo ao nimero de funcionarios que a Ervateira possui, hoje é suficiente
para atender toda a demanda?

F1: “Sim, é suficiente”.

F2: “Até agora € o suficiente”.

F3: “Sim, é suficiente”.

F4: “No momento é suficiente”.

Em relacdo a questdo 4, no que refere-se ao nimero de funcionarios que a empresa
possui, pode observar-se, que 0s entrevistados respondem que ndo € necessario, que a
quantidade que possuem hoje € o suficiente. Esta € uma variavel que pode ser considerada

como sendo um ponto forte da empresa.

5- A empresa disponibiliza de treinamentos e palestras?

F1: “Até agora ndo, s6 quando cheguei o pessoal me ensinou como fazer o servico.
Acho importante ter treinamento e palestras para trabalhar melhor”.

F2: “Néo, néo disponibiliza, acho importante ter”.

F3: “Por enquanto ndo, ndo teve treinamento nem palestra, acho muito importante

ter”.

F4: “N&o disponibiliza, a empresa pode melhorar nisso, disponibilizar de mais
treinamentos e palestras”.

A questdo 5, os funcionarios responderam que a empresa ndo disponibiliza de
treinamentos. Como pode-se constatar ,0s funciondrios consideram importante ter
treinamentos para melhorar e dar mais agilidade as tarefas solicitadas. Esta é uma variavel que

pode ser considerada como sendo um ponto fraco da empresa.

6- Seguranca no emprego (possibilidade de carreira e solidez)?

F1: “Sim eu acho possivel, posso aprender mais coisas e ir para outros setores da
producéo”.

F2: “Sim acho possivel crescer, trocar de setor”.

F3: “Acho que sim, que posso crescer de setor, aprender coisas novas”.

F4: “Tenho certeza que é possivel crescer aqui”.
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Na questdo 6, quanto a seguranca no trabalho, os entrevistados responderam que pode
crescer na empresa podendo ir para outros setores, aprendendo coisas novas e que sentem —se
seguros em trabalhar na empresa. Esta € uma variavel que pode ser considerada como sendo

um ponto forte da empresa.

7- Constitucionalismo da instituicdo (direitos trabalhistas, privacidade pessoal,
liberdade de expressao, tratamento igualitario)?

F1: “Esta tudo certo, tenho carteira assinada, eles tratam todos iguais”.

F2: “Tenho carteira assinada, eles pagam meus direitos, tenho liberdade em me
expressar sem problema e todos séo tratados iguais”.

F3: “Logo que entrei ja assinaram minha carteira de trabalho, todos séo tratados
iguais, o pessoal € bem bacana”.

F4: “Sim, temos liberdade em se expressar, tratam todos iguais e tenho carteira
assinada”.

Em relagdo a questdo 7, sobre o constitucionalismo da institui¢cdo, de acordo com o
que colocaram, as respostas foram positivas, ou seja, de acordo com os funcionarios a
empresa presa muito pelos direitos trabalhistas e o tratamento igualitario entre 0s membros da
empresa. Esta € uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto forte da

empresa.

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

F1: “Nao e feita essa avaliacdo na empresa, acho importante ter”.

F2: “N&o é feita, acho muito importante ter essa avaliacao”.

F3: “J& conversaram comigo sobre o que tenho que melhorar, mas a avaliacdo de
desempenho ndo é feita, acho que deveria ter”.

F4: “Ndo é feita, acho importante”.

A questdo 8, trata da avaliacdo de desempenho, como observa-se, 0s entrevistados
relatam que a empresa ndo realiza est avaliacdo e, destacam ser de suma importancia a
realizacdo da mesma, pois assim saber-se-a, quais o0s pontos que devem melhorar no seu setor.

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

9- Quanto ao seu salario, vocé esta satisfeito?
F1: “Sim, até agora sim. Pagam direito, nunca atrasaram”.

F2: “Acho que esta bom o salario”.
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F3: “Sim, estou satisfeito”.

F4: O salario poderia melhorar, mas por enquanto esta bom”.

Com relacdo a questdo 9, no que refere-se a salario, constata-se que os funcionarios
responderam positivamente, isto €, que os salarios sdo justos aos cargos existentes, apenas um
respondeu que poderia melhorar, mas que no momento estd dentro do padrdo. Esta € uma

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

4.2.4 Pesquisa com os gestores

A pesquisa realizada com os trés gestores da empresa Ervateira Serrena, teve como
finalidade expor os pontos fortes e fracos, oportunidades e ameacas da organizacdo. As
entrevistas foram realizadas individualmente, aplicada por uma pessoa escolhida pela
académica que esta realizando o presente estudo. A académica ndo aplicou a pesquisa, pois é
filha de um dos gestores, sendo assim, 0 mesmo poderia ndo sentir-se a vontade para

responder as perguntas.

1) e 2). Quais sao as ameagcas e as oportunidades em seu ambiente externo?

Taxa de juros e financiamentos:

G1: “A taxa de juros ndo influencia no prego de vendas, pois 0s juros que nds temos
hoje, n6s compramos uma maquina e como somos agroindistria 0 juro é bom, ndo vai
influenciar nos custos nem nas vendas, no preco de venda influencia muito pouco. As fontes
de financiamento que temos é uma oportunidade para nds, porque pode melhorar bastante e o
jeito que nds conseguimos financiar é bom, vale a pena.

G2: “A taxa de juros ndo influencia, a gente calcula junto com o custo de producao.
Procuramos fazer financiamento numa taxa fixa, € uma oportunidade por ser uma
agroindustria ¢ bom financiar, vale a pena”.

G3: “A taxa de juros nao influencia diretamente no nosso produto, nés pagamos muito
pouco juros e 0 juros que pagamos é de 2 e pouco % ao ano, acaba ndo influenciando. O
financiamento para nds € uma oportunidade, pois ndo temos quase nada financiado e se nos
precisamos temos como financiar”.

Como observa-se, para 0s gestores da empresa, no que refere-se a taxa de juros e
fontes de financiamento, relatam ser uma oportunidade para a empresa, pois as fontes de
financiamento hoje, para as Agroindustrias sdo fixas e as taxas de juros acabam sendo baixas.

Esta € uma variavel que pode ser considerada como sendo uma oportunidade para a empresa.
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Dolar:

G1: “Pra nos o dolar ndo influéncia, mas pra quem exporta sim”.

G2: “O dolar ajuda na venda, noés vendemos erva para outras empresas exportar,
quando o ddlar td bom a gente consegue vende mais pra essas ervateiras”.

G3: “O ddlar ndo influéncia, porque nés ndo exportamos, pra quem exporta sim”.

No que refere-se a dolar, como se observa, 0s entrevistados destacam que esta variavel
ndo € considerada importante, apenas um entrevistado relata que é considerada apenas quando
ha venda para outras indUstrias de Erva Mate para exportacdo. Esta é uma variavel que pode

ser considerada como sendo uma oportunidade para a empresa.

Inflacéo:

G1: “A inflagdo influéncia nos pregos de vendas, como a uma inflagdo para cima e a
erva para baixo, a erva cada vez mais barata. Ela influencia no volume de vendas. O
desemprego influencia na compra dos consumidores, pela falta de dinheiro, ndo seria nosso
caso aqui, mas nas grandes cidades. O cenario econdmico esta ruim, influéncia no governo
Estadual, Federal e Municipal”.

G2: “Se o consumidor tem pouco dinheiro, com certeza o chimarrdo ¢ afetado. A
inflacdo sempre mexe um pouco. O nivel de desemprego como ta alto, influencia um pouco
na compra do produto, a erva mate € um produto muito barato pro consumidor um pacote de
erva dura muito. O cenario econdmico hoje ta uma vergonha, uma por causa da midia, a midia
estraga muito, se fosse falado menos iria estar um pouco melhor, o povo se influencia muito
pela midia, acabam tendo medo”.

G3: “Acho que o desemprego influéncia nas compras, se eu tenho R$ 10,00 reais e se
eu tenho R$ 100,00 se o kg de Erva Mate vale R$ 7,00 eu vou sobra sé R$ 3,00, claro que isso
vai influencia. Acho que o senario econémico tem tudo para melhorar, eu acho que o pior
passou, por que da pra ver que as construgdes td comecando de novo, acho que vai se ajeita.

Na questdo sobre inflagdo, de acordo com o que 0s gestores destacam é uma variavel
de grande importancia, pois 0s custos para a comercializacdo e distribuicdo acabam
aumentando o valor do produto final. Salientam que o desemprego influencia, visto que com o
aumento do desemprego os produtos consumidos acabam diminuindo. Relatam também que o
cenario econdmico esta ruim, mas o que acaba afetando esta variavel sdo as midias, fazendo
com que os consumidores fiquem com receio de comprar. Esta é uma variavel que pode ser

considerada como sendo uma ameaga para a empresa.
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Tecnologia:

G1: “A tecnologia ¢ boa, hoje tem bastante tecnologia para o0 mesmo produto assim
acaba igualando o produto. O pessoal anda conectado, acho importante ter facebook, site”.

G2: “A tecnologia hoje ajuda muito, ela é importante. Hoje em dia 0 pessoal anda
conectado, ta sempre no celular no facebook, nos temos site, temos facebook™.

G3: “Quanto mais tecnologia melhor, nds estamos trocando as maquinas pra
modernizar, pra melhorar. As redes sdcias sdo muito importantes, € positiva”.

No que refere-se a tecnologia, os entrevistados acreditam ser uma ferramenta muito
importante e destacam que usam a mesma, onde a empresa tem site e facebook. Um dos
entrevistados destaca que a empresa estd modernizando-se, comprando uma maquina com
tecnologia avancgada, para melhor atender os consumidores. Esta € uma variavel que pode ser

considerada como sendo uma oportunidade para a empresa.

Comercializagéo:

G1: “A embalagem influencia a venda. A nossa embalagem tem que melhorar, ndo
tudo, mas tem que melhorar, o fundo da embalagem tem que melhorar. O nosso processo de
armazenamento € bom, temos espaco, 0 suporte de transporte ta alto,o preco do diesel
aumento muito. Nunca tivemos problemas com o consumidor, nunca precisamos do codigo de
defesa do consumidor, ndo temos muito conhecimento sobre ele, como nunca precisamos, ndo
fomos buscar conhecimento. A tributacdo t& um pouco alto, se tivessem um pouco menos o
pessoal iria sonegar um pouco menos. O consumidor para comprar visa qualidade,
visualizacdo da embalagem, o principal é a qualidade, o preco € variavel por que tem
consumidores que compra por que é barato e outros nao compram por que ¢ muito barato”.

G2: “A embalagem influencia a venda, ela tem que melhorar o que estranha no nome ¢
o segundo ‘R’, esse ‘R’ a mais acaba influenciando na venda, foi um erro quando fizemos, por
impulso, por medo de ndo conseguir a marca, se pudesse tirar eu tiraria. O armazenamento da
erva mate t4 bom e vamos melhorar ainda mais, vamos cercar a empresa, vamos colocar o
selo da EMATER, fazer tudo o que o pessoal da vigilancia pede. O custo dos transportes
colocamos no custo de producédo, este € um dos maiores custos. O codigo de defesa do
consumidor ndo tenho conhecimento. Os impostos sdo altissimos, isso acaba influenciando
muito nos custos dos produtos. O consumidor na maioria compra por impulso, depois a
qualidade, o que tem mais exporto ele compra, acredito que poucos séo fieis a marca, ndo

tenho estudo mas acho que &, eles vao por apresentacdo da erva, data de validade, acho que é
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isso. Acredito que seja com todos os produtos seja assim, poucos séo fieis a marca, acho que a
maioria vai por impulso”.

G3: “Eu achava que ndo era assim, mas mudando a embalagem eu acho que vai
mudar, tirando um “R”, escrevendo diferente ajuda também, escrevendo as letras juntas te da
uma ligagdo melhor, acho que seria muito bom mudar. O armazenamento eu acho que ta bom,
temos espaco. Os custos de transporte subiu por causa do Diesel, de quando comegamos e
agora mudou muito, € um ponto negativo, atrapalha. Eu acho importante o c6digo de defesa
do consumidor, ndo tenho conhecimento disso. O imposto é muito caro, se 0 imposto fosse
mais barato arrecadaria mais do que estdo arrecadando, deveriam rever essas leis e melhorar
para as empresas, se 0s impostos fossem mais baratos e as multas mais caras o governo iria
arrecadar mais. Tem consumidores que compram pela embalagem, uns por impulso, uns por
que acham a tua erva é boa, tem outros que compram por que a tua erva € a mais barata no
mercado, o cara certo ndo sabe o porqué, junta tudo isso é quase impossivel, cada consumidor
é um.

Como observa-se, 0s gestores destacam sendo uma ameaca, a tributacdo de impostos
deste segmento, sendo considerada muito alta diante de outras empresas. Outro fator, 0
aumento do diesel, e isso faz com que os produtos sofram uma alteragdo em seus pregos. A
empresa destaca estar buscando a certificacdo do Selo da EMATER, o que serd uma
oportunidade da organizacdo. Os gestores comentam ainda, assim como o0s clientes e 0
fornecedor da empresa, que a embalagem pode ser melhorada, tendo um diferencial diante da

concorréncia.

3) e 4). Quais sdo as pontos fortes e pontos fracos em seu ambiente interno?
Marketing

G1: “A qualidade do nosso produto é boa, mas tem muito a melhorar ainda, d& para
melhorar bastante ainda, em termos de secagem, moagem, empacotamento, matéria-prima
também da pra melhorar um pouco ainda. A variedade de produtos poderiamos ter mais, ter o
composto o tereré, cha nds temos mas € terceirizado, mas hoje o que 0 mercado mais nos pede
€ um composto e um tereré. Eu acho que a participagdo do mercado depende da regido em que
estamos, acredito que ainda somos pequenos, por ter s 4 anos de mercado, outro fator € pela
concorréncia e quem tem nome ja esta la e quem ndo tem nome apanha um pouco mas chega
la&. Temos Propaganda e Publicidade, mas tem muita coisa errada, que deveriamos fazer de
outro jeito, uma divulgacdo que foi errado foi TV, acho que ndo deu muito resultado para nos,

acho que deveriamos ter investido em outros tipos de propaganda que era melhor, num corpo
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a corpo, mateada, promotora de vendas neste sentido acredito que seria melhor. A nossa
distribuicdo é feita por vendedores, mas a entrega € feita direitinha, ja teve casos que tivemos
que melhorar, mas isso ja melhorarmos. A equipe de vendas acho que tem que melhorar
muito, temos vendedores que deixam a desejar ainda, ndo trabalham bem, ndo trabalham a
marca como deveriam trabalhar, acredito que teria que ter treinamentos para eles”.

G2: “A qualidade do produto pra mim ¢ o melhor, ele é de igual mas ele ndo ¢ pior dos
outros, ele é muito parecido. O nosso mix de produtores da pra ter mais, tem que ter mais no
futuro, o tereré teria a erva mate com cha, composto, pro futuro teria que ter. A nossa
participacdo no mercado da pra melhorar, temos que descobrir como, mas d& pra melhorar. A
nossa diferenciacdo seria o atendimento, que ele atenda bem, que ele cuide bem a prateleira,
que ele ndo deixe erva vencida, mas é dificil com os vendedores, por que a gente ndo ta junto,
mas a gente tenta que eles fagam isso. Por ndo ser uma empresa tdo grande, por ser pequena,
ndo tem muitos funcionarios a gente consegue cuidar mais o processo de secagem. Fizemos
propaganda, dependendo a regido e importante, ajuda seria o principal, tem que ter o
marketing em que ter a propagando, a mateada é muito bom, promotoras de vendas aonde
colocamos a erva e 6timo, radio tem lugares que ajuda em outros ndo, depende muito do
radialista. A nossa distribuicdo ndo é 100%, hoje temos vendedores que s&o bons, outros ddo
bastante dor de cabeca, que ndo estdo corretos. Aquele que é vendedor da firma, que tem
carteira assinada é 100%, agora aquele que é representante ndo é tanto, precisaria de
treinamentos”.

G3: “A qualidade do nosso produto eu acho que 100% ninguém t&, por que depende
do consumir por regido, tem regido que a nosso produto ndo se adapta e tem regido que sim,
de um municipio e outro muda completamente, o que poderia ser feito é trabalhar por regiao,
0 que faltou no comeco foi um estudo para saber qual o tipo de consumidor temos, qual o tipo
de erva que ele que, isso varia bastante. Eu acho que teria que ter mais tipos de produtos, por
que tem muito consumidor que ele ndo pega nossa erva por que ela ndo tem cha, tem o 10%,
15%, ajudaria muito ter mais produtos, ter mais linha de cha ¢ uma grande coisa. A nossa
participacdo depende do mercado, tem mercados que colocamos a erva e ndo querem que
ninguém trabalhe em cima e tem mercados que querem que nds trabalhamos, somos uma
empresa pequena e faz pouco tempo que estamos no mercado, n6s temos muito pra conquista
ainda. Eu acho que a nossa erva tem diferencial € ndo é muito forte, ela & uma erva média,
tem muita que ¢ forte a nossa ndo é assim, ndo sei 0 consumidor, mas ela ndo é muito forte.
Nos fizemos 6 meses de propaganda na RBS, eu acho que nés ndo deveria ter feito, sei que

ndo é de hoje para amanha, mas nés podia ter feito outras coisas se nos tivesse pegado aquele
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X gasto com a RBS,em divulgacdo dentro no mercado que ela é imediata, ia se direto no
consumidor, talvez com um longo prazo a RBS seja melhor. Nossa equipe de venda melhorou
muito a 5, 6 meses atras nossa equipe ndo era tdo boa, acho que temos que melhorar a equipe
de venda ainda mais”.

No que reporta-se a Marketing, fica evidente, que 0s gestores assim como os clientes e
o fornecedor, destacam que a variedade de produtos e a propaganda devem ser aperfeicoadas.
A empresa deve realizar pesquisas para saber qual o produto o cliente espera e quais meios de
comunicacdo devem ser utilizados para a publicidade e propaganda da empresa, estas sdo
variaveis que sao consideradas como sendo ponto fraco da empresa. Além disso, 0s
entrevistados, ressaltam que a qualidade do produto pode ser melhorada, como foi
mencionado anteriormente. Este € um fator que deve ser monitorado, pois cada regido exige
um tipo de Erva Mate e em certos meses a Erva Mate brota, como todas as plantas, e este
broto faz com que sua qualidade altere, entretanto, esta é uma variavel que pode ser
considerada como sendo um ponto forte da empresa. A gerencia ressalta ainda, que a equipe
de vendas tem a melhorar, que nem todos os vendedores seguem as orientacOes repassadas.
Como sugestdo € a organizacao reorganizar este setor, oportunizando treinamentos. Esta é

uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto fraco.

Pesquisa de mercado:

G1: “Acho que seria interessante fazer uma pesquisa para saber qual o melhor produto
e qual produto nos deveria fazer pro consumidor”.

G2: “Seria muito interessante descobrir a melhor forma, analisar, estudar. Cada regiao
tem um tipo de produto a gente mais ou menos descobriu com as perdas que tivemos,
descobriu batendo no peito.

G3: “Nao sei se seria tdo importante fazer uma pesquisa, por que consumidor ja pede
pra nos o que eles querem, quero era com cha, quero erva assim ou do outro jeito”.

No que refere-se a pesquisa, 0s gestores destacam que ndo realizam e ndo sabem qual
0 produto que o consumidor realmente quer. Um dos entrevistados diz saber que cada regido
deve ter um produto diferenciado, com isso é de grande importancia realizar pesquisas. Esta é

uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto fraco.

Sistema de Informacao Gerencial:

G1: “O Software ¢ importante, usamos”.
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G2: “O sistema que temos € bom, ele ndo esta 100%, tem que melhorar, o que tem que
melhorar dentro do carro do vendedor, o sistema dele fornecer direto pro mercado por que néo
trabalhamos com pedido, teria que ter um programa pra que ele mesmo se faca a nota, que
aqui fosse a central, tem que ter isso”.

G3: “O sistema que temos € muito importante, ele ndo t4 100% porque € s6 a Aline
que cuida dele, mas ele ¢ muito importante”.

Ao referirem-se ao sistema de informacao gerencial, os entrevistados responderam que
possuem um sistema na empresa, mas que apenas uma funcionaria a atualiza, por esse motivo
a organizagdo deve monitorar esta variavel, contratando outro profissional para ajudar neste

setor. Esta € uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto forte da empresa.

Gerencial:

G1: “Acho que a gerencia, no caso nos, estamos um pouco desorganizados, nos 3(trés)
temos que se reunir mais, uma reunido por semana ou a cada 15dias, para saber tudo o que ta
acontecendo, nos trabalhamos juntos, nunca deu problema, o clima entre nos e os funcionarios
sempre foi bom”.

G2: “Somos trés gerentes, acho que esta bom ndo da pra se queixar, acho que esta
70%. Nos teria que se reuni mais aqui com a gurizada que ta tocando pra junta as ideias novas
e se acerta o ponto, por que nada é 100% e pega 0 que é ruim e o0 que é bom e tanta melhorar
tudo. Trabalhamos juntos. O clima entre o pessoal é trabalho é facil, tranquilo, tem muita
amizade entre funcionéarios e gerencia, talvez para uma firma passe do ponto, por ser uma
empresa familiar”.

G3: “Mas eu acho que esta tranquilo, quando temos que decidir algo a gente decide
junto, eu acho que entre nods trés ndo tem nada a melhorar, nés trabalhamos juntos, o clima
com o pessoal aqui ndo tem nada a reclamar, o clima é bom e a gente de acerta”.

Com relacdo a gerencia da empresa, 0s gestores relatam estar um pouco
desorganizados, precisando reunirem-se mais para debater assuntos da empresa e trocar
ideias, em virtude de que na empresa existe conflitos de geracdo. Destacam também que o
clima entre os colaboradores da empresa € bom, assim como os funcionarios destacaram em
sua entrevista. Esta € uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto fraco da

empresa.
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Operac0es:

G1: “Temos controle de estoque, fizemos manualmente, sabemos quanto entro na
semana, e entro no més. Até hoje ndo tivemos problema com isso”.
G2: “Fizemos controle de estoque, fizemos mais ou menos no grito, pela sacaria, acho que
ndo seria o suficiente, daria para melhorar , da pr4 melhorar, tem que ter mais um controle.
Uma ideia para melhorar seria detalhar mais, especificar mais. Tem meses que ela d& uma
renda maior que outros meses”.

G3: “O nosso controle de estoque mais ou menos a gente sabe quanto vai vender, a
gente faz mais na cabeca o controle. A gente compra numa semana para a outra semana. Eu
acho que assim controla melhor, pois quando a gente vé que sobra a gente manda para e
quando Vvé que falta a gente manda colher”.

Fica evidente, no que diz respeito a operacdes, que 0s gestores nao tém dominio sobre
o controle de estoque, onde séo realizados em papéis ou pela propria cabeca. A organizacao
deve detalhar este estoque, o proprio sistema de informacao gerencial deve ser utilizado. Esta

é uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto fraco da empresa.

Relagdes Humanas:

G1: “Rotatividade na empresa ndo temos, esse problema aqui ndo existe.
Treinamentos na empresa ndo temos, acho muito importante ter em todas as areas, eu fiz o
curso de Boas Praticas de Fabricacdo e percebi que temos que ter muito treinamento. O
Salario que estamos pagando é bom, comparando com o que o setor esta pagando. O nosso
salario retiramos por més também, ndo tiramos muito, retiramos uma quantia, até porque
somos os maiores fornecedores de Erva Mate para a empresa, a empresa paga pra nos este
produto”.

G2: “Nao temos rotatividade na empresa. Seria muito importante ter treinamentos,
com todos, funcionarios, gerencia, vendedores, por ser familiar as vezes escapa um pouco,
todos querem mandar um pouco e ndo pode ser assim. Em vista de outras empresas, com mais
anos de histdria 0 nosso salario td bom, tem umas talvez com 60 anos de histdria, pagam
menos que nads, para os funcionarios”.

G3: “Nao temos rotatividade, até hoje apenas demitimos 1 (um) s6. Treinamentos eu
acho muito importante, em todos os setores, com nos, com os funcionarios, com a equipe de
vendedores, todos no geral. Eu acho que salario eles ganham bem, eles nunca se queixaram”.

Na questdo acima, constata-se que os entrevistados, no que refere-se a treinamentos

relataram que a empresa ndo realizam. Salientam ser importante ter treinamentos em todas as
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areas da empresa, da base ao pico da piramide. Este € uma variavel que pode ser considerada
como sendo um ponto fraco na empresa. Reportando-se a rotatividade, os gestores relatam
ndo existir este problema na empresa, havendo apenas um caso. Na questdo salario, assim
como os funcionarios destacaram, a empresa apresenta um salario acima da média das outras
empresas. Estas sdo variaveis que podem ser consideradas como sendo ponto forte da

empresa.

Financas:

G1: “O Fluxo de Caixa levamos tudo anotado no papel, temos o sistema, a Aline tem,
ela faz por 14 e eu por aqui. Temos relatorios de receitas e despesas, mas ndo é 100%, tem uns
que trazem as despesas e ndo anotam, fica dificil assim. Para formular o preco de venda,
calculamos o custo de producéo e colocamos uma porcentagem em cima, 100% a gente nao
tem certeza, mas temos quase certeza, a gente faz manual esses custos”.

G2: “O Fluxo de caixa fizemos s6 no papel, temos o sistema, mas ndo ¢ usado. Os
relatorios de receitas e despesas é feito, mas ndo é 100% feito por planilha de entrada e saida,
mas ndo é 100%, tem que melhorar. O preco de venda € feio através do custo de producédo
mais uma margem, acompanhando a concorréncia, tem meses que da mais margem, meses
gue da menos, em virtude da renda da Erva Mate, tem meses do ano que quase ela ndo da
lucro. Os custos sdo feitos no papel”.

G3: “O fluxo de caixa nds fizemos entrada e saida em planilhas, no papel, no sistema
seria melhor, mas n6s temos um pouco de dificuldade em mexer no sistema. N&o temos 100%
das despesas e receitas, temos anotados em planilhas, mas escapa muita coisa. O preco e
venda e formulada através do custo de producdo e mais uma porcentagem em cima desse
custo, tudo € calculado”.

Como relagdo as finangas, como mencionaram 0s gestores, possuem relatdrios de
receitas e despesas, mas que séo realizados no papel, por anotagdes, onde muitas vezes ndo é
anotado corretamente. Ressaltam ainda que ndo sabem o real preco de venda do produto, uma
vez que ndo possuem os relatdrios de receitas e despesas corretamente formulados. O fluxo de
caixa é realizado no papel, eles possuem o sistema de informacdo que pode calcular todos
estes dados, mas como apenas uma funcionaria o alimenta, o sistema estd desatualizado. Esta

é uma variavel que pode ser considerada como sendo um ponto fraco da empresa.
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Apbs realizar as pesquisas com os quatro (04) clientes, um (1) fornecedor, quatro (04)

funcionarios e com os trés (3) gestores da organizacdo, foi feita a tabulacdo dos dados

coletados para a consecucédo dos pontos fortes e pontos fracos do ambiente interno, bem como

das oportunidades e ameacas do ambiente externo da empresa.

De acordo com as pesquisas realizadas, sdo apresentados no quadro a seguir, 0s itens

divididos como pontos fortes, pontos fracos, oportunidades e ameacas que foram identificados

na realizacdo das pesquisas.

Quadro 3 — Analise do Ambiente Interno e Externo da Agroindustria de Erva Mate Ouro Mate LTDA

Itens

Ponto Forte

Ponto Fraco

Oportunidade

Ameaca

Atendimento do vendedor

Atendimento do financeiro

Atendimento da logistica

Prazo de pagamento

Formas de pagamento

Qualidade dos produtos

XXX XXX

Variedade de produto

X

Promocoes

X

Publicidade/propaganda

Embalagem (cor/design)

Cor

Sabor

X[ X[ X[ X

Tempo de validade

Politica de troca

Profissionalismo e ética

Preco

XXX XXX X

Concorréncia

Governo

Crise politica

Impostos

XX XX

Mateadas

Palestras em escolas

Distribuir amostras

XXX

LegislacBes inadequadas

Regulamentagdes

Desemprego

XXX

Cooperativismo

X|X

Condicdes de trabalho

Jornada de trabalho

Relacéo entre colegas e geréncia

Desenvolvimento das tarefas

Numeros de funcionarios

XXX ([ XX

Treinamentos

Seguranca no trabalho

Constitucionalismo da institui¢do

XX

Avaliacdo de desempenho

Salério

Taxa de juros
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Itens Ponto Forte Ponto Fraco | Oportunidade Ameaca
Fontes de financiamento X
Dolar X
Inflagéo X
Cenério econdbmico X
Tecndlogia X
Tributacdo X
Selo da emater X

Equipe de vendas X
Pesquisa de mercado X
Sistema de informac&o gerencial X
Geréncia X
Rotatividade na empresa X
Controle financeiro X

4.2.6 Indicadores de Posicionamento

Fonte: Dados de pesquisa (2016)

A analise da matriz SWOT trata dos fatores do ambiente interno, os pontos fortes e

pontos fracos e do ambiente externo das oportunidades e ameagas, como é explanado nas

tabelas a seguir, com as variaveis encontradas.

Tabela 1- Matriz SWOT - Variaveis internas

VARIAVEIS INTERNAS

PONTOS FORTES

Atendimento do vendedor
Atendimento do financeiro
Atendimento da logistica

Prazo de pagamento

Formas de pagamento
Qualidade dos produtos
Promocdes

Embalagem (cor/design)

Cor

Sabor

Tempo de validade

Politica de troca
Profissionalismo e ética

Preco

Condicdes de trabalho

Jornada de trabalho

Relacéo entre colegas e gerencia
Desenvolvimento de tarefas
NUmeros de funcionérios
Seguranca no trabalho
Constitucionalismo na instituicdo
Salério

Sistema de informac&o gerencial
Rotatividade na empresa

Total de Pontos Fortes

9
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
176
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VARIAVEIS INTERNAS

PONTOS FRACOS

Variedade de produtos

Publicidade e propaganda

Embalagem (cor/design)
Cor

Sabor

Treinamentos

Avaliacdo de desempenho

Equipe de vendas
Pesquisa de mercado
Geréncia

Controle financeiro

XX XX XXXXXX|o

Total de Pontos Fracos

95

Fonte: Dados da Pesquisa (2016)

Tabela 2- Matriz SWOT - Variaveis externas

VARIAVEIS EXTERNAS

OPORTUNIDADES

Mateadas

Palestras em escolas
Distribuir amostras
Desemprego
Cooperativismo

Taxas de juros

Fontes de financiamento
Délar

Tecnologia

Selo da emater

X X|o©

Total de oportunidades

AMEACAS

Concorréncia

Governo

Crise politica

Impostos

LegislacGes inadequadas
Regulamentagdes
Desemprego

Inflagdo

Cenério econdmico
Tributagédo

Total de ameacas

FIX XX X XXX X|o|gdIXX XXX

Fonte: Dados da Pesquisa (2016)

Ao observar as tabelas 1 e 2, fica notorio que as variaveis internas e as variaveis

externas, da Agroindlstria de Erva Mate Ouro Mate LTDA, diante das analises de grau de

importancia das variaveis internas, os pontos fortes tém como resultado 167 e os pontos fracos

somam 104.Nas variaveis externas, as oportunidades tém como resultado 78 e as ameacas

somam 82.
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4.2.7 Postura estratégica identificada
Diante da analise da Matriz SWOT, das varidveis internas e das variaveis externas,
identifica-se a postura estratégica da Agroindustria de Erva Mate Ouro Mate LTDA como

postura estratégica de manutencdo, sendo que apresenta mais pontos fortes e ameacas,

conforme demonstra a figura a seguir.

Quadro 4 - Postura estratégica da Agroindustria de Erva Mate Ouro Mate LTDA

ANALISE INTERNA
PREDOMINANCIA DE
PONTOS FRACOS PONTOS FORTES
)
2 95 176
<
< a w
Z < = . .
e 5 < 82 Sobrevivéncia Manutencao
—
x| 2
i < 0
¢l s 8
N <
S | 8 | g
< & % 78 Crescimento Desenvolvimento
—
o
o
o
o

Fonte: Oliveira (2015, p. 128)

A estratégia de manutencdo para Oliveira (2015, p. 198) deve ser adquirida quando a
empresa identifica um ambiente com predominéncia de ameacas, mas possui uma série de
pontos fortes acumulados ao longo do tempo, que possibilitam assim, que a empresa continue
sobrevivendo e mantando sua posi¢cdo conquistada. Para isso a empresa devera usufruir, ao
maximo, os pontos fortes bem como minimizar os pontos fracos. Diante disso, a empresa
continuard 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 manutengdo 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
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3) Estratégia de especializacdo: neste caso a empresa procura conquistar ou manter a

lideranca no mercado.

4.2.8 Plano de Acéao

O plano de acdo permite que a empresa consiga colocar em préatica todos seus
objetivos estratégicos, explanando o que dever ser feito; quem deve fazer; o porqué tem que
ser feito; onde fazer; quando comecara a ser feito; como sera feito e quanto custara cada
estratégia. O quadro a seguir, apresenta o plano de acdo elaborado para a empresa
Agroindustria de Erva Mate Ouro Mate LTDA, apresentando os pontos fracos, que foram

encontrados mediante a pesquisa realizada.
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4.3 SUGESTOES PARA A EMPRESA

A partir do estudo realizado, analisando a realidade da empresa, verificou-se que ela
encontra-se bem posicionada no mercado, mas que ainda precisa melhorar a sua posicao
estratégica e que, valendo-se dos pontos fortes poderd criar mais oportunidades e, assim,
procurar diminuir ou eliminar as ameacas existentes. Algumas sugestdes serdo oferecidas para
serem colocadas em pratica pela empresa, as quais contribuirdo para um melhor desempenho
das atividades. As sugestdes elaboradas através dos dados obtidos neste estudo encontram-se
a seguir:

— O atendimento do vendedor, do financeiro e da logistica devem continuar
superando as expectativas dos clientes e dos fornecedores, trabalhando sempre com
profissionalismo e ética, sendo monitorado com treinamentos semestrais, para
assim abranger a regido de atendimento, conquistar e fidelizar mais clientes.

— Os prazos e as formas de pagamento foram considerados como ponto forte, mas a
empresa deverd acompanhar a rentabilidade dos seus produtos e analisar os ciclos
operacional e financeiro de cada produto, conversando com seus clientes, para
chegarem num acordo comercial bom para ambas as partes.

— A qualidade dos produtos foi considerada um ponto forte, mas a empresa deve
monitorar esta variavel, realizando pesquisas de mercado, por regido, com a
finalidade de saber quais caracteristicas do produto é predominante em cada uma
dessas regides, trabalhando os critérios estabelecidos por cada regido. Elaborar
listas de fornecedores de erva mate em potencial, cuidando e analisando o periodo
de brotacdo da planta Erva Mate, realizando um rodizio de fornecedores nesta
época. Além disso, a empresa poderda comprar matéria prima, in natura, em outros
estados, como o Parana por exemplo, pois esta erva, por ser nativa, ndo altera sua
qualidade em épocas de brotacéo.

— A empresa deve monitorar as promocgdes, utilizando-as de forma adequada para
atrair novos clientes e fideliza 10s, realizando parcerias juntamente com o0s
mercados, em datas comemorativas, por exemplo no més de aniversario do
mercado, fazer promog¢des de compra, onde o cliente concorra a cesta de produtos
da empresa e, até mesmo, distribuicdo de amostras, mas em momentos adequados,

para que este ndo seja lembrado pelo mesmo, apenas em momentos promocionais.
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O tempo de validade e a politica de troca da organizagdo sdo adequadas e devem
continuar desta maneira. O prazo de validade deve continuar sendo de 90 dias e, 0
prazo para troca da mercadoria de no maximo 45 dias, com o objetivo de o
consumidor sempre comprar um produto novo e de boa qualidade.

O preco dos produtos que a empresa adota sédo considerados como ponto forte, mas
esta variavel deve ser monitorada, analisando os custos e a rentabilidade por
produto, para chegar no preco de venda real, conseguindo repassa-lo a seus clientes.
Analisar a concorréncia, identificando seus pontos fortes e fracos para que assim,
seja possivel criar diferencias e vantagens competitivas. A empresa pode copiar 0s
pontos fortes de forma melhorada e, quanto aos pontos fracos, avaliar as falhas e
corrigi-las, para torna-las pontos fortes.

A empresa deve monitorar as varidveis externas, para identificar futuras
oportunidades ou ameacas que ainda ndo foram percebidas, claramente, pela
empresa e, assim, ter um maior controle empresarial sobre a organizagao
sobressaindo-se diante da concorréncia.

Verificar junto ao contador da empresa se o regime de tributacdo que a organizacao
adota € 0 vantajoso e correto.

Buscar informacdes junto a 6rgdos do setor, IBRAMATE, por exemplo, quais as
legislacOes e regulamentac6es adequadas para serem trabalhadas na empresa.
Quanto a variavel desemprego, a empresa deve monitora-la, pois como foi
mencionado, pode ser considerada como oportunidade, se o consumidor
desempregado comprar Erva Mate por tem mais tempo para degusta-la, e
considerado como ameaga, se 0 consumidor desempregado tomar menos chimarrao,
por falta de dinheiro, ou ainda ter menos condic¢Ges para comprar o produto
Conversar com a EMATER e verificar a possibilidade de montar cooperativas de
produtores rurais, visando uma melhor qualidade dos produtos oferecidos por eles.
No que refere-se as variaveis relacionadas aos colaboradores, sempre devem estar
em evidéncia nas reunides realizadas pela empresa, debatendo futuros treinamentos
que podem ser realizados, substituicdo dos equipamentos de EPIs sempre que
necessario, enfim, visando sempre o bem-estar do funcionario.

A taxa de juros e fontes de financiamentos foram destacadas como oportunidades,

por ser uma Agroindustria, a organizacdo deve, sempre que necessario, verificar
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junto aos bancos e cooperativas de credito, quais as melhores taxas e formas de
financiamentos, antes de utilizar tais variaveis.

No que diz respeito ao Sistema de Informacdo Gerencial, a empresa disponibiliza
do melhor software. Todas as organizagOes, de médio a grande porte, utilizam este
sistema, mas este software € atualizado apenas por uma funcionaria da empresa. A
empresa devera contratar uma funcionaria para auxilid-la nesta tarefa, e assim tera
maior controle nas operacGes, como caixa, demonstrativo de resultado, formatagéo
do preco de vendas e estoque.

A empresa devera conseguir o Selo da EMATER e outros selos de qualificacdo,
para assim, os produtos diferenciarem-se diante da concorréncia.

Estar sempre com o site e a pagina do facebook atualizadas, para que os clientes,
fornecedores e consumidores conhecam a familia Serrena, conseguindo conhecer,
bem como esclarecer possiveis davidas.

Sugere-se ainda, que a empresa esteja sempre atualizada, buscando informacgoes

sobre novas tecnologias e tendéncias do setor.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Muitas empresas estdo surgindo no segmento alimenticio, mais especificamente no
setor de Erva Mate, exigindo que as empresas tenham flexibilidade e planejamento para
adaptar-se e melhorar sua competitividade no mercado, pois a concorréncia vem sempre mais
forte e atualizada.

O planejamento estratégico pode ser considerado uma ferramenta determinante para o
sucesso das organizacOes, pois ajuda a diagnosticar a postura estratégica da empresa e
possibilita um melhor entendimento do mercado de atuagéo.

A Agroindustria de Erva Mate Ouro Mate LTDA vem enfrentando dificuldades por
ndo possuir um controle interno, que abranja os aspectos financeiro, comercial e
administrativo, o que impossibilita a organizacdo, de saber o resultado que esta obtendo.
Assim sendo, o objetivo deste estudo de caso foi o de reorganizar a empresa, alavancar as
vendas e criar vantagens e defesas sob a concorréncia.

Diante disto, o planejamento estratégico teve por finalidade identificar os pontos fortes
e pontos fracos no ambiente interno da empresa, e as oportunidades e ameacas que envolvem
0 ambiente externo da organizacdo. Para tanto, realizaram-se entrevistas com os funcionarios,
clientes, fornecedor e com os gestores da empresa, onde verificou-se que a organizacdo possui
muitos pontos fortes, que devem ser mantidos, porém, aperfeicoados constantemente. Foram
encontradas diversas oportunidades que a empresa deve aproveitar a0 maximo para analisa-las
e coloca-las em prética. Alguns pontos fracos apresentaram-se e a empresa devera colocar em
pratica o plano de acdo proposto, fazendo uma analise de onde estdo os erros e as folhas, para
que assim sejam eliminados e que, futuramente, venham tornarem-se pontos fortes para a
empresa.

O presente estudo, realizado na Agroindustria de Erva Mate Ouro Mate LTDA., foi
fundamental para a empresa, pois nunca havia sido realizado um trabalho de pesquisa, que
fosse ao encontro da percepcao dos clientes, fornecedor, funcionarios e gestor, identificando
0s pontos fortes e pontos fracos, bem como as oportunidades e ameagas que envolvem este
setor, ou seja o ervateiro, além de detalhar em quais aspectos a empresa vem atendendo as
expectativas dos funcionarios, dos clientes, fornecedor e o que ainda deve melhorar, tendo
sido possivel, com isso, obter as informacdes necessarias para tomada de decisdes
estratégicas, com mais exatidao e ndo ficar obsoleta perante a concorréncia.

Como pesquisadora, pode-se afirmar que o estudo realizado foi significante,

importante e gratificante, pois além de realizar um trabalho de formagdo académica deste
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porte, tive a oportunidade de ajudar a empresa em que trabalho. Fora um privilégio levar aos
gestores da empresa os resultados obtidos, como, por exemplo, o que os clientes acham da
qualidade dos produtos oferecidos; do atendimento da empresa; do plano de agdo, das
sugestOes apresentadas, entre outros tantos pontos.

O trabalho foi extenso, exigiu bastante raciocinio, tempo para ser analisado, realizado
e concluido, mas todo o esfor¢o refletiu em satisfacdo e experiéncia que jamais serdo
esquecidas, pois adquiri um grande conhecimento nesta area, seja em termos tedricos, como
praticos, os quais serdo fundamentais para uma futura especializacdo, nesta area. Muitas
dificuldades apresentaram-se, mas que com determinacdo e coragem foram superadas.

Pode-se dizer que a Agroindustria de Erva Mate Ouro Mate LTDA teve uma
oportunidade impar e, como seria bom se todas as empresas pudessem realizar este trabalho e
assim obter informagdes concretas quanto ao presente, bem como abrir novos horizontes, em

busca de pleno sucesso e idealizagdes.
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APENDICE A - QUESTIONARIO COM OS ASSOCIADOS

QUESTIONARIOS COM OS CLIENTES
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Prezado cliente da Agroindustria de Erva Mate Ouro Mate, peco

‘ l 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
realizacdo do trabalho de concluséo de curso e, portanto, nenhum

UNIVERRIDADE OF PASSD FUMOO

dado pessoal sera divulgado. Grata pela compreenséo.

1- O que vocé acha do atendimento oferecido pelo vendedor da Ervateira Serrena?
2- O que vocé acha do atendimento do financeiro da Ervateira Serrena?

3- O que vocé acha do atendimento da logistica da Ervateira Serrena?

4- Ao realizar a compra, 0 que acha do prazo de pagamento que a mesma oferece?
5- O que acha das formas de pagamento que a mesma oferece?

6- O que acha da qualidade dos produtos oferecidos pela Ervateira Serrena?

7- O que acha da variedade de produtos que a mesma oferece?

8- O que acha das promogdes que a empresa propoe?

9- O que acha da publicidade propaganda que a mesma oferece?

10- O que vocé acha da embalagem (cor/design) dos produtos da empresa?

11- O que voceé acha da cor e sabor dos produtos da mesma?

12- O que vocé acha do tempo de validade dos produtos da empresa?

13- O que voceé acha da politica de troca que a empresa oferece?

14- Em relacao ao profissionalismo e a ética praticos pela empresa como voceé se encontra?
15- O que Ihe faz comprar os produtos da Ervateira Serrena?

16- Quais s@o as ameacas no setor alimenticios, mais especifico com a erva mate?

17- Quais séo as oportunidades no setor alimenticios, mais especifico com a erva mate?
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APENDICE B- QUESTIONARIO COM O FORNECEDOR

QUESTIONARIOS COM O FORNECEDOR

Embalagem
Prezado fornecedor da Agroindustria de Erva Mate Ouro Mate,
‘ k peco sua atengdo 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

realizacdo do trabalho de concluséo de curso e, portanto, nenhum
dado pessoal sera divulgado. Grata pela compreenséo.

UNNWVERRIDAOE OF PS50 FUSDO0

1- O que vocé acha do atendimento do financeiro da Ervateira Serrena?

2- O que acha da qualidade dos produtos oferecidos pela Ervateira Serrena?

3- O que acha da variedade de produtos que a mesma oferece?

4- O que acha da publicidade propaganda que a mesma oferece?

5- O que vocé acha da embalagem (cor/design) dos produtos da empresa?

6- O que vocé acha da cor e sabor dos produtos da mesma?

7- O que vocé acha do tempo de validade dos produtos da empresa?

8- Em relacdo ao profissionalismo e a ética praticados pela empresa como vocé se encontra?

9- O que pode ameacar as vendas dos produtos alimenticios, no setor da erva mate?

10- Quais sdo as oportunidades no setor alimenticios, mais especifico com a erva mate?
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APENDICE C- QUESTIONARIO COM OS FUNCIONARIOS

QUESTIONARIOS COM FUNCIONARIOS

Prezado funcionario da Agroindustria de Erva Mate Ouro Mate,

‘ k peco sua atencdo para a elaboragdo desta entrevista e a gentileza de
responder com a maior sinceridade e dentro da realidade vivida por
‘ U vocé. Saiba que os dados coletados serdo utilizados para a

® realizagdo do trabalho de conclusdo de curso e, portanto, nenhum

LUNNWERRIRAOE OF FASSD FLUHOO

dado pessoal sera divulgado. Grata pela compreenséo.

1- Como vocé considera a empresa em relacao as condi¢des de trabalho, jornada de trabalho e
carga de trabalho?

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

3- Quanto ao desenvolvimento das tarefas que sdo solicitadas, vocé consegue realizar no
prazo estipulado? O que poderia ser feito para melhorar?

4- Em relagcdo ao numero de funcionarios que a Ervateira possui, hoje é suficiente para
atender toda a demanda?

5- A empresa disponibiliza de treinamentos e palestras?

6- Seguranca no emprego (possibilidade de carreira e solidez)?

7- Constitucionalismo da instituicdo (direitos trabalhistas, privacidade pessoal, liberdade de
expressao, tratamento igualitario)?

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

9- Quanto ao seu salario, voceé esta satisfeito?
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APENDICE D- QUESTIONARIO COM OS GESTORES

ENTREVISTA COM A GERENCIA

Prezado fornecedor da Agroindustria de Erva Mate Ouro Mate,

‘ k peco sua atencdo para a elaboracdo desta entrevista e a gentileza
de responder com a maior sinceridade e dentro da realidade vivida

‘ F por vocé. Saiba que os dados coletados serdo utilizados para a
= realizacdo do trabalho de conclusdo de curso e, portanto, nenhum

LUNNEREIRAOE OF PFASSD FLMOO

dado pessoal sera divulgado. Grata pela compreenséo.

1- Quais sdo as ameacas que preocupa a empresa em seu ambiente externo?

2- Quais sdo as oportunidades que a empresa pode aproveitar no seu ambiente externo?

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

4- Quiais sdo os pontos fracos da empresa em seu ambiente interno?



