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APRESENTACAO

As Faculdades Integradas Machado de Assis apresentam a nova edi¢céo
da Revista Eletrénica de Iniciacdo Cientifica dos Cursos de Administracdo e de
Ciéncias Contabeis, vinculada ao Nucleo de Pesquisa, de Pés-Graduacéo e de
Extensdo — NPPGE.

A presente revista apresenta treze artigos cientificos, aprovados pelo
Corpo Editorial, composto pelo Nucleo Docente Estruturante do Curso de
Administracao e de Ciéncias Contabeis. Os artigos cientificos publicados, acerca
de temas relacionados as Ciéncias Sociais Aplicadas e orientados por
professores da area, fortalecem a efetiva producao cientifica dos académicos da
FEMA. Dessa maneira, a Revista Eletrdnica de Iniciacdo Cientifica materializa a
intertextualidade e a interdisciplinaridade, privilegiando o desenvolvimento
regional sustentavel, a educacdo e as politicas sociais, a gestdo e o
desenvolvimento de pessoas, a gestdo e o desenvolvimento de organizagoes,
além da gestdo da tecnologia da informagéo e da inovacéo tecnoldgica.

A revista €, portanto, uma oportunidade que os académicos e seus
orientadores tém de expor o estudo, apresentando-o para a comunidade interna
e externa, além de roborar os Cursos Superiores das Faculdades Integradas
Machado de Assis pela apropriacdo e pela divulgacdo constante do

conhecimento.

Prof.2 Ma. Mariel da Silva Haubert
Coordenadora do Nucleo de Pesquisa, de Pés-Graduacgéo e de Extensao -NPPGE
Faculdades Integradas Machado de Assis Fundacao Educacional Machado de Assis
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A LIDERANCA E A POLITIZACAO DA MULHER NAS ORGANIZACOES

Adriano Bullmann?

Aline Maria Steffens?
Elenice Schneider Robe?
Helena Patath*

Jeremyas Machado Silva®

RESUMO

Este trabalho objetivou conhecer a lideranca e a politizacdo da mulher nas
organizacfes, sua trajetéria em cargos de gestdo de empresas e suas
dificuldades enfrentadas em seu desenvolvimento na organiza¢éo, considerando
a realidade que ocorre na regidao Noroeste, Estado do Rio Grande do Sul. As
guerras mundiais deram espaco para as mulheres aumentar a sua participacéo
no mercado de trabalho, mostrando suas habilidades, tornando-se importante
para o crescimento da sociedade e passaram a ser reconhecidas pelo seu
trabalho desenvolvido. Mesmo com a globalizacdo as mulheres ainda se
encontram em condicfes abaixo que os homens, pois ainda é visivel a
discriminagéo, preconceitos e desigualdade salarial entre homens e mulheres.
Portanto a metodologia empregada foi uma pesquisa tedérica - empirica, por meio
de um estudo de caso, envolvendo trés gestoras de uma cooperativa, situada na
referida regido, onde o objetivo € compreender a trajetoria feminina nos cargos
de gestéo e analisar as dificuldades enfrentadas na empresa.

Palavras-chave: Lideranca — Mulher — Organizacgdes.

INTRODUCAO
O presente artigo aborda o contemporaneo protagonismo das mulheres

nas organizacgdes e as suas implicagdes na regido Noroeste do Estado do Rio

1Académico do Curso de Administracdo - 5° Semestre. Faculdades Integradas Machado de
Assis. adriano_bullmann@sicredi.com.br.

2 Académica do curso de Administracdo - 5° Semestre. Faculdades Integradas Machado de
Assis.

alinemsteffens@hotmail.com.

3 Académica do curso de Administracdo - 5° Semestre. Faculdades Integradas Machado de
Assis.

elenice.sch@gmail.com.

4 Académica do curso de Administracdo - 5° Semestre. Faculdades Integradas Machado de
Assis.

helena.patath@bol.com.br.

5 Doutorando em Histéria Regional e Mestre em Historia das Sociedades Ibéricas e Americanas
com orientacdo em Arqueologia. Orientador. Professor no curso de Administragcéo. Faculdades
Integradas Machado de Assis. jeremyass@gmail.com.
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Grande do Sul. Estas implicacdes correspondem a profundas mudancas no
campo da administracdo de empresas e desenvolvimento socioecondmico a
partir do século XX. Além disso, este estudo expde os desafios e as conquistas
das mulheres no mercado de trabalho. Considera-se, neste artigo, o conceito de
politizacdo da mulher referindo-se ao seu protagonismo e lideranca nas
organizacfes. Durante o século XX, o mercado e a sociedade de consumo
passaram a exigir a participacdo da mulher na economia como produtora e
consumidora de bens de consumo, assim, as mulheres tornaram-se
protagonistas dentro das organizagdes e intensificaram sua participacdo neste
processo. De tal modo, desde os movimentos sufragistas, passando pelo
periodo do pds-guerra, até o presente, as mulheres ocupam intensamente o
mercado de trabalho. Sua participacdo na economia vem aumentando
consideravelmente, no entanto, as mulheres vém ocupando, atualmente, dois
espacos na sociedade, donas de casa e trabalhadoras.

O trabalho analisa o contexto historico do desempenho da mulher no
mercado de trabalho, as dificuldades enfrentadas para o seu reconhecimento
profissional, qualidades e desigualdades em relacdo a lideranca nas
organizagodes, portanto, tem como objetivo, analisar a lideranca e a politizacao
das mulheres a partir do século XX. Além disso, buscou-se estudar a atuagao
das mulheres nas organizagbes, passando a existir 0 interesse para
compreender o aumento gradativo da atuacdo das mulheres no ambiente
organizacional e o exercicio da sua lideranca, influenciado por fatores culturais,
sociais e econdmicos.

A metodologia da pesquisa utilizada foi uma pesquisa tedrica — empirica,
onde realizamos uma revisdo bibliografica sobre a tematica anteriormente
discutida. Pesquisaram-se bibliografias sobre o tema e realizou-se uma
entrevista nos dias vinte e vinte um de outubro de dois mil e dezesseis, em que
coletamos pareceres de trés gerentes de supermercado, de trés unidades
diferentes de uma cooperativa, que atua na Regido Noroeste do Rio Grande do
Sul, ha 61 anos, com mais de cinco mil associados. A cooperativa nasceu com
a necessidade de organizar os produtos rurais, pois 0s agricultores viam naquela

época o0 cooperativismo a melhor forma de gestdo para as pequenas
7
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propriedades. A diversificacdo dos seus negdécios € ampla, com a atuacao nas
seguintes areas: agropecuaria, graos, supermercados, leite, racdes,
processamento de graos, sementes e postos de combustiveis. Almejando um
crescimento produtivo, efetivo e planejado, a cooperativa visa o desenvolvimento
geral, contribuindo com os colaboradores e associados, proporcionando
qualidade nos seus produtos e procurando satisfazer a todos os seus clientes.
Em virtude do tema escolhido, a estrutura do trabalho esta organizada por
seccOes para situar os leitores a compreender melhor sobre o assunto.
Inicialmente, expde-se a atuacdo da mulher no mercado de trabalho: Do Pés-
Guerra a Pés-Modernidade. Em seguida, apresenta-se uma discusséo sobre a
lideranca, o protagonismo e a politizacdo das mulheres com base no referencial
tedrico analisado. Por fim, apresentam-se resultados e dados obtidos por meio
de entrevistas com mulheres gestoras e lideres em uma organizacao localizada

na regido noroeste do Estado do Estado Rio Grande do Sul.

1 AS MULHERES NO MERCADO DE TRABALHO: DO POS-GUERRA A POS-
MODERNIDADE

Com as transformacdes ocorridas no campo da economia, da politica e
da sociedade de consumo, com o fenbmeno do capitalismo do pds-guerra
(século XX), principalmente, na Europa Ocidental e nos Estados Unidos, as
organizacdes passaram por profundas mudancas decorrentes do Welfare State,
Estado do bem-estar social. Portanto, as politicas capitalistas passaram nédo
obrigatoriamente a desenvolver a sociedade, ocasionando a educacao,
habitacdo, saude, seguranca e renda para todos os cidadéos, isto se deve, ao
fendbmeno do neoliberalismo. Segundo Nogueira, “As interpretagdes analiticas a
respeito da ldgica, da evolucéo e da dindmica do Welfare State s&o inUmeras e
distintas orientac¢des tedrico-metodologicas, bem como incursionam pelo plano
da ética, filosofia, politica, economia e direito, ou associam linhas disciplinares.”
(NOGUEIRA, 2001 p.90). De tal modo, as mulheres inseriram-se neste contexto,

ainda em processo de transformagcdo econdmica e de mercado,
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desempenhando, assim, um papel de lideranca e/ou subordinacdo em
organizacdes, porém, assumindo cargos antes ocupados somente por homens.

Com as mudancas e transformacdes ocorridas nos ultimos anos, criou-se
uma postura diferente em relagcdo ao papel da mulher perante a sociedade,
dando, assim, inicio aos movimentos feministas que gerou mudancas
significativas nos valores e nas relagdes sociais. A partir da industrializacéo, a
contribuicdo da mulher s6 aumentou, colaborando com méao-de-obra produtiva,
conquistaram o direito de voto, e a participacdo ativa na area da politica e na
area académica. Além disso, € importante ressaltarmos que a insercdo da
mulher no ambiente organizacional sofre ainda por discriminagéo, principalmente
na desigualdade salarial entre homens e mulheres. Segundo Bachelet, “As
mulheres desafiaram com éxito a imagem tradicional que se tem delas como
vitimas e provaram serem agentes de transformacéo, inovadoras tomadoras de
decisdao.” (BACHELET, 2012, p.11).

As mulheres sédo ativas em todos os setores, com a segunda guerra
mundial, conquistaram seu espaco de forma lenta e gradual, preenchendo
assim, o posto antes ocupado pelos homens. Com isto teve um aumento
intensificado pela industrializagéo e urbanizacao devido ao grande aumento das
necessidades econdmicas, suprindo assim os crescentes apelos de consumo.

Conforme Bachelet:

Entre 1980 e 2009, a participacdo feminina na forca de trabalho
aumentou de 50% para 52%, enquanto a taxa de participacdo
masculina caiu de 82 para 78%. Em 2010, a taxa de desemprego
mundial para os homens ficou em 6%, e para as mulheres em 6,2%.
Embora as taxas de desemprego sejam similares, ha diferentes
significativas e sistémicas entre os empregos de mulheres e homens.
Apenas uma pequena parcela das mulheres empregada trabalha na
industria (18% em comparagcdo com 26% de todos os homens
empregados). As mulheres sdo mais propensas do que 0s homens a
trabalhar na agricultura (37% de todas as empregadas em comparacgéo
com 33% de todos os empregados), e no setor de servicos (46% de
todas as empregadas em comparacdo com 41% de todos o0s
empregados). (BACHELET, 2012, p.25).

As guerras mundiais deram espaco para as mulheres mostrar suas
habilidades e testar capacidades e expandir limites de atuacdo para além do

ambiente doméstico imposto. Apdés a segunda guerra mundial, foi o pontapé
9
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inicial para a segunda onda de lutas e reinvindicacbes, mais voltadas a
politizacdo do papel social das mulheres, ajudando assim, no combate e as
formas de comportamentos adotados e ideologias atribuidas a situacdo da
mulher diante do mercado, agora globalizado.

A década de 90 foi marcada pelo aumento da participagdo da mulher no
mercado de trabalho, elas representam a maior parte da populagéo, tendo um
aumento do seu poder aquisitivo e o nivel de escolaridade, conseguindo reduzir
a defasagem salarial que ainda existem em relacdo aos homens. Atualmente as
mulheres tém perfis muito diferentes do século XX, trabalham e ocupam cargos
de responsabilidades assim como os homens, acumulando tarefas rotineiras,

como ser mae, esposa e dona de casa. Conforme Probst,

Apesar da evolucdo da mulher dentro de uma atividade que era antes
exclusivamente masculina, e apesar de ter adquirido mais instrucao,
os salérios ndo acompanham este crescimento. As mulheres ganham
cerca de 30% a menos que os homens exercendo a mesma funcgéo.
Conforme o salério cresce, cai a participacéo feminina. Entre aqueles
gue recebem mais de vinte salérios, apenas 19,3% sao mulheres.
Embora exista um certa discriminacdo em relacéo ao trabalho feminino,
elas estdo conseguindo um espago muito grande em areas que antes
era reduto masculino, e ganhou o respeito mostrando um
profissionalismo muito grande. Apesar de ser de forma ainda pequena,
esti sendo cada vez maior o nimero de mulheres que ganham mais
gue o marido. (PROBST, 2015, p. 7).

Varias mudangas ocorreram no ambito organizacional, e a mulheres
ocupam diferentes setores e posicoes no mercado de trabalho. Em pesquisa
realizada pelo IBGE em 2009 a presenca da mulher vem crescendo e sua
participacdo no mercado de trabalho tornou-se fundamental para o
desenvolvimento da sociedade. Os dados citados na seguinte ilustracéo

exemplificam estas informacdes.
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20 - m HOMENS

0 B MULHERES

llustracdo 1: Comparacao entre homens e mulheres no mercado de trabalho.
Fonte: IBGE (2009).

Analisando o gréfico anterior, percebe-se que as mulheres estédo
presentes em todas as atividades, mas sua participacdo € maior nas atividades
ligadas aos servicos domeésticos e administracdo publica. Visivelmente as
mulheres vém fazendo novas escolhas, procurando vencer barreiras e
preconceitos. Com as transformacdes econbmicas e 0 aumento das
necessidades de mao de obra, as mulheres ingressaram no mercado de
trabalho, porém, sem deixar de lado o seu trabalho doméstico, mas apesar de
todas as mudancas sociais, as diferencas salariais entre mulheres e homens
persistem em todos os setores. Com a disseminacdo do ensino superior, a
participacdo das mulheres tende aumentar como empregadoras, e em areas de
prestigios, como engenharia, medicina, odontologia entre outros.

De acordo com a pesquisa realizada no dia dezoito de outubro de dois e
mil e dezesseis no site do IBGE, conforme censo demografico 2010 foi
observado o indicador que mede a participacdo das mulheres nas atividades
econdmicas como a agricultura, servicos e industrias da cidade de Santa Rosa,
situada na regido Noroeste do Estado do Rio Grande do Sul- Brasil, conforme
representacdes abaixo.

Analisando as distribuicdes percentuais entre homens e mulheres, nos

setores da agricultura, servigos e industrias, notam-se as diferencas existentes
11
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em cada atividade econdmica. A distribuicdo das mulheres no setor da
Agricultura é de 11,60% e dos homens 11,90%, a distribuicdo das mulheres no
setor de servicos € de 74,9% e dos homens 48,80%, e a distribuicdo das
mulheres no setor de industrias € 13,60% e dos homens 48,80%. Apds os dados,
€ possivel verificar, que as mulheres se destacam no setor de servi¢os, e na
agricultura elas veem conquistando seu espaco gradativamente. Por outro lado
a sua representacao ainda € menor nas industrias, sendo liderada pelos homens,

conforme a apresentacéo dos seguintes graficos.

80 ~
70 A
60 -

50 -
40 - ™ HOMENS

30 B MULHERES
20 A

MULHERES MULHERS MULHERES
AGRICULTURA SERVICOS INDUSTRIA

llustragc&o 2: Mulheres no mercado de trabalho.
Fonte: IBGE (2010).

Ao expor as informacdes anteriores, contatou-se que a mulher vem
conquistando seu espagco no ambito organizacional, e ao comparar as
informacgdes coletadas, tanto no geral, como somente da regido Noroeste do
Estado, € notavel o alcance das mulheres em relacdo aos homens no mercado
trabalho, conquistando postos que antes era somente liderado por eles.

Conforme pesquisa realizada no site www.veja.com.br, no dia vinte e oito
de outubro de dois mil e dezesseis, o Brasil levara cem anos para igualar salarios
de homens e mulheres. De acordo com Almeida, “A diferenca salarial entre
mulheres e homens no Brasil € uma das maiores do mundo, e equiparar a

condicao dos dois sexos no pais levara um século [...]" (ALMEIDA, 2016, p. 56).
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2 LIDERANCA: UMA ANALISE TEORICA

Lideranca é a arte de direcionar e exercer influéncia sobre as pessoas.
Lider € uma pessoa que une e motiva 0 grupo, sabe aonde quer chegar, e é
capaz de persuadir as pessoas a segui-lo. Ser carismético, atencioso,
disciplinado e influenciador é habilidades essenciais de um bom lider. Liderar é
uma acao, uma capacidade de exercer poder e assumir riscos, é trabalho em
equipe. O lider desenvolve uma percepcdo no liderado de relacionamento
interpessoal, positivo e significativo, estimulando a acdo (CHIAVENATO, 2007).

Segundo Chiavenato, lideranca se define da seguinte maneira:

A lideranca é a capacidade de influenciar as pessoas a fazerem o que
devem. O lider exerce influéncia sobre as pessoas, conduzindo suas
percepcdes de objetivos em direcdo aos seus objetivos. A definicdo de

lideranca envolve duas dimensfes: A primeira € a capacidade
presumida de motivar as pessoas a fazerem o que precisa ser feito. A
segunda é a tendéncia dos seguidores de seguirem que eles percebem
como instrumentais para satisfazerem os proprios objetivos pessoais e
necessidades. (CHIAVENATO, 2007, p. 307).

O lider tem a competéncia de conseguir que as pessoas facam o que nao
guerem e mesmo assim gostem de fazé-lo. “Liderancga é o processo de encorajar
0s outros a trabalhar entusiasticamente na direcdo de objetivos.” (BERGAMINI,
2012, p. 54).

Nesse sentido, Robbins, Judge e Sobral ressaltam que essa influéncia é
dada de maneira formal, no qual o lider ocupa um determinado cargo gerencial
na organizagcdo em que atua, e de maneira informal, em que o lider ndo ocupa
um cargo gerencial na organizacao (ROBINS; JUDGE; SOBRAL, 2010).

Lacombe e Heilborn destacam que “Os lideres se destacam pela sua
inteligéncia, aceitam as reponsabilidades, tomam decisdes, possuem senso de
humor, imaginacdo, sabem ouvir e compreender os liderados.” (LACOMBE;
HEILBORN, 2008, p. 350). Para Lacombe e Heilborn:

Uma caracteristica comum aos lideres é a confianca que tém em si.
Nenhum lider ou candidato a tal inspira mais confianca em seus
liderados ou seguidores potenciais do que a que ele mesmo deposita
em si e 0 demostra. Se nem eu aposto em mim, quem apostara? Se
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ndo me tenho em alta conta, como esperar que 0S outros me
respeitem? Se ndo estou absolutamente convicto das minhas crengas,
como 0s outros acreditardo no que digo? Se o lider tiver uma divida,
seus seguidores terdo varias. Duvidar de si €, para o lider, duplamente
nocivo: Nao sé arrefece o entusiasmo e mina a inspiracao do lider,
como inspira a desconfianca e inocula o desanimo entre os liderados.
(LACOMBE, HEILBORN, 2008, p 351).

Lider é quem influéncia pessoas e leva com que elas possam a atingir os
resultados. Para ser um lider eficaz, é necessario ser autoconfiante, trabalhar
para o crescimento das pessoas ensinando o que sabe na busca continua de
novas oportunidades e mudangas, com o foco voltado para o coletivo.

O lider desenvolve um papel importante dentro da organizacédo. Diversos
autores se dedicam em estudar sobre os diferentes papeis do lider no
desenvolvimento das equipes.

De acordo com Chiavenato, existem trés estilos diferentes de lideranca, a
autocratica, liberal e democrética.

a) Lideranca autocratica: o lider possui poder autoritario sob a tomada de

decisfes. Aos liderados sua forma de liderar pode causar frustacoes, e

agressividade, mas ela nao se fundamenta pela forca fisica e ameaca de

punicéo.

b) Lideranca Liberal: O lider proporciona liberdade aos subordinados, sua
participacdo é pequena. O poder de decisdo € todo do grupo, ocasionando uma
baixa producao e individualismo.

c) Lideranca Democréatica: O lider é participativo, companheiro e
responséavel, sua influéncia é de suma importancia na execucdo das tarefas,
fortalecendo a comunicacdo. Nesse tipo de lideranca a qualidade do trabalho é
visivel, pois os integrantes da equipe sentem-se motivados e satisfeitos com o
resultado (CHIAVENATO, 2006).

Para Robbins, Judge e Sobral “[...] os lideres estabelecem dire¢cdes por
meio do desenvolvimento de uma visao do futuro; depois, engajam as pessoas,
comunicando-lhe essa visdo e inspirando-as a superar os obstaculos.”
(ROBBINS; JUDGE; SOBRAL, 2010, p 359).
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O tema lideranca é estudado por diferentes autores, que procuram
desenvolver diversas formas e teorias sobre 0 assunto. Esse presente artigo
abordara as seguintes teorias:

De acordo com Oliveira e Marinho a teoria dos tracos de personalidade,
enfatiza que os lideres sdo dotados de tracos de personalidades que se diferem
dos seus liderados, como a inteligéncia, aparéncia, controle emocional
(OLIVEIRA; MARINHO; SUGO, 2005).

Conforme Robbins, Judge e Sobral a teoria dos tracos de lideranca, da
énfase as qualidades e caracteristicas pessoais. Estes lideres gostam de estar
entre pessoas, sdo responsaveis, criativos, estdo sempre dispostos ao ouvir 0s
demais e também sédo flexiveis (ROBBINS; JUDGE; SOBRAL, 2010). Para

Montana e Charnov:

[...] Tracos como inteligéncia superior, estatura imponente,
autoconfianga, eficacia na comunicacdo, capacidade para motivar
outros (ser inspirador) e necessidade de realizacdo, determinacao e
criatividade, tém sido identificados por varios pesquisadores cientificos
como tracos caracteristicos dos bem-sucedidos nos negoécios.
(MONTANA; CHARNOV, 2003, p. 249).

A teoria Contingencial, leva em conta o estilo do lider e a situagdo em que
se encontra com os seguidores. E necessario que o lider possua conhecimento,
personalidade, habilidades e autoridade sobre a sua area que desempenha
(OLIVEIRA; MARINHO; SUGO, 2005).

As abordagens situacionais ou contingenciais sdo complexas e
consideram os estilos, aptiddes e habilidades de lideran¢ca em relacdo
a necessidades da situacdo. As varidveis situacionais- as
caracteristicas pessoais do gerente, a natureza do trabalho, a natureza
da organizacdo e as caracteristicas do funcionario- influenciam a
eficacia de um estilo de lideranca. (MONTANA; CHARNOV, 2003, p.
258).

Segundo Bergamini, “[...] a personalidade do lider representa apenas um
dos fatores que influenciam o desempenho do grupo. O lider que se desempenha
bem em um grupo, ou sob um determinado conjunto de situacdes, pode ndo sair-
se bem em outros grupos, em outra atividade ou sob outras condi¢bes.”

(BERGAMINI, 2012, p. 147).
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Segundo as teorias comportamentais, € possivel treinar um individuo para
ser um bom lider. Um bom lider € aquele que colabora, trata seus subordinados
igualmente, € amigavel e motivador. Essa teoria € baseada na capacidade de
relacionamento, como respeito e confianca para o alcance dos objetivos em
comuns. (ROBBINS; JUDGE; SOBRAL, 2010).

De acordo com as teorias é possivel identificar que a liderangca néo
depende exclusivamente do lider, mas da interacéo do lider com seus liderados.
Em uma organizacéo, o papel da lideranca € um papel fundamental para atingir
as metas e objetivos estabelecidos, direcionando a empresa para 0 sucesso ou
fracasso.

3 METODOLOGIA E ANALISE DA PESQUISA

A metodologia é parte fundamental de um trabalho cientifico. Para Silva,
“[...] entende-se por metodologia o estudo de método na busca de determinado
conhecimento.” (SILVA, 2003, p.25). Metodologicamente, esta pesquisa esta
baseada em uma analise tedrica — empirica, onde se analisa a politizacdo e a
lideranca da mulher no mercado de trabalho. O objetivo € compreender a
trajetéria feminina em cargos de gestdo de empresas e identificar as suas
dificuldades durante a sua trajetoria nas organizagdes. Demo identifica como
uma analise tedrica - empirica a pesquisa dedicada a estudar teorias e codificar
a face mensuréavel da realidade social (DEMO, 2010).

Avaliando os dados coletados através de uma entrevista narrativa e com
informagbes quantitativas e qualitativas, estaremos estimando os elementos
necessarios para compreender e entender a lideranca e politizacdo das
mulheres e a luta pela independéncia econémica e social diante da sociedade
contemporanea. Segundo Probst, “A expectativa € de que neste século, pela
primeira vez na histéria, as mulheres superem em nimero os homens nos postos
de trabalho. Se souber aproveitar isso, capitalizando oportunidades emergentes,
0 impacto no mercado de trabalho sera, de fato, singular. Significa o rompimento
de uma forte estrutura, as hierarquias empresariais moldadas pelos homens a

partir da Era Industrial. A mulher da atualidade nem de longe tem o mesmo perfil
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daquelas que encontravam realizacdo trabalhando nas linhas de producédo.”
(PROBST, 2015, p.6).

Realizou-se uma entrevista com trés gerentes de supermercado de trés
unidades diferentes de uma cooperativa da Regido Noroeste Do Rio Grande Do
Sul, na data vinte e vinte um de outubro de dois mil e dezesseis, foi realizado um
guestionario com questdes relacionadas com o tema acima descrito.

A primeira questdo abordada na entrevista é o tempo de trabalho na
empresa, ha sequéncia, o que significa sucesso, bem estar social e econémico,
como elas avaliam o seu reconhecimento profissional e a desigualdade salarial
entre homens e mulheres na organizacdo, se ha participacdo nos processos
decisérios, se elas colaboram com o crescimento profissional de outras
mulheres, que tipo de lider elas se consideram (liberal, autocratico ou
democrético), se elas tém liberdade para criar, projetar ou expuser ideias, criticas
ou sugestdes, e para finalizar, se elas, como gestoras, se sentem seguras para
gerenciar agdes perante os homens.

Na primeira questao, as gestoras relataram uma média geral de tempo de
empresa com gestoras de nove anos, dentre elas duas possuem seis anos de
empresa e uma quinze anos.

Na segunda questao, as gestoras relataram qual o significado de sucesso
e bem estar sécio econémico para elas, ser reconhecidas pelo trabalho realizado
na empresa, com uma remuneragao condizente com sua fungéo, tendo sucesso
e qualidade de vida no cargo exercido.

Na terceira questao, as gestoras relataram que todas foram reconhecidas
profissionalmente, porem a empresa deve ter um planejamento mais direcionado
ao desenvolvimento profissional das gestoras. Sobre a desigualdade salarial
entre homens e mulheres ainda nota-se uma diferenca, dependendo do grau de
estudos.

Na quarta questdo, as gestoras relataram que raramente participam de
processos decisorios, na maioria das vezes a decisdo € tomada pela direcéo e
apenas sdo comunicadas e devem segui-las.

Na quinta questéao, as gestoras relatam que colaboram para o crescimento

profissional de outras mulheres, incentivando as mulheres da empresa a buscar
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seu crescimento profissional na organizacdo, aprimorando seu conhecimento
cursos e treinamentos.

Na sexta questdo, as gestoras relatam na maioria que sao lideres
democréticas, pessoas participativas companheiras e motivadoras e uma
gestora se se considera ser um pouco de cada lider, pois depende muito da
situagdo em que se encontra.

Na sétima questdo, as gestoras relatam que elas tém uma liberdade de
expor suas ideias quando necessario, sem objecéo inicial, tendo liberdade
parcial de criar novos projetos direcionados a gestao.

Na oitava questdo, as gestoras relatam se sentir seguras, pois elas
buscam uma participacdo mais ativa na gestédo, ouvindo relatos e analisando,

para posterior tomada de decisdo, valorizando assim melhores sua equipe.

B GESTORA 3
B GESTORA 2
B GESTORA 1

lustracdo 3: Entrevista realizada com trés gestoras em cooperativa da Regiao
Noroeste Do Rio Grande Do Sul.
Fonte: producéo dos pesquisadores.

CONCLUSAO

Diante do estudo realizado, hoje podemos observar que o perfil das
mulheres é muito diferente do inicio do século XX. Desde a | Guerra Mundial, as

mulheres almejavam entrar e conquistar sua posicdo no mercado de trabalho,

18

Unidade | * Rua Santos Dumont, 820. Unidade Il « Rua Santa Rosa, go2 CEP: 98780109
Unidade 1l + Rua Santos Dumont, 820 (anexo ao Clube Concdedia) Unidade IV « Rua Santo Angelo, 219 (ss)3s11g100 | www.fema.com.br



't [ 3
Revista Eletrbnica de Iniciacao Cientifica

Fe m a Ano 07, n. 02, jul./dez. 2017.

ISSN: 2236-8701

Fundacao Educacional
Machado de Assis

deixando de serem apenas donas de casas, tornaram-se mulheres
independentes e respeitadas profissionalmente.

O objetivo da pesquisa foi analisar a lideranca e a politizacdo das
mulheres a partir do século XX e sua inser¢cao nas organizacfes. Para isso, foi
desenvolvida uma pesquisa, a técnica utilizada para a coleta de dados foi por
influéncia de um roteiro estruturado composto por oito questdes com opinides de
trés gestoras de diferentes unidades de uma grande empresa da regido
noroeste, o tema definido teve como base o estudo da politizacdo e lideranca.
Os resultados obtidos com a pesquisa realizada sobre a trajet6ria das trés
gestoras entrevistadas contribuiu para que se estabeleca o conhecimento mais
profundo do tema abordado. Conforme a llustracdo 3, a primeira e a segunda
gestora que estdo a menos tempo na empresa, tem um pensamento parecido,
procurando desenvolver mais seu lado empreendedor, desafiando seus proprios
medos almejando o crescimento pessoal e profissional em menos tempo. A
terceira gestora tem mais dificuldades em absorver certos problemas, ela possui
muitos vicios e apresenta resisténcia as mudancas, conforme respostas acima
citadas, a empresa necessita fazer uma reciclagem com suas gestoras
reavaliando seus comportamentos e repostas imediatas a alguma situacao, pois
pode acabar desmotivando suas colegas a crescer. Nado desmerecendo o
trabalho realizado até o momento por estas gestoras, acreditamos que pelo
tempo de empresa deva ser umas pioneiras também na regido no que rege em
gestao.

Analisando as informagdes obtidas através das entrevistas, é visivel que
o grande desafio das mulheres atualmente é tentar reverter a desigualdade
salarial, existente entre homens e mulheres, pois € uma empresa de renome, por
ser uma cooperativa envolvida com a comunidade, ajudando no
desenvolvimento da regido. E possivel identificar que todas as gestoras est&o
adaptadas ao cargo que a elas foi designado, contribuindo para o crescimento
da empresa, alcancado todos os objetivos propostos e devido ao seu trabalho e
dedicacéao, elas colaboram com empresa a muitos anos. A cooperativa busca

sempre 0 bem estar social e econdmico de seus funcionarios, visando o
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crescimento de cada colaborador, fazendo com o mesmo se sinta acolhido e
satisfeito por fazer parte do crescimento e historia da empresa.

A partir desta pesquisa pode-se compreender mediante o atual cenario
politico econémico do Brasil, principalmente a regido noroeste do estado do Rio
Grande Do Sul percebe-se que as mulheres sdo a primeira classe a entrar em
decadéncia, em cargos em que ocupam dentro da empresa no momento em que
acontece uma crise econdémica, os estudos apresentam que as mulheres sdo
capazes de assumir grandes cargos e reponsabilidades com eficiéncia e
eficacia. Ainda sabemos que diante da globalizacdo ocorrida na sociedade, as
mulheres ainda sofrem preconceitos e desigualdade salarial, porém, a luta pela

igualdade é intensa e continua.
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RESUMO

Ser empreendedor é um papel desafiador, onde o individuo necessita ter
algumas caracteristicas especificas para obter sucesso no empreendimento,
neste contexto surge o empreendedorismo com carater fundamental para a
sociedade, por trazer renda e fomentacao social. O objetivo do presente trabalho
€ estudar o empreendedorismo e suas caracteristicas, bem como o plano de
negocio, uma importante ferramenta de gestdo para a conducdo de qualquer
organizacdo. O estudo apresenta o0s conceitos de empreendedor e
empreendedorismo, os riscos de empreender e, um modelo de plano de negécio.
A metodologia utilizada enquadra-se como pesquisa de carater qualitativo,
realizada por meio de um estudo de caso, além disso, utilizou-se também a
pesquisa bibliografica. O estudo foi realizado em uma empresa do ramo
alimenticio que esta localizada em Santa Rosa — RS. Os resultados obtidos
demonstram a importancia da figura do empreendedor nas organizacgdes, que
estd sempre em busca de inovacdo de produtos e processos para maximizar
lucro e fixar-se no mercado, bem como a fidelizacao de clientes.

Palavras-chave: Empreendedor — Empreendedorismo — Plano de

Negdcio.
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INTRODUGCAO

Este artigo tem por finalidade apresentar a importancia do
empreendedorismo nas organiza¢cfes, dando enfoque as ferramentas de gestéao,
mais especificamente ao plano de negdcio, que é um guia completo de gestao
gue auxilia o empreendedor desde a abertura do negdcio, até a conducao depois
de constituida.

O objetivo do presente estudo é conhecer os desafios de ser um
empreendedor. Para ter um empreendimento bem estruturado, é necessaria a
utilizacdo de ferramentas de gestdo adequadas, como por exemplo, o plano de
negaocios. Para atingir este objetivo, realizou-se uma entrevista em setembro de
2016 numa empresa do ramo alimenticio, que esta no mercado ha 31 anos, ela
esta localizada no municipio de Santa Rosa — RS e, emprega 47 funcionarios
distribuidos na fabrica e, nos trés pontos de vendas.

A metodologia utilizada para a elaboracao deste artigo classifica-se como
uma pesquisa qualitativa, por meio de um estudo de caso, tendo como base a
pesquisa bibliogréfica. Dentre os principais autores pesquisados pode-se citar
Dornelas, Chiavenato, Maximiano, Porto, SEBRAE. Tais autores enfatizam a
importancia do empreendedorismo, bem como a utilizagdo de ferramentas de
gestdo para o sucesso do empreendimento.

Inicialmente o artigo destaca os conceitos de empreendedor e do
empreendedorismo, em seguida, aborda o plano de negdcio como ferramenta
de gestdo, logo aplGs apresenta a metodologia aplicada na pesquisa, na
sequéncia apresenta a interpretacdo e andlise dos resultados, bem como as

conclusdes.

1 CONCEITOS DE EMPREENDEDORISMO

O empreendedorismo € a arte de assumir riscos calculados na abertura
ou conducdo de uma empresa ja existente, no intuito de obtencdo de lucro.
Compreende-lo possibilita constatar oportunidades para geracdo de ganhos

econdmicos através da criacdo de novas organizacdes e /ou produtos, sendo
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assim, pode ser visto como tentativa de criagdo de um novo empreendimento ou
iniciativa, tal como emprego préprio ou expansdo de um negdécio existente
(PORTO, 2013).

O dicionario Aurélio define empreendedorismo como a “[...] atitude de
guem, por iniciativa propria, realiza acfes ou idealiza novos métodos com o
objetivo de desenvolver e dinamizar servigos, produtos ou quaisquer atividades
de organizacdo e administracdo.” (DICIONARIO AURELIO, 2016).

Para Chiavenato, o empreendedorismo caracteriza a pratica de criar ou
revitalizar empreendimento. Por isso a atividade empreendedora é geralmente
associada a incerteza, basicamente quando o negdécio envolve algo realmente
novo ou quando o mercado para o seu produto inexiste (CHIAVENATO, 2012).

O empreendedorismo esta associado aquele que retira recursos de um
setor de produtividade mais baixa e, aplica em um setor de produtividade mais
elevada, com maior rendimento, ficando estipulado que quem abre seu proprio
negdécio é um empreendedor (SAY, 1803, apud HASHIMOTO, 2013).

A pessoa que assume o papel de empreendedor contrai variados riscos,
dentre eles riscos financeiros, devido investimento préprio, abandono de
emprego ou carreira definida, riscos familiares quando se envolve a familia no
negoécio, riscos psicologicos pela grande possibilidade de fracasso
(CHIAVENATO, 2005).

S&o inimeras e atrativas as vantagens para quem se dispdem a criar e
operar o préprio negdcio. Dispensado das amarras e da hierarquia personificada
nos chefes dentro de uma organizacdo, o empreendedor toma as préprias
decisfes. Além disso, ha perspectiva de obter ganhos financeiros sem que haja
limite previamente estabelecido por um teto salarial ou um plano de carreira,
porém, essa liberdade pode transformar-se em uma grande responsabilidade
resultante da acirrada competicdo com a concorréncia que gera um forte stress
(MAXIMIANO, 2012).

O Servico Brasileiro de Apoio a Micros e Pequenas Empresas(SEBRAE),

cita os riscos dos negaocios:
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RISCOS DO NEGOCIO

CONCEITOS

SAZONALIDADE

Caracteriza-se pelo aumento ou reducdo significativos da
demanda pelo produto, em determinada época do ano. Os
negécios com maior sazonalidade séo perigosos e oferecem
riscos que obrigam os empreendedores a manobras precisas.
Quando em alto grau, considera-se fator negativo na avaliacéo
do negdcio.

A andlise da situagdo econémica constitui questao importante

GOVERNAMENTAIS

EFEITOS DA para a avaliacdo da oportunidade de negécio, ja que alguns sédo
ECONOMIA gravemente afetados, por exemplo, por economias em
recessao.
Setores submetidos a rigorosos controles do governo, nos quais
CONTROLES

as regras podem mudar com frequéncia, oferecem grande grau
de risco e sdo pouco atraentes para pequenos investidores.

EXISTENCIA DE
MONOPOLIOS

Alguns empreendimentos podem enfrentar problemas por atuar
em areas em que haja monopolios formados por operacdes que
dominam o mercado, definindo as regras do jogo comercial. No
Brasil, a comercializagao de pneus, produtos quimicos em geral
e tintas constitui exemplo de segmentos monopolizados.

SETORES EM ESTA~GNAQAO
OU RETRACAO

Nesses setores, ha procura menor que a oferta de
bens/servicos, 0 que torna a disputa mais acirrada. Nas épocas
de expansdo e prosperidade de negdcios, ao contrario, novos
consumidores entram no mercado, promovendo a abertura de
novas empresas.

llustracéo 1: Riscos do negocio

Fonte: (SEBRAE, 2016).

De acordo com Hisrich, Peters e Shepherd o empreendedor parte em

busca do que imagina ser uma oportunidade, o que gera uma forte incerteza,

precisando utilizar seu discernimento para definir se deve ou ndo agir, mas a

divida também pode minar a acdo empreendedora (HISRICH; PETERS;

SHEPHERD, 2014). Segundo Dornelas, “[...] o empreendedor é aquele que faz

as coisas acontecerem, se antecipa aos fatos e tem uma visdo futura da

organizacado.” (DORNELAS, 2001, p. 01). Maximiano apresenta a diferenga entre

empresario e empreendedor:

O empresario representa o lado forma, que estabelece um negécio e o
conduz no dia a dia. J& o empreendedor encarna o lado criativo e
inovador, essencial para a evolugdo e atualizacdo competitiva da
empresa. O empresario tem vocagdo administrativa; o empreendedor
esta na ponta de lanca estratégica. As duas figuras sao inseparaveis:
todo empresario precisa ser continuamente empreendedor.
(MAXIMIANO, 2012, p.04).
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Conforme Schumpeter, ser empresério ou ter uma empresa é diferente de
ser empreendedor. O empresario representa o lado formal do negécio e o conduz
no dia a dia com a orientacdo administrativa.J4 o empreendedor o lado criativo
e pratico, com a orientacdo estratégica, que sdo essenciais para a formacgao e
desenvolvimento do negé6cio. Todo empresario deve ser continuamente
empreendedor (SCHUMPETER, 1942 apud MAXIMIANO, 2011).

O processo empreendedor tem inicio no momento em que um evento
possibilita a implantagcdo de um novo negécio, na visdo de Dornelas, “[...] a
deciséo de se tornar empreendedor ocorre devido a fatores externos, ambientais
e sociais, a aptiddes pessoais ou a um somatorio de todos esses elementos,
criticos para o surgimento e crescimento de uma nova empresa.” (DORNELAS,
2015, p. 30).

Para Porto, as circunstancias que dao origem ao empreendimento e ao
empreendedor podem ser classificadas em empreendedor nato, herdeiro, opgéo

ao desemprego e aposentadoria:

Empreendedor nato, personalizacédo integral do empreendedor, que
normalmente, desde cedo, demonstra tracos de personalidade comuns
dos empreendedores. O herdeiro,pode ou ndo possuir caracteristicas
de empreendedor. Em caso positivo, d& continuidade ao
empreendimento. Em caso negativo, pode vir a ser um problema para
a continuidade da empresa. Opc¢ao ao desemprego, uma modalidade
mais arriscada devido as circunstancias em que o0 novo negocio se
inicia. O sucesso do negécio estd associado a existéncia de
caracteristicas empreendedoras. Aposentadoria, com a experiéncia
adquirida ao longo de sua vida, o empreendedor inicia seu negécio
proprio para garantir rendimentos na sua aposentadoria. (PORTO,
2013, p. 03).

Originaram-se duas definicdes de empreendedorismo a partir do estudo
anual do Global Entrepreneurship Monitor (GEM). Inicialmente tem-se o
empreendedorismo de oportunidade, em que o empreendedor visionario cria um
negocio com planejamento prévio, tem em mente o crescimento, a geracao de
lucros, empregos e riqueza que deseja buscar para a empresa.

A segunda definicdo é de empreendedorismo de necessidade, onde o
empreendedor abre o negdcio por falta de op¢éo, de emprego e alternativas de

trabalho. Normalmente estas empresas sédo criadas de forma informal, sem
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serem planejadas adequadamente, levando a um fracasso acelerado, sem gerar
desenvolvimento econémico (DORNELAS, 2015).

2 PLANO DE NEGOCIO

O plano de negécio € uma ferramenta de gestdo que envolve um conjunto
de dados e informacdes sobre o novo empreendimento e explica suas principais
caracteristicas e condi¢cdes, que proporciona uma analise efetiva da sua
viabilidade e de seus riscos (CHIAVENTAO, 2012).

Segundo Porto, o plano de neg6cio é utilizado tanto para novos
empreendimentos quanto para a conducdo de negdcios ja existentes, tem por
finalidade ser um roteiro de aplicacdo dos métodos abordados, né&o
necessariamente um detalhamento do mesmo (PORTO, 2013).

Para a constru¢ao do plano de negdcio é importante dar atencdo a alguns

tépicos, segundo Dornelas sua estrutura se da conforme o quadro abaixo:

ITENS CONCEITOS

CAPA Deve ser enxuta com informagdes necessarias.

Contém os tépicos do plano de negdécios com suas

SUMARIO respectivas paginas.
. E dirigido ao publico alvo, compreendendo o resumo de
; : Est4 secdo deve expor a missdo, visdo e valores do
ANALISE ESTRATEGICA empreendimento, bem como a construgdo da matriz
FOFA e os objetivos e metas do negdcio.
ITENS CONCEITOS

Este tépico contém todo o histérico de crescimento e
DESCRICAO DA EMPRESA faturamento da empresa nos ultimos anos, tambem a sua
estrutura organizacional e juridica entre outros intens que
fazem parte da empresa.

Esta secdo tem a finalidade de demonstrar como sdo
produzidos os produtos e servicos da empresa, detalha
PRODUTOS E SERVICOS como sao feitos, quais 0s recursos que sao utilizados e
seu tempo de vida, pode-se também incluir feedback dos
clientes para se ter uma informacéo mais detalhada.
Tem em seu contéudo acBes que a empresa planeja
PLANO OPERACIONAL dentro de seu processo. Deve ter informacgdes atuais do
sistema produtivo, tais como, lead time do produto ou
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servico, rotatividade do estoque, tempo de
desenvolvimento de um novo produto ou servico, etc.
Devem ser explicitadas informag6es sobre os planos de
PLANO DE RH desenvolvimento e treinamento de pessoal da empresa,
as metas de treinamento devem ser ligadas ao plano
operacional.

Neste topico do plano, o autor deve demonstrar todo o
: conhecimento que a empresa detém sobre o mercado em
ANALISE DE MERCADO gue seu produto ou servigo esta inserido, sdo analisados,
concorréncia, sazonalidade, fatia de mercado do produto
OU Servico etc.

Demonstra de que forma a empresa que vender seu
: produto ou servigo, conquistar mais clientes e aumentar
ESTRATEGIA DE MARKETING | 3 demanda. Deve-se conter a politica de precos,
diferenciais do produto, canais de distribuicéo,
promocgoes etc.

Nesta secao o intuito é apresentar em nimeros as agdes
planejadas feitas através de projecdes futuras, deve
conter demonstrativos de fluxo de caixa com previsdes
PLANO FINANCEIRO de pelo menos de trés anos, balanco patrimonial, analise
do ponto de equilibrio, necessidades de investimentos,
demonstrativos de resultados, analise de indicadores
financeiros, playback, taxa interna de retorno, dentre

outros.

Neste item deve conter informacdes julgadas
ANEXOS fundamentais para o melhor entendimento do plano de

negacio.

llustragcéo 2: Estrutura do plano de negdcio.
Fonte: (DORNELAS, 2015).

Dos topicos que o plano de negécio contempla, destaca-se o plano de
marketing, recursos humanos e plano financeiro. Segundo Biagio o plano de
marketing define a forma como o empreendimento atuara para que o produto
chegue aos clientes. Por melhor que seja, isso ndo garante o mercado. Este
plano apoia-se nos 4Ps, quais sejam: produto; praga; pre¢co e promocgao
(BIAGIO, 2013).

No que diz respeito ao produto, deve-se deixar explicitado a qualidade,
assisténcia técnica, prazo de vida, bem como, o conhecimento de todo o
processo de fabricacdo do mesmo. Preco € o valor monetério atribuido ao
produto, o preco de venda é definido por trés fatores, todos importantes e
necessarios, sendo eles custos de producéo, o valor que o cliente esta disposto
a pagar e o valor da concorréncia (BIAGIO, 2013).

Para Chiavenato, a pragca refere-se aos meios pelos quais o0s
produtos/servicos fluem da empresa em direcdo aos consumidores, para atingi-

los da melhor forma possivel. Em alguns casos os empreendedores necessitam
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de vendedores, atacadistas ou franquiados para levar o produto ao seu destino.
O modo de distribuicdo do produto influencia no preco (CHIAVENATO, 2012).

A promocdao é a fase em que a empresa fixa a imagem de sua marca e
seu conceito perante os consumidores, a propaganda € a comunicacao entre
empresa e clientes, que pode ser divulgada de diferentes formas, como folhetos,
radio, televiséo e etc (CHIAVENATO, 2012).

O plano de recursos humanos diz respeito aos funcionarios capacitados
para atender os objetivos estabelecidos no planejamento estratégico. Ele é
responsavel pela selecdo e remuneracdo de pessoas, por estratégias nos
processos de mudanca e envolvimento dos empregados com a organizacao
(PORTO, 2013).

Na visdo de Hisrich, Peters e Shepherd “[...] o plano financeiro € uma parte
importante do plano de negdcio, ele determina o investimento necessario para o
novo empreendimento e indica se o plano de neg6cios é economicamente
viavel.” (HISRICH; PETERS; SHEPHERD, 2014, p. 174).

Em geral, séo discutidas trés areas financeiras nessa secédo do plano de
negocio. Primeiro o empreendedor deve sintetizar as vendas previstas e as
despesas. A segunda area importante € a dos valores do fluxo de caixa. E o
ultimo € o balanco patrimonial projetado pois ele sintetiza os ativos de uma
empresa e seus passivos. Todos os itens devem ser projetados durante trés
anos sendo o primeiro ano demostrados mensalmente (HISRICH; PETERS;
SHEPHERD, 2014).

Porto ressalva a importancia do payback, pois diz respeito ao prazo para
o retorno total do investimento. O periodo de recuperacdo do capital ocorre
guando, o saldo acumulado do fluxo de caixa se torna positivo. Um projeto torna-

se mais atraente quando o prazo de payback for menor (PORTO, 2013).

3 METODOLOGIA DA PESQUISA

A presente pesquisa foi aplicada numa empresa do ramo alimenticio,

situada na cidade de Santa Rosa — RS. Este estudo se enquadra como uma
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pesquisa qualitativa, por meio de um estudo de caso, além disso, utilizou-se da
pesquisa bibliogréfica.

O trabalho de investigacdo se deu através de uma entrevista realizada
com o0s proprietarios da empresa estudada. Para melhor entendimento e
posterior andlise, gravou-se a entrevista, a qual teve duracdo de
aproximadamente 60 minutos e, contou com 12 questfdes. Os gestores possuem
formacdo em Direito e Gestdo de Recursos Humanos e, atuam na empresa
desde a sua fundacéao.

As questbes abordadas na presente pesquisa foram em relacdo aos
assuntos sobre plano de marketing, plano financeiro, estrutura de RH,
dificuldades de ser empreendedor, oportunidades e ameacas do negocio,

conceitos de empreendedor e empresario.

4 ANALISE E INTERPRETACAO DOS RESULTADOS

A empresa estudada iniciou seus trabalhos na cidade de Santa Rosa —
RS, no ano de 1985, funcionando de maneira artesanal em um cémodo nos
fundos de uma residéncia, durante o dia era uma padaria e, durante a noite
garagem, atualmente a empresa conta com 47 funcionarios, sendo 26 na fabrica
e, outros 21 nos trés pontos de venda.

Inicialmente, segundo os gestores as dificuldades encontradas eram em
relagé@o a ter capital de giro, encontrar fornecedores e conseguir fazer frente a
concorréncia ja estabelecida no mercado.

O gestor também relatou as dificuldades enfrentadas em virtude da crise
econdmica de 2016, ele afirmou que poderiam ter pensado em alguma acao para
reducdo de custos antes da instabilidade econdmica instalar-se, sendo assim,
nao estavam preparados para tal fato.

Ele assegurou que o mais impactante para a organiza¢éo, na questao de
custos, € a folha de pagamento, sendo ela a primeira a ser estudada. Em
segundo momento ficam o0s outros possiveis fatores que elevam o custo

produtivo da empresa, para superar oS momentos de recessdo. Destaca ainda
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gue quanto mais o ramo empresarial trabalha, parece que cada vez mais diminui
a lucratividade.

Para Chiavenato, € sempre bom antever as pedras que podem surgir pelo
caminho. Pelo lado negativo, faz-se uma engenharia reversa, levando em conta
gue o primeiro passo € saber quais sdo as possiveis causas de insucesso nos
negoécios, para que possa ser evitado ou neutralizado e, impedir que venham
prejudicar a organizacdo no futuro. Nos negécios, a mortalidade prematura é
elevadissima, pois 0s riscos sdo inumeros e 0s perigos nao faltam. Assim,
cautela e jogo de cintura sao imprescindiveis (CHIAVENATO, 2012).

Verifica-se a importancia de uma previsdo futura, de capital de giro
elevado ou alguma reserva econdmica, para que momentos de dificuldades
sejam sanados sem maiores males para a organizacdo. A folha de pagamento
em primeira instancia da a sensacao de reducdo de custos satisfatéria, porém,
deve-se levar em conta todo o investimento que a empresa inseriu no
funcionario, também o custo de treinar os novos colaboradores quando a
situacdo econémica normalizar.

No que se refere ao plano de negdcios, o empresario informa desconhecer
a ferramenta, porém, utiliza-se de varios quesitos que estao inclusos no plano,
tais como planejamento de marketing, um esboc¢o de planejamento de recursos
humanos e um setor financeiro.

Indagado sobre o plano de marketing, o empreséario diz que procura
manter-se informado sobre tendéncias, habitos de consumo, informacdes sobre
novos produtos e, sempre pensa sobre nichos de mercado fora da cadeia, o que
pode auxiliar no desenvolvimento de produtos novos.

Atualmente a empresa procura fazer um produto diferenciado, que as
empresas de grande porte ndo conseguem controlar e, as de pequeno porte ndo
tem condi¢cdes de ofertar, ficando numa faixa mediana, confortavel, porém
sempre a procura de tendéncias, para tornar-se mais competitivo.

A divulgacao da marca € realizada através do contato direto com o cliente,
trazendo sugestdes de melhorias para dentro da fabrica. Na empresa existe um
funcionéario dedicado a fazer as artes e, divulgacdes dos produtos nas cidades

atendidas.
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O gestor acredita que o facebook é uma ferramenta de marketing, porém
torna-se cansativa pela quantidade de anuncios de diversas marcas que possui,
também contendo um investimento de risco, pois 0s resultados nem sempre sao
0s esperados.

A empresa possui um estudo sobre os frequentadores dos pontos de
venda, realizado por meio de pesquisa de loja e avaliacdo de mercado. Como
resultado tem conhecimento que 85% de seus clientes sdo mulheres, consegue
filtrar seu publico por horario e idade.

Segundo Biagio, o plano de marketing diz respeito ao modo que a
empresa atua para que seus produtos cheguem até o cliente, porém por melhor
estruturadoque seja, ndo existe garantia de sucesso. Este plano se apoia no
produto, praca, preco e promocao (BIAGIO, 2013).

Percebe se que a empresa esta comprometida em ofertar os produtos da
melhor maneira para os consumidores, sempre em busca de inovagdes no que
diz respeito aos canais de distribuicdo, atendimento ao cliente e
desenvolvimento de novos produtos, em busca da satisfacao do publico.

Questionado sobre o setor de recursos humanos, o empreendedor relatou
nao possuir um quadro estruturado sobre 0 mesmo, pois a empresa nao tem um
porte que sustente tal departamento. Também nado possui plano de carreira para
gue seus funcionarios subam de nivel, segundo o gestor & de dificil
parametrizacdo. Existe grande oscilacdo no quadro de funcionarios,
principalmente devido aos horéarios diferenciados de trabalhos nos pontos de
venda e, a distancia da fabrica.

Segundo Porto, o plano de recursos humanos refere-se a capacitagédo dos
funcionarios na conducado dos setores da empresa para o alcance das metas
estipuladas, também s&o de sua responsabilidade o processo de selecéo e o
quadro de remuneracdo dos funcionarios. E encarregado pela motivacdo das
equipes, treinamentos e no que diz respeito as relagdes interpessoais e das
pessoas para com a empresa (PORTO, 2013).

Constata-se uma deficiéncia no setor de recursos humanos, por nao
possuir uma politica de crescimento dos funcionéarios dentro da empresa, o que

pode acarretar uma desmotivacdo que leva a obter menor rendimento na
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producdo. Por tratar-se de uma empresa no ramo alimenticio, os horérios de
atendimento sdo condizentes, pois atingem o publico alvo de forma positiva.

Interrogado sobre o plano financeiro, ele relatou dificuldade inicial em
obter capital de giro. Para fazer frente a concorréncia o preco de venda dos
produtos ndo poderia ser maior, porém o custo de producdo era elevado por
estar no inicio do negocio e ndo possuir bons fornecedores, forcando a ter um
diferencial sobre os produtos que ja estavam na praca.

Na empresa, 0s gestores trabalham com planejamento, projeto de
viabilidade, ponto de equilibrio e venda projetada. Nas lojas séo utilizadas as
metas para atingir um nivel bom de vendas, essas metas sdo estipuladas
baseadas nas vendas do mesmo més do ano anterior, com iSSO consegue-se
fazer um projetado por més. As lojas sabem quando possuem maior niumero de
vendas e menor, por esse motivo os funcionarios possuem metas diarias, sendo
gue no inicio do més até a segunda semana sdo maiores, e nas Ultimas
diminuem, mas sempre visando atingir os resultados.

Os empresérios ndo concordam em fazer planejamento estratégico para
um periodo de longo prazo, pois 0 mercado muda muito rapido, exigindo
reunides e planejamentos mensais.

Conforme Dornelas, o plano financeiro deve apresentar projec¢des futuras,
demonstrativos de fluxo de caixa com previsdo de no minimo trés anos. O
balanco patrimonial deve ser utilizado de maneira a se tornar uma ferramenta de
gestdo de grande valia, pois contém informacbes sobre o patrimbénio e
movimentac¢des da empresa (DORNELAS, 2015).

Analisando o plano financeiro da empresa percebe-se que apesar das
dificuldades iniciais, 0 negécio mantém-se em constante crescimento. Um ponto
a ser trabalhado € a questéo da analise estratégica, pois a empresa necessita
de uma visao de futuro, um patamar a ser alcangado, uma meta de longo prazo.
Essa meta deve ser acompanhada mensalmente para averiguar o0 Sseu

andamento e, fazer os devidos ajustes.
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CONCLUSAO

O empreendedor assume um papel de fundamental importancia para o
desenvolvimento de qualquer regido. O perfil para assumir esse papel social é
de um individuo disposto a assumir diversos riscos e responsabilidades, além de
ser inovador e pro ativo.

Assim o empreendedorismo é uma importante atividade para o
desenvolvimento das organizacdes e, de uma nacdo. Nesse contexto, as
empresas devem ser criadas e estruturadas de tal maneira a conseguir manter-
se no mercado, desse modo o plano de negdcio € considerado uma ferramenta
indispenséavel para alcancar o objetivo almejado, através de estudos e projecées
futuras, sobre o empreendimento e, o contexto no qual esta inserido.

Na pesquisa realizada, constatou-se que a empresa passou por diversas
dificuldades nos primeiros anos de atividades. Por ser uma empresa familiar um
dos principais empecilhos foi o baixo capital de giro e, a compra da matéria
prima, muitas vezes comprada em supermercados, onde o custo € mais elevado.

Apesar da forte concorréncia no ramo alimenticio, a empresa consegue
manter-se no mercado com produtos que satisfazem as necessidades do
publico, com um sistema estruturado de captagéo e valorizagdo do cliente. Outro
dado a ser considerado € o fato da empresa buscar expandir seus negocios,
mesmo em momentos de recessao econdmica, como os dias atuais.

Um quesito no qual a empresa se destaca perante a concorréncia, € no
seu processo produtivo, onde ha uma estruturacdo bem elaborada de layout e
processos, que garantem um produto de qualidade e, no prazo estipulado.

No entanto, percebeu-se que a organizacdo estudada deve melhorar sua
politica de recursos humanos, para tornar-se mais eficaz, com foco na
motivacao, por meio de um programa de crescimento profissional.

Dada a importancia do empreendedorismo no desenvolvimento de uma
regido, recomenda-se a realizacdo de novas pesquisas/estudos em empresas
do mesmo ramo e, porte, para identificar se existem diferencas no processo de
gestdo. Espera-se que cada vez mais surjam empreendedores focados em

oportunidades, promovendo o desenvolvimento econdmico e social do pais. Haja
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vista que o empreendedorismo pode ser um grande gerador de empregos e
renda.
REFERENCIAS

BIAGIO, Luiz Arnaldo. Como Elaborar o Plano de Nego6cios. Barueri, SP:
Manoele, 2013.

CHIAVENATO, Idalberto. Empreendedorismo: dando asas ao espirito
empreendedor. Sdo Paulo: Saraiva, 2005.

. Idalberto. Empreendedorismo: dando asas ao espirito empreendedor.
4.ed. Barueri, SP: Manole, 2012.

DORNELAS, José Carlos Assis. Empreendedorismo: transformando ideias em
negocios. Rio de Janeiro: Campus, 2001.

. José Carlos Assis. Empreendedorismo: transformando ideias em
negocios. 5.ed. Rio de Janeiro: Empreende/LTC, 2015.

DICIONARIO AURELIO. Dicionério da lingua portuguesa. Dicionario do Aurélio
Online, 2016. Disponivel em:
<https://dicionariodoaurelio.com/empreendedorismo>. Acesso em: 30 ago.
2016.

HASHIMOTO, Marcos. Espirito Empreendedor nas Organizagdes:
aumentando a competitividade através do intraempreendedorismo. 3. ed. Sdo
Paulo: Saraiva, 2013.

HISRICH, Robert D.; PETERS, Michael P.; SHEPHERD, Dean A.
Empreendedorismo. 9. ed. Porto Alegre: AMGH, 2014.

MAXIMIANO, Antonio Cesar Amaru. Administracdo para Empreendedores:
fundamentos da criagcdo e da gestdo de novos negécios. 2.ed. Sao Paulo:
Pearson Prentice Hall, 2011.

. Empreendedorismo. [s.e]. Sdo Paulo: Pearson Prentice Hall, 2012.

PORTO, Geciane (Org.). Gestao da Ilnovacdo e Empreendedorismo. 1. ed. Rio
de Janeiro: Elsevier, 2013.

SEBRAE. Como Avaliar os Riscos e a Atratividade do seu Negécio.
Disponivel: <http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/como-
avaliar-os-riscos-e-a-atratividade-do-seu-
negocio,6093438af1¢c92410vVgnVCM100000b272010aRCRD>. Acesso em: 30
ago. 2016.

35

Unidade | * Rua Santos Dumont, 820 Unidade I « Rua Santa Rosa, go2 CEP:98780109
Unidade 1l + Rua Santos Dumont, 820 [anexo ao Clube Concdedia) Unidade IV « Rua Santo Angelo, 219 (s5) 35119100 www.fema.com.br



< |
Revista Eletrbnica de Iniciacao Cientifica

Fe m a Ano 07, n. 02, jul./dez. 2017.

ISSN: 2236-8701

Fundacao Educacional
Machado de Assis

ESTRATEGIA COMPETITIVA: UM ENSAIO TEORICO
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RESUMO

O presente artigo tem como tema principal a estratégia competitiva, o qual
€ um aspecto relevante no atual cenario e, assim, este tema necessita ser
debatido tanto no ambito académico, como gerencial, pois 0s gestores precisam
conhecé-lo cada vez mais para atuar em qualquer negdécio, ou seja, a vantagem
competitiva deve ser estudada para que uma empresa possa evoluir, alcancando
seus anseios e vencendo, principalmente, a concorréncia. O objetivo deste
estudo é apresentar formas das empresas obterem a vantagem competitiva,
levando em consideracdo as fun¢des do administrador, que sao: planejar,
organizar, dirigir e controlar. Ao decorrer do desenvolvimento séo tratados os
temas a respeito da gestdo empresarial, estratégias organizacionais e vantagem
competitiva. A metodologia utilizada para a elaboragdo deste trabalho é a
pesquisa bibliogréafica. Dentre os resultados, os autores relatam a importancia e
necessidade de toda empresa ter uma boa gestdo administrativa, como fazer o
planejamento de seu negdcio, quais posturas devem adotar, e quais estratégias
devem aplicar para se manter com vantagem em relagéo aos concorrentes.

Palavras-chave: Estratégia Empresarial — Planejamento — Vantagem
Competitiva.
INTRODUCAO

O presente artigo trata a respeito da gestdo empresarial, estratégias

organizacionais e vantagem competitiva. Esta tematica foi optada com a
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finalidade de adquirir conhecimento sobre este tema, tdo indispensavel quando
0 assunto é referente a organizacao.

Em razdo disso, o objetivo deste estudo é apresentar formas das
empresas obterem a vantagem competitiva levando em consideracao as funcdes
do administrador, que sao: planejar, organizar, dirigir e controlar, bem como
destacar as ideias de Porter, que enfatiza que uma organizagdo pode obter a
vantagem competitiva por meio de trés aspectos, quais sejam: custos,
diferenciacao e enfoque.

A metodologia utilizada para a elaboracéo deste trabalho foi uma pesquisa
bibliografica, com base nas obras de autores como Lacombe, Maximiano,
Chiavenato, Oliveira, e Porter. Cujos autores relatam a importancia e
necessidade de toda empresa ter uma boa gestao administrativa, como fazer o
planejamento de seu negdcio, quais posturas devem adotar, quais estratégias
devem aplicar para se manter a frente da concorréncia.

Além da introducdo, o artigo é composto por mais trés partes em seu
desenvolvimento. A primeira parte apresenta a gestdo empresarial, a qual
descreve o que é administracdo e organizacdo, e quais sdo as quatro funcoes
basicas de um administrador. Na segunda parte sdo descritas estratégias
organizacionais, abordando a administracdo estratégica e as etapas deste
processo. Além dos 5P’s, também discorre sobre as estratégias adotadas pelas
empresas de acordo com sua postura estratégica no momento considerado.

A terceira parte compreende vantagem competitiva, relatando os diversos
fatores que comp&em o macro ambiente, as trés estratégias genéricas de Porter,
as principais vantagens competitivas e o benchmarking, bem como as

conclusoes.

1 GESTAO EMPRESARIAL

Para que uma organizacdo alcance crescimento é fundamental que ela
tenha uma boa gestdo administrativa. A administracéo € a arte de fazer coisas
por meio das pessoas, no qual todos trabalham e fazem o que é necessario para

gque obtenham resultados excelentes para sua organizagdo. Portanto, a
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organizagdo € a coordenacdo racional das atividades de certo numero de
pessoas, que visam alcancar um objetivo em comum e explicito, por meio da
divisdo das funcdes e do trabalho, e através da hierarquizacdo da autoridade e
da responsabilidade (LACOMBE, 2009).

A administracdo é um processo dinamico, e para que o administrador e
sua organizagdao alcancem seus objetivos precisam enfrentar a tomada de
decisdes, visando obter os melhores resultados. Conforme Maximiano, o
processo de administrar compreende cinco processos principais interligados,
sdo eles: planejamento, organizacdo, lideranca, execucdo e controle
(MAXIMIANO, 2007).

Atualmente, o chamado processo administrativo constitui-se de quatro
funcdes, que sdo as basicas de um administrador: planejamento, organizacéao,
direcdo e controle. No entanto, a administracdo € muito mais do que
simplesmente planejar, organizar, dirigir e controlar. Essa profissdo envolve um
complexo de decisdes e ac¢bes aplicado a uma variedade de situagdes em uma
ampla diversidade de organizacdes (CHIAVENATO, 2011).

O processo de planejamento é a ferramenta para administrar as relacdes
com o futuro, e que exige muita competéncia intelectual para a tomada de
decisfes. Os planos podem ser classificados em trés niveis principais, de acordo
com sua abrangéncia sobre a organizacdo, quais sejam: estratégicos, taticos e

operacionais (LACOMBE, 2009).

NIVEL Decisoes Planejamento
ESTRATEGICO estratégicas estratégico
NIVEL Decisdes Planejamento
TATICO taticas tatico
_ NIVEL Decisoes Planejamento
" OPERACIONAL operacionais operacional

llustracdo 1 - Niveis de decisao e tipos de planejamento.
Fonte: (OLIVEIRA, 2005).
O planejamento estratégico € um processo administrativo que possibilita

ao executivo estabelecer o rumo a ser seguido pela empresa. Normalmente é
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um dos niveis de responsabilidade mais altos da empresa, e diz a respeito tanto
a formulacdo de objetivos, quanto a selecdo das estratégias empresariais a
serem seguidas para a consecucdo desses objetivos, levando em conta as
condicdes externas e internas a empresa e, sua evolucado esperada. Esse tipo
de planejamento é executado em longo prazo (OLIVEIRA, 2005).

O planejamento tatico traduz os planos estratégicos em acdes
especializadas: marketing, operacoes, recursos humanos, financas, entre outros
e, tem por objetivo otimizar determinada area de resultado e ndo toda a empresa,
sendo desenvolvido em niveis organizacionais inferiores, e sua finalidade é a
utilizac&o eficiente dos recursos disponiveis para a consecucdo de objetivos
previamente fixados. Esse planejamento € executado em médio prazo
(MAXIMIANO, 2009).

O planejamento operacional é a formulagdo das metodologias de
desenvolvimento e implantacdo estabelecidas. Esse tipo de planejamento
corresponde a um conjunto de partes homogéneas do planejamento tatico. Cada
um dos planejamentos operacionais deve detalhadamente 0s recursos
necessarios para seu desenvolvimento e implantagcéo, os procedimentos basicos
a serem adotados, os resultados finais esperados, 0s prazos estabelecidos e os
responsaveis pela execucdo e implantacdo. O planejamento operacional é
executado em curto prazo (OLIVEIRA, 2005).

Para a execucado dos planos, é necessario organizar 0s recursos. Assim
de acordo com Maximiano, organizar é o processo de dispor qualquer conjunto
de recursos em uma estrutura de forma a facilitar a realizacédo de planos. Esse
processo tem como resultado o ordenamento das partes de um todo, ou a divisao
de um todo em partes ordenadas, segundo algum critério ou principio de
classificacdo. Essa etapa também envolve decisdes: de dividir o trabalho, atribuir
responsabilidades a pessoas e estabelecer mecanismos de comunicacdo e
coordenacao (MAXIMIANO, 2009).

A direcdo vem logo ap0s o processo de planejamento e organizacéo, que
tem como papel acionar e dinamizar a empresa. Esta fungcdo esta relacionada
com a agéo, com o colocar-se em marcha, e tem muito a ver com as pessoas.

Conforme Chiavenato, a funcdo da direcdo também se relaciona diretamente
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com a maneira pela qual os objetivos devem ser alcangcados por meio da
atividade das pessoas que compdem a organizacdo. Sendo assim, a direcdo é
a funcdo administrativa que se refere as relacbes interpessoais dos
administradores em todos os niveis da organizacdo e 0S seus respectivos
subordinados (CHIAVENATO, 2011).

Ja o processo de controle esta ligado a realizacdo de objetivos, e para
isso é preciso dispor de informacdes sobre os proprios objetivos e sobre as
atividades que procuram realiza-los. Maximiano descreve que controlar € um
processo de tomar decisbes com o intuito de manter um sistema na direcao de
um objetivo, com base em informag¢des continuas sobre as atividades do proprio
sistema e sobre o objetivo. Esse objetivo se torna o critério de avaliacdo do
desempenho do sistema e o padrao de controle (MAXIMIANO, 2009).

A partir destes conceitos, infere-se que é essencial que se tenha uma
administragcdo bem ministrada pelos gestores das organizacdes, executando as
funcdes do administrador. E primordial que as pessoas trabalhem em conjunto

para que possam alcancar excelentes resultados.

2 ESTRATEGIAS ORGANIZACIONAIS

E importante que as empresas implementem estratégias em seu negécio
para que possam obter os melhores resultados. A administracdo estratégica,
segundo Certo e Peter, é definida como um processo continuo e iterativo —
processo de administracdo estratégica que comecga pela primeira etapa, vai até
a ultima, e a seguir, volta a primeira etapa — que visa manter uma organizagao
como um conjunto apropriadamente integrado a seu ambiente. As etapas desse
processo sdo: analise do ambiente, estabelecimento da diretriz organizacional,
formulacdo da estratégia, implementacdo da estratégia organizacional e,
controle estratégico (CERTO; PETER; 2005).

Em termos empresariais, a estratégia pode ser definida como “[...] a
mobilizacdo de todos os recursos da empresa no ambito global visando atingir
0s objetivos no longo prazo.” (CHIAVENATO, 2011, p. 219). No entanto,

Maximiano destaca que as estratégias variam de uma organizacdo para outra.
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Enquanto algumas organizagbes arriscam e enfrentam agressivamente seus
concorrentes, outras preferem tomar cautela e evitar confrontos. Ao mesmo
momento em que algumas se esforcam para ter forte identidade propria e serem
diferentes, outras optam pelo anonimato e trabalham com produtos
absolutamente iguais aos de seus concorrentes. Portanto, existem diversos tipos
de organizagdes: aquelas que anseiam crescer, as que se contentam com a
estabilidade, as que precisam diminuir seu tamanho, as que preferem ser
pioneiras e as que preferem ser seguidoras (MAXIMIANO, 2007).

Atualmente, os clientes estdo muito mais exigentes em relacao a
gualidade dos produtos que consomem devido a competicdo em nivel global, ao
aumento dos recursos destinados a producédo, ao progresso das ciéncias e das
tecnologias e as facilidades de informacdo e de comunicacao.
Consequentemente, os produtores tém que reformular ndo apenas seus
processos produtivos como também, em muitos casos, seus préprios produtos
(LACOMBE, 2009).

Para Porter, a estratégia de negocios deve ser baseada na estrutura do
mercado no qual as organizacdes operam. Ele toma a abordagem da escola do
design e a aplica no ambiente externo da organizacdo, utlizando os
procedimentos tipicos da escola do planejamento, se fundamentando na teoria
neoclassica. Seu modelo identifica cinco forgas no ambiente de uma organizacao
gue influenciam a concorréncia: ameaca de novos entrantes, poder de barganha
dos fornecedores da organizacdo, poder de barganha dos clientes da
organizagéo, ameaga de produtos substitutos e intensidade da rivalidade entre
organizacdes concorrentes. Todos os primeiros quatro fatores convergem para
a rivalidade entre as empresas. No entanto, ao invés de elas atacarem-se umas
as outras, elas podem concordar em formar aliancas (PORTER, 2004).

As organizacdes bem sucedidas procurardo redes estratégicas de
aliancas ao invés de buscar a autossuficiéncia. Mesmo para as grandes
empresas, a competicdo global requer recursos gigantescos, obrigando-as a
formar parcerias e aliancas. E comum a formacido de equipes englobando

empregados de diversas empresas, membros de uma alianca. Essas aliancas
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podem incluir os que desenvolvem produtos, fornecedores, fabricantes,
distribuidores, entre outros membros (LACOMBE, 2009).

A seguir, apresentam-se os cinco P’s que servem de enfoque para
analisar a estratégia empresarial, que sao: plano (plan), estratagema (ploy),

padréo (pattern), posicéo (position) e perspectiva (perspective).

CINCO P’S PARA ANALISE DA ESTRATEGIA

P’s Conceito
Plano (plan) A estratégia é algo consciente e estruturado.
Estratagema (ploy) A estratégia é algo ardiloso para enfrentar um concorrente.

A estratégia € orientativa para as acdes que as agbes que
devem ser desenvolvidas pela empresa.

A estratégia deve interligar os aspectos externos e internos
Posicéo (position) da empresa, consolidando uma situacdo de
operacionalizacédo da estratégia.

A estratégia consolida-se como a personalidade da
Perspectiva (perspective) empresa — maneira de ser, e como a empresa visualiza o
mundo.

llustracdo 2 - 5 P's.
Fonte: (OLIVEIRA, 2005).

Padréo (pattern)

Segundo Oliveira, os dois primeiros P’s servem de sustentacdo para
conduzir a estratégia de sua abordagem tradicional para a abordagem de
estratégia emergente, que consolida a situagdo em que a estratégia pode ser
efetivada em uma empresa de maneira ndo consciente ou sem ser formulada.
Porém, os cinco P’s devem trabalhar atuar de forma interligada, buscando
sinergias em todos os seus aspectos (OLIVEIRA, 2005).

As estratégias empresariais podem ser classificadas das mais diferentes
formas, as quais ajudam o executivo da empresa a enquadrar-se em uma ou
mais situacdes. A forma mais completa de classificar as estratégias é quanto a
postura estratégica, pois sdo estabelecidas de acordo com a situacdo da
empresa, ou Sseja, estar voltada para sobrevivéncia, manutengao, crescimento e
desenvolvimento, de acordo com a postura estratégica da empresa no momento
considerado (OLIVEIRA, 2005).
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Interno

Diagnostico

Predominancia de
pontos fracos

Predominancia de
pontos fortes

Predominancia
de
ameacas

Estratégias
de sobrevivéncia

Estratégias
de manutencao

¢ reducao de custos
* desinvestimento
« liquidacdo do negoécio

« estabilidade
* nicho
» especializacdo

Predominancia
de
oportunidades

Estratégias
de crescimento

Estratégias
de desenvolvimento

¢ inovacgéo
 internacionalizacéo
* joint venture

* expansao

® de mercado

® de produtos ou servicos
® financeiro

® de capacidades

® de estabilidade

® diversificacéo:
- horizontal

- vertical

- concéntrica

- conglomerada
- interna

- mista

llustracdo 3 - Tipos de posturas estratégicas.
Fonte: (OLIVEIRA, 2005).

OZ2m=Xm

A postura estratégica de sobrevivéncia é adotada quando a empresa néao
tem alternativa, pois existe, sobre a organizacdo, predominancia externa de
ameacas e predominancia interna de pontos fracos. A empresa adota a postura
estratégica de manutencdo quando esta enfrentando ou podera encontrar
dificuldades, pois existe predominancia externa de ameacas e predominancia
interna de pontos fortes. Por essa situagao, prefere tomar uma atitude defensiva
diante das ameacas do ambiente empresarial (OLIVEIRA, 2005).

Na visdo de Oliveira, a postura estratégica de crescimento ocorre quando
existe predominancia externa de oportunidades sobre a organizacdo, mas nao
tem sustentacdo para usufruir dessas oportunidades em sua plenitude, pois
existe predominancia interna de pontos fracos. Apesar disso, o ambiente
empresarial esta proporcionando situacdes interessantes que podem
transformar-se em oportunidades, quando é usufruida a situacdo favoravel pela
empresa. Ja a postura de desenvolvimento a empresa adota quando existe
predominancia externa de oportunidades e predominancia interna de pontos
fortes. E muito importante a identificacéo da postura estratégica para a empresa,
e ela pode ser mudada a medida que houver alteracbes no ambiente

organizacional (OLIVEIRA, 2005).
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Compreende-se, portanto, que a finalidade das estratégias
organizacionais € estabelecer quais serdo o0s caminhos, 0S cursos € 0s
programas de acdo que devem ser seguidos para o alcance dos objetivos e
resultados estabelecidos pela empresa. Também se conclui que a estratégia é o
ajustamento da empresa a seu ambiente, o qual estd em constante mutacao, o
gque faz com que a empresa alterne suas caracteristicas devido a esse
ajustamento. Ou seja, todo processo de implantacdo e acompanhamento das
estratégias organizacionais da-se em circunstancias de constante mudanca
(OLIVEIRA, 2005).

Sendo assim, para se manter em um posicionamento vantajoso no
mercado, além de ser fundamental a boa qualidade dos produtos e servicos,
devido a rigorosidade dos clientes, € necessario ter foco do negdcio definido,
utilizando o método adequado para determinado momento, o qual depende do

atual cenario econémico que se encontra.

3 VANTAGEM COMPETITIVA

A competitividade sempre esteve e, sempre estara presente no mundo de
negécios, por isso €é necessario se atualizar no mercado e, manter o
posicionamento de vantagem em relacdo a concorréncia. As empresas
concorrem entre si disputando a preferéncia dos mesmos clientes e
consumidores, e 0 sucesso de uma pode significar o fracasso da outra. Conforme
Maximiano, pode-se definir que a empresa mais competitiva € a que consegue
transformar um grande nimero de pessoas em seus clientes, obtendo lucro e
assim sobreviver (MAXIMIANO, 2007).

No entendimento de Lacombe, existem diversos fatores que compdem o
macro ambiente: cientificos e tecnoldgicos, politicos, econdmicos, institucionais,
sociais, demogréficos, ecolégicos, consumidores, fornecedores, concorrentes e
regulamentadores. Quando se aborda sobre vantagem competitiva, € importante
saber o conceito de concorréncia. Para Lacombe, concorrentes sdo aqueles que

produzem bens ou servigcos iguais, semelhantes ou sucedaneos, visando aos
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mesmos consumidores; competem pelos mesmos recursos junto aos mesmos
fornecedores (LACOMBE, 2009).

Porter define trés estratégias genéricas que as empresas precisam fazer
uma opcdo entre elas para alcancarem desempenho acima da média na
indastria, sdo elas: lideranca no custo total, diferenciacdo e enfoque (ou foco),
conforme ilustracao 4. A lideranga no custo total visa a produgao de baixo custo
da industria e é realizada por meio do ganho de experiéncia, do investimento em
instalacGes para producédo em grande escala, do uso de economias de escala e

da monitoracao dos custos operacionais totais (PORTER, 2004).

VANTAGEM ESTRATEGICA

Unicidade Observada pelo Posicdo de Baixo Custo

Cliente

o
= .
& UTouns | DIFERENCIAGAO LIDERANGA NO
S Indastria ¢ CUSTO TOTAL
a
L e
O
-
=l  Apenas um
< Segmento ENFOQUE

Particular

llustracéo 4 - Trés estratégias genéricas de Porter.
Fonte: (OLIVEIRA, 2004).

A diferenciacdo envolve o desenvolvimento de produtos/servigos Unicos.
Isso pode causar a elevacdo dos precos devido ao oferecimento de uma
gualidade mais alta, melhor desempenho ou caracteristicas Unicas. Em relacdo
ao foco, a empresa pode focalizar grupos de clientes, linhas de produtos ou
mercados geograficos. A estratégia pode ser de foco na diferenciacédo ou de foco
na lideranca em custo, permitindo que a empresa Sse concentre no
desenvolvimento de seu conhecimento e de suas competéncias (PORTER,
2004).

De acordo com Chiavenato, para se colocar em posi¢ao privilegiada no

mercado, obtendo o sucesso organizacional € fundamental a aquisicao de
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vantagens competitivas. As principais sao: qualidade, velocidade, confiabilidade,
flexibilidade e custo. Todas elas visam atender as necessidades do cliente
(CHIAVENATO, 2011).

A gqualidade é a vantagem competitiva que demonstra a capacidade que
a empresa tem de fazer as coisas certas. A velocidade é relacionada com a
rapida producdo de determinado produto/servigo. A confiabilidade refere-se a
capacidade que a empresa tem de atender seus pedidos e oferecer seus
produtos/servicos pontualmente. A flexibilidade provoca acbes que permitam
mudar, alterar a estrutura e a cultura vigentes e modificar produtos/servicos. E o
custo esta relacionado com a capacidade que a empresa tem de tornar as coisas
mais baratas (CHIAVENATO, 2011).

O estudo das vantagens competitivas permite entender as razfes pelas
guais os consumidores preferem um produto/servico, em vez de outro, e tomar
decisbes sobre como a empresa pode distinguir-se dos concorrentes. Uma
técnica que as empresas adotam para sua empresa € o benchmarking, o qual a
organizagdo se compara com outras do mesmo ramo e procura imitar seus
melhores desempenhos (MAXIMIANO, 2009).

Segundo Chiavenato, o benchmarking é um processo continuo e
sistematico de pesquisar para avaliar produtos e servicos de empresas que sao
reconhecidas como representantes das melhores praticas, com o intuito de
aprimoramento organizacional e de alcancar um nivel de superioridade ou
vantagem competitiva. Esse processo de avaliagcdo encoraja as organizacdes a
pesquisar os fatores-chave que influenciam a produtividade e a qualidade,
podendo ser aplicado a qualquer fungdo — como producdo, vendas, recursos
humanos, pesquisa e desenvolvimento, etc. — 0 que produz melhores resultados
guando implementado na empresa como um todo (CHIAVENATO, 2011).

Deste modo, a competitividade permite mostrar qual o produto oferecido
tem diferenciacdo entre a concorréncia, por ser o mais procurado pelos
consumidores no mercado. Por isso, as empresas desenvolvem técnicas para
obter qualidade, lucro e 0 sucesso para se destacar entre as demais
relacionando tempo de fabricagéo, atender a demanda pontualmente, modificar

e tornar o custo mais acessivel.
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CONCLUSAO

O atual cenario dos negocios é caracterizado pela latente competitividade
entre as empresas, as quais buscam reducéo de custos, maiores rendimentos
na produtividade e maximizacao dos lucros. Faz-se necessério que as empresas
modifiquem suas estruturas organizacionais, para satisfazerem as exigéncias
dos seus consumidores finais, que estdo em busca de produtos e servicos de
alta qualidade e diversidade.

Desta forma, nesse ambiente que requer constantes mudancas, as
empresas que ndo se adaptarem serdo ultrapassadas, permanecendo apenas
aguelas que procuram inovar com estratégias visionarias e métodos bem
executados, que busquem fixar seu lugar no mercado. E importante que o gestor
apligue as funcdes da administracdo que sdo planejar, organizar, dirigir e
controlar, para que tudo seja atendido dentro do que foi planejado.

Através das estratégias organizacionais € possivel elaborar as estratégias
gue englobam toda a organizacéo, desenvolvendo acfes a curto e longo prazo
gue consolidarao a personalidade da empresa no mercado. Nesta disputa por
liderancga, a empresa que conseguir obter maior vantagem em relacdo a outra é
a que prevalecera.

Em uma organizacdo é necessario elaborar as estratégias conforme o
mercado, avaliando continuamente os produtos e servicos, tendo assim o
aprimoramento organizacional e alcancar um nivel de superioridade ou
vantagem competitiva. Para que haja em todos os setores da empresa agoes
especializadas, é preciso elaborar o planejamento da empresa, adotando os
procedimentos basicos e implantando-os.

Contudo, o processo de planejamento € a ferramenta para administrar as
relacbes com o futuro da organizagdo exigindo competéncia intelectual dos
interessados para tomar decisdes. Num mercado competitivo, é de imenso valor
fortalecer a marca da organizacdo, para almejar o alcance dos resultados
positivos.

Com este artigo, pode-se concluir que para ocorrer um crescimento

evolutivo nas organizacdes é fundamental exercer uma gestdo administrativa
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exemplar, de modo que os resultados sejam significativos para todos o0s
envolvidos. Para aprofundar os estudos neste tema, sugere-se dar continuidade
a esta pesquisa através de um estudo de caso. Por meio deste estudo, cientifico

mais intenso a pesquisa também adquire maior credibilidade.
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QUALIDADE DE VIDA NO TRABALHO: UM ESTUDO DE CASO
EM UMA ORGANIZACAO HOSPITALAR
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RESUMO

A qualidade de vida do trabalho é tema que tem chamado a atencéo tanto
no meio académico como empresarial, cada vez mais as pessoas buscam
satisfacdo no desempenho das suas fungdes e, as organizacdes tém o desafio
de desenvolver de programas de qualidade de vida, que venham ao encontro
dos anseios dos seus empregados, buscando reté-los na organizacdo. O artigo
tem como objetivo mostrar a influéncia da qualidade de vida no trabalho, tanto
para a empresa quanto para os colaboradores. O estudo esta voltado a dar
énfase nas pessoas e a satisfacdo no trabalho, para enfrentar a concorréncia,
reduzir os custos, bem como para que os trabalhadores possam se manter
satisfeitos e motivados. Como referencial tedrico foi abordado os seguintes
temas: Gestao de Pessoas, Conceito e Fatores que influenciam a Qualidade de
Vida no Trabalho (QVT). A metodologia utilizada envolveu pesquisa bibliografica
e um estudo de caso em um hospital do municipio de Santa Rosa/RS, o qual
buscou para conhecer o nivel de satisfacdo das pessoas quanto a QVT no
trabalho. ApGs a pesquisa, constatou-se que, de modo geral, as pessoas
pesquisadas possuem uma boa qualidade de vida no trabalho. No entanto, a
organizacdo estudada necessita dar mais atencdo em relacdo ao cansaco,
oportunidade de crescimento profissional, treinamentos oferecidos aos
colaboradores e, a influéncia do trabalho sobre a vida pessoal.

Palavras-chave: Qualidade de Vida no Trabalho — Gestédo de Pessoas —
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INTRODUGCAO

O artigo tem como objetivo mostrar a influéncia da qualidade de vida no
trabalho, tanto para a empresa quanto para os colaboradores. O estudo esta
voltado a dar énfase nas pessoas e a satisfacdo no trabalho, para enfrentar a
concorréncia, reduzir os custos e, para que os trabalhadores possam se manter
satisfeitos e motivados.

Em relacdo a metodologia, realizou-se um estudo de caso no setor de
pediatria, de uma organizacao do ramo hospitalar, localizada na cidade de Santa
Rosa- RS, a qual atua no mercado ha 81 anos. A pesquisa foi elaborada no més
de Setembro de 2016. O estudo foi elaborado com base nos seguintes autores
como: Francisco Lacombe; Idalberto Chiavenato; Joel S. Dutra, Anténio César
Amaru Maximiano, Jean Pierre Marras, Stephen Paul Robbins.

Os autores destacam a importancia que tem a QVT nas organizacdes
atuais, afirmam também que se os colaboradores ndo forem motivados, o clima
organizacional tende a ser ruim e, isso faz com a organizacdo ndo seja bem-
sucedida e o capital humano insatisfeito ou pouco produtivo.

Além da introducao, o artigo aborda inicialmente a Gestdo de Pessoas,
logo apds apresenta os principais conceitos sobre a Qualidade de Vida no
Trabalho, os fatores que contribuem para a QVT, bem como a metodologia,

apresentacao e analise dos resultados e, a concluséao.

1 GESTAO DE PESSOAS

A gestéo de pessoas esta muito ligada a mentalidade das pessoas, ela é
extremamente incerta e situacional, pois depende da cultura que existe em cada
organizagdo, da estrutura organizacional utilizada, das caracteristicas do
contexto ambiental, do nego6cio da organizacdo, da forma de gestdo e a
tecnologia utilizada entre outras variaveis relevantes (CHIAVENATO, 2004).

Segundo Dutra, as empresas vém enfrentando grande pressdo do
contexto externo, o que as leva a repensar sua forma de gerir pessoas. As

principais mudancas tém sido: A) Processos decisorios mais ageis e focados nas
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exigéncias do atual mercado; B) Maior flexibilidade e adaptagcado; C) Pessoas
mais atualizadas com as tendéncias; D) grau de competitividade e constante
aperfeicoamento O desenvolvimento das pessoas esta relacionado as préprias
pessoas, 0 desenvolvimento ocorre respeitando a individualidade de cada um. A
gestao de pessoas deve ser integrada e atender os objetivos da empresa e das
pessoas (DUTRA, 2009).

De acordo com Chiavenato, gestdo de pessoas € composta por pessoas
e organizacles. As pessoas passam grande parte de suas vidas trabalhando
dentro de uma organizacdo, as empresas necessitam das pessoas para
poderem funcionar e alcancar seus objetivos, e as pessoas necessitam das
organizacdes para sua subsisténcia e realizacédo pessoal (CHIAVENATO, 2004).

O desenvolvimento das pessoas esté relacionado as préprias pessoas, 0o
desenvolvimento ocorre respeitando a individualidade de cada um. A gestao de
pessoas deve ser integrada e atender os objetivos da empresa e das pessoas
(DUTRA, 2009).

As organizacdes estdo percebendo que para prosperar e continuar
crescendo deve aperfeicoar o retorno sobre o0s investimentos de todos os
parceiros, especialmente dos seus colaboradores. As pessoas podem ser a fonte
de sucesso da empresa, ou uma fonte de problemas, tudo depende de como
elas sdo tratadas, podem tanto aumentar como diminuir as forgcas de uma
organizacdo (CHIAVENATO, 2004).

De acordo com os autores anteriormente citados, no passado, as pessoas
eram vistas como maquinas, serviam apenas para trabalhar, ndo se pensava na
qualidade de vida dos trabalhadores. Atualmente, as empresas passaram a
valorizar as pessoas como seres diferentes e Unicos, dotados de habilidades,
competéncias e desejos. Sao dentro das organizacdes, que os colaboradores
passam a maior parte de suas vidas, e as empresas precisam de pessoas para
existir. Para tanto, elas devem proporcionar um lugar agradavel e se preocupar

com o bem estar de seus funcionarios para maximizar seu lucro.
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2 CONCEITO E FATORES QUE INFLUENCIAM A QVT

A qualidade de vida no trabalho (QVT) esta relacionada com o grau de
satisfacdo dos colaboradores, pelo reconhecimento do resultado alcancado, o
salério atingido, relacionamento do capital humano dentro da empresa e entre
os membros do grupo, condi¢cdes fisicas de trabalho e clima psicologico,
liberdade para participar das decisfes das empresas. Ela pode interferir no
comportamento e atitudes das pessoas que sdo indispensaveis na
produtividade, como por exemplo: a motivacdo, adaptacdo e agilidade a
mudancas no espaco de trabalho, capacidade de criar e inovar (CHIAVENATO,
2004).

Quando a atividade exige alterado esforco fisico ou em um ambiente sob
pressao tende a trazer efeitos psicolégicos negativos, mesmo que a pessoa
esteja em perfeita condicdo fisica. O stress depende da capacidade de se
adaptar e, isso envolve o equilibrio entre a exigéncia para realizar a tarefa e a
capacidade de quem a executa. Sem equilibrio, podem resultar em incerteza de
sucesso da organizacao, conflito e a sensacao de desamparo. O desiquilibrio ou
equilibrio pode ser resultado ndo apenas por uma tarefa, mas também por uma
crise econdmica e a possibilidade de perder o emprego e, com iSso as pessoas
podem perder a autoestima pela dificuldade de conseguir um novo emprego.
Com isso, algumas empresas oferecem apoio psicolégico a seus empregados
(MAXIMIANO, 2009). Para Maximiano:

[...] salide ndo é apenas auséncia de doencgas, mas também o
completo bem-estar biologico, psicologico e social. Esta definicéo,
adotada pela Organizacdo Mundial de Saude (OMS) em 1986, abre
espaco significativo para a compreensdo e administracdo de fatores
psicossociais na vida moderna, especialmente no ambiente de
trabalho. Um dos fatores € o stress. (MAXIMIANO, 2009, p.271).

Hoje, as empresas estdo preocupadas em ser cada vez mais
competitivas, com o objetivo de produzir mais a custos menores, enquanto 0s
funcionarios buscam nas empresas compensar o stress causado pela pressao

em busca de resultados. Para Marras, “[...] “viver qualitativamente melhor” € algo
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patente e palpavel para a grande massa dos trabalhadores.” (MARRAS, 2011,
p. 18).

Segundo Chiavenato, para uma empresa ser bem-sucedida € preciso um
ambiente de trabalho seguro e saudavel, pois melhora a relacéo interpessoal, a
producdo, minimiza acidentes, doencgas, absenteismo e rotatividade. As doencas
e os acidentes de trabalho trazem enormes prejuizos em termos de custos para
aempresa. As vezes acontecem de forma casual, mas necessitam ser impedidos
com programas profilaticos. Se isso néo for prevenido, as pessoas vao migrar
para outra empresa, vao ficar insatisfeitas ou pouco produtivas (CHIAVENATO,
2014).

O ruido quando previsivel ndo interfere no desempenho do trabalho. Ele
€ medido em decibéis e so6 interfere se atingir 90 decibéis. Quando o ruido for
elevado e imprevisivel, tende a reduzir a capacidade de concentracéo, atencao,
aumentar a excitacdo e reduzir a satisfacdo do funciondrio na empresa
(ROBBINS, 2002).

De acordo com Marras, com o passar dos anos, o trabalho dentro das
industrias tem sofrido mudancas e isso tem afetado o homem, por conta do
avanco da tecnologia, novos produtos e equipamentos. Isso fez com que
aumentasse a velocidade e o volume de producao e, contribuido para o0 aumento
do numero dos acidentes de trabalho A seguranca é indispensavel para prevenir
e reduzir acidentes de trabalho (MARRAS, 2011).

A iluminagdo quando for escassa deixa os olhos cansados principalmente
para quem faz leitura. A intensidade de iluminagdo depende da tarefa a ser
executada. Para digitacdo, verificar nUmeros a intensidade da luz deve ser de
100 a 150 velas, ja para defeitos em pinturas é preciso 500 velas. A intensidade
da luz depende também da idade do colaborador (ROBBINS, 2002).
Segundo Robbins, “Ganhos em desempenho em niveis mais altos de
iluminacdo sao maiores para os empregados mais velhos do que para os
mais jovens.” (ROBBINS, 2002, p.332).

Para Chiavenato, os custos com acidentes provocam tanto perdas

humanas quanto financeiras para o acidentado, para a empresa e a sociedade.
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O seguro s6 cobre os gastos com despesas médicas e indeniza o funcionério,
mas nao devolve a capacidade humana para trabalhar e nem a integridade fisica
das pessoas que sofrem acidente. S6 nos Estados Unidos ocorrem 6200 mortes
e 6,5 milhdes de pessoas com lesdes corporais. No Brasil ocorrem cerca de 370
mil acidentes por ano (CHIAVENATO, 2014).

O conceito de motivacéo foi criado pela primeira vez a partir do século xx,
guando comecam as primeiras pesquisas e estudos nessa area. A experiéncia
realizada na fabrica de Hawthorne, nos Estados Unidos, no setor de producao
entre os anos de 1920 e 1930. Esse estudo foi feito com a inteng&o de descobrir
se a producéo era influenciada pelas condi¢bes do ambiente ou remuneracao.
As conclusdes foram surpreendentes e mostrou que a produtividade era
influenciada pela atencdo dada aos empregados (MARRAS, 2000).

Muitas vezes, 0s executivos que ndo tém muita experiéncia consideram
0os colaboradores como desinteressados ou preguicosos. Mas isso ndo é
verdade, se analisar o conhecimento sobre motivagdo. Ela € o resultado da
relacdo do individuo com a situacdo em que vive (ROBBINS, 2002). Segundo
ele, a motivagao é definida “[...] como o processo responsavel pela intensidade,
direcdo e persisténcia dos esforcos de uma pessoa para alcangcar uma
determinada meta [...]". (ROBBINS, 2002, p.151).

Entre as décadas de 1908 a 1970, Abraham Maslow criou a teoria das
necessidades humanas. Dedicou toda a sua vida em busca de uma melhor
compreensao do comportamento humano. Dividiu- se a hierarquia em dois
grupos: primarias e secundarias. Ao primeiro grupo pertenciam as necessidades
basicas, ou seja, as pessoas se preocupam em satisfazer as necessidades
fisiologicas antes de se preocupar com as de nivel mais elevado como fome,
abrigo, sede e, as necessidades de seguranca que se referem a protecéo contra
ameacas como a perda de emprego, 0s riscos fisicos e a sobrevivéncia
(MAXIMIANO, 2009).

No segundo grupo, estd as necessidades sociais como interacao,
concordancia da sociedade e da equipe de trabalho. Também estéo inseridas as
necessidades de estima que compreendem as necessidades de realizacdo e

reconhecimento das outras pessoas. As de autorrealizacdo estéo relacionadas
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com a realizag&o pessoal, autodesenvolvimento. Maximiano sugere a seguinte

estrutura:

Necossidades
secundarias

Se
iy Necessidades
primdrias
Necessidades Bsioldgicas

llustracdo 1: A hierarquia de necessidades de Maslow.
Fonte: (MAXIMIANO, 2009, p.263).

O clima organizacional esta relacionado com o nivel de satisfacdo dos
funcionarios em relacdo ao ambiente interno da empresa. Esta atrelada a
motivagdo, interesse ao trabalho, a boa comunicagéo interna, relacionamento
interpessoal, aos sentimentos. Se o clima organizacional for bom, as pessoas
vao trabalhar motivadas, confiar nos colegas e no chefe, inovar, ser proativas e
determinadas. Se for ruim os individuos vao fazer somente 0 minimo para manter
o emprego. Com isso, vai aumentar a auséncia no trabalho e a migragéo para
outra empresa. (LACOMBE, 2005). Para Lacombe “[...] o clima organizacional
reflete a qualidade do ambiente de trabalho percebida pelas pessoas da
empresa. Ele é fortemente influenciado pela cultura da empresa [...]".
(LACOMBE, 2005, p.236).

Se o ambiente de trabalho for saudavel e seguro, a relagéo interpessoal
vai melhorar. Os acidentes, as doencas ocupacionais, a migracao para outras
empresas e as faltas ao trabalho serdo minimizadas. Além disso, se o0s
funcionérios tiverem a liberdade de participar das decisbes da empresa, se

sentirdo motivados e, consequentemente o clima organizacional vai ser bom.
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3 METODOLOGIA PARA QVT

Para Chiavenato, existem trés modelos de QVT que sao os de Nadler e

Lawler, de Hackman e Oldhan e o de Walton. O primeiro esta dividido em quatro

aspectos:

1. Cooperacao dos colaboradores: nas decisdes que os dissimulam;

2. Organizacdo do trabalho: evolucdo dos trabalhos e da adocdo de

grupos independentes de trabalho;

3. Inovacdo no processo de gratificacdo: para intervir no ambiente da

organizacao;

4. Aprimorar o local de trabalho: condi¢fes fisicas, psicoldgicas e ser
flexivel no horario e ambiente de trabalho (CHIAVENATO, 2004).

7

O segundo modelo de QVT, Hackman e Oldhan, é mais padronizado

atrelado ao desenho de cargos. Para eles, essa representacdo de cargos

determina o estado psicoldgico que levam a resultados individuais e de trabalho

gue prejudicam a QVT. Esse modelo contém sete dimensdes, quais sejam:

Diversidade de Habilidades: o cargo deve exigir diversas e distintas
habilidades, informacgdes e aptidées da pessoa.

Identificacdo da tarefa: a tarefa deve ser concretizada do inicio ao
fim para que o individuo consiga entender que traz um resultado
concreto.

Sentido do trabalho: a pessoa deve ter em mente de como seu
trabalho pode produzir resultados e conflitos sobre o trabalho dos
outros.

Autonomia: responsabilidade da pessoa para realizar e projetar os
trabalhos e, independéncia e autonomia para desempenhar.
Retroacdo do proprio trabalho: o trabalho deve oferecer
conhecimento de retorno ao capital humano para que ela possa
julgar seu desempenho.

Retroacdo extrinseca: retorno por parte da parte mais alta da

hierarquia ou clientes em relagédo a execucédo da tarefa
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¢ Inter-relacionamento: a tarefa deve permitir a comunicagao
interpessoal do funcionario com os outros membros do grupo ou
com clientes internos e externos (CHIAVENATO, 2004).
Segundo Chiavenato, para Walton existem oito fatores que comprometem
a QVT. O primeiro fator sugerido por Chiavenato aborda o grau de satisfacédo do
colaborador em relacdo a sua remuneragcdo. O segundo se o ambiente de
trabalho é seguro, saudavel e a jornada de trabalho. O terceiro se refere o quanto
o funcionario esté satisfeito com sua tarefa, trabalho que faz. O quarto demonstra
se existe possibilidade de crescimento pessoal, plano de carreira
(CHIAVENATO, 2004).
O quinto demonstra como esta o relacionamento com os colegas e chefes.
O sexto diz respeito a liberdade de expressao, se as normas da empresa sao
claras, se existe respeito as leis trabalhistas. O sétimo esté atrelado a influéncia
do trabalho sobre a vida do capital humano. O oitavo revela como é a imagem
da empresa e a sua responsabilidade tanto pelos produtos, servigos, quanto
pelos funcionarios. A seguir apresenta- se os seguintes fatores sugeridos por
Walton:

Fatores de QVT: Dimensoes:
1. Renda (salario) adequada ao trabalho
1. Compensacao justa e adequada 2. Eqiiidade interna (compatibilidade interna)
3. Equidade externa (compatibilidade externa)
2. Condicoes de seguranca e 4. Jornada de trabalho
saude no trabalho 5. Ambiente fisico (seguro e saudavel)
6. Autonomia
3. Utilizacao e desenvolvimento 7. Significado da tarefa
de capacidades 8. Identidade da tarefa
9. Variedade de habilidades
| | 10. Retroacao e retroinformacao
4. Oportunidades de crescimento 11. Possibilidades de carreira
e seguranca 12. Crescimento profissional

13. Seguranca do emprego

14. Igualdade de oportunidades

5. Integracao social na organizacao 15. Relacionamentos interpessoais e grupais
16. Senso comunitario

17. Respeito as leis e direitos trabalhistas

6. Garantias Constitucionais 18. Privacidade pessoal

19. Liberdade de expressao

20. Normas e rotinas claras da organizacao

7. Trabalho e espaco total de vida \ 21. Papel balanceado do trabalho na vida pessoal
8. Relevancia social da vida no 22. Imagem da empresa i
trabalho 23. Responsabilidade social pelos produtos/servic ¢:

24. Responsabilidade social pelos empregados

llustracéo 2: Modelo de QVT de Walton.
Fonte: (CHIAVENATO, 2014, p.421-422).
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No modelo de QVT de Nadler e Lawler, nota-se que os quatro elementos
citados procuram demonstrar a efetividade de um programa de QVT, desde que
a organizacao procure ter sua conduta baseada nos quatro fatores do modelo
elaborado pelos autores, elementos estes que agregam beneficios a qualidade
de vida do trabalhador e para a organizacéo.

No modelo de Hackman e Oldhan, procura-se dar énfase no estado
psicoldgico do capital humano, ou seja, os resultados individuais do trabalhador
dentro da organizacéao atrelado com a descri¢cdo de cargos. Enfim, € um modelo
voltado mais para o individualismo do trabalhador e qual sua contribuicdo para a
organizagéo, se o trabalhador estiver exercendo suas atividades baseado neste
modelo de QVT.

E por altimo, o modelo de QVT de Walton onde é descrito oito fatores de
gue comprometem a QVT voltados diretamente para o convivio do colaborador
na empresa. Demonstram que eles devem ser obedecidos para tornar o
ambiente rico em qualidade de vida, e segundo Walton ndo sdo novos, mas
amplamente aplicados em empresas do mundo todo. Porém, para se obter um
resultado eficaz e melhoria nas condi¢des de trabalho, deve-se contemplar todos

os oito fatores dentro da organizagao.

4 METODOLOGIA DA PESQUISA

O presente artigo foi elaborado a partir de pesquisas bibliograficas, com
temas exclusivos sobre Gestdo de Pessoas, Qualidade de Vida no Trabalho e
Modelos de QVT. Em seguida foi realizado um estudo de caso, no setor de
pediatria, de uma organizacdo do ramo hospitalar, que atende o municipio de
Santa Rosa e regido Noroeste do Estado do Rio Grande do Sul desde 1935.

O estudo de caso aconteceu no més de Setembro de 2016 e, utilizou um
guestionario baseado no modelo de QVT de Walton. Para a execugdo da
pesquisa, 0 questionario foi aplicado para 80% colaboradores do referido setor.
O questionario contou com 12 perguntas objetivas, utilizando a escala tipo Likert
de 5 pontos, com as seguintes alternativas: Muito Insatisfeito — Insatisfeito —

Indiferente — Satisfeito — Muito Satisfeito.
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5 APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS

A partir da coleta dos dados com os funcionarios do setor de pediatria da

organizacéao estudada, foi possivel obter os seguintes resultados, 0s quais estao

apresentados na llustragdo 3.

Questéao

Muito
Insatisfeito

Insatisfeito

Indiferente

Satisfeito

Muito
Satisfeito

Vocé esta satisfeito com o seu
salario?

0,00%

0,00%

0,00%

81,81%

18,19%

O quanto vocé esta satisfeito com os
beneficios extras (alimentacgéo,
transporte, médico, dentista, etc.)?

0,00%

0,00%

0,00%

81,81%

18,19%

Em relagéo a sua carga de trabalho
(quantidade de trabalho), como vocé
se sente?

0,00%

0,00%

0,00%

81,81%

18,19%

O quanto vocé esta satisfeito com as
condig¢des do seu local de trabalho?

0,00%

0,00%

0,00%

81,81%

18,19%

O guanto vocé esté satisfeito com os
equipamento de seguranga
disponibilizados pela empresa?

0,00%

0,00%

0,00%

81,81%

27,27%

Em relacdo ao cansaco que seu
trabalho Ihe causa, como vocé se
sente?

0,00%

0,00%

27,27%

54,55%

18,18%

Quanto vocé esta satisfeito com a
importancia da tarefa, trabalho,
atividade que vocé faz?

0,00%

0,00%

0,00%

81,81%

18,19%

O quanto vocé esta satisfeito com
sua oportunidade de crescimento
pessoal?

0,00%

0,00%

9,09%

54,55%

36,36%

O quanto vocé esta satisfeito com os
treinamentos que vocé faz?

0,00%

0,00%

9,09%

63,64%

27,27%

10

Em relacdo ao seu relacionamento
com seus colegas e chefes do seu
trabalho, como vocé se sente?

0,00%

0,00%

0,00%

72,72%

27,28%

11

O quanto vocé esta satisfeito com a
valorizagdo de suas ideias e
iniciativas de trabalho?

0,00%

0,00%

0,00%

81,81%

18,19%

12

O quanto vocé estéa satisfeito com a
influéncia do trabalho sobre sua
vida/rotina familiar?

0,00%

0,00%

18,18%

63,63%

18,19%

llustracéo 3: Pesquisa sobre QVT.

Fonte: producdo dos pesquisadores.

Apoés a pesquisa, verificou-se que 36,36% sdo do género masculino e

63,64% sé&o do género feminino. A respeito do tempo de servico, apenas 9,09%

trabalham mais de oito anos, 27,27% trabalham até dois anos e, 63,64% entre

dois anos e oito anos. Observa-se, que a maioria dos respondentes trabalham
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h& mais tempo na organizagdo, o que é um fator positivo, pois hoje o desafio é
manter as pessoas no ambiente de trabalho.

E possivel verificar que a organizacdo deve dar mais atenc&o ao cansaco
gue o trabalho causa nos colaboradores, ou seja, 27,27% estéo indiferentes ou
insatisfeitos quanto a essa variavel. De acordo com Chiavenato o cansaco pode
trazer doencas ou até mesmo acidentes de trabalho, que podem produzir
prejuizos em termos financeiros para a organizacdo, bem como pode motivar as
pessoas a migrar para outra organizacdo (CHIAVENATO, 2014).

Em relacdo a oportunidade de crescimento pessoal, verificou-se que
9,09%, ou seja, uma consideravel parte dos funcionéarios esta indiferente, isso
demonstra que o hospital deve oferecer mais oportunidades de crescimento.

Quando o assunto é treinamento realizado na organizacdo, constatou-se
que 9,09% dos colaboradores optaram pela alternativa indiferente,
demonstrando que a organizacdo necessita melhorar esse aspecto, pois um bom
treinamento faz com que os resultados sejam mais eficazes.

Sobre a influéncia do trabalho na vida pessoal dos trabalhadores, 18,18%
mostraram-se indiferentes, porque de certa forma o trabalho pode interferir na
rotina da familia, como é uma organizacdo do ramo hospitalar, muitas vezes a
escala de horério interfere na vida pessoal dos funcionarios, assim é importante
gue a organizacdo se preocupe e, busque um equilibrio entre todos os
funcionarios.

As demais variaveis estudadas mostraram que em geral as pessoas
pesquisadas apresentam um bom nivel de qualidade de vida no trabalho, o que
€ muito bom para a organizagao e, para os funcionarios.

Quando, as acdes de gqualidade de vida sdo colocadas em pratica, 0s
funcionarios saem satisfeitos e motivados e, a organizacdo tende a ser bem
sucedida. Para que, o capital humano seja comprometido, dedicado e
responséavel, a organizacado deve comprometer-se de igual forma, para que se

tenha uma boa relacédo entre ambas as partes.
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CONCLUSAO

A Qualidade de Vida em uma organizacdo € indispensavel para
reconhecer a importancia dos seus colaboradores. O projeto de QVT tem como
finalidade de propiciar locais de trabalho mais seguros, saudaveis, condicdes
melhores de: saude fisica, emocional e também social.

O artigo exibiu uma introducdo sobre Gestdo de Pessoas, conceitos da
Qualidade de Vida no Trabalho e sua pratica e, posteriormente foi realizada uma
pesquisa com estudo de caso. O objetivo da pesquisa € mostrar a influéncia da
QVT dentro das organizacgoes.

O estudo de caso foi aplicado no setor de pediatria de uma organizacao
do ramo hospitalar, localizada na cidade de Santa Rosa/RS, a fim de conhecer
o nivel de qualidade de vida no trabalho das pessoas.

Ao analisar a pesquisa, pode-se observar que a organizagado nao satisfaz
seus trabalhadores em alguns aspectos, tais como: cansago, oportunidade de
crescimento, treinamentos e relacdo do trabalho e rotina pessoal. No entanto,
ela satisfaz quanto ao salario, beneficios extras, quantidade de trabalho,
condicdes do seu local de trabalho, equipamentos de segurancga, relacionamento
com colegas e chefes trabalho, valorizagéo de ideias e iniciativas.

De modo geral o nivel de qualidade de vida no trabalho, na organizacéo
estudada pode ser considerado bom, pois a maioria das variaveis pesquisadas
mostraram respostas satisfatorias dos respondentes.

E importante ressaltar que, quando a organizacdo proporciona um
ambiente de trabalho saudavel e seguro, tende a proporcionar bem estar e
melhor desempenho do capital humano no desempenho de suas atividades, e
contribui para a eficiéncia e eficacia organizacional.

Nesse sentido, o assunto qualidade de vida no trabalho, atualmente, nédo
€ apenas um beneficio, ele pode ser considerando uma necessidade
indispenséavel para minimizar custos da empresa e, reduzir o absenteismo, a
rotatividade e os acidentes, de maneira que os dois lados saiam satisfeitos.

Este artigo possui limitacdes, pois € um estudo de caso, realizado em

apenas um setor da organizacao estudada e, seus resultados ndo podem ser
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generalizados a toda organizacdo, todavia recomendam-se que sejam
realizados estudos futuros, considerando todos os setores da organiza¢do, com
o intuito de conhecer o nivel de qualidade de vida no trabalho de todos os

envolvidos naquela organizacgéao.
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CAPTACAO, RETENCAO E FIDELIZACAO DE CLIENTES EM EMPRESA
COMERCIAL

Fernanda Knebel 1
Cristiano de Lima 2

RESUMO

Este trabalho de concluséo de curso tratard do marketing empresarial, e
tem como delimitacdo tematica a captacao, retencéo e fidelizagc&o de clientes na
empresa Lorenzato Pneus, da cidade de Santa Rosa/RS. A problemética diz
respeito em verificar quais as a¢des de marketing mais adequadas no sentido de
fidelizar e captar e reter clientes na organizacao objeto de estudo. O objetivo
geral da presente pesquisa é propor acdes de marketing no sentido de captar
reter e fidelizar clientes na organizacdo empresarial. Foram coletados dados na
empresa objeto de estudo e de fontes bibliograficas com a finalidade de
esclarecer e auxiliar no entendimento no que se refere ao objetivo do presente
trabalho de conclusdo de curso. A investigacao de informagdes foi baseada em
entrevistas aplicadas na organizacdo e com isso aprimorando o marketing da
empresa. Ela possui carater tedrico, de natureza quali-quantitativa, a fim de
apresentar dados numéricos. Através do presente estudo verificou-se que a
empresa Lorenzato Pneus demonstra grande aceitagdo no comércio local,
porém, pode empenhar novas estratégias de marketing, a fim de buscar novos
clientes e, assim, os fidelizar, garantindo uma maior produtividade nas vendas
dos produtos e servi¢os. O que se espera apos a confec¢éo do presente trabalho
€ a contribuicdo do estudo para o meio académico e a comunidade em geral,
considerando que estudantes e empresas do ramo poderédo se utilizar do modelo
de marketing sugerido a fim de construir novos negocios e até mesmo novos
trabalhos académicos.

Palavras-chave: Empresa — Consumidor — Marketing — Venda -
Fidelizagéo.

INTRODUCAO
Os clientes estdo mais exigentes atualmente, por isso, as organizagdes

precisam focar no atendimento. Sobrevivem aquelas que se destacam e

conseguem estabelecer um relacionamento estavel com seus consumidores,

! Académica do Curso de Administragdo — 82 Semestre. Faculdades Integradas Machado de Assis.
fernandaknebel@hotmail.com
2 Especialista. Orientador. Professor do Curso de Administracdo. Faculdades Integradas Machado de
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buscando formas e métodos inovadores, pois a satisfacdo precisa ser atingida
com profissionais capacitados e dispostos a resolver os problemas.

No presente artigo foi abordado o tema de captacdo, retencdo e
fidelizac&o de clientes em empresa comercial. Trata-se de um importante estudo,
considerando que o mercado é assinalado pela concorréncia e as disputas para
vender produto/servicos.

Dito isso, é possivel verificar que as estratégias de Marketing devem
contribuir para a captacdo e manutencao de clientes, e como consequéncia, a
fidelizagdo dos mesmos.

Baseado nos fundamentos de qualidade e focada no aprimoramento de
seus produtos e servicos, a empresa que pretende se destacar, deve se
aproximar cada vez mais de seus clientes, analisando as suas necessidades,
criar um mecanismo de relacionamento com o cliente, que busca ouvir suas
necessidades, solicitagdes e reclamacdes, e avaliar fatores na hora na aquisicao
de seus produtos.

Portanto o tema delimita-se em captacdao retencdao, fidelizacao de clientes
na empresa Comeércio Lorenzato Pneus Ltda, localizada na cidade de Santa
Rosa- RS.

Através da presente pesquisa, se buscou verificar a solu¢cao do problema
verificado, qual seja, o marketing de relacionamento da empresa em pesquisa.
Depois de pesquisado e estudado, se obteve bons resultados relacionados a
captacao, retencéo e fidelizacao de clientes.

O objetivo geral desse trabalho consistiu em pesquisar técnicas de
captacgdo e retencdo de clientes, mostrando sua importancia em satisfazer e reter
o cliente, em virtude da concorréncia que aumenta dia apés dia e também pelo
fato de que os clientes estéo cada vez mais exigentes. Com relagdo aos objetivos
especificos, buscou-se conhecer as atuais acées de marketing da empresa
Lorenzato Pneus, identificar o perfil dos clientes no sentido de explorar as
oportunidades de captacdo retencédo e fidelizacdo, e propor novas acdes de
marketing, para captacédo, retencdo e fidelizacdo de clientes. Com base nos
resultados dos objetivos geral e especifico, se obteve éxito em apresentar dados

reais e concretos sobre a pesquisa.
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A presente pesquisa se justifica, pois é relevante o estudo da captacéo,
retencao e fidelizacdo, na medida em que permite criar estratégias de marketing
de relacionamento, e, se esta ferramenta tem se mostrado util nas relacdes entre
clientes e empresa, se permite construir parcerias de longo prazo.

Para a Empresa Lorenzato Pneus, foi de suma importancia o estudo, para
identificar as acdes de marketing. Acredita-se também que as informacdes deste
estudo focaram dar sustentacao ao desenvolvimento para o alcance de objetivos
e metas, a fim de gerar resultados positivos e suas atribuicoes.

A importancia do estudo ajudou na identificacdo do perfil do cliente,
conhecendo as suas necessidades e desejos e 0 que mais 0 motiva ou

desmotiva os na hora da compra.
1 REFERENCIAL TEORICO

Neste trabalho, serdo abordados assuntos relevantes com a pesquisa
feita na empresa, assim como serdo apresentados componentes fundamentais
do marketing: Marketing, Composto de Marketing (4Ps do Marketing, Marketing
de Relacionamento, Vendas, Comportamento do consumidor, Captacéo
Retencao e Fidelizac&o de clientes).

MARKETING

Marketing é a atividade humana dirigida para a satisfacdo das
necessidades e desejos, através dos processos de troca, que envolve a
identificacdo e a satisfacdo das necessidades humanas e sociais, como criar,
comunicar, entregar e trocar ofertas que tenham valor para consumidores,
clientes, parceiros e sociedade como um todo.

Segundo Las Casas,

Marketing € a area que engloba todas as atividades concernentes as
relacbes de trocas orientadas para a criagdo de valor dos
consumidores, visando alcancar determinados objetivos de empresas
ou individuos através de relacionamentos estaveis e considerando
sempre o ambiente de atuacdo e o que essas relagbes causam no
bem-estar da sociedade. (LAS CASAS, 2009, pag. 15.)
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Para Kotler e Keller a definicdo de marketing € “[...] um processo social
pelo qual individuos e grupos obtém o que necessitam e desejam por meio da
criacado, da oferta e da livre troca de produtos de valor entre si.” (KOTLER;
KELLER, 2012, p. 54).

Para Kotler e Armstrong, marketing é definido como um processo social e
gerencial através do qual individuos e grupos obtém aquilo que necessitam e
gue desejam, criando e trocando produtos e valores com outros (KOTTLER;
ARMSTRONG, 1997). Podemos dizer que o marketing se mostra presente em
todas as atividades do nosso dia-a-dia, desde a compra de pequenos objetos
até uma atividade maior.

Segundo Kotler, “Marketing € a arte de descobrir oportunidades,
desenvolvé-las e lucrar com elas. E a ciéncia e a arte de conquistar e manter
clientes, desenvolvendo relacionamentos lucrativos.” (KOTLER, 1999, p. 62).

O Marketing se aplica em muitas sec¢des, dentre elas estdo marketing de
bens, servicos, eventos, experiéncias, pessoas, lugares, propriedades,
organizacdes informacdes e ideias.

Além disso, ele tem desempenhado um papel fundamental nas
organizagbes. Essa abrangente importancia do marketing se estende na
sociedade: novos produtos foram introduzidos no mercado e apresentados aos
consumidores e também por meio da propaganda, esses produtos tiveram
aceitacdo no mercado e tem facilitado e melhorado a vida das pessoas.

De acordo com Kotler e Armstrong, a empresas que se destacam por um
marketing de qualidade desempenham-se ao maximo em conhecer as
necessidades, desejos e demandas de seus clientes. (KOTLER; ARMSTRONG,
1997).

Nesse sentido, apds a explicacdo do significado de marketing, passar-se-

4 ao estudo dos componentes do marketing.

1.1 COMPOSTO DE MARKETING 4 P’'S

Para que seja possivel o estudo do Marketing e a consequente aplicacéo

de seus conceitos, no que tange a retencado e fidelizacdo de clientes, faz-se
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necessario debrucar-se sobre as varidveis que compdem o marketing: Produto,
Preco, Praca e Promocgéao. Dai a expressao “4 P’s”.

De acordo com Kotler, a variavel Produto diz respeito a algo que se pode
ser oferecido a um mercado para satisfazer a necessidades ou desejos do
consumidor (KOTLER, 2004). O autor afirma, ainda, que produto € a base da
existéncia das empresas e dos seus negocios, negdcios esses que visam
oferecer algo cada vez melhor, para suprir as necessidades de seus clientes,
superando a concorréncia (KOTLER, 2004).

Entdo, os produtos serdo vendidos se possuirem beneficios suficientes
para convencer o cliente a compréa-los, fazendo com que ele procure utilidade
para aquele determinado produto.

Para Las Casas, por sua vez, os profissionais de marketing traduziram
essas utilidades em termos de satisfagcdo de consumidores. Quanto maiores 0s
beneficios reais oferecidos, maior a chance de o produto ser escolhido entre as
ofertas no mercado (LAS CASAS, 2009). A determinagdo dos beneficios
dependera muito se ele for escolhido ou nao.

Segunda variavel a ser apresentada é o Preco, que é o valor monetario,
expresso em numeros, aplicado ao produto. Segundo Kotler, ele “[...] difere dos
outros elementos do mix de marketing no sentido em que gera receita; os demais
geram custos. Consequentemente, as empesas tentam arduamente elevar seus
precos até onde o nivel de diferenciagao permite.” (KOTLER, 2006, p.129).

Na viséo de Las Casas,

O preco ajuda a dar valor as coisas, e representa uma troca pelo
esforco feito pela empresa vendedora através da alocacéo de recursos,
capital e mao-de-obra e manufatura dos produtos comercializados. Os
precos para os profissionais de marketing sdo muito importantes, pois
além de representar o retorno dos investimentos feitos no negdcio
constituem-se em indispensavel ferramenta mercadoldgica. Uma boa
determinacdo de precos podera levar uma empresa ao
desenvolvimento e lucratividade, ao passo que uma ma determinacao
podera levar uma empresa a faléncia. (LAS CASAS, 2009, p. 65).

E possivel afirmar que muitas decisées de compras sio feitas com base

no preco do produto, pois uma parte dos consumidores tem recursos limitados,
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fazendo com que a escolha do produto se dé&, em alguns casos, apenas pelo seu
preco.

Las Casas acrescenta que um bom produto e um preco ndo séo
suficientes para assegurar as vendas. E necessaria também a existéncia de uma
forma eficiente de conduzir os produtos até os compradores finais, denominada
Praca (LAS CASAS, 2009).

Dessa forma, é possivel afirmar que Praca € caminho que os produtos
percorrem desde o produtor até o consumidor final, pois, de acordo com Kotler,
para tornar seus produtos ou servicos disponiveis ao publico-alvo, cada empresa
deve estudar o mercado e definir como atingi-lo, da melhor maneira e ao menor
custo possiveis (KOTLER, 2003).

Las Casas menciona que Praga, também chamada de distribuicao, € “[...]
um conjunto de organizacbes que atuam de forma sistematica e se inter-
relacionam com o objetivo de exercer determinadas funcdes de marketing, como
transferir posse e, principalmente, distribuir produtos e servigos ao consumidor.”
(LAS CASAS, 2013, p.307). Dessa forma, Praca proporciona a venda dos
produtos nos locais certos e no tempo certo. Assim, a utilidade de um lugar para
0 outro p&e a venda produtos em qualquer parte do pais.

Como ultima variavel do composto de Marketing, tem-se a Promocéao.
Para, Kotler, & promocéo cobre todas aquelas ferramentas de comunicagéo que
fazem chegar uma mensagem ao publico-alvo. A promoc¢édo de um produto ou
servico engloba todas as estratégias de marketing, para que o produto seja
escolhido pelo consumidor (KOTLER, 2006). Sendo assim, Promocdo € a
realizacdo de qualquer acdo ou evento de comunicagcdo com o0 objetivo de
promover a empresa e 0 produto, o que envolve propaganda e publicidade,
assim como diferentes tipos de midias.

Kotler e Keller afirmam também, que tal composto de Marketing precisa
de uma atualizacdo, que completa de forma mais abrangente o composto de
Marketing tradicional (KOTLER; KELLER, 2012). Eles afirmam que esse novo
composto é formado por: Pessoas, Processos, Programas e Performance
(KOTLER; KELLER, 2012).
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Para o autor, Pessoas representa a visdo humana que as organizagdes devem
desprender sobre os clientes. Os Processos representam todo um alinhamento
de acdes que permitirdo relacionamentos de longo prazo com o cliente. J& os
Programas, englobam os 4P’s do composto de Marketing e uma gama enorme
de novas atividades que ndo se encaixavam na visdo anterior dos 4 P’s. Por fim,

Performance remete a indicadores, financeiros ou nao, e implicagbes como
responsabilidade social, entre outras (KOTLER; KELLER, 2012).

1.2 MARKETING DE RELACIONAMENTO

Como tipo de marketing existente ha de ser citado o de Relacionamento, o qual
define o relacionamento da empresa com o cliente, projetando uma relacéo de
fidelizacdo entre cliente e empresa, fazendo com que o cliente se torne um
defensor e divulgador dos produtos e/ou servigos prestados pela organizagéo.
De acordo com Kotler e Keller, um dos principais objetivos do marketing, é, cada
vez mais, desenvolver relacionamentos profundos e duradouros com todas as
pessoas ou organizacdes que podem, direta ou indiretamente, afetar o sucesso
das atividades de marketing da empresa (KOTLER; KELLER, 2012).

Criar lagos com os clientes € uma tarefa extremamente dificil, e exige que
a empresa promova acgdes continuas e de longo prazo, sempre pensando na
satisfacao plena do seu cliente e/ou publico-alvo. Para Kotler, o marketing de
relacionamento pode ser a mola mestra das relacbes entre as empresas e 0
mercado, estabelecendo relacionamentos mutuamente satisfatorios de longo
prazo no intuito de ganhar e reter a preferéncia dos clientes (KOTLER, 2000).

Para a empresa criar um plano de marketing de relacionamento, € preciso
proporcionar acoes de fidelizacdo de clientes, sendo que a relacdo cliente-
empresa ja se inicia no primeiro contato. De acordo com Kotler e Armstrong, 0
marketing de relacionamento enfatiza a construgdo e a manutencdo de
relacionamentos lucrativos de longo prazo com os clientes, oferecendo-lhes
maior valor e satisfacdo (KOTLER; ARMSTRONG, 1997).

As organizagfes devem mostrar ao cliente que possuem condi¢cdes de

atendé-lo e satisfazer plenamente suas necessidades (CHURCHIL; PETER,
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2005). Sendo assim, um relacionamento eficaz e eficiente conquistara o cliente
pela seguranca e satisfacdo, tornando-se, dessa forma, um relacionamento de
longo prazo. Segundo Kotler e Armstrong, o marketing de relacionamento
enfatiza a construcdo e a manutencéo de relacionamentos lucrativos de longo
prazo com os clientes, oferecendo-lhes maior valor e satisfagdo (KOTLER;
ARMSTRONG, 1997).

Pode-se afirmar que o sucesso da empresa esta ligado no quanto ela
conseguiu se aproximar do seu cliente, conseguindo realizar e compreender as
necessidades e desejos do cliente, aumentando as suas vendas e O

reconhecimento da marca no mercado consumidor.

1.3 VENDAS

Talvez esta seja a mais complexa de todas as atividades que envolvem
uma empresa. Vender pode ser definido como o trabalho de transmitir um
conceito, uma ideia ou uma proposta. A venda de produtos ou servigos constitui
a base das operacdes de qualquer empresa que atue no ramo de comeércio e
varejo, como no caso da empresa onde discorrera o presente estudo.

De acordo com Cobra, o século XXI exigira que os profissionais de vendas
devam ndo somente estar preparados para as vendas em si, mas preocupados
com planejamento, direcdo e controle sob todos os movimentos que tangem a
atividade de vender (COBRA, 1994).

Na visado de Cobra, a venda ndo é uma ciéncia e talvez nem seja uma
arte. O que ela exige é a aplicacao de métodos adequados acompanhados
sempre de boa dose de criatividade (COBRA, 2012). Com base nisso, as vendas
devem ser encaradas como um processo com etapas e esforgos que deveréo
ser adotados para que se consigam resultados financeiros, sendo necessario
escolher uma metodologia de vendas.

Segundo Cobra, a habilidade de vendas, € frequentemente considerada
mais como talento natural do que como técnica que possa ser adquirida. Um

bom vendedor € um mestre na arte de persuadir. A técnica de vendas € para
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entender as reacdes logicas e emocionais de individuos a uma apresentacao de
vendas (COBRA, 1994).

E preciso concisdo e assertividade nas ferramentas utilizadas pela
empresa, fazendo com que estas surtam o efeito desejado, atraindo mais
negoécios e mantendo os antigos. Segundo Las Casas, as empresas precisam
estar atentas e se mostrarem receptivas a velocidade que a mudanga de cultura
se move. Os avancos com que as novas tecnologias chegam ao mercado
provam que é necessario se dimensionar conforme as tendéncias (LAS CASAS,
2010).

A empresa deve estar sempre atualizada acerca de mudancas que
surgem no mercado para que possam fornecer aos seus vendedores o melhor
preparo e as melhores condicGes de conduzir negociacdes, pois € mediante seus
vendedores que a empresa consegue informacdes a respeito de produtos os
guais, ndo tenham boa aceitabilidade no mercado.

1.4 COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

O estudo sobre o comportamento do consumidor € um dos passos
importantes a uma analise de dados para entender melhor como o0s
consumidores tomam as decisfes, 0 comportamento da compra, os estimulos
gue o marketing influencia.

Pode-se afirmar que toda compra passa pelo reconhecimento de uma
necessidade, que pode ser classificada em necessidade primaria, como fome,
ou secundaria, como a aquisicdo de bens materiais inerentes a sobrevivéncia.
Quando surgem tais necessidades, o consumidor se vé impulsionado pela
motivacdo (KOTLER; KELLER, 2012).

Na visédo de Kotler e Armstrong, os consumidores tomam muitas decisdes
de compra todos os dias. A maioria das grandes empresas pesquisa sobre as
decisbes de compra dos consumidores com grande detalhamento para
responder a questdo que envolve o que os consumidores compram, onde
compram, como e quanto compram, quando eles compram e porqué compram
(KOTLER; ARMSTRONG, 1997).
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O profissional de marketing deve conhecer o comportamento do
consumidor, obtendo estimulos para oferecer o produto que se encaixe com 0s
desejos que ele demanda. Churchill e Peter afirmam que “Consumidores séo
pessoas que compram bens e servigos para Si mesmos ou para outros, € nao
para revendé-los ou usa-los como insumos.” (CHURCHILL; PETER 2005, p.
146). Ou seja, entende-se por consumidor o destinatario final do produto ou
Servico.

A cultura € o principal determinante dos desejos e do comportamento de
uma pessoa, pois ela cresce exposta a valores como realizacdo e sucesso, e
com uma viséo diferente. Segundo Kotler, “O comportamento de compra do
consumidor € influenciado por fatores culturais, sociais, pessoais e psicologicos.
Os fatores culturais exercem a maior e mais profunda influéncia.” (KOTLER,
2000, p.183).

O profissional de marketing deve estar atento de como desenvolver seu
produto em culturas diferentes. Algumas classes sociais apresentam
preferéncias por alguma marca, assim como tem preferéncia pelo meio de
comunicacao. As classes mais altas preferem revistas e livros, enquanto as mais
baixas preferem televisdo. (KOTLER, 2000).

As decisdes do comprador também sé&o influenciadas por caracteristicas
pessoais, como idade, ocupacao, situagdo econdmica, estilo de vida e valores.
Sao caracteristicas que exercem impacto direto sobre o comportamento do
consumidor (KOTLER, 2000).

O comportamento do consumidor € um conjunto de referéncias que
servem de suporte para o conhecimento das culturas, valores, crencas e
desejos. Para entender realmente como os consumidores tomam suas decisdes
de compra, as empresas devem identificar quem participa do processo de
decisdo e as pessoas que podem ser influenciadoras ou usuarias (KOTLER,
1998).

Analisando esses dados, as organizacdes precisam estudar cada vez
mais essa area de comportamento porque ao longo do tempo tudo muda, até as
pessoas mudam e se adaptam aos novos ambientes. Dessa forma pode-se

propor a empresa objeto de estudo uma analise no que influencia seus clientes
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a comprar, e entender melhor seus estimulos que interferem na tomada de

decisao.
1.5 CAPTACAO, RETENCAO E FIDELIZACAO

Atualmente as empresas estdo fazendo de tudo para manter seus
clientes, e essa fidelizacdo esté fortemente ligada a questdo de qualidade dos
servigos que integra todo o processo de marketing.

As empresas buscam a captacdo de clientes como uma das melhores
formas de possibilitar o crescimento e a expanséo financeira da empresa. Kotler
menciona que a administracdo de marketing como a arte e a ciéncia de escolha
de mercados-alvo e da captacdo, manutencao e fidelizagéo de clientes, por meio
da criacdo, da entrega e da comunicacdo de um valor superior para o cliente
(KOTLER, 2000).

Ainda segundo Kotler, para atrair e captar um cliente, a empresa deve ser
criativa e propor novas ideias sempre com qualidade. A empresa que investe no
cliente pode gerar mais lucro. Para que a captacgéo de cliente seja bem-sucedida
€ preciso coletar, analisar e rastrear as informacdes sobre o cliente (KOTLER,
2000).

Atualmente, faz-se constatar um alto indice de giro de clientes nas
empresas, ou seja, a0 mesmo passo que se conquistam novos clientes, se
perdem muitos outros. E pertinente que as empresas analisem o perfil dos
clientes dissidentes e tracem estratégias para trazé-los de volta para a
organizacg&o. No que tange fidelizag&o, Kotler afirma que os clientes de hoje sdo
mais dificeis de agradar. S&o mais inteligentes, mais conscientes em relagdo aos
precos, mais exigentes, perdoam menos e sdo abordados por mais concorrentes
com ofertas iguais ou melhores (KOTLER, 2000).

Uma estratégia adequada de fidelizacdo pode proporcionar oportunidades
de mercado para a empresa, o cliente é a principal razao de existéncia de uma
empresa e satisfazé-lo deve ser o principal foco das organiza¢fes. Para Las

Casas, “[...] para que haja fidelizagao, é necessario conhecer o cliente, identificar
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caracteristicas, necessidade e desejos” com essas informacdes conseguimos
ampliar lacos de relacionamento. (LAS CASAS, 2010, p.35).

Para Kotler, ndo basta apenas satisfazer o cliente. E preciso encanta-lo.
(KOTLER, 2000). O autor menciona ainda que a satisfacdo € funcdo do
desempenho e das expectativas percebidas. Se o desempenho nao alcancar as
expectativas, o cliente ficara insatisfeito. Se o desempenho alcancar as
expectativas, o cliente ficara satisfeito, e se o desempenho for além das
expectativas, o cliente ficara altamente satisfeito ou realizado. (KOTLER, 2000).

Para reter e fidelizar um cliente, a empresa precisa desenvolver uma
abordagem correta para se comunicar com ele, definir uma segmentacgao, treinar
seus colaboradores, e identificar as necessidades de seus clientes, a tendéncia
dele se tornar fiel € maior. Kotler menciona que, fidelizar o cliente significa vender
0 maior niumero de produtos a um uUnico cliente por maior tempo possivel,
mantendo-o satisfeito. E conquista-lo de tal forma que o impeca de migrar para
a concorréncia (KOTLER, 2006)

No mundo competitivo, para se manter no mercado e deter a preferéncia
dos clientes, é fundamental que as empresas desenvolvam estratégias que
visem a retencdo e captacao de clientes, pois 0s mesmos sédo a base de um

negdécio e fator de sobrevivéncia da empresa.
2 METODOLOGIA

A metodologia apresentara a categorizacdo da pesquisa, plano de
geracao de dados, plano de andlise e de interpretacdo de dados.
CATEGORIZAQAO DA PESQUISA

Quanto a natureza, a pesquisa sera teorica, e sob o ponto de vista da
forma da abordagem ao problema, a pesquisa sera quali-quantitativa, sendo
utilizados varios meios de coletar dados, e a partir dessa coleta de dados,
buscar-se entender os resultados obtidos, onde a pesquisa desenvolvera seus
propositos com base nos beneficios que a captacdo, retencdo e fidelizacdo

proporcionardo para a empresa.
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Na pesquisa quantitativa, serdo apresentados dados numéricos, que
facilitard o entendimento da forma mais precisa. Importante observacao feita por
Vianna, que refere este tipo de pesquisa envolve dados numéricos que séo
obtidos a partir de uma investigacdo detalhada, resultando em uma amostra
ampla e clara (VIANNA, 2001).

Do ponto de vista dos objetivos, a pesquisa sera exploratéria e descritiva,
pois proporcionara maior familiaridade com o problema, envolvendo
levantamento bibliogréfico, entrevistas com pessoas com experiéncias no
problema pesquisado e estudo de caso.

A pesquisa descritiva, Gil define que tem como objetivo levantar opinides
e atitudes de determinada populacao, e descobrir a existéncia de relagdes entre
variaveis (GIL, 2010). A finalidade da pesquisa descritiva é observar, registrar e
analisar, os fendmenos. Pode ser entendido como um estudo de caso, onde
depois de uma coleta de dados é feita uma andlise para determinar resultados
de uma empresa.

Quanto ao procedimento técnico utilizado, a pesquisa sera bibliografica, e
baseada em matérias ja publicadas, baseando-se em pesquisas em livros de
autores conhecidos, que tenha ligagdo com o assunto desejado.

Na pesquisa, sera utilizado o método documental, semelhante ao da
pesquisa bibliogréafica, diferenciando-se quanto aos documentos, a pesquisa
documental apresenta algumas vantagens por ser “fonte rica e estavel de
dados”: ndo implica altos custos, ndo exige contato com sujeitos da pesquisa e
possibilita uma leitura aprofundada das fontes. Ela é semelhante a pesquisa
bibliogréafica, segundo o autor, e 0 que as diferencia € a natureza das fontes,
sendo um material que ainda ndo recebeu tratamento analitico, ou que ainda
pode ser reelaborado de acordo com 0s objetivos da pesquisa.

Outro procedimento técnico utilizado na categorizacdo da pesquisa é o
estudo de caso, que busca detalhar as informacdes e buscar respostas para 0s
problemas da empresa.

Dessa forma, todos os procedimentos relacionados nesse topico, seréo
usados no presente trabalho para que se possa atender de forma satisfatoria os

objetivos propostos pelo estudo.
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3 GERACAO DE DADOS

A geracdo de dados foi feita em forma de entrevista com a gestora da
empresa, coletando os dados suficientes para a pesquisa. Nesse sentido,
formulou-se diversas perguntas dos mais variados assuntos voltados a empresa,
tendo como principais assuntos: o marketing, a fidelizagdo e captagcdo dos
clientes, indagando quais sdo as ferramentas utilizadas para fidelizar
consumidores. Para a conclusdo do presente artigo, buscou-se coletar outros
dados, importantes para averiguar solugdes e meios para fidelizar clientes, como
as experiéncias da gestora no universo consumerista, suas qualificacdes, e
potenciais da empresa.

Outra forma de geracdo de dados foi questionario com os clientes da
empresa, formulando uma andlise da opinido dos mesmos. Dentre as perguntas
realizadas a cada cliente presente na oportunidade, buscou-se verificar sua

opinido quanto ao atendimento, qualidade dos produtos, precos e propaganda.

3.2ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Ja4 em relacdo a andlise e interpretagdo dos dados e métodos de
procedimentos foi utilizado o método comparativo. Nesse sentido, conforme ja
narrado, a metodologia adotada foi de estudo de caso com diversas fontes,
sendo coletados os dados principalmente, de analise documental e através de
entrevistas, junto & empresa em estudo.

A andlise se deu de forma comparativa, através de uma triangulagéo entre
0s conceitos abordados na biografia utilizada, na analise documental bem como
com as entrevistas realizadas.

Para tanto, utilizou-se do estudo biografico de autores reconhecidos
publicamente, citando-se Las Casas e Kotler e Keller. Ainda, a pesquisadora se
deslocou até a empresa, e entrevistou a gestora, que, na oportunidade,
respondeu a 24 perguntas referentes ao funcionamento da empresa e aos meios
empregados para captar o publico alvo. O resultado de todo o estudo sera

abordado em posteriores topicos.
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4 ANALISE DOS RESULTADOS

A Lorenzato Pneus iniciou suas atividades em junho de 2001 no ramo
atacadista de pneus para motocicletas, na cidade de Santa Rosa/RS. Ja na
época alcancou grande destaque com a distribuicdo de pneus para motocicleta,
da consagrada marca Rinaldi para diversas regides do Rio Grande do Sul,
expandindo, posteriormente, seus produtos, incluindo a venda de pneus para
carros.

Esta localizada na Avenida Tuparendi, n°® 1649, Centro, na cidade de
Santa Rosa/RS, possuindo uma estrutura fisica de 720 m2. A empresa possui
guatro colaboradores, além dos gestores. Trés colaboradores atuam na parte
operacional e um colaborador no setor administrativo.

Atualmente, a Lorenzato Pneus trabalha com multimarcas de pneus de
carros e motocicletas, bem como rodas para os mesmos veiculos. Oferece,
ainda, servicos de balanceamento, geometria, suspensdo em geral, freios,

cambagem e conserto de rodas e pneus.

4.1 MODELO DE MARKETING

A entrevista com a gestora da Lorenzato Pneus ocorreu nas
dependéncias da empresa, no dia 08 de maio de 2017, com duragdo de uma
hora e meia. Formada em direito, a gestora da empresa possui 42 anos, com
experiéncia de 16 anos no ramo, trabalhando no empreendimento desde a sua
fundacédo, em meados de 2001.

Sua atuacdo dentro da organizacdo € no setor financeiro, prestando
auxilio no setor de vendas. Consoante ja mencionado, a empresa conta com
uma colaboradora no setor administrativo e trés colaboradores no setor
operacional. Indagada quanto a gratificacdo a seus colaboradores pelas vendas,
a gestora informou que nao existe qualquer imposi¢céo de meta, apesar de existir
comisséo nas vendas.

Ha grande preocupacdo no tocante a imagem a ser transmitida aos
consumidores, e ela fica mais clara quando se fala no atendimento e na
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fidelizacdo do cliente. Para tanto, a orientacdo é de haver sinceridade ao
apresentar os produtos e condi¢cdes de pagamento — sendo ela em até seis
vezes, mediante emissao de boleto, cheque pré-datado, ou cartédo de crédito.

Apesar de compartilhar da ideia da necessidade de se buscar a fidelizagéo
e captacdo de novos clientes, a gestora informou que ndo h& periodo
promocional, o que parece ser ponto desfavoravel, até para a retencdo dos
clientes que ja utilizaram seus produtos ou servicos. No mesmo sentido, apesar
de existir um cadastro com os clientes, ndo ha uma preocupacdo em manter
contato com consumidores que ja tenham adquirido na loja, o que parece ser
relevante quando a intencéo é a fidelizacao

Sob o ponto de vista publicitario, a empresa ainda falha ao investir pouco
em marketing, o que faz somente em uma radio, e a implantacdo de um outdoor
na entrada da cidade, contando com as redes sociais para dar conta do restante
da campanha publicitaria.

A grande dificuldade s&o os baixos precos praticados pela concorréncia.
A Lorenzato Pneus conta com um grande estoque de produtos, e, mensalmente,
adquire diversas do mesmo modelo, buscando evitar a falta em estoque,
situacao que contribui para o desconto do transporte da mercadoria. Poderia ser
realizado, em alguns periodos do ano, valores promocionais.

Em relagc&o ao perfil de cliente da empresa, a gestora acredita que n&o
tenha um publico especifico. Isso porque, a venda nesse ramo diz mais respeito
a seguranca do cliente ao se locomover com veiculo em boas condi¢cdes de
trafego. Opina ela que se trata de um produto com necessidade primaria.
Entretanto, com base nos questionarios feitos, e mais adiante serdo exibidos
através de graficos, existe sim um publico especifico que utiliza os produtos e
Servicos.

O espaco fisico e a localizagdo sao considerados satisfatérios segundo a
entrevistada, e atendem as necessidades do publico alvo: A empresa
proporciona um local confortavel, disponibilizando café ao cliente que espera a

prestacéo do servico.
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Sob o ponto de vista da gestora, é importante que haja uma boa relagédo
colaborador-fornecedor-consumidor, pois acredita que um ambiente de trabalho
saudavel é fundamental para o bom atendimento.

A venda pessoal € uma ferramenta muito importante em uma empresa.
Las Casas entende a conversa direta com o cliente, com opinides e possibilidade
de analisar reacdes da boa probabilidade para as vendas (LAS CASAS, 2009).

Segundo a gestora da empresa, hd uma preocupacdo sob o ponto de vista
de novos mercados, novas atividades. A intencédo dos gestores €, futuramente,
disponibilizar também servicos de mecéanica especializada em motocicleta.
Entretanto, apesar de estudar novos mercados, acredita que ndo pode deixar de
atender a demanda do mercado ja existente e publico ja conquistado.

De todo o contexto apresentado, apesar de pequenos aspectos que
possam ser modificados, a gestora acredita que a Lorenzato Pneus possui
grande aceitacdo no comércio, e apresenta um grande potencial, se visto pela

perspectiva de crescimento.

4.2 PERFIL DOS CLIENTES

A entrevista aos clientes ocorreu entre os dias 10 de maio e 10 junho de
2017, periodo em gque foi disponibilizado aos clientes folhas com perguntas
direcionadas a eles, em que poderiam expressar sua opinido quanto a empresa.

Analisando a pesquisa feita a clientes da empresa Lorenzato Pneus,
pode-se perceber que, quanto ao género, 90% dos clientes sdo homens e 10%
sdo mulheres. No grafico seguinte, que indica a faixa etaria dos clientes
apresenta 3% dos clientes tém até 25 anos de idade, 10% dos clientes tem entre
26 a 30 anos, 20% dos clientes tem entre 41 a 50 anos, 23% dos clientes tem

mais de 50 anos e 44% dos clientes, entre 31 a 40 anos de idade.
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llustracéo 4: Género e ldade.
Fonte: producdo da pesquisadora.

Identificou-se que a maioria dos clientes é do género masculino. Isso
porgque, o ramo do negdécio da empresa em andlise é de troca de pneus, rodas e
outros servigos, fazendo com que esta caracteristica torna os homens o publico
alvo. Considerando que, as acdes tém sido voltadas para atender as
necessidades dos homens, se conclui que é preciso aumentar o fornecimento de
servicos e venda de produtos ao género feminino.

J4 no gréfico da faixa etéria, diversas sdo as idades atendidas na
empresa, porém, predomina-se o publico cuja idade varia de 31 a 40 anos.
Nesse sentido, se 0 que se busca € a captacdo de clientes, sugere-se que se
invista em marketing para determinados publicos.

Sobre o preco aplicado na empresa Lorenzato Pneus, se concluiu que 6%
dos entrevistados acham “regular’ o valor aplicado pela empresa, 7% deles
6timo, e 87% dos entrevistados classificou como “bom” o preco dos servigos e

mercadorias.
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llustracéo 5: Preco.
Fonte: producdo da pesquisadora.

O que se pode concluir, de forma geral, € que o preco aplicado aos
produtos e servicos é considerado bom, e, ainda, que a empresa em analise
possui grande aceitacdo no mercado.

No tocante ao atendimento, também presente no questionario, os clientes
entrevistados, em sua maioria demonstraram grande satisfagdo, na medida em
que 83% deles classificaram o topico como “6timo” e somente 17% dos
questionados consideraram a empresa possui um “bom” atendimento.

A exceléncia no atendimento deve ser vista como um diferencial da
empresa, haja vista que com ética e profissionalismo a equipe esta alcancando
destague no mercado que se propde a venda. Ademais, a comparacdo nas
formas de tratamento ao atender um cliente fard a diferenca na proxima
oportunidade em que o cliente precise busca o mesmo servico ou produto.

A empresa deve buscar sempre superar as expectativas do consumidor,
gue, ao perceber o diferencial ao ser atendido, certamente voltara a adquirir
produtos ou servi¢os. Nesse sentido, € nitido que os questionados perceberam
gue a empresa se empenha em atender de forma excepcional seus clientes, e,
por isso a classifica, nesse ponto, como “6timo”.

Quanto a publicidade e propaganda, pode-se observar que poucos foram
os consumidores que classificaram a empresa como “6tima”, sendo que 3% dos
guestionados classificaram-na como “ruim”, 10% deles como regular, 50% como

“‘bom” e somente 37% como “6timo”, conforme se abstrai do grafico:
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llustragc&o 3: Publicidade.
Fonte: producéo da pesquisadora.

Esse € o topico que mais precisa de ajuste na empresa. As promocodes e
0 poés-venda fariam grande diferenca na parte de marketing da empresa,
fidelizando clientes e captando outros mais. E preciso, assim, explorar e
aprimorar a gestdo de marketing na empresa. Como é o exemplo de lancar
promoc¢des nas redes sociais, que poderao atingir, inclusive, clientes de faixas
etarias variadas.

A necessidade de investimento mostrou-se latente, quando perguntados
de como conheceram a empresa Lorenzato. Em resposta, somente dois clientes
mencionaram terem conhecido a empresa através de anuncios nos meios de
comunicacao.

Aplicar o pds-venda, procurar saber a opinido do cliente sobre o servico
prestado e o produto vendido, fazendo com que o mesmo sempre lembre a
empresa quando precisar de algo.

No tocante a opinido dos questionados, quanto a localizacdo e as
instalacGes da empresa em analise, em sua maioria classificaram, em ambos os
pontos abordados como “6timo”. Nesse sentido, alteragbes quanto a estes
aspectos nado precisariam ser realizadas, na medida em que a classificacdo de
exceléncia demonstra a total satisfagcdo do consumidor. Quanto as formas de
pagamento, verificou-se que de 30 entrevistados, apenas um entendeu ser
regular, 11 deles classificou como “bom” e 18 demais classificaram a forma de

pagamento como “étima”.
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Em ultima analise, ao responderem quanto a qualidade dos produtos e
dos servicos, pode-se se concluir que a maioria dos questionados esta satisfeita:
de 30 questionados, 6 deles classificaram o quesito como bom e os demais

consideraram ser de 6tima qualidade.

4.3 IDEIAS E ESTRATEGIAS

Apoés analisar a pesquisa realizada na empresa Lorenzato Pneus, e de
todo o contexto apresentado, péde-se constatar que algumas acdes podem ser
tomadas, a fim de melhorar as condi¢bes da empresa, no que tange ao alcance
de uma maior quantidade de cliente.

Dentre as acdes que podem ser sugeridas € a de marketing, que sera
responsavel em fidelizar clientes e conquistar novos.

Considerando que ainda o grande publico consumidor é do género
masculino, sugere-se a disponibilizacdo de servigos diferenciados para
mulheres, haja vista que poderiam contar com a praticidade de contar com
servicos que nao sdo caracteristicos do seu género — troca de pneu, e
manutencdo de seu veiculo, por exemplo. A criacdo de um espacgo aconchegante
para o publico feminino mostra-se criativa e representa uma maior preocupacao
da empresa em atingir o maior nimero possivel de consumidores, o que trara
grandes beneficios a empresa.

Considerando que o publico alvo apresenta em sua maioria, idade 31 e
40 anos. E possivel propor, ainda, alguma agdo de marketing para atingir mais
faixas etarias, algum sorteio, promoc¢éo, alguma vantagem na hora de fazer
servicos. Dai se ressalta, novamente, a importancia de divulgacdo nos meios
disponiveis no mercado local.

O atendimento é um fator muito importante pela empresa, e estd sendo
considerado pelos clientes como 6timo. O preco também é qualificado como
bom, e atende o0 mercado, as expectativas dos clientes.

Porém, sugere-se que a empresa adote um novo mecanismo de venda,
oferecendo um preco diferenciado ao cliente que ja comprou no local, mantendo

sua fidelizacao; realizando periodos promocionais, com maior divulgacéo, a fim
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de captar novos clientes os quais compravam na concorréncia. Ainda, pode ela
oferecer preco diferenciado de acordo com a forma de pagamento. Entretanto,
se deve tomar cuidado para ndo prejudicar a marca vendida.

A publicidade e propaganda € um tépico que merece enfoque, haja vista
gue as propagandas em outdoor, radios, jornais e em redes sociais iram fazer
uma diferenca na busca por clientes novos, e até mesmo manter os clientes
existentes.

E importante, ainda, que a empresa se utilize dos trés primeiros pés do
composto de marketing, de forma bem estratégica, para que obtenha éxito na
venda. Produto, Preco e Praca sdo fundamentais nesse aspecto, do contrario
poderdo haver falhas. E somente depois disso que se deve pensar em aplicar
uma promocéao (KOTLER, 2000).

Nesse sentido, uma pessoa com reconhecimento, pode exercer um papel
estratégico em relacdo as marcas, podendo divulgar um produto, como também
ajudando a se posicionar e vender bem servigos e produtos.

Dessa forma, apesar de obter grande lucratividade, se adotadas as
sugestdes explanadas no presente topico, a empresa Lorenzato Pneus podera

alcancar maiores resultados nas vendas de seus produtos e servicos.

CONCLUSAO

Neste trabalho de conclusdo do curso de administracdo sobre a captacéo,
fidelizacdo e retencdo de clientes foram possiveis identificar, apés pesquisas
aplicadas na empresa objeto de estudo, que o0 sucesso de uma estratégia de
marketing procede da identificacdo das necessidades dos clientes da empresa,
do atendimento e do preco de mercado.

No primeiro capitulo, houve a explanacdo do conceito de marketing,
utilizando-se de obras como Kotler e Keller, bem como Las Casas, onde se
conseguiu um estudo mais aprofundado dos componentes do marketing, cujas
variaveis sdo: Produto, Preco, Praca e Promocdo. Foi abordada, ainda, a
importancia do chamado Marketing de Relacionamento em uma empresa, que €

capaz de captar e fidelizar cada vez mais clientes. Ndo menos importante, o
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comportamento do consumidor também foi exposto no presente trabalho, haja
vista que o estudo do comportamento do cliente € fundamental para a fidelizacéo
e 0 sucesso do negdécio.

Ja no segundo capitulo, foi explicada a forma como ocorreu a captacao
dos dados e o estudo do trabalho em lica, para, entdo, no terceiro capitulo ser
exibida a analise dos resultados obtidos em virtude da pesquisa realizada,
exibindo-se a identificacdo do perfil de cliente que busca os servigos e
mercadorias da empresa, através de entrevista com a gestora e questionarios
disponibilizados aos clientes, e quais as estratégias sugeridas pela pesquisadora
para a melhoria na empresa.

Atendendo o0s objetivos gerais e especificos, a presente pesquisa
conheceu as atuais ac6es de marketing da empresa Lorenzato Pneus, identificou
o perfil dos clientes, os quais, de maneira geral classificaram a empresa como
boa em todos os quesitos. Através do estudo, foram exploradas, ainda, as
oportunidades de captacéo retencao e fidelizagdo, propondo novas acdes de
marketing para empresa analisada.

A ramificacdo de processos de marketing abrange os setores da empresa,
fazendo com que seja possivel a identificagdo das melhoras de cada setor,
trazendo a oportunidade de atingir cada vez mais o publico alvo.

Conclui-se através da presente tomada de informagdes e estudo da
doutrina, que a empresa estudada pode empenhar novas estratégias de
marketing, a fim de buscar novos clientes e, assim, os fidelizar, garantir uma

maior produtividade nas vendas dos produtos e servigos.
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GESTAO DE ESTOQUES EM UMA EMPRESA DE COMBUSTIVEIS

Ana Paula Leal Pooder?
Cétia Guadagnin Rossa?

RESUMO

Em um mercado competitivo como o atual, manter estoques que
consigam atender as necessidades da empresa sem comprometer oS seus
recursos desnecessariamente é um desafio. Com intencdo de observar melhor
essa questdo, o estudo busca responder como a implementacdo de gestédo de
estoques pode auxiliar nos processos para encontrar o equilibrio entre as
compras e a demanda dos produtos no controle da empresa, para tanto se
realizou uma pesquisa em uma empresa do ramo de comércio de combustiveis
de pequeno porte situada na regido noroeste do estado do Rio Grande do Sul,
com o objetivo de implementar a gestédo de estoques. Através do embasamento
tedrico observou-se a contextualizacéo de diversos conceitos relacionados como
funcédo, custos e gestdo de estoques e também ferramentas de controle. Quanto
a metodologia referente a natureza da pesquisa ela € aplicada, ao tratamento
dos dados ela é quantitativa e qualitativa, o objetivo da pesquisa é descritivo, do
ponto de vista da forma de abordagem do problema é bibliografica, documental
e estudo de caso. A geracao de dados é feita através de documentacao direta e
indireta, e a analise de interpretacdo dos dados é utilizado o método dedutivo e
o método comparativo. Com base nas informagdes colhidas constatou-se que a
empresa deveria trabalhar s6 com o sistema eletrbnico capacitando seus
funcionérios, e deve utilizar a ferramenta de controle de estoques maximo e
minimo que podem ser incrementadas ao que se estabeleceu, considera-se que
esses processos poderao influenciar de forma positiva nos resultados da
organizacao.

Palavras-chave: Gestdo de Estoques - Ferramentas de Controle —

Compras — Demanda.

INTRODUCAO

Atualmente, a gestdo de estoques tem se tornado um mecanismo

essencial para as empresas, a ma administracdo dos setores de compra e venda

1 Académica do curso de Ciéncias Contabeis — 8° Semestre. Faculdades Integradas Machado
de Assis. anapooder@hotmail.com
2 Mestre em Desenvolvimento. Orientadora. Professora do curso de Ciéncias Contabeis.
Faculdades Integradas Machado de Assis. catiarossa@fema.com.br
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pode levar a falta de produtos, o que afeta diretamente no o atendimento ao
cliente, ou um excesso de mercadoria acarretando um alto custo as empresas.
O presente artigo aborda gestdo de estoques em uma empresa do ramo de
combustivel de pequeno porte que se situa na regidao noroeste do estado do Rio
Grande do Sul.

A empresa, objeto de estudo, ndo possui um sistema de gestdo de
estoque eficiente, simplesmente decide que precisa comprar quando o produto
esta quase faltando ou até mesmo ja esteja em falta. Sendo assim, o estudo
buscou responder como a implementacéo de gestdo de estoques pode auxiliar
nos processos, para encontrar o equilibrio entre as compras e a demanda dos
produtos no controle da empresa.

O objetivo geral do estudo foi implementar a gestdo de estoques em uma
empresa do ramo de comércio de combustiveis. E 0s objetivos especificos foram
verificar os processos de controle de estoques da empresa, realizar um
levantamento de estoques, apurar quais as melhores ferramentas de controle a
serem utilizadas e propor as ferramentas necessarias para se atingir o ponto alvo
gue é ter uma boa gestao dentro da entidade.

A metodologia explica os processos utilizados na realizacdo do trabalho,
sendo assim, o método de pesquisa utilizado para o trabalho foi a pesquisa
aplicada, do tratamento dos dados, o estudo sera qualitativo e quantitativo,
guanto aos objetivos sera descritiva, quanto a conduta da pesquisa sera
desenvolvida com base bibliografica, documental e um estudo de caso. Para
geracdo de dados utilizou-se a documentacdo direta e indireta, e serd utilizado
nas analises dos dados o método dedutivo e 0 método comparativo.

Este trabalho abrange a introducéo, posteriormente vem o referencial
tedrico na primeira secdo onde se buscou um conhecimento mais especifico
sobre o tema, enfatizando as terminologias aplicadas a gestdo de estoques,
ferramentas de controle, compras e demanda, depois vem a metodologia na
segunda secédo e na terceira vem a analise de resultado onde se introduziu em
tabelas o controle do estoque realizado pela empresa, que iniciou com a

descricdo das etapas dos processos aonde chegam os produtos até seus
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registros no sistema. Depois de levantadas estas informacdes analisaram-se os

resultados obtidos, para chegar a Concluséo.

1 REFERENCIAL TEORICO

O estudo aborda sobre a amplitude e aplicacdo do conceito estoques,
inventario permanente e periodico, as ferramentas de controle como duas
gavetas, maximos e minimos, just in time e kanban, custos gerados pela falta e
pelo excesso de mercadorias, politica, funcdes, estratégias, avaliacdo, gestao e

giro dos estoques, equilibrio entre compras e vendas, demanda e consumo.

1.1 ESTOQUES

O gerenciamento eficiente dos estoques € o ponto essencial para o
sucesso das organizacdes, seja industrial ou comercial, porém muitas vezes nao
€ considerado com a devida importancia pelos gestores, pelo simples motivo de
gue quando falta algum produto ha perda nas vendas, e 0 excesso de
mercadorias é igualmente prejudicial, pois significa que ha dinheiro parado no
estoque, desiquilibrando as financas da empresa, conseguir o equilibrio entre as
compras e as vendas em dado periodo é o ponto chave, porém muito dificil de
ser alcancado.

Isso devido a amplitude do termo estoque, que muda muito de acordo com
a atividade da empresa, em resumo estoques seria tudo que a empresa possui
“‘guardado” para suprir suas necessidades. De acordo com Schmidt, Santos e
Gomes os estoques podem ser definidos como “[...] todos os bens produzidos
ou utilizados na producdo de seus produtos e mercadorias adquiridas, cujo
objetivo, mediato ou imediato, seja a venda ou consumo préprio no
desenvolvimento das atividades da entidade.” (SCHMIDT; SANTOS; GOMES,
2011, p.1). A empresa precisa ter esse conceito bem definido para saber como
tratar seu estoque, e 0 que essa reserva de produto significa na sua gestao.

Depois de definido o conceito de estoques o0 préximo passo é o controle

da quantidade estocada para poder assim tomar decisdes embasadas nessas
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informacgdes. Para Marion o processo de contagem e verificacdo de existéncias
nos estoques na empresa, ou seja, a contagem fisica do bem caracteriza o
inventario (MARION, 2009). O inventario nada mais € do que manter uma
situacdo atualizada e certa da quantidade de mercadorias.

Assim sendo, os estoques precisam ser controlados com preciséo, todas
as movimentacdes devem ser acompanhadas e registradas adequadamente.

Segundo Martins et al., :

A apuracgdo quantitativa depende da existéncia de controles analiticos
adequados e mantidos em dia e agregados a um bom sistema de
controles internos. Esses aspectos, logicamente, sdo importantes néo
s6 para fins contdbeis, mas também e principalmente para fins
gerenciais. (MARTINS et al., 2013, p. 102).

Para saber a quantidade exata das mercadorias a empresa precisa contar
ou medir a quantidade de suas mercadorias, porém isso ndo basta, de acordo
com Schmidt, Santos e Gomes € preciso decidir sobre manter uma posicéo
sempre atualizada de estoques atraveés de fichas ou sistemas eletrénicos, e para
fazer essas anotagfes antes é necessario verificar as quantidades existentes no
final do exercicio, esse processo de contagem e a verificagdo da existéncia fisica
dos estoques na empresa sdo chamados inventario. Que pode ser dividido em
dois sistemas:

a) Inventario permanente: € um controle continuo das entradas e saidas
de mercadorias, sempre mantendo uma posicdo atualizada dos
estoques sendo essencial para as empresas que possuam um valor
expressivo nos mesmos, e também é muito util para fins gerenciais;

b) Inventario periodico: usa uma conta cumulativa para registrar todas as
compras efetuadas durante o exercicio, e no final é inventariado o
estoque existente (SCHMIDT; SANTOS; GOMES, 2011).

Além de fazer a contagem, conferéncia e anotacao correta de tempos em

tempos dependendo da escolha e da necessidade da empresa, ela também deve
usar uma ferramenta para controle como sistema duas gavetas, sistema dos

maximos — minimos, revisdes periddicas, Just in Time e Kanban que serdo
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citados abaixo. A empresa deve optar pelo que mais se adaptar em seus
controles e na sua gestao.

Uma ferramenta de controle de estoques facil de ser aplicada € o sistema
duas gavetas que de acordo com Dias é o mais simples que existe, e 0 estoque
se inicia em duas gavetas onde a gaveta A tem material suficiente para atender
ao consumo durante o tempo de reposicéo e a gaveta B possui todo o estoque
previsto para consumo do periodo, quando esse estoque acaba esta na hora de
fazer um novo pedido de mercadoria, enquanto esse ndo chega vai se utilizando
a gaveta A, que deve ser a primeira gaveta a ser completada quando chegar a
nova remeca de produtos (DIAS, 2010).

De acordo com Ballou, o sistema kanban que significa cartdo, € um
sistema de puxar estoques, que quando algum material acaba um cartdo kanban
€ enviado ao fornecedor, ou seja, um novo pedido de compra apenas pra
alimentar a demanda (BALLOU, 2013). Essa se considera uma ferramenta mais
voltada & producéo em industrias, mas nada impede de adapta-la em empresas
de comércio. Como também e o caso do sistema just in time descrito abaixo.

A ferramenta just in time que de acordo com Dias é um sistema de puxar
estoques e o proximo pedido s6 é feito quando de acordo com a demanda,
eliminando desperdicios como muito estoque parado (DIAS, 2010). Assim

também para Balou:

z

A idéia do just-in-time é suprir produtos para a linha de producéo,
deposito ou cliente apenas quando eles sdo necessarios. Se as
necessidades de material ou produtos e os tempos de ressuprimento
s@o conhecidos com certeza, pode-se evitar 0 uso de estoques. Os
lotes sdo pedidos apenas nas quantidades suficientes para atender o
consumo com antecedéncia de apenas um tempo de ressuprimento.
(BALLOU, 2013, p.226).

Outro conceito importante é o sistema de reposi¢ao periddica de acordo
com Martins e Alt determina um estoque maximo que ndo devera ser
ultrapassado e também um tempo preestabelecido em ciclos de tempo iguais
para que ocorram os novos pedidos de compra para certo item e para determinar
essa quantidade, verifica-se o estoque ainda existente na empresa (MARTINS;
ALT, 2009).
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Para Dias, o sistema de reposicdo periddica deve ser muito bem analisado
de acordo com o0s objetivos da empresa uma vez que se o ciclo de tempo de
reposicdo das mercadorias for grande o volume e o custo do estoque também
serdo, e se o ciclo for pequeno pode aumentar o custo de pedido e que alguma
falha ocorra acarretando na falta de produtos (DIAS, 2010).

Assim, o sistema de reposi¢éo continua € definido por Martins e Alt como
sendo um processo onde quando € atingido certo nivel de estoque ja calculado
em funcéo do consumo médio e prazo de atendimento, entdo sera apenas nesse
ponto que deve ser disparado o processo de compra (MARTINS; ALT, 2009).

O sistema de maximos e minimos ou sistema de ponto de pedido é
descrito por Fenili como, cada vez que certa quantidade de produto é atingida no
estoque, deve ser emitido um novo pedido de compra, que € chamada de ponto
de pedido, e s6 pode ser adquirida certa quantidade de materiais ja pré-definido
gue é o estoque maximo (FENILI, 2013). Assim essa quantidade exata de
produtos seria 0 estoque minimo que a empresa pode trabalhar sem ocorrer falta
em seus estoques.

Enquanto que Dias define a aplicabilidade desse sistema pela dificuldade
da previsao de demanda de consumo e variagdes no tempo de reposicéo, que
consiste basicamente em determinar e fixar o periodo de consumo pra cada item,
onde a principal vantagem seria o estimulo de lotes econémicos (DIAS, 2010).

Outros conceitos que se aplicam dentro do sistema maximo e minimos
gue sao descritos por Fenili como, o tempo de reposi¢cdo que € o periodo que
leva para ser emitido e processado um novo pedido de compra até a chegada
das mercadorias, o lote de compra € a quantidade emitida, o ponto de pedido é
a quantidade que sempre que atingida deve provocar um novo pedido de
compra, 0 estoque de seguranca € um adicional de produtos capaz de cobrir
gualquer problema durante periodo de consumo e pedido, e o estoque maximo
€ a quantidade maxima que pode ter em estoque de determinado produto
(FENILI, 2013).

Entretanto, fazer esse controle € uma tarefa dificil, segundo Dias
“‘Dimensionar e controlar os estoques € um tema importante e preocupante.

Descobrir formulas para reduzir estoques sem afetar o processo produtivo e sem
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o crescimento dos custos € um dos maiores desafios [...].” (DIAS, 2010, p.114).
E isso ndo se aplica somente na producdo em inddstrias, mas também com o0s
estoques de mercadoria nas empresas comerciais.

Além do controle dos estoques as empresas também precisam definir
guando comprar. Para Bertaglia as empresas tém muitos problemas para
conseguir um balanceamento dos estoques com demanda ao mercado e o
servico ao cliente, ja que os estoques incorrem em custos, oneram o capital,
ocupam espacgos e necessitam de gerenciamento tanto na entrada quanto na
saida, mas também nao podem vir a faltar precisando definir o momento certo
com a ideal quantidade a ser comprada (BERTAGLIA, 2009). Por isso, € téo
importante definir uma ferramenta para controle dos estoques.

Consequentemente, a Politica de Estoques é um tema estratégico em
uma Organizagdo. Assim a empresa precisa definir uma politica, o contexto de
controle e politica de estoque é fundamental para se definir metas, funcdes entre
outros. Para Dias a empresa deve determinar objetivos a serem atingidos nos
seus controles, ou seja, estabelecer certos padrdes, estas politicas séo diretrizes
como metas do tempo de entrega e 0s niveis de estoques para atender altas ou
baixas nas vendas ou alteracdo de consumo (DIAS, 2010).

Segundo Bertaglia, dependendo da empresa a estratégia para controle
dos estoques pode mudar significativamente, a mesma deve definir, manter e
conduzir adequadamente metas para efetivar esses controles, os sistemas de
informacBes podem ser bastante Uteis nesse processo (BERTAGLIA, 2009).

Dessa maneira, como um dos principais objetivos da empresa é o lucro,
a mesma precisa cortar gastos, isso ndo é diferente com os estoques. De acordo
com Dias “O objetivo, portanto, & otimizar o investimento em estoques,
aumentando o uso eficiente dos meios internos da empresa, minimizando as
necessidades de capital investido.” (DIAS, 2010, p.24). As empresas para
conseguir administrar seus estoques precisam ter boas estratégias, para

Bertaglia:

E evidente que toda a organizacdo deve estabelecer e manter uma
estratégia adequada para administrar o estoque. Uma estratégia bem
aplicada e bem conduzida, além de poder minimizar custos,
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assegurara o desempenho apropriado dos diferentes processos e
funcBes empresariais. (BERTAGLIA, 2009, p.332).

Assim também para Silva as duas questdes basicas da administracdo dos
estoques resumem-se em “quanto comprar” e “quando comprar”, para resolver
essas duvidas pode se levar em conta o prazo médio dos estoques que indica
guantos dias, em média, os produtos ficam armazenados na empresa antes de
serem vendidos, podendo administrar melhor esse tempo para conseguir
resultados mais eficientes (SILVA, 2008).

As compras sao de muita importancia na empresa, pois elas precisam ser
em quantidade suficiente para atender a demanda ate novos pedidos de compra

e a chegada de novas mercadorias.

A necessidade de comprar cada vez melhor é enfatizada por todos os
empresarios, juntamente com as necessidades de estocar em niveis
adequados e de racionalizar o processo produtivo. Comprar bem é um
dos meios que a empresa deve usar para reduzir custos. Existem
certos mandamentos que definem como comprar bem e que incluem a
verificagdo dos prazos, precos, qualidade e volume. (DIAS, 2010,
p.272).

Ao administrar um processo, muitas vezes acreditamos que ele esta sob
nosso controle, mas ndo é sempre assim. Alguns fatores sdo externos e
influenciam diretamente no nosso trabalho, como no caso da demanda. De
acordo com Bertaglia para vender precisa-se ter clientes que comprem nosso
produto ou utilizem nosso servico e também precisamos saber qual é a
quantidade desses consumidores que pretendemos atender. Essa demanda que
provém do ambiente externo a empresa esta fora do seu total controle, logo, o
volume de vendas pode aumentar ou diminuir devido as forcas do mercado
(BERTAGLIA, 2009).

Segundo Martins e Alt, € necessario diferenciar demanda de consumo,
onde demanda representa a vontade do consumidor comprar, que muitas vezes
pode ndo ser atendida plenamente, e quando isso ocorre dizemos que ouve uma
situacdo de demanda reprimida, e se ocorrer o contrario pode se dizer que a

demanda foi igual ao consumo. Ainda existe a demanda perdida que ocorre
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guando a demanda do cliente ndo é atendida e o mesmo, ndo aceita
posteriormente o produto perdendo assim a venda (MARTINS; ALT, 2009).

E devido a gest&o da demanda que s&o tiradas informacées do mercado
para o processo de planejamento, e entdo séo feitas as previsdes de vendas.
Para Bertaglia, “A gestdo da demanda é a ligacéo entre o mundo interno da
organizacdo e os acontecimentos e as variaveis do mercado.” (BERTAGLIA,
2009, p.235).

As empresas tém necessidades de ter controle no estoque visto que, nos
dias atuais é tratado com muita importancia, pois é através da venda dos
produtos que se obtém retorno dentro da empresa, uma boa gestao implicara na
melhoria dos servicos de atendimento ao consumidor. Conclui-se que a decisdo
de quanto e quando comprar € uma das mais importantes na gestdo de
estoques. E que uma das principais dificuldades dentro da gestdo de estoques
esta em buscar o equilibrio entre as compras e as vendas para manter 0s

estoques sem prejudicar a operacionalidade da empresa.

2 METODOLOGIA

Na metodologia sdo explicados os processos utilizados na realizagao do
trabalho e é definida como o conjunto de regras para conduzi-lo, tem como
objetivo captar e analisar as caracteristicas dos varios métodos indispensaveis,
avaliar suas capacidades, limitacbes e sua utilizacdo, nessa etapa ocorrem a
explicagcéo do tipo de pesquisa, dos instrumentos utilizados, do tempo previsto,

dos dados, enfim, de tudo aquilo que se utilizou no trabalho de pesquisa.

2.1 CATEGORIZACAO DA PESQUISA

Para a categorizacdo da pesquisa é necessario entender seus conceitos,
onde pesquisa € o conjunto de atividades que tém por finalidade a descoberta
de novos conhecimentos, e a categorizacdo € o processo pelo qual ideias e
objetos da pesquisa sao reconhecidos, diferenciados em grupos ou categorias,
com um propdésito especifico. De acordo com Cervo, Bervian e Silva na pesquisa
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aplicada, o pesquisador é movido pela necessidade de contribuir para fins
praticos mais ou menos imediatos, buscando solu¢bes para problemas
concretos. (CERVO; BERVIAN; SILVA, 2007, p.60). Assim quanto a natureza da
pesquisa ela € aplicada, e aborda informacbes de partes tedricas,
conhecimentos, métodos e técnicas que sdo analisadas e empregadas, com 0
proposito direcionado para o controle de estoque do comércio focando em
melhorar o atendimento ao seu cliente.

Referente ao tratamento dos dados a pesquisa € qualitativa e quantitativa.
Para Fachin a variavel quantitativa é determinada em relacdo aos dados ou a
propor¢cdo numeérica, mas ndo deve ser feita ao acaso, precisa de um sistema
l6gico que sustente a atribuicdo de numeros, cujos resultados sejam eficazes.
Enquanto que a variavel qualitativa é definida descritivamente e nao so
numericamente (FACHIN, 2006).

Desta maneira a pesquisa € quantitativa, na qual foram levantados os
dados numéricos da empresa nos niveis de quantidade de estoque que séo
expostos em tabelas de forma detalhada no desenvolvimento da pesquisa, e
também teve o0 uso de pesquisa qualitativa para assim fazer as analises dos
dados numeéricos e entrevista com o gestor e seus funcionarios para que seja
detalhada a real situagcdo em que a empresa se encontra.

Quanto aos objetivos, a pesquisa € descritiva onde se realiza o estudo, a
analise, o registro e a interpretacado dos fatos ou variaveis que se relacionam
com o0s processos de controle de estoques da empresa sem qualquer
interferéncia, para Gil as pesquisas descritivas tem por objetivo a descri¢cdo das
caracteristicas de determinada populagéo, levantar opinido sobre determinado
assunto e identificar possiveis relagdes entre variaveis, e pode indicar a natureza
dessa relagéo (GIL, 2010).

Do ponto de vista da forma de abordagem do problema, da pesquisa é
bibliografica, documental e estudo de caso, de acordo com Marconi e Lakatos a
pesquisa bibliogréafica tem por finalidade mostrar ao pesquisador tudo que ja foi
escrito, dito, gravado ou publicado, enfim tudo que é relativo ao tema de estudo,

nao € apenas repetir o que ja foi escrito, mas também propicia o exame do tema
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sob outra perspectiva, chegando a novas conclusdes (MARCONI; LAKATOS,
2010).

A pesquisa documental é definida por Fachin sendo a coleta,
classificacao, selecao e toda informacao que for utilizada, a técnica e os métodos
para a busca e identificagdo dessa informag&o (FACHIN, 2006).

E o estudo de caso é descrito por Gil como um estudo exaustivo de um
ou poucos objetos, permitindo seu amplo e detalhado conhecimento, a distincéo
entre o fendbmeno e seu contexto é uma tarefa muito dificil para os pesquisadores
entdo o estudo de caso € util nesses casos, pra delinear a investigacdo. Pode
ser usado em diferentes propdsitos tais como: explorar algumas situacoes reais
onde os limites ndo estao definidos e descrever a situa¢do do contexto, preservar
o carater do objeto do estudo e ainda formular hipoteses com teorias (GIL, 2010).

A conduta em relacdo aos dados ou procedimentos técnicos €
desenvolvida com base bibliografica e documental, pois tem por base livros
tedricos e documentos da empresa, como fichas de controles de estoques
solicitados junto ao gerente, e através dessas técnicas a pesquisa € um estudo

de caso, buscando os principios Unicos da empresa.

2.2 GERACAO DE DADOS

Para efetuar a pesquisa foram analisados documentos oriundos de
diversas fontes selecionados em funcdo do problema a estudar, assim foi
utiizada a documentacdo indireta com a pesquisa em livros e também
documentos da propria empresa, sendo estes, notas fiscais de entrada e saida
das mercadorias e fichas de controle de estoques.

Também foi utilizada uma pesquisa direta intensiva realizada nos meses
de abril e maio de 2017, onde o entrevistador fez observacdes na empresa e
conversou com o gerente e os funcionarios em forma de entrevistas para buscar
informacdes como, tipos de controle que a empresa realiza, que sao dois
sistemas, um é a medicdo fisica diaria com anotacbes e outro 0 sistema
eletrdnico, onde a entrada da mercadoria se da por meio de notas fiscais
emitidas pelas distribuidoras quando a empresa efetua compra de combustiveis
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e, a saida ocorre através de cupom fiscal que ndo sdo emitidos na exata hora da
venda, pois ndo sdo interligados com as bombas, sendo necessaria fazé-lo

posteriormente no sistema da empresa.

2.3 ANALISE DE INTERPRETACAO DOS DADOS

A analise de dados é a atividade de transformar um conjunto de
informacdes de um problema e identifica-los com o objetivo de poder verificar
melhor, dando ao mesmo tempo uma razao para poder interpreta-los da melhor
forma possivel.

Nas analises do estudo foi utilizado o método dedutivo, pois apresenta as
conclusdes de determinadas premissas de regra geral, que através da
investigacdo na empresa demonstrou a verdadeira situagdo encontrada em
relagéo ao problema enfrentado nos sistemas de controle de estoques, utilizando
referéncias tedricas do assunto levando em conta seu caso especifico, para
poder determinar as melhores decisdes a ser tomada para se ter uma boa a
gestao nesse setor da entidade.

Também foi empregado o método comparativo, esse busca determinar a
causa ou razdo pela existéncia de semelhancas ou diferencas no
comportamento dos dados, no caso em estudo ele foi aplicado nos dois sistemas
de estoques que a entidade possui para controle de seus produtos comparando

suas variaveis para poder analisa-los e explica-los.

3 ANALISE DOS RESULTADOS

A empresa foi fundada em 29/03/2016 é uma filial, localiza-se no interior
de Trés de Maio, sua matriz fica localizada no interior de Tucunduva, trabalham
com a venda de Gasolina e Diesel, seus principais produtos de venda. E
constituida por dois sécios onde um deles € responséavel pelo gerenciamento e
0 outro pelo estoque e transporte dos combustiveis das duas empresas, possui

nove funcionarios onde, sete trabalham na matriz e dois na filial.
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A empresa objeto desse estudo n&o possui prédio préprio, efetuando o
pagamento de aluguel, possui caminhdo para o deslocamento dos produtos nao
sendo necessarios fretes terceirizados. O publico alvo seriam os agricultores e

os donos de fabricas de tijolos da regido proxima a empresa.

3.1 MAPEAMENTO DOS PROCESSOS DE CONTROLE DOS ESTOQUES

Para elaboracdo do estudo foi feita uma entrevista indireta com os
gestores e colaboradores, nas empresas que atuam no ramo do comércio de
combustiveis, com o intuito de verificar como ocorrem 0s processos para gestao
de estoques, que é o ponto chave para atender melhor seus clientes e ndo perder
nenhuma venda.

O primeiro assunto a ser abordado sé&o os tipos de controle de estoque
utilizados, pois de acordo com Martins que foi citado no referencial tedrico séo
necessarios controles analiticos adequados e mantidos em dia para assim a
empresa poder tomar decisbes embasadas em informacdes reais e veridicas
gue servem ndo sO para a contabilidade, mas o mais importante, para fins
gerenciais (MARTINS, 2013). As informag0es precisam ser exatas para as
decisdes ndo afetarem a empresa de forma negativa.

Assim a empresa em analise tem dois sistemas para contagem e
verificacdo de seus produtos, um seria a medi¢cdo dos tanques para verificar a
guantidade final de cada dia, esta é feita manualmente em fichas. Também faz
um controle paralelo a este em sistema eletronico onde efetua a entrada das
notas fiscais de compra e da baixa através de cupom fiscal de venda para o
consumidor final, porém nem sempre esses dois sistemas estdo em
concordancia, onde muitas vezes os combustiveis sdo vendidos e sO € dada
baixa no sistema eletronico posteriormente em um tempo predeterminado.

A empresa ndo tem seus funcionarios capacitados para trabalhar com o
sistema eletrénico, o que causa muitas vezes essas falhas nesse controle, por
isso utiliza também o controle em fichas, o grande problema seria que estas
informagdes se divergem, demandando ainda maior tempo para realizar os dois

controles, com isso se perde facilmente com a quantidade que realmente tem
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em seus estoques devido a confusédo causada, também néo utiliza se de maneira
adequada essas informacfes com isso ndo sabe quando precisa efetuar novos
pedidos de compras, nem se sabe quanto realmente esta vendendo. O tempo
de reposicao também nao tem uma aplicacao satisfatéria, pois muitas vezes é
realizada a compra quando o produto ja esta esgotado.

Nessa analise em questdo, a empresa afirmou que a falha na gestao de
estoque deve-se pelo motivo de ndo ter um profissional especializado na area
para poder aplicar todas as informacdes, ferramentas e técnicas para realizar o
efetivo controle de forma correta e que traga beneficios a empresa.

Para entender melhor os processos de controles efetuados na empresa
foram coletados dados dos dois controles, apds a etapa da coleta de dados os
mesmos foram distribuidos em tabelas para facilitar o trabalho de analise. Devido
a empresa comercializar somente de dois tipos de combustiveis e nao realizar
vendas em domingos e feriados, entdo nesses dias 0s estoques ficam iguais ao
do dia anterior e nos dias que o0s estoques chegam a zero é porque realmente
faltaram mercadorias.

A Tabela 1 apresenta o controle no sistema eletronico e o sistema de
medicao fisica, efetuados pela empresa de janeiro a abril de 2017 do produto

gasolina em litros.

Tabela 1

Gasolina em litros

Dias Janeiro Fevereiro Marco Abril
Sistema | Medicdo | Sistema | Medicdo | Sistema | Medicdo | Sistema | Medicdo
1 2998 553 1160 1160 4961 996 5076 1925
2 2726 292 2034 2034 4674 713 5076 1925
3 2513 447 1687 1687 4318 357 4508 1567
4 4266 2158 1382 1382 3985 0 4315 1357
5 4013 2008 1382 1382 3985 0 4026 1164
6 3701 1723 1079 1079 3846 700 3622 875
7 3353 1395 828 828 3445 299 3294 971
8 3353 1395 646 646 3128 482 2979 643
9 3027 956 1438 1438 2743 597 2979 643
10 2695 765 1206 1206 2306 160 2755 828
11 2401 540 900 900 2007 1061 2476 604
100
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12 4089 302 900 900 2007 1061 2076 325
13 3663 1997 596 596 1839 893 4778 945
14 3265 1526 341 341 1547 601 4778 945
15 3265 1526 5158 1158 3311 365 4531 3627
16 2947 1247 4882 882 3074 828 4531 3627
17 2794 987 4594 594 6781 1535 4263 3380
18 2402 803 4223 223 6438 1192 4055 3112
19 3082 500 4223 223 6438 1192 3767 2904
20 2796 1181 3897 497 6379 935 3261 2616
21 2529 894 6517 1012 6016 770 3261 2616
22 2529 894 6399 904 5788 542 2945 2110
23 2185 627 6216 724 5511 265 2945 2110
24 1283 283 6014 522 5261 215 2682 1794
25 925 925 5735 743 4950 504 2492 1531
26 639 639 5735 743 4950 504 2264 1341
27 2428 2428 5277 285 4451 0 3004 1113
28 2111 2111 5277 285 4264 613 2578 1853
29 2111 2111 3953 302 2134 1427
30 1633 1633 3710 559 2134 1427
31 1337 1337 5374 2223

Fonte: producdo da pesquisadora.

Na Tabela 1 pode-se observar a diferenga entre os dois sistemas de
controles onde no dia 25 de janeiro a 14 de fevereiro a empresa conseguiu
manter os dois efetivamente igualados. No dia 15 de abril que chegou a ter 3.627
litros do produto gasolina em estoque fisico enquanto que no sistema eletrénico
chegou no dia 17 de mar¢co com 6.781 litros do produto em estoque acaba
acarretando alto custo & empresa e detendo alto capital de giro parado.

Em outros dias a empresa tem falta de mercadorias, como é o caso do dia
04 e 27 de marco de 2017 no sistema de medicdo onde a empresa deixou de
efetuar vendas, no seu sistema eletrébnico ndo zerou o estoque do produto
gasolina.

Para demonstrar o outro produto vendido na empresa que € o diesel é
utilizada a Tabela 2 onde estdo descritos os dois controles efetuados pela

empresa de janeiro a abril de 2017 do produto em litros.
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Tabela 2
Diesel em litros
Dias Janeiro Fevereiro Marco Abril
Sistema | Medicéo | Sistema | Medicdo | Sistema | Medicdo | Sistema | Medicdo

1 2100 3862 6572 1572 2788 1811 10332 4997
2 1733 3495 7975 2975 2299 1322 10332 4997
3 1419 3181 7272 2272 1527 550 8037 2102
4 1130 2892 6744 1744 1449 472 7607 1622
5 938 2700 6744 1744 1449 472 7381 1496
6 430 2361 5959 959 854 2000 6841 756
7 0 2158 5234 1234 484 1630 6200 1915
8 0 2158 3998 0 199 595 6116 1831
9 4000 1642 5978 3000 1565 2000 6116 1831
10 3618 1536 5539 2561 5659 1844 5635 5250
11 3242 2345 5450 2472 5220 2405 9360 5075
12 7816 1731 5450 2472 5220 2405 8823 4238
13 11973 5494 5305 2377 4881 2012 12675 8090
14 11341 5118 4731 1753 3999 1130 12675 8090
15 11341 5118 9299 3321 3052 183 12416 7831
16 10783 4782 8965 2987 5533 1481 12416 7831
17 10368 1463 8255 2277 10609 2557 12033 7248
18 10046 766 7985 2007 10358 2306 11434 6449
19 9568 389 7985 2007 10358 2306 10672 4987
20 8933 1643 7049 1071 10358 688 11392 4707
21 8371 2371 6086 2108 7500 2440 11392 4707
22 8371 2371 5660 1494 11195 1135 10937 4252
23 6207 1207 4804 827 9634 1574 10937 4252
24 5462 5462 4219 2242 14980 1850 10468 3783
25 4861 4861 3968 1991 14119 3989 10374 3689
26 3787 3787 3968 1991 14119 3989 13005 3320
27 7611 5611 3370 1393 10453 1323 12588 5803
28 6494 4494 3370 1393 3215 1885 12215 5430
29 6494 4494 11060 2730 11607 4822
30 7584 2584 8505 3170 11607 4822
31 7139 2139 11886 6551

Fonte: producdo da pesquisadora.

Pode-se observar que com o produto diesel ocorre a mesma situacao de
diferencas entre os dois controles e que muitas vezes os niveis de produto se

elevam a niveis altissimos e outras caem a zero.
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Nos dias 7 e 8 de janeiro os produtos estavam esgotados no sistema
eletrénico e no dia 08 de fevereiro na medicao fisica, trazendo assim prejuizo
para empresa com perda de vendas e até mesmo a perda do cliente final.

Enquanto que o estoque também atingiu um nivel altissimo como € o caso
no dia 24 de margo que chegou a 14.980 no sistema de controle eletronico e o
maximo que se elevou na medicgéo fisica foi no dia 13 e 14 de abril de 2017 com
8.090 litros. E os niveis de estoques apenas se igualaram nos dias 24, 25 e 26
de janeiro, e todos os outros dias tiveram divergéncias.

Além de a empresa ter seu controle de estoques todo desorganizado ela
também nao utiliza nenhuma ferramenta de controle para decisdes de compras

e que sera tratado no tépico a segquir.

3.2. APLICACAO DA FERRAMENTA DE CONTROLE MAXIMOS E MINIMOS

A empresa em estudo ndo apresenta um efetivo controle nos estoques,
simplesmente decide emitir um pedido de compra quando o produto esta quase
em falta ou ja tenha acabado. E quando este & emitido a mesma néo sabe a
guantidade necessaria para cobrir as vendas em dado periodo até novos pedidos
serem emitidos e a chegada das novas mercadorias.

Dessa forma, a empresa trabalha com niveis de estoques em extremos,
as vezes elevados, outras abaixo da demanda, ocasionando falta de produto o
gue afeta o diretamente o seu cliente, apesar da mesma saber que quando se
tem estoques elevados, para atender plenamente a demanda, eles promovem a
necessidade de um elevado capital de giro o que acarreta altos custos. No
entanto, baixos estoques podem ocasionar se ndo forem bem administrados,
custos dificeis de serem contabilizados em face insatisfacdo do cliente e, acima
de tudo, a perda dele. Diante disso, percebe-se a necessidade de um equilibrio
nos niveis de estoque.

Para tanto, a entidade precisa aplicar uma ferramenta de controle de
estoques em sua gestdo, como a mesma soO vende dois produtos que séo a
gasolina e o diesel, o sistema mais adequado seria 0 dos maximos e minimos,

gue de acordo com Dias citado acima, este sistema € adequado, pois, como néo
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se sabe a quantidade de demanda exata de cada produto em um dado periodo
e também devido as variacdes de tempo de reposicéo (DIAS, 2010).

Este sistema serve para determinar o consumo de cada item em dado
periodo, também define a necessidade de céalculos de ponto de pedido, estoques
maximos e minimos e os lotes de compra, auxiliando assim na tomada de
decisdes nos novos pedidos de compras de mercadorias. Uma vez que,
conhecendo a evolucédo dos niveis de estoque no decorrer do ano, os resultados
auxiliaraio como modelos para previsdo futura de estoques e,
consequentemente, para a tomada de decisao.

Assim sendo o estoque minimo é relacionado a seguranca. Vocé nao vai
guerer perder um cliente s6 porque ndo tem estoque para atendé-lo. E repor o
estoque pode ser um pouco demorado na empresa sabe-se que 0 socio leva em
média um dia para buscar seu combustivel, isso ja incluindo o tempo de pedido.
Conhecendo o negdcio, pode-se determinar qual o estoque de seguranca que
precisa ter.

Enquanto que o estoque maximo serve para determinar a quantidade
maxima do estoque e para calcular basta-se somar o estoque minimo com o

maior lote de compra do produto.

CONCLUSAO

O objetivo deste estudo foi implementar a gestao de estoques na empresa
gue atua no ramo do comércio de combustiveis, verificar como o sistema de
estoques funciona e como é importante para o desenvolvimento das empresas
em geral, seja para sua organizacao ou otimizacao nesse setor, verificou-se que
a deficiéncia nesse sistema pode acarretar diversos problemas operacionais,
além de néo satisfazer a necessidade dos clientes.

Foi constatado que a empresa possui dois sistemas de controle de seus
estoques, um em fichas manuais onde sédo anotados a quantidade em litros de
cada produto no final de cada dia e 0 outro no sistema eletrénico, que por sua
vez seus funciondrios nao tém treinamento para utilizar, o que além de demandar

de mais tempo do gestor e socio para fazer também leva a maior nimero de
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falhas e erros, exatamente o que acontece na empresa, a mesma nao consegue
manter os dois controles em concordancia.

E também ndo se fazia o uso de nenhuma ferramenta para se ter o
controle dos estoques, e isso pode interferir negativamente no processo de
decisédo de compra, ocasionando muitas compras emergenciais e ndo consegue
ter definida qual a quantidade exata a ser comprada e qual o tempo de reposigéo
de cada produto ocasionando assim falta de itens, ou niveis elevados de
mercadorias armazenadas.

O treinamento de seus funcionéarios para utilizacéo do sistema eletrénico
da empresa seria fundamental, ja que desta forma a mesma poderia fazer uso
somente de um controle evitando perda de tempo e maiores falhas. Concluiu-se
com o estudo que a empresa deve fazer uso de um so sistema de anotacao para
0s estoques, o mais indicado seria o eletrénico mantendo a medi¢cao com a régua
no fisico apenas para uma auditoria interna, e a aplicagdo da ferramenta de
controle de maximos e minimos pode auxiliar no desenvolvimento da empresa
em questdo e em diversas outras que passam por esse mesmo tipo de problema.

Sugestao de um préximo trabalho na area de contas a receber e contas a

pagar na empresa objeto desse estudo.
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ANALISE INTERNA DE CUSTOS E FORMACAO DE PRECO DE VENDA EM
UMA LOJA DE INFORMATICA

Juliane Luiza Klein Schneider?!
Anderson Pinceta?

RESUMO

Para a gestdo de uma organizacdo € fundamental que as empresas
adaptem-se nas mudangas de mercado, ter um efetivo controle de seus gastos
€ uma vantagem dentro de um meio tdo competitivo. A gestdo dos gastos de
uma empresa € fundamental para que se possa chegar a precificacdo correta
dos produtos a serem vendidos, isso passa a ser um diferencial de mercado.
Desta forma parte-se para o tema do trabalho desta pesquisa a analise interna
de custos e formacao de preco de venda em uma loja de informatica localizada
na cidade de santa rosa RS, onde o objetivo geral deste trabalho é evidenciar a
margem de retorno que a empresa tem frente aos seus negoécios apresentando
a formacado do preco de venda o qual ir4 garantir a esperada margem de lucro
desejada pela empresa, e para chegar ao resultado foi utilizada como base a
aplicacdo do método de custeio por absor¢cdo que engloba todos os gastos
incorridos mais a margem de lucro desejada para chegar a precificacao final dos
produtos, com o intuito de auxiliar no entendimento da temética, buscou-se
abordar os seguintes contetudos a terminologias aplicadas a contabilidade de
custo, custeio por absorcdo e analise da lucratividade e rentabilidade da
empresa. Estudo ficou evidenciou que a apresenta nao esta almejando o lucro
desejado, porém o estudo destaca que através da ado¢do do método de custeio
por absorcdo que contribui para a correta alocacdo das despesas geradas pela
empresa o gestor terd maior facilidade em atingir seus objetivos.

Palavras Chave: Gestao — Lucro — Precificagcédo - Custeio por Absorgao.

INTRODUCAO

Uma organizacdo precisa estar preparada para enfrentar as oscilacoes
frequentes do mercado, a competitividade é um fator condicionante que reflete

diretamente na lucratividade das empresas, frente a este contesto é preciso ter

! Académica do Curso de Ciéncias Contabeis — 8° semestre - Faculdades Integradas Machado de Assis.
Juklein_@hotmail.com.
2 Mestre em gestdo estratégica de organizagdes Orientador. Professor do curso de Ciéncias Contébeis.
Faculdades Integradas Machado de Assis. apinceta@fema.com.br.
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um controle efetivo da organizacdo buscando o maximo de recursos para
garantir a sobrevivéncia da empresa.

Portanto, para que se possa proceder esta pesquisa foi feita uma analise
interna de custos e formacédo de preco de venda em uma loja de informética
localizada na cidade de santa rosa RS, através desta andlise foi possivel verificar
a situacdo econdmica desta empresa.

O objetivo desde estudo € buscar evidenciar a margem de retorno que a
empresa tem frente aos seus negécios para isso foi analisado dois setores da
empresa, venda e servico onde foi feito um comparativo entre 0s precos
utilizados pela empresa atualmente e o preco alcancado apos a aplicacdo do
custeio por absorcéo que foi utilizado para a precificacdo dos novos precos dos
produtos desta empresa.

Para auxiliar neste processo foram realizadas pesquisas bibliogréaficas o
gual objetiva-se trazer a resposta a questao deste estudo os principais autores
sdo Bruni; Fama(2008) Bertd; Beulke (2005) Souza(2011). A metodologia
utilizada desta analise € através de entrevista com o gerente da empresa, dados
retirados do software da empresa, notas fiscais de entrada e saida além de livros
e artigos publicados. Seguindo com relacdo aos procedimentos técnicos
classifica-se esta pesquisa como aplicada, apresenta-se como um estudo de
caso e para auxiliar a conducao desta pesquisa foi utilizado métodos historicos,
estatisticos e comparativos para comparar as semelhancas e divergéncia que

possam haver na pratica de precificacdo dos precos utilizadas peca empresa.

1 REFERENCIAL TEORICO

Nesse capitulo se abordara o referencial tedrico que serve como base
para os elementos que a compde, custos fixos e varidveis, diretos e indiretos, foi
trabalhados o custeio por absor¢éo, custeio variavel, custeio ABC, foi feita uma
abordagem quanto a contabilidade gerencial e a importancia que ela tem, mark-
up divisor e a relacao entre custo volume e lucro e a aplicagdo do conhecimento

da rentabilidade e lucratividade.
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1.1 CONTABILIDADE DE CUSTOS

A contabilidade tem como principal funcdo produzir informacdes que
auxiliem os diversos niveis gerenciais de uma empresa, contribuindo para seu
planejamento, ou seja, é para esta finalidade que ela surgiu. De maneira

abrangente Bornia afirma que:

Com o crescimento das empresas e consequentemente aumento na
complexidade do sistema produtivo, constatou-se que as informacées
fornecidas pela contabilidade de custos eram potencialmente uteis ao
auxilio gerencial, extrapolando a mera determinacdo contabil do
resultado do periodo. (BORNIA, 2010, p.12).

A terminologia aplicada a contabilidade de custos é de grande relevancia,
gue incorporam e determinam o desempenho de uma empresa possibilitando
uma analise mais criteriosa e a destinacao correta quanto a alocacao de seus
precos aos produtos, ou seja de uma forma mais técnica, pode-se defini-la como
o0 registro contabil das operacdes de producdo na empresa. Alguns dos principais
termos técnicos sao: Gastos, Despesas, Custos, Investimentos, Perdas,
Desperdicios e Desembolsos (BRUNI; FAMA, 2004).

Segundo Bruni e Fama, “Gastos ou dispéndio sao sacrificios financeiros
gue a empresa arca ao adquirir um produto ou servico, a partir desta operacao
estes gastos sdo desdobrados seus setores.” (BRUNI; FAMA, 2008, p.23).
Despesas sé&o “Bens ou servicos consumidos direta ou indiretamente para a
obtencdo da receita, ndo estando associadas a producdo de um produto ou
servigo.” (BRUNI; FAMA, 2008, p.23).

Custos sao associados a produgao, como explica Wernke “Custos sao os
gastos efetuados para fabricar produtos ou prestar servigos.” (WERNKE,2005,
p.4), ou seja, a soma dos gastos incorridos e necessarios para obter um produto.

Investimento sdo os gastos feitos na aquisicdo de um bem que ficar
registrado no ativo da empresa “Investimento representa gastos ativos em
funcéo de sua vida util ou beneficios atribuidos a futuros periodos.” (WERNKE,
2005, p.4). As perdas sdo consideradas como produtos incorridos de forma

anormal “Perdas s&o ocorréncias ocasionadas, indesejadas ou involuntarias no
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ambiente das operagdes de uma empresa.” (BRUNI; FAMA, 2008, p.23), ou seja,
sdo consideradas perdas pois ndo sao previstas no funcionamento de um
empresa.

Estas terminologias permite ao administrador controlar melhor as financas
da empresa, isso faz com que haja um permanente aprimoramento nos
procedimento utilizado, ou seja, tais vertentes interferem diretamente no preco
do produto vendido bem como na tomada de decisées.

A apropriacdo dos custos podem se diversificar, isso porque cada
empreendimento tem sua finalidade, possibilitando ao administrador usa-la da
forma em que melhor se adaptar ao seu cenario, estes custos se apresentam de
varias maneiras, como explica Bruni e Fama “Custos podem ser definidos como
medidas monetarias dos sacrificios com 0s quais uma organizacao tem que arcar
a fim de atingir seus objetivos.” (BRUNI; FAMA, 2012, p.1), ou seja, tais vertentes
interferem diretamente no pre¢o do produto vendido bem como na tomada de
decisdes assim dependendo do interesse da empresa, diferente seré a aplicacao
destas fontes que podem ser fixos ou variaveis, direto ou indireto relacionado ao
produto estes influenciam na receita da entidade alterando o valor dos produtos
vendidos.

Bornia interpreta estas ferramentas como “Fixos sdo aqueles que nao
variam conforme as vendas, variaveis oscilam conforme a alteragdo das vendas,
direto séo aqueles atribuidos ao produto, indireto ndo estéo ligados a fabricacéo
do produto.” (BORNIA, 2010, p.10).

Na mesma linha Wernke interpreta os custos fixos e variaveis

No caso dos custos fixos, o valor total permanece igual
independentemente do nimero de unidades fabricadas no periodo. Ao
contrario dos custos variaveis, quanto maior for a quantidade de
unidades produzidas por més, maior sera o valor total despendido com
este tipo de custo. (WERNKE, 2005, p.9).

O comportamento dos custos de uma organizacao ganha uma relevancia
maior a medida que possibilitam a empresa e seus administradores obter um
melhor desempenho, assim a empresa estara preparada para encarar as

oscilagbes do mercado visando um melhor entendimento da gestao de custos.
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1.2 CUSTEIO POR ABSORCAO

Custeio por absorcdo este método engloba todo o processo desde a
fabricacdo até o produto final, a este respeito Wernke tem a seguinte colocagao
“O custeio por absorgao designa o conjunto de procedimentos realizados para
atribuir todos os custos fabris, quer fixos ou variaveis, diretos ou indiretos, aos
produtos fabricados em um periodo.” (WERNKE, 2005, p.19). Este método
consiste em apropriar todos 0s recursos incorridos que a empresa necessita para
a producdo de seus bens. Logo a atribuicdo de todos os custos absorvidos sera
conhecida no momento da venda deste produto, pois a alocacdo de todos os

gastos deve estar inclusos antes do preco final. Como explica Wernke:

¢ Os valores gastos com matérias-primas e quaisquer outros bens ou
servicos aplicados ou consumidos na producao;

¢ Os valores despendidos com méo-de-obra utilizada na producéo, até
mesmo de supervisdo direta, manutencéo e protecdo das instalacdes
fabris.

¢ O montante relativo aos custos de locacdo, manutencdo e reparo,
bem como os encargos de depreciacdo dos bens aplicados na
producéo, como prédios, maquinas, ferramentas etc.;

¢ O valor dos encargos de amortizacdo diretamente relacionados com
a producdo, além dos encargos de exaustdo dos recursos naturais
empregados para produzir bens ou servigos. (WERNKE, 2005, p.19).

Sua principal vantagem é determinar o custo dos produtos vendidos que
serd registrado na DRE esse método possibilita ter um correto controle dos
custos facilitando a alocagcao aos precos e deixando a empresa mais eficiente e
produtiva. Bruni e Fama enfatizam que a forma de melhorar a analise envolve
comparacao entre as receitas, custos dos produtos vendidos e despesas
incorridas (BRUNI; FAMA 2008). Um bom contexto pode trazer um resultado
mais satisfatorio ao gestor, pois, a correta alocagdo dos precos aos produtos
reflete diretamente no desempenho da empresa.

O custeio por absorg¢éo tem como principal fungéo extrair o valor de venda.
“A consequéncia do custeio por absorcao é que neste sistema se obtém um
custo total do produto/mercadoria ou servico, que se acrescido de um resultado

desejado, aponta o preco de venda.” (BERTO; BEULKE, 2005, p.32). Estes sdo
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considerados alguns dos critérios favoraveis ao uso do sistema por absor¢ao
gue possibilita a correta alocacado dos custos podendo assim eliminar ou reduzir

atividades que ndo agregam valores.

1.3 CUSTEIO VARIAVEL

Custeio variavel, neste contexto apenas 0s custos e as despesas
variaveis sao efetivados ao produto. Assim ressalta Viceconti, Neves “Neste
método, a margem de lucro e calculada sobre a soma dos custos com as
despesas variaveis e ndo sobre a soma do total de custos com o total das
despesas, como ocorre no custo por absorg¢ao.” (VICECONTI; NEVES, 2013,
p.170). Desta forma, os produtos contardo apenas 0S custos variaveis, as

principais vantagens e desvantagens segundo Viceconti, Neves sao:

e Impede que aumentos de producdo que ndo correspondam a
aumento de vendas distorcam o resultado

eE uma ferramenta melhor para a tomada de decisdes dos
administradores. O uso do custeio por absor¢do pode induzir a
decisBes errbneas sobre a producao.

e No caso de custos mistos nem sempre € possivel separar
objetivamente a parcela fixa da parcela variavel.

¢ O custeio variavel ndo e aceito pela auditoria externa das
empresas que tem capital aberto e nem pela legisla¢édo do imposto de
renda, bem como por uma parcela significativa de contadores.
(VICECONTI; NEVES, 2013, p.170).

Entretanto, deve-se ter um cuidado maior com o custeio variavel na
medida em que esse sistema exige sem davidas maior visdo, organizacao,
controle e acompanhamento global intenso da evolucdo dos negdcios, estagio
esse que nao existe em muitas empresas ou mesmo pelo fator de desconhecer
0 uso destas ferramentas, pois constitui um fator restrito ao seu uso (BERTO;
BEULKE, 2005).

1.4 CUSTEIOS ABC

Método de custeio baseado em atividades, ABC é um sistema de custos

diferenciado, pois seu método aplica os custos indiretos dentro das organizacdes
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tendo como principal caracteristica segundo Viceconti, Neves, “Rastrear quais
as atividades da empresa que estdo consumido de forma mais significativa seus
recursos.” (VICECONTI; NEVES, 2013, p.117). Ou seja, este fator surgiu com a
intencéo de direcionar cada recurso produzido de forma mais eficiente alocando
0s custos corretos a cada departamento.

Na visdo de Martins, o ABC “E uma ferramenta de andlise dos fluxos e
custos e, quanto mais processos interdepartamentais houver na empresa, tanto
maiores serdo os beneficios do ABC.” (MARTINS, 2010, p.290). Ou seja, esse
trabalho proporciona uma ampla gama de informac¢des que subsidia o controle
gerencial.

Para Martins, um projeto de implementacdo voltado ao ABC pode

proporcionar:

e Custeio de produtos, linhas ou familias de produtos;

e Inclusdo ou mao de gastos com venda e administragdo no custo dos
produtos, linhas ou familias;

e Custeio de processos;

¢ Custeio de canais de distribuicdo;

¢ Custeio de clientes, mercado e segmentos de mercado;

¢ Analise de lucratividade desses abjetos custeados;

¢ Utilizac&o de custo histérico ou predeterminado;

e Se sera também sistema de acumulacdo ou apenas de andlise de
custos;

¢ Se 0 sistema sera recorrente ou de uso apenas periédico etc;

e Se 0 sistema vai alocar aos produtos s6 o custos primarios das
atividades ou total, incluindo os custos transferidos entre atividades.
(MARTINS, 2010, p.289).

Como se pode observar o sistema ABC proporciona uma ampla gama de
informacgdes por conta de seu detalhamento no processo produtivo, que passam
a ser muito importante para o processo gerencial da empresa, na visao de Berto,
Beulke o ABC deseja “Eliminar ou reduzir atividades que nao agregam valor,
reduzindo com isso custos sem diminuir o valor, 0 que em outras palavras
representar maior capacidade competitiva.” (BERTO; BEULKE, 2005, p.38).
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1.5 CONTABILIDADE GERENCIAL

A competitividade no mercado hoje obriga as empresas a intensificar sua
gestdo, a contabilidade gerencial € uma ferramenta que pode alavancar uma
empresa satisfazendo as expetativas de seus gestores, pois da suporte para a
tomada de decisdes e consequentemente auxiliando o empreendedor a

potencializar seus resultados. Para Hong:

As informacbes da contabilidade gerencial s&o voltadas
exclusivamente ao uso do publico interno da organizacao, porque a
contabilidade gerencial é desenvolvida para atender as necessidades
de planejamento, controle e avaliacdo de desempenho. (HONG, 2006,

p.5).

Nesta mesma Otica, Viceconti Neves define contabilidade gerencial como
uma forma de extrair informagdes para os administradores da empresa que lhes
permitam gerenciar o desempenho da mesma e prestar auxilio para tomadas de
decisdo (VICECONTI; NEVES, 2013).

Hoje, o mercado vem remodelando sua estrutura, se acompanhar a
retrospectiva a falta de gestdo, acompanhamento e pouca busca fazia-se com
gue muitas empresas fechassem as portas, esta nova era o mercado vem
fortalecido sofrendo profundas transformacdes o que intensificam ainda mais o
controle onde a forma de ganhar espacgo fez com que deixasse de lado a antiga
hierarquia que lhes causavam limitacdes e passaram a buscar uma gama maior
de alternativas fortalecendo seus negocios.

Um potencial altamente forte para uma empresa conquistar mercado é
estabelecer um preco aos seus produtos ou servigos acima da expectativa de
sua clientela, pois quando a questdo € adquirir certo bem ou servico 0
consumidor tende a suprir suas necessidades buscando o menor preco de
venda. Diante disto é necessario que o administrador analise varios fatores em
seu gerenciamento como afirma (MARTINS, 2003).

Para administrar o preco de venda, sem duvida é necessario conhecer o
custo do produto. Para Bertd, Belke o preco dos produtos envolvem varios
fatores na sua composigao “A estrutura de custos, a demanda (mercado), a acao
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da concorréncia, o governo, 0s objetivos pretendidos (mercado-alvo e
posicionamento).” (BERTO; BELKE 2005, p.264).

Diante de todas as situacdes, cabe a empresa posicionar-se de maneira
competitiva buscando se sobressair da concorréncia, o ponto fundamental € o
uso da contabilidade gerencial pois, suas informacdes sdo amplas e

fundamentais.

1.6 MARK-UP DIVISOR

Outra abordagem importante para atingir o preco de venda € o mark-up
divisor uma técnica de precificacdo muito importante para analisar
adequadamente o valor de um produto ou servico.

Dentro dessa mesma 6tica também € importante salientar que a atividade
de uma empresa deve estar diretamente relacionada entre custo volume e lucro,
pois é baseado neste conjunto que a empresa podera tomar uma melhor decisao
mediante as variaveis mencionadas. A esse respeito Bornia tem a seguinte
colocagao, “Um conjunto de procedimentos, denominados analise de custo-
volume-lucro, determina a influencia no lucro provocado por alteragbes nas
quantidades vendidas e nos custos.” (BORNIA,2010, p.55). Tal reflexdo indica
gue o lucro é apenas uma variavel, ou seja, este depende de outas variaveis
como o custo, despesas, volume entre outras que podem afetar o custo volume
e lucro “CLV”.

A relagdo da CLV com a lucratividade em curto prazo, geralmente
comporta-se conforme o previsto, jA em longo prazo, ndo poderia ser analisada,
pois todas as variaveis relacionadas a CLV podem ndo se comportar como o
esperado, a principal fonte de incerteza esta no volume de vendas, se este variar
0s demais passariam a comportar-se de forma imprevista (SOUZA, 2011).

Como mencionado acima o custo-volume-lucro serve para subsidiar os
processos decisorios dentro de uma empresa sendo assim um subsidio para

diferentes niveis de producéo e venda.
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1.7 ANALISE DE LUCRATIVIDADE E RENTABILIDADE

A lucratividade de uma empresa é conhecida através do lucro antes do
imposto de renda e juros, ou seja, 0 lucro que sobra em relagdo as vendas ela
nos demonstra se comporta para a empresa manter suas operagcdes ou nao.
Segundo sebrae “A lucratividade € um indicador de eficiéncia operacional obtido
sobre forma de valor percentual e que indica qual € o ganho que a empresa
consegue gerar sobre o trabalho que desenvolve.” (SEBRAE, 2016).

Para que esse importante indicador possa ajudar na precificacéo do preco
€ importante que a empresa saiba 0s custos totais para assim poder chegar a
margem de lucro ideal para os produtos. Hong explica que “Tais indices
relacionam o lucro bruto, lucro operacional, lucro liquido e o ebitda com as
vendas liquidas.” (HONG, 2010, p. 121).

A margem bruta ira demonstrar qual o lucro que a empresa teve em
relacdo as suas vendas. A operacional ird mostrar quanto a empresa teve de
lucro em relacdo a suas vendas, apos deduzir suas despesas operacionais. Ja
a margem liquida mostra o resultado da empresa em relacdo as suas vendas
apos diminuir o lucro operacional o resultado ndo operacional e a provisdo de
pagamento do imposto de renda e contribui¢do social (HONG, 2010).

Outro indicador importante é o indice de rentabilidade objetiva mensurar
0 retorno que a empresa tem nos seus negocios atraves de seu capital investido.
Sabe-se que o lucro é o principal estimulo da empresa pesquisada, e tal analise

indicara o éxito do investimento feito. Seguindo a ideia de Wernke:

Os quocientes da “rentabilidade” objetivam demonstrar o retorno
proporcionado pelos investimentos realizados na empresa. Ao
avaliar a rentabilidade os investidores teréo condi¢des de decidir
se vale a pena manter o empreendimento, se é interessante
economicamente aplicar mais capital no negoécio ou se a
companhia estd proporcionando retorno inferior a outras
oportunidades de investimento disponiveis. (WERNKE, 2008
apud CARMILLE EAT).

Para expressar a rentabilidade de uma empresa deve se embasar em um

levantamento de lucros como explica ludicibus “Devemos relacionar um lucro de
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um empreendimento com algum valor que expresse a dimensé&o relativa do
mesmo”, completa dizendo que “O melhor conceito de dimensao podera ser ora
volume de vendas, ora valor do ativo total, ora valor do patrimdnio liquido ou
valor do ativo operacional.” (IUDICIBUS, 2012, p.105).

2 METODOLOGIA

A metodologia é um estudo do trabalho o qual se explica detalhadamente
todos os métodos que serdo utilizados e adotados, para alcancar com éxito e

determinacao a conclusédo deste trabalho.

2.1 CATEGORIZACAO DA PESQUISA

O presente trabalho para atingir seus objetivos buscou categorizar a
pesquisa onde as ideias e informagbOes foram organizadas, Logo a presente
pesquisa caracteriza-se quanto a sua natureza como sendo aplicada, pois,
objetiva gerar conhecimento e a aplicacdo da pratica utilizada. Quanto a maneira
de abordagem do problema, classifica-se em quantitativa, visto que método
estatistico foi utilizado para avaliar e comparar a lucratividade da empresa.

Quanto ao objetivo esta pesquisa é descritiva onde apresentou fatos e
suas particularidades através da utilizacédo de técnicas de coletas de dados para
gue se possa estabelecer a relacao entre o objetivo e 0 estudo em questéo.

Seguindo com relagcdo aos procedimentos técnicos, classifica-se a
presente pesquisa como um estudo de caso, pois, procura-se conhecer com
profundidade um Unico aspecto, pesquisa bibliografica nesse sentido foi utilizado
matérias ja publicado como livros, documental onde através das fontes
documentais arquivados pela empresa como as notas de entradas, registros de
controles de estoque, entre outros documentos, 0s quais foram necessarios
durante a pesquisa, para a aplicacdo das andlises e informacfes para 0s

gestores.
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2.2 GERACAO DE DADOS

A geracdo de dados € a etapa em que é possivel buscar técnicas e
informacBes dadas anteriormente as quais foram responsaveis de fundamentar
a elaboracao deste trabalho.

Os elementos para a coleta de dos sao direto, onde foi feita uma entrevista
com o gestor da empresa para que se possa entender melhor o processo
gerencial onde foi decidido quais os principais produtos de cada linha, e os
produtos mais vendidos a partir destes foi feito a formacéo de preco de venda. E
indireta onde foi obtido dados de notas fiscais de entrada e saida para a partir

destes valor formar o preco de venda e dados das despesas gerais da empresa.

2.3 ANALISE DA INTERPRETACAO DOS DADOS

Apos decidir de como foi feita a coleta de dados, passa entdo para a faze
de transformar estes dados em informac¢des, Para auxiliar na conducdo da
pesquisa, foram utilizados os métodos comparativo, empirico e estatistico como
métodos de procedimento. No método comparativo podemos perceber a
diferenca de o que a empresa utiliza atualmente em seus produtos e o precgo
formado apos este trabalho, método empirico onde se apresenta a formagéo do
preco de venda para a empresa com 0 proposito de gerar informacdes
necessarias para o empresario, e método estatistico onde foram apurados os
custos da empresa para poder alocar no preco de venda e comparar com 0S

precos atuais.

3 ANALISE DOS RESULTADOS

Conforme o objetivo desde trabalho, buscou-se evidenciar o retorno que
a empresa tem frente aos seus negocios e se 0s setores de venda e servigos
estdo apresentando um resultado satisfatorio, para isso foi feito um levantamento

dos custos e despesas da empresa.
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3.1 CUSTOS DA EMPRESA

Com intuito de auxiliar na obtencdo dos resultados foi realizada uma
entrevista com o gestor da empresa de informatica, esta entrevista nos permite
chegar a informacdes que ndo sdo documentadas, onde o responsavel nos
informou que os custos da empresa séo diretos e indiretos, os custos diretos
estdo salarios e encargos sociais, a empresa nao trabalha com comissdo o
salario dos colaboradores é fixo independente da producdo, os valores
referentes serdo alocados diretamente no setor de servicos.

Nos custos indiretos esta a maior parte das despesas como aluguel, luz,
agua, telefone, escritorio contébil, internet, limpeza, seguro, vigilancia e demais
despesas diarias e com banco, estes valores serdo rateados e lancados nos
departamentos.

Os dados a seguir foram extraidos da empresa estudada e refere-se ao
primeiro trimestre de 2017. Os gastos reconhecidos encontram-se expostos na
llustragcéo 1, a precificagdo das receitas da empresa serao calculadas sobre a

venda total dos estoques.

CUSTOS INDIRETOS TOTAL
ALUGUEL R$ 16.500,00
LUZ R$ 1.500,00
TELEFONE R$ 600,00
ESCRITORIO R$ 1.350,00
INTERNET R$ 450,00
LIMPEZA R$ 720,00
SEGURO R$ 330,00
VIGILANCIA R$ 360,00
IPTU R$ 450,00
SALARIO DOS SOCIOS R$ 18.000,00
DESPESAS BANCARIAS E OUTRAS | R$ 3.000,00
COMBUSTIVEL R$ 600,00
IPVA R$ 130,00
CORREIOS TRANSPORTADORA R$ 600,00
MANUTENCAO DO VEICULO R$ 450,00
TOTAL R$ 45.040,00
CUSTOS DIRETOS DO SERVICO
SALRIOS R$ 15.300,00
ENCARGOS SOCIAIS FGTS/INSS R$ 750,00
FERIAS 1/3 R$ 424,90
13° SALARIO R$ 1.275,00
TOTAL R$ 17.749,90

llustrac&do 1: Representa os custos indiretos e diretos na empresa no primeiro

trimestre de 2017.
Fonte: producéo da pesquisadora.
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Pode-se observar que os custos reconhecidos séo classificados como
diretos e indiretos, os diretos alocados diretamente ao seu setor e indiretos que
foram rateados e lancados proporcionalmente aos seus setores.

Para poder alocar os custos aos respectivos setores foi utilizado um rateio
dos custos proporcional a quantidade vendida de cada setor, os custos foram
lancados da seguinte forma, setor de vendas sera dividido em duas
nomenclaturas: eletrénicos e periféricos, nos eletronicos estdo: notebooks,
celulares, microcomputadores e projetores esses produtos corresponde a 61%
do faturamento da empresa, ou seja, no total dos gastos indiretos do setor de
vendas que correspondem a R$: 27.474,40 foram divididos aos produtos.

O setor de periféricos onde estdo: mouse, teclado, fone de ouvido, pen
drive, caixa de som, modem, roteador, placa de rede, switch representam 30%
do faturamento apesar de ser o0 grupo que concentra 0 maior numero de itens
tem um menor valor refletido no faturamento, ou seja, no total dos gastos
indiretos do setor de vendas que corresponde a R$: 13.512,00 serdo alocados a
estes produtos.

No setor de servi¢os estdo concentrados 9% do faturamento, ou seja, no
total dos gastos indiretos e diretos do setor de servigos foi alocado ao valor de
R$: 21.803,50 que representa os 9% do faturamento mais salarios de
funcionarios encargos sociais, férias e 13° salario.

Na préxima llustracdo, demonstra o quanto de despesas foi incorrido em
cada produto. O setor de eletronicos representam 61% das vendas porem dentro
deste setor estdo notebook, celular, microcomputador e projetor. O total de
despesa é R$: 45.040,00 deste valor 61% que sao R$; 27.474,40 foi dividido
entre os produtos deste setor assim é possivel achar o total dos custos de cada
produto no primeiro trimestre de 2017.

llustracao 2 do setor de eletrdnicos incorpora um total de despesas de R$:
27.474,40. Este valor foi dividido conforme o percentual que cada produto

representa nas vendas, assim tem-se o valor dos custos por produto.
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Porcentagem sob
Eletronicos venda Custo
notebook 40%| RS 10.989,76
celular 31%| RS 8.517,06
microcomputador 21%| RS 5.769,62
projetor 8%| RS 2.197,95

llustracéo 2: Alocacéo dos 61% das vendas.
Fonte: producdo da pesquisadora.

Dentro do setor de eletrbnicos o notebook é quem representa a maior
porcentagem de venda com 40%, os celulares representam 31%, o0s
microcomputadores 21% e projetores 8% e dentro destas porcentagens foram
alocados o percentual de custos aos produtos.

A llustracdo 3 que representa o0 setor de periféricos incorpora um
percentual de despesas totais de 30% que representa R$: 13.515,00 em reais,
este valor foi dividido conforme o percentual de venda de cada produto para

obter-se 0s custos.

Porcentagem sob
Perifericos venda Custo
mouse 35%| RS 4.730,25
teclado 19%| RS 2.567,85
modem 8%| RS 1.081,20
roteador 20%| RS 2.703,00
placa de rede 9%| RS 1.216,35
switch 9%| RS 1.216,35

llustragdo 3: Alocagéo de 30% do faturamento.
Fonte: producéo da pesquisadora.

Dentro do setor de periféricos 0 mouse representa o maior volume de
venda com 35% em seguida roteador 20%, teclado 19%, placa de rede e switch
com 9% e modem 8%.

A llustracao 4 representa o custo unitario dos produtos, a quantidade
comprada no primeiro trimestre de 2017 o valor total da compra em seguida a
alocacdo dos custos em cada produto o que nos permitiu chegar ao valor final

unitario de cada produto.
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Alocagao dos
Eletronicos Custo Tota compra Valor total custos Valor final unit.
notebook RS 1.900,00 48| RS 91.200,00 | RS 10.989,76 | RS  2.128,95
celular RS 220,00 70| RS 15.400,00 | RS 8.517,06 | RS 341,67
microcomputador| RS 600,00 42| RS 25.200,00 | RS  5.769,62 | RS 737,37
projetor RS 1.400,00 14| RS 19.600,00 | RS  2.197,95 [ RS  1.557,00
RS 4.120,00 RS 151.400,00 | RS 27.474,40 | RS  4.764,99

llustragéo 4: Custo unitario setor eletrénicos
Fonte: producéo da pesquisadora.

Apoés a alocacdo dos custos incorridos na empresa os valores do custo
final dos produtos aumentaram e este serdo a base para achar o valor de venda
de cada produto.

A llustracdo 5 do setor de periféricos apresenta o custo unitario dos
produtos, o total das compras, e apés a alocacéo dos custos tem-se o valor final

unitario que posteriormente servira com base para encontrar o preco de venda.

Alocagdo dos

Perifericos Custo total compra Valor compra custos Valor final unit.
mouse RS 6,00 180| RS 1.080,00 | RS 4.730,25 | RS 32,28
teclado RS 16,00 90| RS 1.440,00 | RS 2.567,85 | RS 44,53
modem RS 40,00 20| RS 800,00 | RS 1.081,20 | RS 94,06
roteador RS 40,00 56| RS 2.240,00 | RS 2.703,00 | RS 88,27
placa de rede RS 20,00 30| RS 600,00 | RS 1.216,35 | RS 60,55
switch RS 32,00 22| RS 704,00 | RS 1.216,35 | RS 87,29

llustracédo 5: Custo unitario setor periféricos
Fonte: producdo da pesquisadora.

Apés a alocacdo dos custos deste setor tem-se o valor base para a
formacdo do preco de venda que sera apresentado posteriormente.
Subsequente buscou-se apropriar os custos diretos do setor de servicos da
empresa. Para este célculo primeiro foram utilizados os custos diretos e a
apropriacao dos custos indiretos que somaram R$: 21.803,50.

A llustracdo 6 apresenta o total dos custos do setor de servigcos onde foi
dividido por trés que sdo a quantidade de técnicos que trabalham na empresa
posteriormente a carga horaria de trabalho onde efetivamente cada técnico

trabalha sdo 44 horas semanais que no trimestre somaram 530 horas por
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técnico, estas horas foram divididas pelos custos para determinar o valor total da

hora de cada assistente técnico.

Setor servigos Custos Horas trabalhadas Valor da hora
assistencia RS 21.803,50 1590| RS 13,71
assistentel | RS 7.267,83 530| RS 13,71
assistente 2 | RS 7.267,83 530| RS 13,71
assistente3 | RS 7.267,83 530| RS 13,71

llustrac&o 6: Alocacéo dos custos nas horas trabalhadas.
Fonte: producdo da pesquisadora.

Apos encontrar os custos e dividi-los pelas horas trabalhadas temos o
valor unitario da hora técnica de R$:13,71 reais, ou seja este € o custo da hora
técnica de cada assistente.

3.2 FORMACAO DE PRECO DE VENDA

Com base nos custos e despesas devidamente mapeados foram
formulados os precos de venda dos produtos incluindo encargos tributarios e
lucro desejado pela empresa. A llustracdo 7 apresenta o valor do custo dos
produtos o qual teve por base o custeio por absor¢cdo para apropriacdo dos
custos e para a formacdo do preco de venda utilizou-se o0 método do mark-up
divisor para formar o preco do setor de eletrénicos foi inclusos o lucro que a
empresa deseja ganhar 30% mais encargo tributario de 8,36% referente ao

simples nacional.

Eletronicos Custo Formagao de pre¢o Preco de venda
notebook RS 2.128,95 | 2.128,95/(1-( 0,0836+0,3)) | RS 3.453,85
celular RS 341,67 | 341,67/(1-(0,0836+0,4)) | RS 554,30
microcomputador| RS 737,37 | 737,37/(1-( 0,0836+0,4)) | RS 1.196,26
projetor RS 1.557,00 | 1.557,00/(1-( 0,0836+0,4)) | RS 2.525,95

llustracdo 7: Preco de venda dos eletronicos.
Fonte: producéo da pesquisadora.

Apbs encontrar os custos dos produtos foi possivel formar o preco de
venda, para isso foi usado o critério do mark-up divisor onde foi acrescentado o
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custo total dos produto mais impostos sobre a venda que representa uma
aliquota de 8,36% referente ao faturamento anual que esta na media de R$:
1.080.000,01 a 1.260.000,00, mais o lucro desejado pela empresa.

A llustracdo 8 apresenta o custo total dos produtos, nestes foram
acrescentado a aliquota do simples nacional mais o lucro desejado pela empresa
e com essas informagdes fundamentais foi possivel visualizar o preco de venda

de cada produto.

Perifericos Custo Formacao de prec¢o Preco de venda
mouse RS 32,28 | 32,28/(1-(0,0863+0,5%)) | RS 77,52
teclado RS 44,53 | 44,53/(1-(0,0863+0,5%)) | RS 106,94
modem RS 50,00 | 50,00/(1-(0,0863+0,5%)) | R$ 120,08
roteador RS 88,27 | 88,27/(1-(0,0863+0,5%)) | RS 211,98
placa de rede RS 60,55 | 60,55/(1-(0,0863+0,5%)) | RS 145,40
switch RS 87,29 | 87,29/(1-(0,0863+0,5%)) | RS 209,63

llustracdo 8: Preco de venda dos periféricos.
Fonte: producéo da pesquisadora.

O setor de periféricos engloba um maior numero de produtos,
consequentemente é neste setor que a empresa deseja ganhar uma margem de
lucro maior.

A llustracdo 9 que representa o setor de servi¢os, nela encontramos o
valor do custo da hora técnica e para a formacéo do preco de venda foi incluso
o percentual de lucro desejado pela empresa 50% mais o percentual de 8,36%

gue representa a aliquota do simples nacional para achar o preco final da hora

técnica.
Setor servigos | Valor total da hora Formagao de prec¢o Preco da hora
assistentel | RS 13,71 |13,71/(1-(0,0836+0,5%)) 32,93
assistente 2 | RS 13,71 |13,71/(1-(0,0836+0,5%)) 32,93
assistente 3 | RS 13,71 |13,71/(1-(0,0836+0,5%)) 32,93

llustracéo 9: preco do setor de servigos
Fonte: producdo da pesquisadora.

Para achar o valor da hora de cada assistente técnico foram utilizadas as

cargas horarias trabalhadas como apresentado anteriormente e chegamos ao
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custo da hora de R$: 13,71 reais, ap0s a formacgéo do preco de venda resultou-

se no valor total da hora técnica.

3.3 RESULTADO ENTRE OS SETORES.

Na llustragéo 10 est& o preco que a empresa utiliza em seus produtos,

atualmente que € baseado na média de preco de mercado, o preco formado

através desta andlise e a diferenca entre os valores.

Eletronicos Custo Preco atual Preco formado Diferenga
notebook RS 2.128,95 | RS 3.300,00 | RS 3.453,85 | RS 153,85
celular RS 341,67 | RS 499,00 | RS 554,30 | RS 55,30
microcomputador| RS 737,37 | RS 1.490,00 | RS 1.196,26 |-RS 293,74
projetor RS 1.557,00 | RS 2.400,00 | RS 2.525,95 | RS 125,95

llustracdo 10: Ressalta a diferenca de precos dos produtos.
Fonte: producéo da pesquisadora.

No setor de eletronicos pode-se comprara que o valor atual usado pela
empresa de informética é inferior ao valor formado ap0s o sistema por absorcéo,
0 notebook que é vendido a R$: 3,300 apds o valor calculado passou para R$:
3.453,85 uma diferenca de R$: 153,00 reais no produto vendido, como o calculo
foi baseado na venda total de estoques que sao 48 nos remete a uma diferenca
de R$: 7.384,82 no total desses produtos vendidos, nos celulares fica uma
diferenca de R$: 3.871,21reais, jA nos microcomputadores a empresa vende
com um preco acima do valor calculado ganhando com uma diferenca de R$:
12.337,26 no total dos produtos vendidos, nos projetores a diferenca fica de R$:
1.763,32, somando estes valores a empresa esta com um pequeno déficit de
R$: 682,08 reais no setor de eletrbnicos no primeiro trimestre de 2017.

A llustracdo 11 do setor de periféricos encontrou o custo dos produtos o
preco atual utilizado pela empresa, o preco formado através desta andlise e a

diferenca entre os valores.
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Perifericos Custo Preco atual Preco formado Diferenga
mouse RS 32,28 | RS 50,00 | RS 77,52 | RS 27,52
teclado RS 44,53 | RS 70,00 | RS 106,94 | RS 36,94
modem RS 94,06 | RS 100,00 | RS 120,08 | RS 20,08
roteador RS 88,27 | RS 180,00 | RS 211,98 | RS 31,98
placa de rede RS 60,55 | RS 100,00 | RS 145,40 | RS 45,40
switch RS 87,29 | RS 140,00 | RS 209,63 | RS 69,63

llustracdo 11: Ressalta diferenca entre 0s precos.
Fonte: producéo da pesquisadora.

O setor de periféricos a diferenca fica maior, pois o preco de mercado
utilizado pela empresa esta bem abaixo do valor encontrado apés a formacgéo do
preco de venda. No total dos produtos vendidos a empresa esta com um déficit
de R$: 13.364,69 reais no setor de periféricos no primeiro trimestre de 2017.

A llustracdo 12 referente ao setor de servicos apresenta o preco atual

utilizado, o preco formado apds esta andlise e a diferenga entre estes valores.

Setor servigos Prego atual Preco formado Diferenga

assistente1l | RS 26,00 32,93| RS 6,93
assistente2 | RS 26,00 32,93| RS 6,93
assistente3 | RS 26,00 32,93| RS 6,93

llustracdo 12: Ressalta diferenca entre pregos da assisténcia.
Fonte: producéo da pesquisadora.

No setor de servicos a formacéo do preco de venda apurou um resultado
de R$: 32,93 por hora técnica, ja o valor utilizado pela empresa até o momento
e de R$: 26,00 reais a hora. Ap6s a andlise encontrou-se um total de R$:
13.336,65 reais por técnico, no entanto a hora cobrada pela empresa no total do
trimestre é de R$: 10.530,00 reais por técnico, o que nos remete a um déficit de
R$: 2.806,65.

Conforme j& exposto o resultado do exercicio do trimestre analisado,
verificou-se uma diferenca no setor de eletrénicos de R$: 682,08 no setor de
periféricos o valor for de R$: 13.364,69 e no setor de servigos a diferenca foi de
R$: 2.806,65 o0 que soma um total de R$: 16.853,42.

O resultado do exercicio no primeiro trimestre de 2017 passou de R$:
333.500,00 para R$: 350.353,42, como mostra a ilustracdo 13.
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Faturamento faturamento
Resultado atual formado
Servicos RS 10.530,00 | RS 13.336,65
Perifericos RS 33.460,00 | RS 46.824,69
Eletronicos RS 289.510,00 | RS 290.192,08
Total RS 333.500,00 | RS 350.353,42

llustracdo 13: Diferenca no primeiro trimestre se 2017.
Fonte: producéo da pesquisadora.

Verifica-se que o resultado encontrado foi um pequeno déficit de R$
16.853,42 reais no trimestre, ou seja, este valor corresponde a uma diferenca de
5% do total do faturamento o que significa que a empresa ndo esta ganhando a

porcentagem desejada pelo gestor.

CONCLUSAO

Trabalhar na formacéo de preco ndo é nada complexo, porém algumas
empresas acabam utilizando métodos mais simples para o langamento de seus
produtos, com isso 0 gestor da empresa ndo consegue ter um efetivo controle
das despesas que seu empreendimento gera. Elaborar corretamente a alocacéo
sobre o preco de venda garante a identificacdo dos gastos podendo assim
trabalhar em cima deles com um propdésito de reducao, tem-se o relativo preco
de venda podendo assim lancar a margem de lucro desejada pela empresa,
aperfeicoa seus resultados fazendo com que a empresa consiga manter-se
competitiva no mercado.

O presente trabalho buscou comparar o valor atual que a empresa utiliza
em seus produtos com o valor aplicado com base no método de custeio por
absorcédo, a empresa pesquisada ndo utiliza nenhum sistema de custeio para
formar os precos sua forma para precificar € a concepcédo preco de mercado,
para melhorar o desempenho da empresa optou-se pelo método de custeio por
absorcédo por apropriar todos os custos da empresa mais a margem de lucro

desejada no preco de venda.
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O objetivo principal desta pesquisa € evidenciar o retorno que a empresa
tem frente aos seus negocios, em relacao a este objetivo utilizamos o custeio por
absorcéo para chegar ao valor final dos produtos, quanto ao departamento de
vendas verificou-se que a empresa estd com um pequeno déficit de 5% no
trimestre analisado levando em conta que o gestor gostaria de ganhar uma
margem de 30% em seus produtos e que este célculo foi baseado na venda total
de seus estoques,

Ja4 no departamento de servicos onde o gestor deseja ganhar uma
margem de lucro de 50%, apds a utilizacdo do método de custeio por absorcao
verificou-se um déficit maior por hora trabalhada pois neste setor foram alocados
custos diretos de salarios e encargos dos funcionarios contribuindo para o
aumento dos custos deste setor, isto contribuiu para que o custo da hora
aumentasse mais de 100% do valor utilizado atualmente.

Este trabalho serviu como uma proposta para auxiliar o gestor e seus
colaboradores no processo da tomada de decisdes, pois como neste trabalho a
empresa foi separada em departamentos fica mais facil atribuir os custos para
cada setor deixando mais facil utilizar o custeio por absorcéo na precificacao de
seus produtos, assim o gestor podera verificar qual produto estd dando maior
rentabilidade podendo assim utilizar-se deste conhecimento para ganhar

mercado.
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CUSTOS NA HORTICULTURA FAMILIAR: UM ESTUDO DE CASO EM UMA
PROPRIEDADE RURAL GAUCHA

Daniela Siveris?!
Augusto Rieger Lucchese?

RESUMO

O tema deste artigo trata da apuracdo de custos em uma propriedade
rural, delimitando-se a regido noroeste do estado do Rio Grande do Sul. Sendo
feito uma analise sobre a cultura da alface e do repolho no periodo de Janeiro a
Maio de 2017, tendo como objetivo apurar os custos da producgao destas culturas
em uma atividade rural. Tem o intuito de obter especificamente o mapeamento
do processo produtivo, apurar 0s gastos e receitas, calcular e demonstrar o
resultado dos produtos da propriedade. O referencial tedrico € dividido em
contabilidade de custos e métodos de custeio, a atividade rural e os estudos
relacionados. Portanto a metodologia se baseia em uma pesquisa aplicada,
classificada em qualitativa, quantitativa e descritiva, com a utilizacdo de
documentacdo direta e indireta para a geracdo de dados, e uma analise e
interpretacdo dos métodos dedutivo, estatistico e comparativo. Com a realizagdo
dos calculos, podem-se elaborar planilhas, que ao separar e distribuir os custos
de acordo com cada produto foi possivel desenvolver as planilhas de custos e
levantar a margem de contribuicdo de cada produto. Esta analise traz
informacgBes importantes que até entdo ndo eram conhecidas pelo proprietario
da propriedade. Desta forma, facilita a tomada de decisdes no momento da
definicdo do prego de venda a ser praticado e, contribui para o resultado da
producao dos produtos da propriedade.

Palavras- chave: Custo — Horticultura — Produtor Rural.
INTRODUGCAO
O atual setor agricola demonstra, com o passar dos anos, um crescimento

significativo na producédo e produtividade em geral, sendo possivel analisar que

esse crescimento é devido aos investimentos de produtores agricolas no setor

1 Académica do curso de Ciéncias Contabeis — 8° Semestre. Faculdades Integradas Machado
de Assis (FEMA). danielasiviris@gmail.com.

2 Mestre em Contabilidade pela Universidade do Vale do Rio dos Sinos (UNISINOS). Professor
do curso de Ciéncias Contabeis das Faculdades Integradas Machado de Assis (FEMA).
augustorlijui@gmail.com
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de maquinas e na técnica de producdo no plantio. Para que isso ocorra, ndo
basta apenas o produtor de uma boa colheita, é preciso ater-se a um bom
conhecimento dos gastos empregados, para a efetivacdo de resultados
significativos e positivos do empreendimento.

Desta forma, o objetivo geral do artigo serd a apurag¢do dos custos na
producao da alface e do repolho em uma propriedade rural, tendo como objetivos
especificos o0 mapeamento do processo produtivo, que apura 0S gastos e
receitas do cultivo da alface e do repolho, e demonstra o resultado financeiro da
producgéo, e calcular o resultado da propriedade. Este estudo tem a finalidade de
auxiliar o produtor a ter uma visdo ampla de seu negdcio, para obter uma técnica
de producdo qualificada, que auxilie na gestdo e no crescimento do
empreendimento, dessa forma a académica pode aplicar seu conhecimento
adquirido na instituicdo, onde demonstra a importancia de uma boa gestdo no
setor agricola, que vem crescendo cada vez mais e influencia na economia
regional e do nosso estado.

Assim, a metodologia concentra-se em uma pesquisa aplicada que
aborda informacdes que serdo analisadas no decorrer do estudo. Portanto, o
estudo classifica-se em quantitativa que apresenta dados que serdo analisados
e a gualitativa que descreve esses dados através da analise dos fatos
encontrados na propriedade. Neste sentido a pesquisa descritiva retrata o
problema e os resultados encontrados, sendo importante a utilizacdo de
documentacéo direta e indireta que determina a forma pela qual seréo coletados
os dados. E por fim é feito a analise dos dados encontrados na propriedade
através dos métodos dedutivos, estatisticos e comparativos.

Portanto, a estruturacdo do artigo abordara, na primeira secdo, 0
referencial tedrico que abrange em seu contexto nos 1.1 contabilidades de
custos, nos 1.2 atividades rurais e nos 1.3 os estudos relacionados. Em seguida,
na segunda secdo, € mencionada a metodologia. Na sequéncia, na terceira
secao, é feita a analise e apresentacdo dos dados e, por fim, se apresenta a
conclusdo que fechara e finalizara o assunto estudado e dara os resultados

encontrados na pesquisa.
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1 REFERENCIAL TEORICO

Este artigo apresenta os topicos sobre contabilidade de custos, atividades
rurais e os estudos relacionados, que abordaram as teorias e conceitos expostos

no decorrer do trabalho.
1.1 CONTABILIDADE DE CUSTOS

As propriedades agricolas em geral, devem ater-se a um bom
planejamento, devem ter conhecimento dos gastos, despesas e as receitas que
envolvem a producao de seus produtos e assim estrutura-la da melhor maneira
possivel para o seu entendimento na obtencéo do resultado desejado.

Na visao de Marion, “[...] a contabilidade é um instrumento que fornece o
maximo de informacfes Uteis para a tomada de decisdo dentro e fora da
empresa. Ela é muito antiga e sempre existiu para auxiliar as pessoas a tomarem
decisdes.” (MARION, 2009, p.28).

Dessa forma a propriedade rural, quanto mais estruturada e organizada
for em relacdo as suas receitas e despesas, seus respectivos custos e gastos,
melhor sera seu resultado no final do processo de producéo, que a atividade
gerara por meio do sistema de custos adequado para aquela empresa. Segundo

Leone,

. a contabilidade de custos refere-se as atividades de coletas de
dados e fornecimento de informacdes para as necessidades de tomada
de deciséo de todos os tipos, desde as relacionadas com operacdes
repetitivas até as de natureza estratégica. (LEONE, 2008, p. 22).

Dessa forma, entende-se que o custo que compdem este produto em
relacdo ao valor dos fatores utilizados na producéo da obtencdo desses bens ou
servigcos, sendo necessario retratar esses conceitos que envolvem toda essa
analise para um melhor entendimento e compreensdo dos mesmos. De acordo

com Bornia,

[...] com o crescimento das empresas e 0 consequente aumento na
complexidade do sistema produtivo, constatou-se que as informagdes
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fornecidas pela contabilidade de custos eram potencialmente Uteis ao
auxilio gerencial. Os sistemas de custos podem ajudar a geréncia da
empresa basicamente de duas maneiras: auxilio ao controle e a
tomada de decisdo. (BORNIA, 2009, p.12).

Sendo importante classificar os gastos de uma empresa, demonstrando

as divisdes dessa classificacao, apresentado conforme Migliorini na llustracéo 1:

"

Quantoao
Volu me

7 Produtos @
Iy -
.'.. _,f
",
"
s

llustracéo 1: Classificacdo dos gastos.
Fonte: (MIGLIORINI, 2012, p.15).

A partir dos gastos € que ocorre a compra de produtos, bens/servicos para
a empresa, que desembolsa vacores para a efetivacdo deste produto e assim
obtém a entrega do mesmo. Para Migliorini, “ao classificar os gastos de uma
empresa, incialmente sao separados de acordo com as divisdes (de fabrica, de
administragédo e de vendas) em que sao geradas.” (MEGLIORINI, 2012, p.14).

Dessa forma, sabe-se que o0s custos estdo diretamente ligados a
producdo ou até mesmo direto com o produto. Na percepcao de Bornia, 0s
custos encontrados nas empresas sendo elas de pequeno, médio ou de grande

porte, estdo relacionados com o0s gastos na fabricagcdo do produto e com a
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realidade das situacdes cotidianas, da capacidade de processamento de dados
coletados, sendo necessario efetuar uma andlise detalhada dos diversos fatores
encontrados e calcular um custo que melhor represente os recursos utilizados
(BORNIA, 2009).

Assim para Migliorini, “[...] os custos precisam ser classificados para
atender as diversas finalidades para as quais sao apurados.” (MEGLIORINI,
2012, p.8). Com enfoque na gestdo administrativa e competitiva de empresas
rurais, estas se apresentam em dois tipos, que séao produtos fabricados e volume
de producéo:

Dessa forma, quanto aos produtos de fabricacdo e quanto ao volume de
producao, que se apropriem aos custos dos produtos, classificam — se em diretos

e indiretos, fixos e variaveis, conforme Migliorini na llustracéo 2:

CLASSIFICACAO CONCEITO
Custo Direto Sao os custos apropriados aos produtos conforme 0 seu consumo.
. S&o os custos apropriados aos produtos de acordo com uma base de
Custo Indireto rateio, onde deve guardar uma relagéo préxima entre o custo indireto
e 0 produto.

S&o aqueles que decorrem da manutengéo da estrutura produtiva da
empresa, independendo da quantidade que venha a ser fabricada do
limite da capacidade instalada.

Custos Variaveis Sdo aqueles que aumentam ou diminuem conforme o volume de
producéo.

llustracéo 2: Classificacao de custos diretos e indiretos, fixos e variaveis.
Fonte: adaptado de MIGLIORINI (2012).

Custos Fixos

Portanto, na visdo de Bornia entende-se que, a separacao desses custos
serve para as empresas e até mesmo para as propriedades rurais, indica de que
maneira pode-se alocar esse produto em relagdo ao custo e como ele auxilia na
tomada de decisdo e com o planejamento adequado a separacdo dos custos
diretos e indiretos, fixos e variaveis que fundamentam esses custos que
influenciam nos produtos e a importancia que estes tém para a tomada de
decisao da empresa (BORNIA, 2009).

Dessa forma, pode-se dizer que o método de custeio surgiu para auxiliar
as empresas e cada vez mais a sua utilizacdo tem sido de grande importancia
no crescente mercado competitivo e na evolucao tecnolégica dos sistemas de
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informagdes. De acordo com Migliorini, “[...] os métodos de custeio tém a fungao
de determinar o modo como serdo atribuidos os custos aos produtos. Existem
diferentes métodos de custeio: custeio por absorcao, custeio variavel e custeio
ABC.” (MEGLIORINI, 2012, p.9).

Nesse sentido, de acordo com os métodos de custeio que abordara os

tipos de métodos e seus conceitos e objetivos, representados na llustragéo 3:

METODOS CONCEITOS E OBJETIVOS
Método pelo qual se atribuem os custos dos recursos consumidos em
ABC determinado periodo as atividades executadas pela empresa;

O objetivo é reduzir o custo por meio da eliminagao dos desperdicios, por meio
do corte nos geradores de custos que ndo agregam valor,
- Método pelo qual se apropriam aos produtos fabricados em determinado
ABSORGAO | periodo todos os custos incorridos nesse periodo, sejam eles fixos ou
variaveis;
VARIAVEL Método pelo qual se apropriam aos produtos fabricados em determinado
periodo somente 0s custos variaveis incorridos nesse periodo;

llustracdo 3: Métodos e seus conceitos e objetivos.
Fonte: MEGLIORINI (2012, p. 10); CREPALDI (2012, p.341); BORNIA (2009, p.35); BERTO;
BEULKE, (2006).

Portanto, entende-se que o método de custeio € muito importante na
alocacdo dos produtos e na escolha de um desses sistemas, apresentados
acima, que se adequara de acordo com o que o produtor ira utilizar dentro da
sua propriedade. Dessa forma, Crepaldi diz que o sistema de custos “[...] € 0
processo que requer uma analise das atividades, com o objetivo de diminuir os
custos, melhorar a qualidade e aumentar a flexibilidade.” (CREPALDI, 2012,
p.340). E neste sentido, que as empresas/propriedades devem estar atentas
guando optarem por um desses métodos de custeio e utilizar qual deles se
enguadra corretamente com os objetivos adotados pela empresa.

1.2 ATIVIDADE RURAL

A agricultura vem sendo uma fonte de renda para muitas familias, além
de gerar renda, ela também contribui para a economia do estado, regiao e na
cidade em que se encontra. A agricultura de um modo geral é de grande

importancia para a sociedade, que depende da comercializagdo de seus
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produtos. Portanto, cada vez mais os produtores precisam estar informados das
inovacdes tecnoldgicas de sistemas e maquinas utilizadas na producédo e
colheita dos produtos, assim utilizar corretamente o processamento de dados
nas plantacdes, para que os produtores/agrobnomos possam tomar as melhores
precaucdes e solugcdes em relagéo ao uso correto das sementes e adubacgéo da
terra e assim para que na colheita possa obter o resultado esperado ou superar
expectativas.

Neste sentido a producao agricola cresce de modo significativo e torna-
se uma base crescente da economia regional do nosso estado, com intuito de
satisfazer as necessidades de iniUmeras familias. Com tudo isso Crepaldi diz
que, “[...] a agricultura representa toda a atividade de exploracéo da terra, seja
ela o cultivo de lavouras e florestas ou a criagdo de animais, com vistas a
obtencdo de produtos que venham a satisfazer as necessidades humanas.”
(CREPALDI, 2012, p.1).

Para Marion, todo o custo existente numa colheita provém da acumulagéo
de uma conta chamada cultura temporaria, que apds a ocorréncia desta colheita,
a mesma é baixada pelo valor de seu custo, e transferida para denominada conta
produto agricola, sendo essas, quando prontas para venda, comecga ocorrer a
depreciacdo do produto, fato este gerado muitas vezes devido as condicbes
climaticas e até mesmo no carregamento do produto até o local da venda, onde
ocorre a perda da mesma. Em torno de todo este processo de producado e
colheita pode verificar o confronto com a receita e o custo do produto vendido, e
assim, pode-se apurar o lucro bruto no final deste processo, podendo ou néo
obter o lucro desejado (MARION, 2009).

Dessa forma, nota-se que a cultura temporaria tem um periodo de vida
curto e logo apos a colheita, ocorre o plantio da mesma cultura ou de uma cultura
diferente. Na percepcado de Crepaldi, “[...] a cultura temporaria sdo aquelas
sujeitas ao replantio apés a colheita, possuindo periodo de vida muito curto entre
o plantio e a colheita.” (CREPALDI, 2012, p.108).

Outro ponto importante para as culturas temporarias sdo 0s custos e,

despesas, onde se analisa o tempo que essa cultura fica no solo e quais sao os
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iInvestimentos a serem utilizados para a reposicdo de novas culturas e o

resultado apresentado apds a colheita, assim Marion e Segatti explicam que:

[...] as despesas e os custos realizados com a formagédo da cultura
temporaria devem ser registrados em conta propria do ativo Circulante
cujo saldo sera baixado contra a conta do Resultado do Exercicio por
ocasido da comercializacao do produto agricola. (MARION; SEGATTI,
2012, p.173).

Dessa forma, observa-se a cultura temporaria tem um tempo de vida (til
muito curto, ja a cultura permanente fica mais tempo no solo, devido aos recursos
utilizados pelo produtor, para aumentar a sua vida util e melhorar a produtividade
da propriedade. Neste sentido Crepalidi diz que, “[...] as culturas permanentes
sdo aquelas ndo sujeitas ao replantio ap6s a colheita, uma vez que propiciam
mais de uma colheita ou produgdo, bem como apresentam vida Util superior a
um ano.” (CREPALDI, 2012, p.110).

Logo, a cultura permanente é vinculada ao solo, onde proporciona a
propriedade varias colheitas e gera beneficios para o produtor agricola.
Segundo Marion, “[...] as culturas permanentes s&o aquelas vinculadas ao solo
e proporcionam mais de uma colheita ou produgao.” (MARION, 2009, p.16).

Nesse sentido, para que uma propriedade tenha produtos de qualidade, é
preciso que o produtor escolhas os melhores insumos (sementes) ou mudas que
serdo utilizados na propriedade, que auxilia o produtor na sua producéo,
segundo Marion e Segatti:

Os dispéndios com sementes e mudas selecionadas ndo podem ser
considerados como despesas e custos, devendo ser classificados no
N&o Circulante — Permanente e ser depreciados em quotas
compativeis com o tempo de vida 0til de cada cultura. (MARION;
SEGATTI, 2012, p.173).
Para Crepaldi, “[...] poucos sdo os produtores que fazem anotacdes
contabeis de forma sistemética e sabem realmente como vai 0 seu negécio. A
maior parte esta preocupada em acompanhar os indices de produtividade.”

(CREPALDI, 2012, p.73). Diante desse fator, Marion e Segatti explicam que:
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o plantio direto € uma forma diferenciada de fazer a agricultura e € uma
verdadeira revolucdo no jeito de o agricultor trabalhar. Alicercando em
um plantio conservacionista, preservando a matéria organica, 0 pouco
revolvimento do solo, menor risco de eroséo e a volta da vida do solo
(minhoca, microrganismos e outros), pode-se ter uma agricultura
proxima do ideal. (MARION; SEGATTI, 2012, p.13).

Neste sentido, é importante ressaltar que apos o plantio de determinado
tipo de cultura e todo o seu processo de producdo até a colheita, analisa-se e
determina-se para onde aquele produto sera direcionado e destinado a venda.
De acordo com Marion, “a colheita se caracteriza, portanto, como um Estoque
em Andamento, uma producdo em formacdo, destinada a venda, sempre
indicando o produto a ser colhido.” (MARION, 2009, p.18). Conforme o que ja foi

visto, Crepaldi menciona que:

Uma Empresa Rural, por menor que seja, € uma organizacao
complexa, cujo desempenho sobre a influéncia de varios fatores
internos e externos. Para detectar a causa de problemas, ou mesmo
entender as razdes de resultados positivos, 0 empresario precisa fazer
um diagndstico, considerando os diversos aspectos de seu negécio. E
a precisao deste diagnostico — que vai - lhe permitir superar crises ou
tracar uma estratégia de seguranca de crescimento. (CREPALDI,
2012, p.321).

Dessa forma, alguns aspectos devem ser levados em consideragao
devido aos fatores que influenciam e afetam a produtividade de uma propriedade

agricola, conforme Oliveira na llustracéo 4.

A relacdo entre o investimento realizado e a efetiva
NATUREZA BIOLOGICA producdo agricola é analisada, considerando que o
investimento, tem resultados diferidos.

As estacbes do ano definem a producdo dos
SAZONALIDADE produtos, bem como a comercializacdo (oferta,
procura e preco).

O clima influencia a época do plantio, bem como a
manutencédo da cultura, a colheita, dentre outros.

DEPENDENCIA DO CLIMA

TEMPO DE PRODUCAO/ | Na produgcéo rural ndo ha correlacéo entre o trabalho
TRABALHO despendido (m&o de obra) e o montante produzido.
A TERRA PARTICIPA DA | As condicdes do solo devem ser analisadas para a
PRODUCAO garantia da producao.

A producao rural também esta sujeita aos fenbmenos
INCIDENCIA DE RISCOS naturais, como chuvas, geadas, seca, granizo, esses

fatores passam pela avaliacdo do gestor.

llustracdo 4: Fatores que influenciam a producé&o agricola.
Fonte: (adaptado de OLIVEIRA, 2015).
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Conforme Oliveira, esses aspectos influenciam na produtividade agricola,
sendo através desses fatores que determinam como resultara a colheita no final
de todo o processo de producdo, para a obtencdo do resultado econdémico
esperado (OLIVEIRA, 2015).

Todavia, Marion diz que a matéria-prima utilizada na producdo vem da
escolha correta do melhor insumo e adubac&o na plantacdo, seguindo de que
esse produto passe por um longo processo em andamento (desde a semente
colocada na terra, ocorrendo por um determinado periodo, o seu crescimento,
com o méximo cuidado com ferrugens da planta, até o produto estar pronto para
colheita). Portanto, apds este produto ser finalizado, estar acabado apds a
colheita, 0 mesmo é destinado a venda e fica disponivel para o consumo e a
satisfacdo dos clientes que procuram uma melhor qualidade de vida (MARION,
20009).

Neste sentido, cabem ao administrador rural as seguintes tarefas,

conforme Crepaldi na llustracéo 5:

O QUE Tomar a decisdo sobre o qué produzir, baseando-se nas condicdes de mercado e
dos recursos naturais de seu estabelecimento rural.
Decidir sobre o quanto produzir levando em consideracdo fundamentalmente a

QUANTO quantidade de terra de que dispde ainda o capital e a mdo de obra que pode
empregar.
Estabelecer o modo como vai produzir, a tecnologia que vai empregar, ou seja, se
COMO vai mecanizar ou n&o a lavoura, o tipo de adubo a ser aplicada, a forma de combater

as pragas e doencas.

CONTROLAR | Controlar a agéo desenvolvida, verificando se as praticas agricolas recomendadas
estdo sendo aplicadas corretamente e no devido tempo.

Avaliar os resultados obtidos na safra medindo os lucros ou prejuizos e analisando
AVALIAR guais as razdes que fizeram com que o resultado alcancado fosse diferente daquele
previsto no inicio de seu trabalho.

llustracdo 5: Tarefas que influenciam na Administracao Rural.
Fonte: (adaptado de CREPALDI, 2012).

A partir dessas tarefas o produtor junto ao administrador rural, consegue
analisar a maneira adequada para sua plantacdo na tomada de decisao.
Segundo Crepaldi, “[...] para o Administrador Rural cabe destacar um conjunto
de acOes de decidir o qué, quanto e como produzir, controlar o andamento do

trabalho e avaliar os resultados alcancados.” (CREPALDI, 2012, p.3).
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Dessa forma, é importante retratar que o0s ativos bioldgicos sé&o
importantes para entidade. Pois, 0s ativos biologicos estdo divididos em ativos
biolégicos imaturos e os ativos bioldgicos maduros, sendo que este segundo

guando pronto gera beneficios a entidade. De acordo com Oliveira:

Os ativos bhiolégicos para a producdo maduros, quando mensurados,
sdo amortizados de acordo com sua vida util de beneficios para a
entidade. Os ativos biolégicos para a producdo imaturos ndo séo
depreciados quando mensurados pelo custo, isso porque ainda néo
geram beneficios atuais para a entidade. (OLIVEIRA, 2015, p.81).

Na percepcdo de Crepaldi, 0 empresario precisa conhecer exatamente a
guantidade e o valor em que constitui o capital da empresa e também as
benfeitorias (animais, implementos e maquinas) utilizadas na propriedade por
varios anos. Sendo que a empresa agricola deve escolher todas as culturas que
serdo utilizadas, de modo a explorar e aproveitar da melhor maneira a terra, com
o intuito de fazer o manejo adequado e eficiente de insumos e maquinarios a ser
desenvolvido no tempo certo, para que a producdo obtenha o resultado
econOdmico esperado no final de todo o processo de producdo (CREPALDI,
2012).

1.3 ESTUDOS RELACIONADOS

No trabalho de Souza e Garcia, 0 objetivo é realizar uma avaliagcédo
comparativa dos indicadores fisicos e financeiros dos dois sistemas de cultivo de
dez espécies de hortalicas, analisando-se a participacao relativa dos diversos
componentes nos respectivos custos de producdo. Através de uma analise feita
sobre todas essas culturas no cultivo organico da propriedade estudada, revela
gue obteve nas receitas liquidas resultados superiores ao cultivo convencional,
com razdes variando de 1,1 para o morango e de até 28,4 para o repolho
(SOUZA; GARCIA, 2013).

Segundo Hofer, Rauber, Diesel e Wagner, o objetivo do trabalho é
elaborar um estudo sobre o custo de producdo aplicado ao agronegocio,

especificamente nas culturas trigo e soja, com o intuito de verificar o resultado

140

Unidade | * Rua Santos Dumont, 820 Unidade I « Rua Santa Rosa, go2 CEP:98780109
Unidade 1l + Rua Santos Dumont, 820 [anexo ao Clube Concdedia) Unidade IV « Rua Santo Angelo, 219 (s5) 35119100 www.fema.com.br



't [ 3
Revista Eletrbnica de Iniciacao Cientifica

Fe m a Ano 07, n. 02, jul./dez. 2017.

ISSN: 2236-8701

Fundacao Educacional
Machado de Assis

por alqueire. Através da analise conclui - se que a utilizacao de ferramentas de
controle e gerenciamento de custos propicia informacdes ao gestor, que auxiliam
no processo decisério da atividade rural. O gerenciamento e planejamento da
produgé&o proporcionam informagdes para melhorar o desempenho econdémico e
financeiro da atividade (HOFER; RAUBER; DIESEL; WAGNER, 2006).

Segundo Silva, Fernandes e Torricelli, 0 objetivo do trabalho foi levantar
todos os custos incidentes aos produtos para que a fixacdo do preco de venda
fosse aplicada de maneira precisa, na busca de uma maior competitividade no
setor e a maximizacdo do lucro. Através das andlises os autores puderam
constatar que com o auxilio das planilhas de custos o preco praticado
anteriormente nao era ideal, assim de maneira que com o0s reajustes mediante a
utilizacdo das planilhas de custos e da margem de contribuicdo, conclui-se que
formou-se um preco que pudesse ser competitivo e que contribuisse para uma
maior lucratividade da empresa (SILVA; FERNANDES; TORRICELLI, 2013).

Segundo Cardoso, este trabalho tem por objetivo mapear o processo
produtivo de hortalicas de um empreendimento rural familiar por plano sequéncia
e em seguida a mensuracdo do custo de todas elas por meio do Custeio
Sequéncia. Através da andlise de apuracado por meio do Custeio Sequéncia deu-
se a partir do somatorio dos eventos e em seguida esse valor foi totalizado por
sequéncia, por Unidade de Acao e por fim no total do Plano Sequéncia de cada
hortalica. Foi obtido o custo total e esse foi dividido pelo rendimento de cada
hortalica e obtido o custo unitario de cada uma delas. Entdo se conclui que este
resultado poderd servir como base para outros pequenos produtores de
hortalicas da cidade (CARDOSO, 2014).

2 METODOLOGIA

A metodologia se constitui em uma pesquisa aplicada que segundo o
autor Gil, esta pesquisa aborda informacdes que serdo analisadas e aplicadas
no decorrer do estudo, de forma a solucionar os possiveis problemas
encontrados dentro da propriedade (GIL, 2010). Dessa forma esta pesquisa

classifica-se em quantitativa, que de acordo com Viana, refere-se ao tratamento
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dos dados analisados no periodo do estudo, sendo “[...] neste tipo de trabalho
cientifico vocé devera envolver dados numéricos, trabalhados a partir de
procedimentos estatisticos variados e adequados a cada situagao especifica.”
(VIANNA, 2001, p. 121). Também segundo Viana “[...] na pesquisa qualitativa
vocé analisard todos cada situacdo a partir de dados descritivos, buscando
identificar relagdes, causas, efeitos, consequéncias, entre outros aspectos para
a compreensao da realidade estudada.” (VIANNA, 2001, p.122).

Sendo assim, é importante a utilizacdo de documentacéao indireta que &
utiizado o levantamento de dados através de materiais bibliograficos que
conceituam a pesquisa, sobre o que sera abordado no estudo em relagdo aos
dados que serdo analisados através de documentos particulares, como o bloco
do produtor, cadernos de anotacdes e recibos diversos. E a documentacao direta
retrata a pesquisa que sera realizada dentro da propriedade, através de
entrevista nao estruturada com o produtor, observacéo in loco com o intuito de
fornecer solugcbes adequadas para a apresentacdo de resultados sobre a
producao agricola, através da coleta de dados fornecidos pela entidade.

Dessa forma, sera feita a analise e interpretacao dos dados encontrados
na propriedade através do método dedutivo, pois apresenta as conclusfes de
determinadas premissas, que através da investigacdo demonstra as verdadeiras
situacOes encontradas em relagdo ao problema enfrentado na propriedade. Em
seguida o método estatistico, este utiliza dados coletados na entidade que auxilia
na analise e interpretacdo dos dados e por fim o método comparativo, este busca
o confronto de fatos sobre os dados coletados na propriedade, com outras

informacoes relacionadas.

3 APRESENTACAO E ANALISE DOS DADOS

A propriedade rural est4 situada no interior do municipio de Sao Paulo das
Missdes - RS. A atividade de desempenho da propriedade € voltada ao mercado
agricola, especificadamente na area da agricultura, apresenta o plantio da Alface

e do Repolho como as principais culturas. Segundo o proprietario a extensao
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territorial totaliza 12 hectares, desses o proprietario possui 9 hectares de cultivo
proprio e para a extracdo de produtos a venda.

A propriedade € do casal, sendo estes responsaveis pelo total
gerenciamento, ndo possuindo nenhum tipo de assisténcia técnica e gerencial
de algum profissional da area contabil. O trabalho no cultivo dessas atividades é
elaborado por todos os membros da familia, sendo o casal e suas trés filhas. A
propriedade ndo possui maquinarios e implementos agricolas proprios, assim
necessitando de terceirizacdo neste setor.

Segundo entrevista 0 agricultor possui giro de caixa para comprar as
sementes ou mudas, inseticidas, herbicidas, todos os insumos necessarios para
desenvolver as atividades. ApGs a colheita da variedade agricola, as alfaces e
os repolhos sdo encaminhados para a feira da regido de Santa Rosa/RS. O valor
da unidade da Alface e do Repolho varia de acordo com o mercado, condi¢des
climaticas e quantidade, sendo o mesmo determinado no momento da venda.
Assim o produtor ndo considera 0 custo unitario que teve na producdo, nao
sabendo ao certo até quanto precisa vender para cobrir estes custos e assim ter
0 retorno esperado, € neste ponto que o estudo deste trabalho pretende auxilia-
lo.

3.1 MAPEAMENTOS DOS PROCESSOS PRODUTIVOS DAS CULTURAS DE
ALFACE E REPOLHO

Através de entrevista com o proprietario da propriedade, onde foram
coletados os dados no dia 23 de Janeiro de 2017, sendo neste mesmo dia inicia-
se as atividades do processo de cultivo do repolho e da alface, sendo mostrado
como é feito o processo produtivo do cultivo dessas hortalicas. O processo do
cultivo da alface leva um periodo de 3 meses, sendo iniciado no dia 23 de Janeiro
e encerando no dia 23 de Abril de 2017. Em seguida ocorre 0 processo do cultivo
do repolho que leva em um periodo de 4 meses, este inicia-se no dia 23 de
Janeiro e encerra-se no dia 23 de Maio de 2017.

A llustracao 6, retrata os processos da plantacéo das hortalicas, desde a

preparacao da terra até a finalizacao da colheita:
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ALFACE REPOLHO

O 1° Processo

O 2° Processo

O 3° Processo

O 4° Processo

llustracédo 6: Processo produtivo das culturas da alface e do repolho.
Fonte: dados da pesquisa.

Na llustracdo 6, demonstra 4 processos de preparacao da terra, no qual
divide-se em 1°, 2°, 3° e 4° processo. No 1° processo apresenta a preparacao

da terra, a adubacgdo, o aplainamento, a preparacdo dos canteiros e as mudas
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de alface e de repolho. No 2° processo mostra a plantacdo das mudas de alface
e de repolho, e a irrigacdo dessas mudas pos-plantio. No 3° processo apresenta
a carpina dos canteiros, em sequéncia a ureia para crescimento das hortalicas e
a irrigacdo para ndo queimarem as folhagens das mudas e no 4° processo
mostra a parte da colheita, transporte das hortalicas e por fim a lavagem para
estarem prontas para a venda.

Portanto, percebe-se que no processo 1 e 2 pode-se constatar que
demanda um maior tempo de servico de mado de obra, devido aos varios
segmentos que este processo de preparacao da terra necessita mais cuidado na
hora do plantio e ao serem colocadas as mudas nos canteiros, é preciso cuida-
las para ter-se depois, no momento da colheita dessas hortalicas, um resultado

positivo sem perdas das mesmas.

3.2 APURACOES DOS GASTOS E CUSTOS DA PRODUCAO

Com a utilizacdo de 25% da area total produzida para a ocupacao de 600
unidades de repolho e utilizando 75% da area total produzida para a ocupacao
de 1000 unidades de alface, de modo que o plantio dessas quantidades em
relacdo a utilizacdo correta dos demais produtos que auxiliaram direta e
indiretamente na producgao das hortalicas, para a obtencdo do resultado e da

lucratividade da producéo total da propriedade.

Tabela 1

Matéria-Prima pela area total produzida dividida pela quantidade plantada

de acordo com cada cultura

Custo Direto - Alface Custo Direto - Repolho

VLR VLR VLR VLR
Custos/Produtos | UNID | QTDE | TOTAL. | UNIT. | Custos/Produtos |UNID| QTDE | TOTAL |UNIT.
MATERIA - MATERIA -
PRIMA R$ R$ |PRIMA R$ R$
Mudas/Sementes | Pés 1000| 90,00 0,09 | Mudas/Sementes | Pés 600 54,00| 0,09
Adubo Quimico | Kg 60| 60,00 0,06 | Adubo Quimico | Kg 60 60,00| 0,10
Total - - 150,00 0,15 | Total - - 114,00 0,19

Fonte: dados da pesquisa.
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Ao analisar os dados da tabela pode-se constatar que o custo direto
totalizou para a alface em R$150,00 e para o repolho em R$114,00, percebe-se
gue apos serem levantados os custos diretos pela quantidade dentro da area
total produzida, obteve enfim o custo direto total e unitario por pé de alface e por
pé de repolho.

Apoés serem analisados os custos diretos da producéo, foi feita uma nova
planilha denominada custos indiretos, que é criada apos o levantamento de todo
0s custos indiretos encontrados na producédo. A Tabela foi elaborada de forma a
exibir todos os custos indiretos médios mensais da propriedade. Depois de
coletados esses dados, constatou-se 0s seguintes custos/produtos: ureia,

energia elétrica, encargos sociais e combustiveis.

Tabela 2
Dados dos Custos Indiretos
GASTOS | CUSTOS/PRODUTOS ALFACE REPOLHO
VLR UNIT | VLR TOTAL | VLR UNIT. [VLR TOTAL
R$. R$ R$ R$

Ureia 0,05 45,00 0,03 15,00
Custo Indireto | Energia Elétrica 0,04 37,5 0,03 16,64
Encargos Sociais 0,47 4.685,00 0,47 4.685,00
Combustivel 0,04 43,75 0,04 26,25
%tsatlo Indireto 060 481125 057 4.742,89

Fonte: dados de pesquisa.

Ao serem reconhecidos os custos diretos e indiretos, criou-se uma tabela
para encontrar o custo total, onde foi realizado o calculo a partir da soma dos
custos diretos mais os custos indiretos por pé de alface e por pé de repolho.

Tabela 3

Total dos Custos (Custos Diretos e Indiretos)

Produto Custo Direto Custo Indireto Custo Total
R$ R$ R$

Alface 0,15 0,60 0,75

Repolho 0,19 0,57 0,76

Fonte: dados de pesquisa.
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Por fim, apdés serem encontrados os custos diretos e indiretos, sera
realizada uma tabela descrevendo a Margem de Contribuicdo da alface e do
repolho, que é obtida através do custo vendido da diferenca do custo unitario,
para apurar-se o valor da receita de cada produto. Segundo Bornia (2009) a
separacdo dos cutos direto e indireto, fixos e variaveis, serve para as
propriedades na alocacdo do custo em relacdo ao produto, assim axilia o
produtor na correta tomada de decisdo (BORNIA, 2009). Para Megliorini (2012)
a separacédo dos custos se faz necessaria para sua apuragdo, com enfoque na
gestao da empresa rural, onde se apresenta os produtos e o volume de producéo
em que este custo esta distribuido (MEGUIORINI, 2012). Desta forma, a margem
de contribuicdo representa em quanto o valor das vendas ou quanto sobra das
vendas, que contribui para pagar as despesas fixas e também para gerar lucro
e assim auxilia na apuracdo do resutado de cada produto, pois é o preco de
venda descontado da soma dos custos e despesas variaveis.

Tabela 4

Célculo da margem de contribuicdo dos pés de alface e dos pés de
repolho

Célculo da Margem de Contribuicdo

Alface R$ Repolho R$

(+) Preco de Venda 2,00 | (+) Preco de Venda 4,00
(-) Desp. Variavel (2,5%) 0,05] (-) Desp. Variavel (2,5%) 0,10
(-) Custo Variavel 0,15 (-) Custo Variavel 0,19
(=) Margem de Contribuicéo (=) Margem de Contribuicao

Unit. 1,80 | Unit. 3,71
(=) Margem de Contribuigcéo (=) Margem de Contribui¢céo

Total 1.800,00 | Total 2.226,00

Fonte: dados de pesquisa.

Desse modo, verifica-se que a margem de contribuigdo unitaria totalizou
em R$ 1,80 para a alface e R$ 3,71 para o repolho e a margem de contribuicdo
total totalizou em R$ 1.800,00 para a alface e R$ 2.226,00 para o repolho, nota-
se que a margem de contribuicdo da producédo do repolho ficou mais elevada
gue a margem de contribuicdo da producdo da alface, isso é devido o preco de

venda do repolho ser maior do que o precgo de venda da alface, assim neste caso
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através dos célculos e andlises, pode-se constatar que o resultado da margem
de contribuicdo unitaria e da margem de contribuicéo total da alface sera inferior
ao resultado da margem de contribuicdo unitaria e da margem de contribuicdo

total do repolho.

3.3 APRESENTACAO DO RESULTADO DAS PRODUCOES

O resultado apresenta-se através da coleta de dados, onde sera realizada
a comparagao das culturas da alface e do repolho, seguindo sobre o processo
de producao dos custos e o preco vendido das hortalicas, através da utilizacdo
do método de custeio variavel, para chegar a andalise da lucratividade e
rentabilidade das atividades das hortalicas, sobre seus retornos para o produtor
rural dentro da propriedade.

Tabela 5
Resultado dos produtos da alface e do repolho
ALFACE R$ % REPOLHO R$ %

RECEITA TOTAL 2.000,000 100|RECEITA TOTAL 2.400,000 100
(-) CUSTOS VARIAVEIS 150,000  7,5|(-) CUSTOS VARIAVEIS 114,000 4,75
(-) DESPESAS VARIAVEIS (-) DESPESAS VARIAVEIS
(2,5%) 50,000  2,5|(2,5%) 60,000 25
(=) MARGEM DE (=) MARGEM DE
CONTRIBUIGAO 1.800,00 0|CONTRIBUIGAO 2.226,00 0
(-) CUSTOS FIXOS 600,00 30|(-) CUSTOS FIXOS 342,00 14,25
(-) DESPESAS FIXAS 21,95 1,10/(-) DESPESAS FIXAS 26,33 1,10
(=) LUCRO 1.178,05 58,90|(=) LUCRO 1.857,67| 77,40

Fonte: dados da pesquisa.

Ao elaborar as tabelas sobre o custeio variavel, segundo Migliorini o
custeio variavel, é onde o custo estd em contato com o produto, sendo o método
pelo qual se apropriam o custo dos produtos ocorridos em determinado periodo
(MEGLIORINI, 2012). De modo que os custos fixos foram calculados através do
custo unitario indireto de cada produto multiplicado pela quantidade total

produzida de alface e de repolho e as despesas fixas € a soma de todas as
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despesas gerais da propriedade rateados para a alface e para o repolho. Assim
com a margem de contribuicdo descontando os custos fixos e as despesas fixas
pode-se chegar ao lucro/resultado. Dessa forma observa-se que o resultado das
tabelas, demonstra que o lucro sobressaiu sobre custo e as despesas gerais da
propriedade. Com tudo analisou-se que a alface apresentou o lucro de R$
1.178,05 e o repolho apresentou o lucro de R$ 1.857,67, verifica-se que a
producao da alface é inferior da producéo do repolho, onde a cultura do repolho
traz um lucro de 77,40%, assim gerando um resultado elevado e positivo para o
produtor da propriedade desta cultura.

Para o trabalho de Sousa e Garcia foi utilizado uma anélise feita sobre o
gasto com mao-de-obra que foi ligeiramente menor no sistema organico e
confirmou ser o componente de maior participacdo nos custos de ambos o0s
sistemas de producdo. Os sistemas organicos de abdbora, morango, repolho e
tomate apresentaram custo de producédo menor que 0s sistemas convencionais.
Os sistemas convencionais de producéo de alho, batata e quiabo apresentaram
custo de producdo menor que os sistemas organicos. As culturas de cenoura e
pimentédo apresentam custos de producdo semelhantes nos sistemas organicos
e convencionais. Todas as culturas oleicolas no cultivo orgéanico revelaram
receitas liquidas superiores ao cultivo convencional, com razdes variando de 1,1
para o morango até 28,4 para o repolho (SOUSA; GARCIA, 2013). Na sequéncia
o trabalho de Hofer, Rauber, Diesel e Wagner, concluiu-se que através da
utiizagdo de ferramentas de controle e gerenciamento de custos propicia
informagBes ao gestor, que auxiliam no processo decisério da atividade rural,
para melhorar o desempenho econémico e financeiro da atividade (HOFER,;
RAUBER; DIESEL e WAGNER, 2006) e para o trabalho de Silva, Fernandes e
Torricelli, conclui que ao levantar os custos incidentes aos produtos para que a
fixagcdo do preco de venda na busca de uma maior competitividade no setor com
a utilizacdo das planilhas de custos e da margem de contribuicdo, para uma
maior lucratividade da empresa (SILVA; FERNANDES e TORRICELLI, 2013). E
para Cardoso, este trabalho tem por objetivo mapear o processo produtivo de
hortalicas de um empreendimento rural familiar, que através da analise de

apuracéao por meio do Custeio Sequéncia deu-se o custo total e esse foi dividido
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pelo rendimento de cada hortalica e obtido o custo unitario de cada uma delas
(CARDOSO, 2014).

A partir das analises dos outros autores e seus trabalhos, pode-se
constatar que, com o levantamento de dados auxilia na elaboragéo das planilhas
de custos e o preco de venda praticado, para a formacéo das analises e assim
obter o resultado correto em relacdo ao que € produzido pela propriedade.
Portanto, conclui-se que o resultado deste trabalho podera servir como base para

outros pequenos produtores de hortalicas da cidade e da regido.

CONCLUSAO

Com a realizacédo deste trabalho, referente a gestdo de custos no setor
agricola, no qual demonstra a utilizacdo de investimentos na producdo das
hortalicas e com a alocacgéo correta e eficiente dos custos distribuidos para o
plantio, com isso se percebe que é necessario ter um planejamento agricola
adequado para a correta tomada de decisdo e assim o produtor obtera resultados
significativos do seu empreendimento.

O proprietario da propriedade acompanhou durante a pesquisa, no qual
disponibilizou os dados que ajudaram na elaboracdo dos calculos necessarios
para formar as planilhas, onde constatou a necessidade de ter ferramentas que
auxiliem no planejamento e na tomada de deciséo, para que pudesse ter o
manejo adequado da plantacdo e assim se obter o resultado esperado.

As dificuldades encontradas foram em relagdo ao levantamento dos
dados e informagbes, no qual pode-se constatar que a propriedade rural n&o
investe em um sistema de registro e analise de dados, referente a produtividade
do seu negocio e assim nao possui estoque de insumos e nao sabe qual
guantidade total do que € plantado e vendido mensal e anual. Desse modo o
levantamento de dados para a realizacdo dos calculos, e por sequéncia as
analises do processo produtivo das hortalicas passou por um processo
demorado, pois foi necessario levantar todas as informacdes para se obter o

resultado correto em relagdo ao que é produzido pela propriedade.
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Com o auxilio dos célculos e apds desenvolver as planilhas, para saber o
preco vendido de cada produto, pode-se apurar o resultado das hortalicas.
Porém a propriedade devera manter a utilizacéo das planilhas ja elaboras, para
gue o proprietario possa fazer novos rateios e dessa forma ter o valor correto e
adequado para cada produto produzido na propriedade.

O levantamento dos custos e a sua alocacdo em relagdo aos produtos
deve ser continua e da mesma forma o preco de venda deve se manter atual e
de acordo com mercado e 0 seu setor econdmico. Dessa forma a propriedade
deve investir em um sistema de registro para informatizacédo de dados e assim
fazer a gestdo e administracdo eficaz de seu negdécio. Podendo introduzir um
processo de controle de estoque e também criar um cadastro informatizado das
informacbes referente a plantacdo, informacfes estas que atividade da

propriedade ainda ndo possui em relacéo a producao do seu empreendimento.
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FIDELIZACAO DE CLIENTES EM EMPRESA DO RAMO DE FABRICACAO
DE ESTOFADOS

Daniela Carine Soares!?
Cristiano de Lima?

RESUMO

Atualmente no mercado de trabalho, a concorréncia entre empresas €
grande, o produto de melhor qualidade, o de menor custo, o melhor atendimento,
a melhor promocéao, tudo isso é levado em consideracao na hora de adquirir um
produto ou servigo. Contudo, um cliente procura sempre a empresa que 0O
valorize e que satisfaca as suas necessidades. A partir disso, neste artigo
buscou-se estudar a relevancia em implantar um programa de fidelizacao de
clientes em uma empresa do ramo de fabricacdo de estofados. A fim de buscar
uma acao eficaz para fidelizar seus clientes, este estudo mostra a importancia
gue esta tem para as empresas, visando novas estratégias de fidelizacao, pois
quando fidelizados tendem a atrair novos clientes para junto da empresa.
Fazendo com que acrescente conhecimento sobre a area de marketing, este
artigo é importante tanto para a empresa quanto para académicos do curso de
administracdo, como também para a sociedade no geral, que pode vir a conhecer
melhor os trabalhos realizados e dificuldades enfrentadas. Os principais
conceitos para este estudo sdo marketing, marketing de relacionamento e de
fidelizacdo de clientes, resultado de pesquisas bibliograficas. Realizando um
estudo de caso, conhecemos a empresa objeto do estudo, para poder identificar
as necessidades dos clientes. Com base neste estudo, chegou-se a concluséo
de que a empresa, apesar de estar com pouco tempo de atuagcdo no mercado,
sente a necessidade de um programa de fidelizagdo e ampliacdo, porém, no
momento, encontra-se com dificuldades financeiras, tornando carente a parte de
novos investimentos.

Palavras- chave: Marketing — Fidelizacdo de Clientes — Qualificacado —
Satisfacao.

INTRODUGCAO

A fidelizacéo de clientes € um tema muito importante a ser trabalhado

pelas empresas, pois clientes fiéis sdo os que tém maior representacdo diante

1 Académica do curso de Administracdo — 8° semestre. Faculdades Integradas Machado de
Assis. ddedanisoares@hotmail.com
2 Especialista em Gestdo Estratégica de Custos. Orientador. Professor do Curso de
Administracdo. Faculdades Integradas Machado de Assis. c.delima@yahoo.com.br
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aos negocios realizados. Fazer-se primeira op¢do quando se pensa em um
produto € relevante pelo fato de o cliente ndo se importar em pagar mais por ele,
fazendo também com que adquira outros produtos e servicos oferecidos pela
empresa e trazendo com eles novos clientes, o que podemos chamar de
marketing de referéncia ou marketing gratuito.

No presente artigo, foi abordada a questéo da fidelizacao de clientes na
empresa Rekint Estofados de Santo Cristo/RS. Tratando de acdes que foram
implantadas na empresa, no sentido de fidelizar clientes, tendo como objetivo
verificar quais as melhores estratégias de marketing para que isso se apliqgue na
organizag&o em estudo.

O problema deste artigo esta em quais as acdes de marketing que podem
ser implantadas na empresa no sentido fidelizar clientes, verificando o trabalho
gue esta sendo realizado na empresa, e quais as mudancas que terdo que ser
feitas, avaliando quais as melhores estratégias e expondo as a¢des de marketing
mais viaveis para a fidelizacéo.

Realizou-se uma pesquisa aplicada, com o intuito de gerar conhecimento
para solucionar problemas especificos encontrados na empresa em estudo,
COmo a preocupacado em encontrar um processo eficiente que faca com que se
fidelizem seus clientes, e com esta analise saber opinides de clientes e o0 que
procuram para serem fidelizados.

O proposito deste artigo € de propor estratégias mais viaveis que poderao
ser utilizadas para fidelizar os clientes, tendo como referéncia o trabalho que ja
vinha sendo feito pela empresa e assim fazer as mudancas necessarias, pois
para a empresa este resultado € de extrema importancia, sendo que tem pouco
tempo de atuacao e necessita de uma forma relevante de fidelizac&o de clientes
para que a empresa se mantenha competitiva no mercado.

Utilizou-se neste estudo o método de pesquisa bibliogréfica, que tem
como base pesquisas em livros que tenham ligagdo com o assunto abordado, e
um estudo de caso, onde se faz uma busca de dados e informacdes que tentam
solucionar o problema encontrado na empresa, chegando a conclusdes sobre a
viabilidade de se investir na questao de fidelizacdo, e se este trouxe o retorno

esperado pela organizacéo.
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O tema fidelizacao de clientes tem uma grande importancia nas empresas
por fazer parte do marketing de divulgacdo, onde os proprios consumidores
divulgam a sua opinido sobre a qualidade do produto e/ou servico, sobre a
organizacdo em si, sobre o atendimento etc. E uma espécie de marketing
gratuito, que traz um retorno consideravel para a empresa, pois através da
fidelizag&o de clientes que se captam os novos consumidores.

O presente artigo € relevante para o académico para acrescentar
conhecimento da area do marketing no curso de administracdo de empresas,
para ter uma nog¢ao do que sera enfrentado mais tarde no mercado de trabalho.

Para a empresa Rekint Estofados, este estudo € muito significativo, pois
tem menos de um ano de atuacdo no mercado, sendo assim enfrenta a
dificuldade de obter clientes, dependendo da divulgacdo do nome da empresa
em radios e jornais da regido. Porém, entende que nao € s6 de importancia obter
novos clientes como fidelizar os que ja sdo usuarios dos produtos da estofaria,
para que estes possam fazer a sua propria divulgacdo sobre a qualidade e sua
satisfacdo com a empresa.

Para a instituicdo, o projeto torna evidente o aprendizado adquirido até o
final do curso, e podera servir de auxilio em pesquisas da area explanada do
assunto do presente trabalho.

A satisfagdo do cliente € o que faz com que a empresa evolua e cresca
perante o mercado. Com isso, estudar essa satisfacdo e fazer com que este
consumidor fidelize-se a organizacao é essencial também para a sociedade.

Neste artigo € apresentado em seu referencial tedrico o conceito e a
importancia do marketing, de marketing de relacionamento e fidelizagdo de
clientes, assim como na metodologia da pesquisa onde consta a geracdo e
analise dos dados. Também a andlise de resultados e demonstra¢cdes dos dados
obtidos e a conclusao final, a fim de mostrar os seguimentos, opinides e

sugestdes de melhoria.
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1 MARKETING

O marketing tem como uma de suas func¢des divulgar seus objetivos
diante ao mercado consumidor, ele transforma os desejos dos clientes em
necessidades e as necessidades em satisfacdo, e com isso consegue cada vez
atingir mais mercados, abrangendo um maior nimero de clientes que buscam
essa sensacdo de desejo realizado. Para Dias, o conceito de marketing € o

seguinte:

Marketing é uma palavra em inglés derivada de market, que significa
mercado. E utilizada para expressar acdo voltada para o mercado.
Assim, entende-se que a empresa que pratica o marketing tem o
mercado como a razéo e o foco de suas acdes. (DIAS, 2003, p.2).

Ja para Kotler e Keller, “O marketing envolve a identificagéo e a satisfagao
das necessidades humanas e sociais. Uma das mais sucintas e melhores
definicdes de marketing € a de ‘suprir necessidades gerando lucro’.” (KOTLER;
KELLER, 2012, p.3).

Para Keegan, existe um novo conceito de marketing, onde se mudou o

seu foco para o cliente, e ndo somente o lucro. Keegan diz que:

O ‘novo’ conceito de marketing, que surgiu por volta de 1960, mudou o
foco do produto para o cliente. O objetivo ainda era o lucro, mas o meio
de atingi-lo foi expandido para incluir os demais componentes do
composto de marketing ou os 4Ps, como ficaram conhecidos: produto,
preco, ponto-de-venda (distribuicdo) e promog¢&o (comunicacao).
(KEEGAN, 2005, p.3).

Antes o foco do marketing era no produto, na sua fabricacdo, sua
gualidade, seus valores internos, o objetivo era o lucro e o meio para alcanca-lo,
vender ou convencer o cliente a compra-lo. Mas nos dias de hoje esse conceito
foi revertido, e 0 que antes era o objetivo final tornou-se o foco principal, que € o
cliente e sua satisfagdo com o produto, servico, atendimento de qualidade, com
suas necessidades postas em primeiro lugar. Ndo se trata mais de adequar o
cliente ao produto e sim adequar o produto ao desejo do cliente (KEEGAN,
2005). Segundo Las Casas,
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A evolugdo do conceito de marketing passou a considerar o
relacionamento como forma de se obter vantagem competitiva em um
ambiente comercial cada vez mais concorrido. A satisfacdo dos
desejos e necessidades dos consumidores evoluiu para a oferta de
valor para a clientela, ou seja, os beneficios que os clientes recebem
na oferta comercial e o valor que pagam por eles. (LAS CASAS, 2009,

p.7).

A mudanca no conceito de marketing fez com que se agregasse mais
valor ao produto ofertado, dando assim uma vantagem competitiva da empresa
sobre o mercado. Com o cliente mais satisfeito a imagem da organizagéo sobre
a concorréncia toma destaque, pois o valor agregado de um produto vai além do
preco acessivel e da qualidade, conta também com uma boa relacdo entre
empresa e cliente, além de satisfacao, levar o pensar na empresa como primeira
opcéao (LAS CASAS, 2009).

1.1 MARKETING DE RELACIONAMENTO

O marketing de relacionamento tem importancia significativa para as
organizacdes que pretendem fidelizar seus clientes. E com ele que se aplicam
as acoes de marketing que trazem a satisfagéo do cliente e o facam voltar para
a empresa, sabendo que esta é a melhor opcao no mercado (KOTLER; KELLER,
2012).

Para Dias, marketing de relacionamento: “E um conceito surgido na
década de 1990 como uma evolucdo do marketing direto e do database
marketing, motivado por pesquisas que indicavam que conquistar um novo
cliente custava, em média, cinco vezes mais que reter um cliente.” (DIAS, 2003,

p.6). Segundo Kotler e Keller:

Um dos principais objetivos do marketing €, cada vez mais,
desenvolver relacionamentos profundos e duradouros com todas as
pessoas ou organiza¢des que podem, direta ou indiretamente, afetar o
sucesso das atividades de marketing da empresa. O marketing de
relacionamento tem como objetivo construir relacionamentos de longo
prazo mutuamente satisfatérios com seus componentes-chave, a fim
de conquistar ou manter negécios com eles. (KOTLER; KELLER, 2012,
p.18).
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Para Kotler, para entender o marketing de relacionamento com o
consumidor, deve-se examinar o0 processo que é envolvido em sua atracao e
manutencao, existe um ponto de partida que seriam os consumidores provaveis,
gue sao todos que podem comprar o0 produto ou servico, a empresa entao,
trabalha com esses consumidores para determinar quais serao os consumidores
potenciais, que séo os clientes com forte interesse potencial no produto que esta
sendo vendido e nas condicdes em que pode ser pago este produto (KOTLER,
2008).

Seguindo este contexto, Moreira cita a relevancia de se inspirar confianga
para os seus clientes; “Pelo modo de agir, os bons vendedores passam a inspirar
confianca. Eles devem ter atitudes honestas e éticas, ndo contar fatos da
empresa para os concorrentes, devendo ainda ser coerentes em suas atitudes,
praticando o que dizem.” (MOREIRA, 2007, p.85).

Para que o marketing de relacionamento funcione, € necessério ter ética
e honestidade nas negociacdes, seja para comprar ou para vender, para fechar
negoécios, assinar contratos e se obter os resultados desejados, é preciso

também que haja confianca entre as partes. Segundo Gronrros:

Marketing de relacionamento é o processo de identificar e estabelecer,
manter e aprimorar e, quando necessario, encerrar relacionamentos
com os clientes (e outras partes) de modo que sejam atendidos os
objetivos de todas as partes envolvidas, relativas as variaveis
econOmicas e outras. Isso se consegue através de trocas mutuas e
promessas. (GRONROOS, 2003, p.41).

O marketing de relacionamento tem como objetivo trazer seus clientes
para mais perto da organizacgdo, pois a fidelizacdo destes clientes é de grande
relevancia para o crescimento da empresa no ambiente comercial. Aprimorando
tanto seus produtos como servigcos e atendimentos, faz com que haja cada vez
mais uma ligacdo entre as partes envolvidas no negocio, ligacdo esta que se
trata de comprometimento e satisfacdo e que faz que ambos os lados saiam
ganhando, ndo apenas pela questdo financeira, mas também pelo

contentamento em poder atender e transmitir confianca.
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1.2 FIDELIZACAO DE CLIENTES

O marketing de fidelizacdo de clientes é um dos mais importantes niveis
que compdem o marketing de relacionamento. E através desse método que a
empresa consegue captar também o0s novos clientes, pois consumidores
satisfeitos fazem a propaganda gratuita da empresa, e é esse marketing o que

mais traz resultados satisfatérios para a organizacéo. Para Dias,

O marketing de fidelizagcdo ou de retencdo é o primeiro nivel do
marketing de relacionamento. E definido como a estratégia para
fidelizar ou reter o cliente por meio de agfes integradas, sistematicas
e continuas de comunicacdo e promoc¢do, gerando frequéncia e
repeticdo de compra por parte dos clientes e recompensando-os por
isso. E a estratégia mais adequada para ativar e reter segmentos de
clientes selecionados, cujo potencial de neg6cios podera ou ndo evoluir
ao longo do tempo. (DIAS, 2003, p.7).

Segundo Kotler, “Além de melhorar suas relagdes com seus parceiros na
rede de suprimento, muitas empresas tém intencédo de desenvolver relacdes de
lealdade mais fortes junto a seus consumidores finais.” (KOTLER, 2008, p.58).

Kotler afirma que no passado, as empresas achavam que o0s seus
consumidores estavam garantidos, pois ndo havia muitas alternativas de
fornecedores, os que haviam prestavam servicos igualmente deficientes ou o
mercado crescia tdo rapido que as empresas nao acompanhavam o0 seu
crescimento e ndo se preocupavam em satisfazer seus consumidores. Kotler
ainda diz que o custo para atrair novos clientes é de cinco vezes mais que 0
custo para manté-lo satisfeito com a empresa (KOTLER, 2008). Para ele, “E
necessario muito esfor¢co para induzir consumidores satisfeitos a abandonar
seus fornecedores atuais.” (KOTLER, 2008, p.58).

Para Rosa, se a empresa for como a grande maioria que acreditam saber
0 que os clientes querem deve se ter cuidado, pois estando em um século de
novas mudancgas, novos sistemas e as empresas, ndo independentemente do
tamanho devem acompanhar essas mudancas para se manter competitivas no

mercado, criando e monitorando as acfes de relacionamento com o0s atuais
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clientes, captando as mensagens, buscando o diferencial e garantindo bons

resultados (ROSA, 2004). Segundo Rosa:
As empresas baseadas no relacionamento com seus clientes devem
lembrar-se de trés regras basicas: alguns sao clientes previsiveis e
fiéis, alguns sdo mais rentaveis que 0s outros e, por Ultimo, alguns
achardo que os produtos e servicos se sua empresa sdo superiores
aos da concorréncia. Nenhuma empresa pode satisfazer todas as
necessidades de todos eles. Portanto, concentrar o foco em
determinados clientes e fazer todo o possivel para conserva-los e
manté-los satisfeitos serd a verdadeira formula de fidelizacdo dos
mesmos. Em esséncia, fidelidade significa que estamos dispostos a
sacrificar parte de nossos interesses. Porque o sucesso da relacdo que

se constroi a longo prazo é mais importante que qualquer beneficio
imediato. (ROSA, 2004, p.78).

Kotler e Keller destacam alguns pontos especificos para serem
considerados na hora de construir a fidelidade dos clientes, como criar produtos
e experiéncias superiores para o mercado, assim como interligar todos os
departamentos da empresa em um gerenciamento de processos de satisfacéo
dos clientes e ouvir a opinido dos clientes para saber as necessidades e
exigéncias destes sobre a empresa, criar para estes clientes um banco de dados
com as preferéncias, frequéncia de compras e sobre a sua satisfacdo, além de
implementar um programa de incentivo para recompensar os funcionarios que
se destacarem na empresa (KOTLER; KELLER, 2012).

Criar e implantar um programa de fidelizacéo, vai além de gerar mais lucro
para a organizacdo, trata-se de atender seu cliente como gostaria de ser
atendido, direcionar o foco a ele e atender as necessidades expostas, dar
tratamento especial a este cliente e monitora-lo para saber qual o momento certo
de realizar uma nova abordagem e descobrir suas preferéncias para assim poder
criar novas estratégias, sem cair no comodismo, pois este € um processo que

exige constante inovacao e comprometimento.

2 METODOLOGIA

A pesquisa deste artigo ira abordar os seguintes itens em sua metodologia:

Categorizacdo da Pesquisa; Geracdo de Dados; Analise e Interpretacdo dos
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Dados.

2.1 CATEGORIZACAO DA PESQUISA

A categorizacdo da pesquisa é a etapa onde sdo expostos quais 0S
métodos aplicados na realizagao da pesquisa. Para Cervo e Bervian, “A pesquisa
€ uma atividade voltada para a solucéo de problemas tedricos ou praticos com o
emprego de processos cientificos.” (CERVO; BERVIAN, 2002, p. 63).

Quanto a natureza, a pesquisa foi aplicada, a fim de conhecer melhor seus
clientes e o que estes consideram sobre a empresa em estudo, também foi
realizada uma entrevista com o gestor para poder conhecer o trabalho que
realizam e as perspectivas futuras da empresa.

Segundo Pradanov e Freitas, “Gerar conhecimento para aplicagéo pratica
dirigida a solugcdo de problemas especificos envolve verdades e interesses
locais.” (PRADANOV; FREITAS, 2013, p. 51).

Quanto a abordagem ao problema, a pesquisa realizada foi quali-
guantitativa. Qualitativa porque foi realizada uma analise para saber opinides de
clientes e assim saber o que eles procuram para serem fidelizados. E quantitativa
porque foi necessario usar os dados estatisticos para obter informacgdes e fazer
um estudo para chegar a um resultado especifico sobre a relevancia de investir
na fidelizacdo de seus clientes.

Para Vianna, a pesquisa qualitativa tem a funcdo de analisar os dados
descritivos, buscando identificar relagGes, causas, efeitos, consequéncias,
opinides, significados, categorias e outros aspectos considerados necessarios a
compreensao da realidade estudada e que, na maioria das vezes, envolve
multiplos aspectos, ja a pesquisa quantitativa, afirma que trabalha com propostas
de investigagdo com detalhes nos objetivos e procedimentos de pesquisa,
hip6teses, variaveis, significancia estatistica, plano estruturado e detalhado dos
procedimentos de trabalho, contagens e medidas (VIANNA, 2001).

Quanto aos objetivos a pesquisa realizada foi descritiva e explicativa, pois
foi feita uma pesquisa em cima da opinido de clientes, levantando dados e

estabelecendo formas para solucionar o problema em questéo.
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Sobre a pesquisa descritiva, Gil define que tem como objetivo buscar
opinides e atitudes de determinada populacdo, e descobrir a existéncia de
relacdes entre variaveis. Sobre a pesquisa explicativa, tem como objetivo se
aprofundar ao conhecimento da realidade, e explicar o porqué das coisas (GIL,
2010).

Os procedimentos técnicos utilizados na pesquisa foram bibliogréficos e
estudo de caso. A pesquisa bibliografica para ter como base, pesquisas em livros
com ligacédo com o assunto abordado e no estudo de caso, realizando uma busca
de dados e informacOes a fim de solucionar o problema diagnosticado na
empresa.

Segundo Vianna, para desenvolver uma pesquisa bibliografica deve-se
proceder ao levantamento de material (livros, revistas cientificas, jornais e
outros) que tenham referéncia ao assunto abordado, para poder identificar
aspectos que possam contribuir para esclarecer o problema da pesquisa,
analisando-o em suas causas, consequéncias e relagfes, variaveis, alternativa
de solucéo e tudo o mais que for julgado conveniente e necessario (VIANNA,
2001).

Com relagédo ao de estudo de caso, Vianna afirma que “[...] objetiva um
estudo detalhado, profundo e exaustivo de um objeto ou situagéo, contexto ou
individuo, uma Unica fonte e documentos, acontecimentos especificos e outras
situacbes, sempre de forma a permitir o entendimento da sua totalidade.”
(VIANNA, 2001, p.140).

2.2 GERACAO DE DADOS

Na geracdo de dados, apresentam-se os meios utilizados na elaboracéo
da pesquisa, sendo precisa sobre estes métodos para melhor especificar o
trabalho realizado, dando sustentacdo e credibilidade ao estudo levando ao
resultado.

Essa etapa trata de realizar entrevista e questionario na empresa em que
o estudo esta sendo realizado, com o objetivo de obter informacgdes necessarias

para encontrar os resultados propostos na pesquisa, fazendo com que clientes
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deem a opinido e sugestdes sobre a empresa, assim como a empresa também
exponha suas ideias a fim de chegar a uma conclusdo em comum.

Na realizacdo dos questionarios, foram feitas perguntas a fim de
conhecer a opinido dos clientes, sobre a satisfagcdo com o produto, atendimento,
as formas de pagamento, com a divulgacao realizada pela empresa, e expondo
essas respostas em porcentagens, para melhor entender os resultados que
foram obtidos.

Segundo Marconi e Lakatos, documentacéo indireta “E a fase da pesquisa
realizada com intuito de recolher informacdes prévias sobre o campo de
interesse.” (MARCONI; LAKATOS, 2010, p. 157).

Neste artigo, utilizou-se a documentacdo indireta, onde questionarios
foram aplicados a clientes da empresa a fim de levantar dados sobre a
gualificacéo e satisfacdo destes com os produtos obtidos.

Segundo Marconi e Lakatos, “A documentagado direta constitui-se, em
geral, no levantamento de dados no proprio local onde os fenémenos ocorrem.”
(MARCONI; LAKATOS, 2010, p. 169).

Também foi utilizada a documentacéao direta, ou seja, a realizacdo de uma
entrevista com o gestor, onde foram realizadas perguntas a fim de conhecer
melhor o trabalho realizado na empresa, sobre as formas de divulgacédo da
empresa, formas de pagamentos, funcionarios, objetivos futuros, e sobre a

possibilidade de implementacéo de um programa de fidelizac&o de clientes.

2.3 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

A analise e interpretacdo de dados foi realizada através do método de
abordagem dedutiva, usada para analisar os dados obtidos a fim de chegar as
devidas conclus@es. Esses dados que foram adquiridos através de entrevista
realizada com o gestor da empresa e através de questionarios aplicados aos
clientes.

As respostas obtidas através da entrevista com o gestor foram resumidas
e explicadas com o objetivo de destacar as partes mais importantes e

significativas. Onde foram destacados pontos de como a empresa iniciou 0s
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trabalhos, a experiéncia, o trabalho realizado e os objetivos pretendidos para o
futuro da empresa.

Sobre os questionarios aplicados aos clientes, foram explicados os pontos
mais importantes e também aplicados alguns graficos para melhor visualizar as
respostas obtidas, onde foram destacados pontos como género, idade dos
clientes, ramo de atuacdo e remuneragao, assim como a satisfagcéo destes e o
nivel de qualificacdo que consideram para a empresa.

Analisaram-se 0s questionarios e criaram-se graficos em cima dos dados
obtidos. Foram comentados os resultados e analisado os possiveis motivos de
ter chegado aos devidos resultados, sendo expostos os comentérios logo abaixo

dos graficos.

3 ANALISE DOS RESULTADOS

A estofaria Rekint Estofados, situa-se na Rua Marechal Floriano, n® 2731,
na cidade de Santo Cristo, regido noroeste do estado do Rio Grande do Sul.
Seus trabalhos iniciaram no dia 7 de dezembro de 2015, contando com trés
sécios proprietarios, Adilson Luiz Soares, Gilmar Henz e Jaime Zimmer. A fabrica
conta ainda com seis funcionarios, que dividem 0S seus sServicos entre
marcenaria, corte, costura, montagem e desmontagem, escritério e venda.

A abertura da empresa deu-se ao fato de um dos proprietarios ter
experiéncia de mais de vinte anos no ramo de estofados e a vontade de ter um
negocio proprio. Ndo tendo as devidas condicbes financeiras para o
investimento, contou com o auxilio de dois amigos que ajudaram com O0sS
recursos necessarios para dar inicio aos trabalhos, como materiais,
equipamentos, maquinas, local e na documentacéo que era exigida para abrir a
empresa.

Entre os servigcos prestados estdo tanto reformas de estofados em geral
como o de automdveis, assim como a fabricacdo sob medida de estofados
novos, com o deslocamento para prestar o servico de orcamento sem
compromisso. Conta também com a venda de tapetes, almofadas, pufs, entre

outros acessorios.
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Com quase um ano de empresa, a Rekint pensa grande, a participagao
em feiras na regido é um dos objetivos para o proximo ano, assim como mudar-
se para um local maior, pois onde esta localizada atualmente esta muito
pequeno, ou até comprar um lugar para nédo ter o custo do aluguel.

A Rekint investe sempre em inovagéo, novos designs, novos tecidos, com
estampas diferenciadas, qualidade em seus produtos e no seu atendimento, e
acredita que isso faz toda a diferenca na hora de captar seu cliente. Trabalha
com total dedicacdo e comprometimento com seus clientes, para que saiam
sempre satisfeitos e que retornem com expectativas e entusiasmo, mostrando
gue o objetivo da Rekint foi alcangado com sucesso, e que esse cliente repasse
iSso para as pessoas ao seu redor, fazendo com que novos clientes venham

para a empresa, buscando a qualidade e os resultados esperados.

3.1 FIDELIZACAO NA VISAO DO GESTOR

Realizou-se no dia 05 de maio de 2017, uma entrevista com um dos socios
gestores da empresa Rekint Estofados, Sr. Adilson Luiz Soares, onde foram
feitas algumas perguntas sobre o trabalho realizado e sobre perspectivas futuras
para a empresa.

A abertura da empresa deu-se ao fato de o Sr. Adilson, ter experiéncia de
guase vinte anos no ramo de estofados e a vontade de ter um negaocio proprio.
N&o tendo as devidas condi¢des financeiras para o investimento, contou com o
auxilio de dois amigos, Sr. Jaime e Sr. Gilmar, que ajudaram com 0S recursos
necessarios para dar inicio aos trabalhos, como materiais, equipamentos,
maquinas, local e na documentacao que era exigida para abrir a empresa.

Entre os servigcos prestados estdo tanto reformas de estofados em geral
como de automdveis, assim como a fabricacdo sob medida de estofados novos,
com o deslocamento para prestar o servico de orgamento sem Compromisso.
Conta também com a venda de tapetes, almofadas, pufs, entre outros
acessorios.

Com um ano de mercado, a Rekint ja teve participacdo em feiras na
regido, e o gestor admite ser importante esta participacdo para divulgacédo e
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propaganda da empresa. Além de contar também com a divulgacdo em réadio,
Facebook e através do Whatsapp.

Porém, segundo ele, a divulgacédo que traz mais retorno para a empresa
€ 0 marketing boca-a-boca, ou seja, 0s préprios clientes fazem a divulgacéo, pois
guando os clientes divulgam a empresa para outras pessoas, significa que estéo
satisfeitas com o servigo realizado. O que confere com a citagao de Dias, onde
ele diz que “[...] conquistar um novo cliente custava, em média, cinco vezes mais
que reter um cliente.” (DIAS, 2003, p.6).

A empresa tem como forma de pagamento boleto, cartdo de débito ou
crédito, deposito em conta, e alguns clientes optam por pagar diretamente na
empresa. Ainda ndo conta com servico de pés-venda, mas pretende investir
futuramente nisso. Também ndo ha nenhum programa especifico de fidelizacéo
ao cliente, somente sdo dados descontos aos clientes frequentes e sé&o
realizadas promogdes em datas comemorativas.

Futuramente pretendem investir em um programa de fidelizagdo, quando
a empresa tiver melhores condi¢cfes financeiras, pois no momento ainda esta
precaria, os investimentos estdo controlados. Ainda nao foi decido o que sera
feito, mas em um futuro préximo tera que ser investido, pois sabem que é
importante para a empresa, e trard retorno, pois quando se tem clientes fiéis,
nao é preciso fazer um grande esfor¢o para vender seus produtos, pois a vinda
desses clientes para a empresa € espontanea.

Segundo o Sr. Adilson, os funcionarios também devem desenvolver
competéncias para que se possa implantar um programa de fidelizacdo de
clientes na empresa como, por exemplo, procurar evitar os erros, para nao haver
retrabalhos, pois isso desvaloriza o produto trazendo insatisfacdo ao cliente e
deixando uma imagem ruim para a empresa.

Uma empresa evolui de clientes satisfeitos para clientes fiéis quando a
empresa cumpre 0s prazos de entrega, quando entrega o servico conforme o
combinado, com a qualidade esperada, e valorizando esse cliente, mostrando
gue ele é importante para a empresa. O que confere com o pensamento de
Kotler, onde ele cita que “Além de melhorar suas relagdes com seus parceiros

na rede de suprimento, muitas empresas tém intencdo de desenvolver relacdes
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de lealdade mais fortes junto a seus consumidores finais.” (KOTLER, 2008,
p.58).

Quanto aos passos que considera importante para implantacdo de um
programa de fidelizacdo, acredita que deve ser feito um investimento em
treinamento de vendedores, para que possam melhor atender os clientes,
melhorar a estrutura fisica da loja, que no momento esta deficiente, manter
sempre inovando nos produtos e servicos oferecidos.

A ética e a lealdade da empresa com o consumidor € o que torna o cliente
fiel a ela, tornando reciproca a fidelidade, e assim conquistando o mercado e

novos clientes.

3.2 PERFIL DOS CLIENTES

Devido ao pouco tempo de atuagcdo no mercado, a empresa conta com
um cadastro de clientes deficiente, poucos clientes tem seu cadastro da loja, e
por esse fato, utilizou-se uma margem de clientes para se aplicar o questionario,
entre os dias 02 de maio e 24 de maio de 2017.

Foram aplicados 30 questionarios com 11 questdes a 30 clientes
diferentes que foram até a loja entre este prazo. Os funcionarios e gestores da
empresa ajudaram nesta parte, entregando os questionarios aos clientes para
responderem e explicando qual o objetivo da pesquisa.

Na questédo género houve um percentual de clientes questionados de 60%
mulheres e 40% homens, significando que a maioria dos clientes é do género
feminino, ou seja, na maioria dos casos sdo as mulheres que tomam a deciséo
de comprar um estofado novo ou reformar seu antigo.

Sobre a questdo idade, a maioria dos clientes tem idade entre 31 e 40
anos, ou seja, 20%. Entre 20 e 25 anos, 16,67%, entre 26 e 30 anos, 13,34%,
entre 41 e 45 anos, 16,67%, entre 46 e 50 anos, 16,67% e acima de 51 anos,
também 16,67%.

Segue no grafico como ficaram dispersas as porcentagens na questao

idade dos clientes questionados:
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m De 20 & 25 anos
m De 26 & 30 anos
m De 31 &4 40 anos
m De 41 a 45 anos
m De 46 & 50 anos

m Acima de 51 anos

llustracédo 1: Idade dos clientes.
Fonte: producéo do pesquisador.

Este indice pode considerar-se uma oportunidade de mercado, pois
nesta idade, entre 31 e 40 anos, muitos casais resolvem casar e ter filhos,
decidindo assim por comprar um estofado novo ou até mesmo reformar o seu ja
usado, a fim de ter mais conforto para poder formar uma familia, além de poder
receber melhor seus amigos e familiares.

A maior parte dos clientes trabalha no ramo comercial, ou seja, 30% dos
clientes entrevistados, 23,34% trabalham como autdnomos, 20% com prestacao
de servicos, 13,34% no ramo industrial e os outros 13,34% nao estavam
trabalhando no momento em que a pesquisa foi realizada. Também pode
considera-se uma oportunidade, ja& que quem trabalha no comércio, tem acesso
a varias pessoas, e assim pode ajudar na divulgacdo da empresa, pois entre as
conversas muitas vezes acaba-se pedindo opinido e sugestdes, pode ser o inicio
de um novo negdcio muitas vezes.

Dos clientes entrevistados, 40% tem seu salario entre R$1000,01 e
R$2000,00, ou seja, mostra que a empresa tem a maioria dos seus clientes de
renda média baixa. Também, 33,34% tem salario entre R$2000,01 e R$3000,00,
13,34% estdo sem remuneracdo no momento, 10% tem o salario entre R$
3000,01 e R$5000,00 e 3,34% recebem menos de R$1000,00 por més. Esta
andlise pode se considerar uma ameacga, pois para uma empresa que esta nos
inicios de seus trabalhos, seria mais satisfatorio ter clientes com uma renda
maior, pelo fato destes adquirirem produtos de mais valor e ter mais seguranca

no momento do pagamento, diminuindo o risco de inadimpléncia.
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Com relagdo ao nivel de satisfacdo dos clientes, a maioria se considera
muito satisfeita com o trabalho realizado na empresa, totalizando 53,34% dos
clientes questionados. Que se consideram satisfeitos totalizou 43,34% e 3,34%

se consideram pouco satisfeitos com o trabalho da empresa.

334% 0%

Muito Satisfeito
43,34% 53,34% Satisfeito
Pouco Satisfeito

H |Insatisfeito

llustracdo 2: Nivel de satisfacao.
Fonte: produc¢édo do pesquisador.

E um resultado excelente para uma empresa que estd a um ano no
mercado apenas. Com este resultado, entende-se que o trabalho na empresa,
agrada muito seus clientes, pelo nivel de contentamento, pode-se notar que
estdo realmente satisfeitos com os produtos obtidos. Porém os 3,34% que se
consideram pouco satisfeitos devem ser levados em conta, pois estes acabam
por fazer uma propaganda negativa da empresa, devem-se avaliar os motivos
desta pouca satisfacdo para que se possa melhorar este resultado. Alguns dos
possiveis motivos desta porcentagem pode ser a localizacdo que é fora do
centro, formas de pagamento ou atendimento que n&o condizem com o esperado
por estes clientes.

Cem por cento dos clientes questionados indicariam a empresa a amigos
ou familiares e para estes clientes, a empresa Rekint Estofados seria a primeira
opc¢édo na hora de comprar um estofado novo ou fazer uma reforma. O que
mostra que a empresa alcancou um nivel alto diante da concorréncia, sendo que
na cidade de atuacdo ha mais trés estofarias, em um total de 15.000 habitantes.

Quando questionados sobre o tempo que em sao clientes da empresa,
36,67% responderam que desde que a empresa iniciou seu trabalho em
dezembro de 2015, 50% entre abril e dezembro de 2016, e 13,34% a partir de
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2017. Ou seja, depois da participacdo da feira Mostra da Agricultura Familiar,
gue se realizou no més de abril de 2016 na cidade em que a empresa se localiza,
Santo Cristo/RS, onde mostrou seus trabalhos e servi¢cos para a comunidade no
geral, sendo que também havia muitas pessoas de outras cidades que depois
da feira entraram em contato com pedindo orcamentos e também adquirindo
produtos.

Sobre os motivos que levaram os clientes até a empresa, 46,67%
responderam que pelo preco, 83,34% pela qualidade do produto, 43,34% pelo
atendimento e 16,67% pelas formas de pagamento disponibilizadas pela
empresa.

Neste item, cada cliente pode escolher mais de uma opcédo, algumas

marcaram 3 e até 4 dos itens citados.

16,67%
E Preco

43,34% ® Qualidade do produto
Atendimento

® Formas de
pagamento

llustracéo 3: Motivos para a escolha da empresa.
Fonte: producéo do pesquisador.

Neste item, percebe-se que a qualidade do produto agrada muito e que
os clientes estdo muito satisfeitos nesta questdo, o que é extremamente
importante, pois em cima disso que se trabalham as outras questdes, como o
preco, que também agrada a maioria dos clientes questionados, e o bom
atendimento, que é relevante na hora da compra, pois é o que leva o cliente a
deciséo final, assim como a forma de pagamento.

Quando questionados sobre se teriam alguma sugestdo de melhora para
a empresa, 3 dos 30 clientes questionados, responderam que como melhoria,

devia-se investir na ampliacéo tanto da loja como da fabrica. Este item deve ser
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levado em consideracgéo, pois uma estrutura maior, faz com que a imagem da
empresa apresente um nivel mais elevado, e assim atraia clientes de nivel
superior, 0 que é importante para que a empresa cresca e se desenvolva.
Sobre a avaliagdo sobre a qualificacdo da empresa, foram avaliados os
itens produto, preco, promocdo, localizacdo, atendimento e estrutura fisica.
Onde 15 pessoas consideram o produto muito com, 11 consideram bom e 4
consideram excelente. No item preco, 19 pessoas consideram bom, 7 pessoas
consideram muito bom e 3 consideram excelente. Na questdo promocdao, 2
pessoas consideram excelente, 20 pessoas consideram boa, 4 consideram
muito boa e 4 consideram regular. Sobre a localizagdo, 21 pessoas consideram
boa, 5 pessoas consideram muito boa e 4 consideram regular. Sobre o
atendimento, 10 pessoas consideram excelente, 16 pessoas consideram muito
bom e 4 consideram bom. J& na questdo estrutura fisica 19 pessoas
responderam que consideram boa e 11 pessoas consideram a estrutura regular.

Segue o grafico com os resultados obtidos nos questionarios:

® Ruim

m Regular
E Bom

= Muito Bom

m Excelente

llustracao 4: Qualificacdo da empresa.
Fonte: producdo do pesquisador.

Conclui-se que sobre o item produto, a maioria considera de qualidade
muito boa, o que é o0 mais importante na hora da compra. Sobre o preco, a
maioria questionada considera bom, segundo item de maior relevancia na hora

da compra. Sobre as promocdes realizadas pela empresa, também a maioria
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concorda que sdo de nivel bom, porém, conforme o tempo de atuacdo no
mercado va aumentando, a empresa tera que investir mais nesta parte, pois este
item € o0 que atrai os clientes para a empresa, e que mantem 0s que ja tém.
Sobre a questdo do atendimento, a maior parte dos entrevistados alega
gue €é de nivel muito bom, fazendo com que a empresa ganhe um ponto extra,
pois todos querem ter um 6timo atendimento, e este item € o que na maioria das
vezes traz a decisédo final, como ja citado anteriormente, faz com que o cliente
se sinta importante para a empresa e se sinta confortavel para voltar. E a
estrutura fisica também foi considerada boa, porém como ja citado em questdes
anteriores, sera importante que a empresa invista da ampliacdo da mesma, para
melhor atender seus clientes, como estofados é algo que ocupa muito espaco, o

aumento de espaco traz mais conforto para ambas as partes.

3.3 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Através dos resultados obtidos com a entrevista com o gestor e com 0s
guestionarios aplicados aos clientes da Rekint Estofados, pode se perceber que
apesar de ser uma empresa nova no mercado, 0s objetivos e as perspectivas
futuras sao relevantes a qualidade e vontade de trabalhar da empresa, pois
apesar das dificuldades de se trabalhar neste ramo, da competitividade
constante, concorréncia forte, o desejo de crescer € grande.

A empresa encontra certa deficiéncia em seu sistema de marketing, tanto
na divulgagao para captacao de novos clientes como na fidelizagéo dos clientes
gue ja possui. Por ser uma empresa com apenas um ano de atuagao, 0S recursos
desta sao restritos e direcionados principalmente para as contas béasicas e
matéria-prima que possui um custo elevado, ndo podendo ter grandes dividas.
Por este motivo, ndo séo feitas grandes propagandas em meios como televisao,
jornal, apenas um breve comercial na radio local e a utilizagdo das redes sociais.

Sabendo da importancia da fidelizacdo dos clientes e sabendo que estes
tem o custo menor que a procura por novos clientes, o gestor pretende

futuramente implantar um programa eficaz para que se concretize.
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Descontos, sorteios e prémios concedidos aos clientes frequentes sé&o
uma das formas de se fidelizar, pois se sentindo importante o cliente tem
tendéncia a voltar com mais entusiasmo para a empresa, e muitas vezes
trazendo novos clientes para mostrar sua satisfacdo. Outra forma interessante
de fidelizar clientes € criando um cartédo préprio da empresa, onde o cliente soma
pontos e troca por produtos da proépria loja, fazendo assim com que queiram
comprar sempre mais esperando uma recompensa.

A empresa pode contar também com e-mail na hora de divulgar suas
promoc¢des e novidades, usando para parabenizar em aniversarios dos seus
clientes mais frequentes, pois todos gostam de ser lembrados em datas
importantes, como também Natal, Pascoa, Ano Novo etc. E uma 6tima forma de
aproximar-se dos clientes e mostrar que eles néo séo lembrados apenas na hora
de comprar ou de pagar, mas sim em todos os momentos.

Como ja visto nos graficos de qualificacdo da empresa, os clientes estdo
muito satisfeitos com o atendimento que realizam, porém um agrado a mais
sempre faz a diferenca, desde um café oferecido a um lugar para sentar-se e
descansar e uma conversa faz com que o cliente se sinta totalmente confortavel,
sabendo disso automaticamente ele estara disposto a voltar, mesmo que nao
realize compras em todas as ocasides, mas com certeza sera sua primeira opcao

caso deseje realizar.

CONCLUSAO

A fim de responder os objetivos principais e especificos deste artigo, a
possibilidade de implantar um programa de fidelizacdo de clientes na empresa
Rekint Estofados, foi realizado um estudo em cima de teoria e conceitos para
gue se identificasse a importancia deste programa de fidelizagdo tanto para a
empresa em Si como para seus clientes. Primeiramente conhecendo os
trabalhos realizados na empresa através de uma entrevista com um dos gestores
e posteriormente conhecendo os clientes que possui, seus desejos e
necessidades a fim de descobrir se sentiam a necessidade da fidelizagdo para

garantir sua total satisfagao.
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Respondendo o primeiro objetivo especifico deste artigo, conhecer a
empresa, realizou-se uma entrevista, onde o gestor explicou o trabalho que é
realizado na empresa, as dificuldades financeiras por estar no mercado ha
apenas um ano, com gastos restritos e assim nao poder investir no momento em
um programa de fidelizacdo, apesar de saber da importancia que possuli.
Também ter seus meios de divulgacdo deficientes, pois a propaganda € a alma
do negdcio, e ter sua imagem divulgada com mais frequéncia faz com que seja
mais lembrada diante da sociedade, porém com as restricbes de gastos no
momento a empresa nao tem condicbes de investir em um marketing mais
eficiente, contando apenas com radio e redes sociais.

A fim de responder o segundo objetivo especifico, conhecer os clientes e
a satisfacdo destes com a empresa, aplicou-se questionarios aos clientes, e com
0os resultados obtidos conclui-se que a empresa possui a habilidade e o
comprometimento necessario para crescer no mercado, pois com as avaliacdes
de competéncia nota-se que estao satisfeitos com a qualidade tanto do produto
como do atendimento que oferecem, porém a estrutura fisica deveria ser
ampliada para melhor atender estes clientes trazendo mais conforto inclusive
aos funcionarios, algo que ja esta sendo estudado pelos gestores da empresa,
pois concordam que com a ampliacdo da loja e fabrica € fundamental para
melhorar seus servicos.

No terceiro objetivo especifico, expor as estratégias de marketing que
seriam mais viaveis, percebe-se a necessidade da empresa em arrecadar mais
recursos a fim de realizar os devidos investimentos, tanto em ampliacédo do
ambiente de trabalho como em programa de fidelizagdo de clientes, assim
automaticamente recebera o retorno de que precisa para arcar com 0S custos
investidos, pois a imagem da empresa é extremamente importante para
divulgacdo, mesmo trabalhando sempre com novidades e langamentos, um
layout mais aprimorado destaca uma empresa, atraindo novos clientes.

Com o retorno de um investimento em ampliacdo, pode-se conseguir
investir e programar a fidelidade dos clientes através de descontos e prémios e
até mesmo em um cartdo da propria loja onde soma-se pontos a cada compra

fazendo com que os clientes sintam o desejo de adquirir novos produtos.
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Sabe-se que uma empresa leva um determinado tempo para comegar a
ter retorno e lucro sobre as vendas, no inicio sdo praticamente s6 gastos e
investimentos, porém objetivos futuros tanto de curto como a longo prazo devem
ser estabelecidos, saber onde se quer chegar é essencial para qualquer empresa
independente de ramo ou nivel financeiro, pois sdo as perspectivas qgue movem
0 negocio, e sdo os resultados conquistados que trazem a satisfacdo propria e
assim que cada vez consegue se trabalhar mais e melhor. Trabalhar neste ramo
€ saber das necessidades dos constantes investimentos, e se ndo for assim,
acaba fincando atras da concorréncia, perdendo espaco no mercado, portanto é
necessario impor prioridades e trabalhar em cima destas para que se mantenha

estavel e a frente de seus concorrentes.
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CONTROLES FINANCEIROS EM UMA EMPRESA DO RAMO DE
CONFECCOES

Volnei Luiz Vogt *
Cristiano de Lima 2

RESUMO

O presente estudo tem como objetivo trazer informacdes gerenciais
relevantes e propor acdes de melhorias das ferramentas de controles financeiros
da empresa Bordados Celita, localizada na cidade de Santo Cristo — RS,
buscando auxiliar o processo gerencial para melhorar o desempenho da
empresa. Foram observados os controles financeiros existentes na empresa
como o controle de Caixa Diario, Contas a Pagar, Contas a Receber e Fluxo de
Caixa. O problema abordado € como a melhoria nas ferramentas de controles
financeiros pode auxiliar no processo de tomada de decisdes da empresa, e
justifica-se pela importancia da utilizacdo de ferramentas apropriadas e que
possam ser colocadas em pratica na organizacao. O estudo desenvolve-se de
forma aplicada e quanto ao tratamento dos dados a pesquisa é quali-quantitativa.
Para dar embasamento ao estudo foram realizadas pesquisas bibliogréaficas que
possibilitaram o aumento do conhecimento, proporcionando maior entendimento
e clareza em relagdo ao tema abordado. Os principais pontos estudados foram
Contabilidade Gerencial, Controles Internos e Gestdo Empresarial. Apos efetuar
a coleta de dados foi possivel conhecer o atual modelo de gestao financeira da
organizacao, identificar os pontos criticos e propor acdes de monitoramento e
controle financeiro. Foram criadas planilhas de controle que foram
disponibilizadas para o0s langcamentos contabeis, possibilitando o
acompanhamento da evolucao das finangas de forma organizada. Este trabalho
teve um significado importante para a empresa, pois, a utilizacdo de ferramentas
apropriadas e que pudessem ser colocadas em pratica na organizagao tornou-
se algo possivel de ser realizado.

Palavras chave: Contabilidade - Gestdo - Controles Financeiros.

INTRODUCAO

O estudo realizado busca trazer informacdes gerenciais relevantes para

!Académico do Curso de Ciéncias Contabeis — 8° Semestre. Faculdades Integradas Machado
de Assis. volneivogt@yahoo.com.br

2Orientador. Especialista em Gestdo Estratégica de Custos. Professor do Curso de
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uma empresa de pequeno porte do ramo de confeccbes, abordando os seus
controles financeiros e propondo melhorias nestes processos. Deste modo,
foram observados os controles financeiros existentes na empresa Bordados
Celita, localizada na cidade de Santo Cristo — RS, com o objetivo de propor
melhorias nos controles de Caixa Diario, Contas a Pagar, Contas a Receber e
Fluxo de Caixa. O problema abordado é: como a melhoria nas ferramentas de
controles financeiros pode auxiliar no processo de tomada de decisGes da
empresa Bordados Celita?

Pode-se afirmar que o objetivo da pesquisa é: propor acdes de melhorias
das ferramentas de controles financeiros na empresa Bordados Celita, buscando
auxiliar o processo gerencial para melhorar o desempenho da empresa. Desta
forma, os objetivos especificos do presente estudo sdo: Conhecer o atual modelo
de gestdo financeira da organizacdo; ldentificar os pontos criticos do atual
modelo de gestdo financeira; Propor acdes de monitoramento e controle
financeiro.

O presente estudo tem um significado importante para a empresa, devido
a ampliacdo do conhecimento dos gestores sobre financas e da utilizacdo de
ferramentas apropriadas de controles financeiros que possam ser colocadas em
pratica na organizagdo. Assim sendo, é possivel afirmar que o presente estudo
desenvolve-se de forma aplicada, e quanto ao tratamento dos dados a pesquisa
€ quali-quantitativa. A conduta dos dados é documental e bibliografica, e a
pesquisa se caracteriza como exploratdria e descritiva. E um Estudo de Caso,
pois, é analisado o caso especifico de uma empresa.

O presente trabalho esta estruturado da seguinte forma: na primeira etapa
encontram-se informacdes referentes a Contabilidade Gerencial, que
proporcionou embasamento do estudo; na segunda etapa estdo elementos
importantes sobre Controles Internos, que é o ponto central do trabalho; na
terceira etapa constam informacdes sobre Gestdo Empresarial que norteou o
estudo. Em seguida a etapa que demonstra a metodologia utilizada para a
geracdo de dados, a analise e interpretacdo das informacfes onde constam
todas as observacdes realizadas referente ao estudo, e por final se encontram

as consideracoes finais do mesmo.
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1 REFERENCIAL TEORICO

Com o objetivo de apresentar os conceitos de autores que foram
pesquisados no decorrer deste estudo é elaborado o Referencial tedrico. A busca
por conhecimentos especificos da area estudada faz com que as atividades
desempenhadas no transcorrer deste trabalho tenham a fundamentacéo basica
para um bom desempenho do estudo.

Desta forma, serdo abordados os seguintes temas: Gestdo Empresarial,

Contabilidade Gerencial, Controles Internos.

1.1 GESTAO EMPRESARIAL

Umas das grandes tarefas do gestor atual, conforme Ferreira é prever e
se antecipar as mudancas. Estar preparada para reagir prontamente as
mudancgas é o que leva algumas empresas de hoje a desenvolver uma cultura
de desafio constante. O grande patriménio das organizacdes € seu grupo de
talentos, que sdo as pessoas envolvidas no processo (FERREIRA, 2001).

Referente ao processo de gestédo, Vaassen destaca que dirigir e controlar
s&80 0s mais importantes processos para 0s gestores. Existem varias definicdes
para o gue é gerir, mas na maioria delas ha uma concordancia de que as pessoas
necessitam ser geridas para que se movam na direcao certa, devendo coincidir
0s objetivos da organizacdo e seus gestores, com o0s objetivos dos
colaboradores. Uma organizagao pode ser considerada um sistema controlado
guando é controlado por seus gestores, desta forma, gestdo € o sistema de
controle. Os gestores precisam de informacdes, que sdo recebidas tanto do
sistema de informac&o quanto do ambiente. O fornecimento da informacgéo so
pode ser levado em consideracdo quando os dados séo obtidos e registrados.
Ou seja, a informagéo s6 pode receber este nome quando tem significado para
seus usuarios. Desta forma, obter e registrar sédo atividades vitais para o bom
andamento do processo (VAASSEN, 2013).

Um dos fatores que esté presente no surgimento de modelos de gestao,

de acordo com Ferreira, é a necessidade de mudancgas, utilizando elementos
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tecnolégicos ou respondendo as transformacdes impostas pela sociedade.
Diante das pressdes, as empresas podem reagir de forma construtiva, sendo
flexiveis e analisando situacfes, ou resistindo as mudancas. Mesmo sendo
rigido ou flexivel, o importante é a visdo clara e licida para direcionar e
acompanhar esse processo, pois a resisténcia ao novo tem papel importante
possibilitando questionar e preservar ideias até que sejam bem fundamentadas
(FERREIRA, 2001).

De acordo com Caravantes, 0s gestores empresariais devem ser
solucionadores de problemas. Normalmente o gestor tem ciéncia somente de
alguns sintomas do problema e precisa realizar algumas pesquisas, coletar
dados e levantar fatos para descobrir a causa do problema. E preciso muita
habilidade para diagnosticar corretamente a situacdo, e muitos gestores podem
ter diferentes visdes quanto a considerar a resolucdo como uma situacéo
negativa que deve ser temida, ou oportunidade de fazer algo novo e criativo.
Tomar decisbes é o processo de escolher uma dentro um conjunto de
alternativas, portanto os gestores empresariais identificam uma serie de
alternativas potencialmente viaveis e escolhem o que acreditam ser melhor para
aguela situacédo (CARAVANTES, 2005).

Desta forma, é possivel afirmar que as habilidades gerenciais dos
gestores, juntamente com a experiéncia adquirida em situa¢cfes anteriores sao
fundamentais para o bom andamento da empresa. As escolhas devem ser
fundamentadas em fatos reais para que a solucdo encontrada seja a mais

adequada para a empresa.

1.2 CONTABILIDADE GERENCIAL

O acesso aos dados é a base do processo gerencial, pois séo a partir dos
dados coletados que podem ser realizadas analises que servirdo como apoio
para as decisdes gerenciais da empresa. Vaassen destaca que a contabilidade
€ 0 processo de identificar, medir e comunicar informacdes econdémicas para
permitir julgamentos e decisfes informadas pelos usuarios da informacéo, ou

seja, a contabilidade usa a informacdo como veiculo principal para a obtencéo
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de seus objetivos. As formas pelas quais essas informacgdes sdo comunicadas
sempre envolvem uma tecnologia, podendo variar, onde as mais simples sdo
sistemas manuais, e as mais avancadas sao sistemas computadorizados
(VAASSEN, 2013).

A orientacdo de Braga é de que, “[...] tendo em vista que a funcéo
financeira estad presente em todos os setores da empresa, € preciso que 0s
controles sejam exercidos de forma ordenada, garantindo um desenvolvimento
coordenado das atividades empresariais.” (BRAGA, 2012, p. 7). Braga também
ressalta que a contabilidade é um instrumento da administracéo e deve adaptar-
se as suas necessidades, pois a complexidade da tomada de decisdes nos
negécios de uma empresa exige o uso da contabilidade para controle e
planejamento administrativo (BRAGA, 2012).

Na mesma linha de pensamento, Padoveze explica que, se existe a
Contabilidade e a informacdo contdbil e elas ndo sdo usadas no processo
administrativo/gerencial, entdo ndo existe gerenciamento contabil. Contabilidade
Gerencial ndo é um existir, mas um fazer, pois € uma acdo e nao técnicas
especificas de contabilidade (PADOVEZE, 2010).

Coronado traz um conceito importante de que o gestor deve manter um
sistema de anotac¢des coerente, para registro das informacdes financeiras ainda

que simples. Pais,

O pequeno empresario, prestador de servigos ou pequeno comerciante
ndo terd dificuldade em manter na memoéria os dados referentes as
suas receitas e despesas de um dia de trabalho. Seu lucro ou suas
responsabilidades poderéo ser determinados por simples observacdes
ou, no maximo, por pequenas subtracdes ou pequenas divisdes. O
gestor deve manter alguma forma de apontamentos para dar
evidéncias aos dados a serem utilizados nos demonstrativos
contabeis, declara¢des fiscais, lucros e investimentos. (BADDINI,
1996, p. 12 apud CORONADO, 2012, p. 75).

Analisar os dados obtidos é algo fundamental para o bom andamento de
uma empresa e deve ser um processo natural, analisando os dados que ja foram
repassados para o setor contabil da organizacao.

A contabilidade gerencial, de acordo com ludicibus, estd voltada
exclusivamente para a administracao da empresa, para prover informagdes que

sejam Uteis e efetivas no processo decisério. Pode ser caracterizada como um
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aspecto especial dado as técnicas e procedimentos contabeis tratados na
contabilidade financeira, de custos, balanco e andlises, que ira auxiliar os
gerentes na tomada de decis6es (IUDICIBUS, 2007).

As fungdes da contabilidade gerencial podem trazer indmeros beneficios

para a empresa. De acordo com Coronado as fungdes séo:

Funcao Objetivos
Gerenciar 0 Ajudar na adequacéo Monitorar e orientar o Consolidar o
processo de do processo a processo de planejamento or¢camento da
gestéo realidade da empresa | orcamentario da empresa empresa.
Apoiar a Elaborar a analise de Elaborar a analise de
avaliacdo de desempenho desempenho da empresa
desempenho econdmico das areas
Apoiar a Elaborar a analise de Orientar o processo de
avaliacdo de resultado econdmico estabelecimento de
resultado dos produtos e padrbes
Servicos
Gerir os Definir base de dados Elaborar modelos de Padronizar e/ou
sistemas de que permita a decisédo para os gestores harmonizar as
informagdes organizacéo das das diversas areas da informacdes
econbmicas e informacdes empresa econdmicas
financeiras necessarias a gestao
Atender aos Garantir atendimento Garantir atendimento as
agentes do as normas e principios | normas e principios fiscais
mercado societarios

llustracéo 1: Funcdes da contabilidade gerencial.
Fonte: (adaptado de CORONADO, 2012).

Bazzi salienta a importancia da contabilidade gerencial como um ramo da
contabilidade que usa técnicas e procedimentos proprios dessa ciéncia,
destacando as funcbes de gestédo, decisdo, mensuracdo e informacdo. Essa
secdo da contabilidade utiliza principalmente dados histéricos e estimados,
apontando as operacdes futuras, focando no usuario interno da organizagao
(BAZZl, 2015).

Os relatorios fornecidos pela contabilidade gerencial sdo baseados nas
necessidades das informacgdes da gestao, sendo de uso interno e estratégico e
normalmente voltados para o futuro. A contabilidade gerencial possibilita a
definicdo de metas com base na andlise do histérico e projecdes realizadas

anteriormente. De maneira geral pode-se afirmar que:

Todo procedimento, técnica, informagao ou relatério contabil feito “sob
medida” para que a administracdo os utilize na tomada de decisGes
entre alternativas conflitantes, ou na avaliagdo de desempenho, recai
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na contabilidade gerencial. Certos relatérios financeiros, todavia, séo
validos tanto sob o ponto de vista do interessado externo a empresa
guanto sob o ponto de vista da geréncia. (IUDICIBUS, 2007, p.21).

Portanto, a relevancia da contabilidade gerencial pode ser caracterizada
pela importancia dos relatérios fornecidos para a tomada de decisdes pertinentes

no presente e futuro da organizacao.

1.3 CONTROLES INTERNOS

A definicdo dos controles internos utilizados em uma empresa é algo
imprescindivel para o bom andamento de diversas atividades e processos. A
correta utilizacdo destes pode fazer com que a empresa atue em seu ramo de
trabalho de forma organizada e confiavel.

A elaboracao de normas e procedimentos de controle interno para Braga
€ de fundamental importancia para promover a eficiéncia operacional da
empresa. O planejamento dos meios de controle tem por objetivo projetar o
sistema contabil de controle da empresa, visando proporcionar seguranca ao
patriménio administrado e contribuir para o emprego eficaz dos fatores
produtivos (BRAGA, 2012).

Vaassen esclarece que, desde o surgimento das organizacdes nasceu a
necessidade de controla-las, porém as organizacdes nem sempre foram
capazes de satisfazer suas necessidades de controles internos (VAASSEN,
2013).

O conhecimento financeiro possibilita um maior esclarecimento a respeito
das opcbes de investimento, consumo, financiamento e empréstimo. Seleme
orienta que algumas informacgdes financeiras necesséarias para a tomada de
decisbes podem ser provenientes de controles financeiros basicos que as
tornam Uteis, organizadas e confiaveis para as decisdes (SELEME, 2012).

O ambiente de controle é a cultura organizacional pertinente a importancia
do controle interno. Vaassen informa que o ambiente de controle relaciona-se a

uma grande variedade de caracteristicas organizacionais, mas as pessoas
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devem estar conscientes da sua importancia e agir de forma coerente a essa
consciéncia (VAASSEN, 2013).

Cabe ressaltar que os controles internos s terdo sua eficiéncia
comprovada se todas as partes envolvidas nos processos estiverem cientes da
Importancia e necessidade de sua aplicacdo para um melhor gerenciamento dos
recursos e apoio a tomada de decisfes. A boa gestdo das financas da empresa
pode trazer tranquilidade e possibilidade de almejar investimentos e crescimento
na medida e proporcao dos recursos da organizacdo. Os controles financeiros
permitem a andlise do fluxo financeiro de uma organizacdo. A seguir serdo

descritos os controles financeiros que foram observados durante o estudo.

1.3.1 Controle de Caixa

No Controle de Caixa, de acordo com Seleme, devem ser registradas as
receitas e as despesas que se apresentam nas movimentacdes financeiras
diarias, além do saldo existente no caixa. Como em qualquer outro controle
financeiros, é necessario o langamento de toda e qualquer movimentacao de
caixa para garantir que o controle seja realizado corretamente. Somente assim
sera possivel uma andlise real da situacédo da empresa (SELEME, 2012).

Braga destaca que geralmente s&o considerados como caixa: recursos
disponiveis em moeda corrente; recursos disponiveis em conta corrente
bancaria; aplicagdes financeiras de curto prazo, de alta liquidez (BRAGA, 2012).
Complementando esta ideia, Seleme menciona que é preciso determinar em que
atividades o dinheiro é gasto, que despesas foram pagas, a disponibilidade dos
recursos financeiros e a identificagcdo de algum desvio de verbas (SELEME,
2012).

A partir do controle de caixa realizado da maneira correta sera possivel
ter acesso a todos os registros financeiros que sdo movimentados diariamente,
fazendo com que as analises de entradas e saidas possam refletir o que
realmente acontece na empresa. Com isso € possivel ter uma visdo mais

detalhada sobre cada um dos itens, como por exemplo, em quais dias do més
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estes itens se concentram, para poder antecipar valores de entradas caso seja

necessario.

1.3.2 Controle de Contas a Receber

Referente ao controle de contas a receber, Seleme descreve que o
objetivo € controlar os valores a receber das vendas a prazo ou de outras
receitas, e destaca que as informacdes obtidas por esse controle sdo de suma
importancia para identificar os clientes que pagam em dia e, principalmente, os
inadimplentes, pois desta forma é possivel efetuar a cobranca devida (SELEME,
2012).

Para monitorar as contas a receber, Vaassen ressalta a necessidade de
examinar periodicamente quais estdo vencidas, por meio de um controle que
ajuda a identificar as contas a receber que estdo em aberto (VAASSEN, 2013).

Além de organizar o controle dos valores a receber por data de
vencimento, o Sebrae destaca a necessidade de manter um controle
individualizado de cada cliente cadastrado em ordem alfabética (SEBRAE,
2013).

O controle de contas a receber é importante para conseguir identificar
clientes com pagamentos pontuais e visualizar possiveis pagadores duvidosos,
podendo assim tomar as medidas cabiveis considerando o historico de valores

recebidos pelo cliente em questéo.

1.3.3 Controle de Contas a Pagar

O controle de contas a pagar, segundo Seleme, auxilia na organizacao
das contas que devem ser pagas de acordo com os periodos de vencimento
(diarios, semanais, mensais). O principal beneficio de mantermos esse controle
€ o de evitar atrasos e 0 possivel pagamento de juros ou multas (SELEME,
2012).

O controle de contas a pagar é de suma importancia para a empresa, pois

€ preciso honrar os compromissos assumidos com os fornecedores, mantendo
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assim o crédito na praca. A assiduidade no pagamento das contas evita o 6nus
desnecessario de multas e taxas e possibilita a identificacdo de vencimentos que
necessitem de renegociacao.

O processo de atualizacdo da administracdo destas contas deve ser
interligado ao processo de compras que, conforme Vaassen, deve ser realizado
de forma automatizada para facilitar a selecao de faturas a pagar, a preparacao
de ordens de pagamento e o lancamento das movimentacdes financeiras nos
livros apropriados (VAASSEN, 2013).

Mantendo as contas em dia é possivel evitar 0 estresse e estabelecer
prioridades de pagamento em caso de dificuldades financeiras, e também
controlar o montante dos compromissos ja vencidos e ndo pagos, em casos de
dificuldades financeiras (SEBRAE, 2013).

1.3.4 Fluxo de Caixa

Apoés nos familiarizarmos com o funcionamento e o bom emprego dos
controles financeiros basicos torna-se mais facil realizar um Fluxo de Caixa, que
€ o resultado da juncdo das informacfes apresentadas até agora.

O Fluxo de Caixa, de acordo com Seleme é uma ferramenta que permite
identificar o processo de circulagdo do dinheiro na empresa pela variacdo de
caixa, auxiliando no planejamento das entradas e saidas de recursos (SELEME,
2012).

Desta forma pode-se afirmar que “[...] a demonstragao dos fluxos de caixa
evidencia as modificacbes ocorridas no saldo das disponibilidades (caixa e
equivalentes de caixa) da empresa em determinado periodo através de fluxos de
recebimentos e pagamentos.” (BRAGA, 2012, p. 102).

O formato da Demonstracéo do Fluxo de Caixa € dividido em trés blocos
distintos de atividades: Fluxo de Caixa Operacional esta relacionado com as
transacdes que resultam em lucro liquido e seu impacto nas contas do circulante
do balanco, saidas associadas com as despesas operacionais e movimentacoes
no passivo circulante; Fluxo de Caixa de Investimento € relacionado com as

contas de ativo de longo prazo, como aquisicao ou venda de equipamentos,
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terrenos, ou empréstimo a longo prazo; Fluxo de Caixa de Financiamento é
relacionado com as contas do exigivel a longo prazo e do patriménio liquido
(CHING, 2010).

Para o fluxo de caixa tornar-se referéncia de gestéo, Silva destaca que é
necessario mensurar o efeito resultante entre as decisdes gerenciais e o nivel
de liquidez da empresa, desta forma aumentando o horizonte de projecéo e
acompanhando os processos vigentes, bem como fazer uma revisdo continua
dos processos caso ocorram mudancgas no cenario (SILVA, 2005).

A demonstracédo do Fluxo de Caixa pode ser pelo método direto, onde a
empresa classifica as entradas e saidas em sua conta bancéaria de um periodo
e relata o saldo como movimentacdo de caixa, ou pelo método indireto que
comeca com o lucro liquido proveniente da demonstracdo dos resultados e
reconcilia para o caixa liquido das operacdes (CHING, 2010).

A unido destas ferramentas gerenciais traré informacdes relevantes para
a gestdo, e é extremamente importante que sejam analisados os dados
gerenciais obtidos para tomar as melhores decis6es no que diz respeito a futuros
investimentos ou melhorias, levando em consideracdo a saude financeira da

organizagao.

2 METODOLOGIA

A metodologia tem como objetivo descrever as formas e as técnicas pelas
quais o trabalho de pesquisa caracteriza-se no contexto de investigagcéo
cientifica. Diante disso, o0 propésito é apresentar como foi realizado, descrevendo
0S passos e procedimentos seguidos para alcancar os objetivos propostos.
Nesta etapa é apresentada a categorizacdo da pesquisa, a geracdo de dados,

andlise e interpretacdo dos dados.

2.1 CATEGORIZACAO DA PESQUISA

Pode-se afirmar que o presente estudo desenvolve-se de forma aplicada,
pois na relacdo com a teoria a pesquisa serve para ancorar e comprovar no plano
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da experiéncia o que foi apresentado conceitualmente, podendo ser aplicados
no cotidiano da empresa os conhecimentos adquiridos. Cervo, Bervian e Silva
enfatizam que na pesquisa aplicada o investigador € movido pela necessidade
de contribuir com algo prético, buscando solugbes, transformando em acgéo
concreta os resultados do trabalho (CERVO; BERVIAN; SILVA, 2007).

Quanto ao tratamento dos dados a pesquisa sera quali-quantitativa, pois
€ utilizada para descrever o objeto de estudo com mais profundidade, onde os
dados séo levantados e analisados ao mesmo tempo, os estudos sao voltados
para a compreensao do objeto e a influéncia do pesquisador sobre a pesquisa é
considerada fundamental (MASCARENHAS, et al., 2012).

Em relacdo aos objetivos, é usual a classificacdo com base em seus
objetivos gerais. A pesquisa exploratéria envolve o levantamento bibliografico e
entrevistas com pessoas que tiveram experiéncias com o problema pesquisado
(GIL, 2002). Mascarenhas acrescenta que, a pesquisa descritiva descreve as
caracteristicas de um fenémeno, além de identificar se ha relacdo entre as
variaveis analisadas. O questionario e a observacdo sdo seus principais
instrumentos (MASCARENHAS, et al., 2012). Desta forma, a presente pesquisa
se caracteriza como exploratéria e descritiva, visto que foram realizadas
pesquisas bibliograficas e levantamento de dados de forma conjunta e
relacionada a pratica vivenciada na organizagao.

A conduta dos dados no presente estudo foi documental, pois, foi
necessario analisar 0s controles atuais juntamente com os documentos da
empresa, para ter uma visdo mais ampla de como os processos contabeis sao
realizados. Bibliografica, pois € preciso buscar conhecimento teérico para
implementar ferramentas de controles internos que poderdo ser utilizados
posteriormente pela empresa. E um Estudo de Caso, pois, foi analisado o caso
especifico de uma empresa, lembrando que ndo é apenas uma forma de
pesquisa qualitativa, pois uma pesquisa de estudo de caso vai além disso,

englobando evidéncias quantitativas e qualitativas.
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2.2 GERACAO DE DADOS

Com o objetivo de recolher informacdes sobre o assunto estudado foram
utilizadas documentacdes diretas e indiretas, como o levantamento de dados no
proprio local onde os fendmenos ocorrem. Desta forma, foi realizada entrevista
com gestor e coleta de lancamentos contabeis, buscando documentos
relacionados aos processos de controles financeiros existentes na empresa
através de observacao dos registros de controle de caixa, contas a pagar e
contas a receber. Também foram feitas pesquisas em livros e publicacdes
relacionadas ao tema.

Para coletar as informacdes referente a realidade na empresa Bordados
Celita foi realizada entrevista com o gestor no dia 30/04/2017 na sede da
empresa e teve duracdo de duas horas. As respostas foram transcritas para o
presente estudo. Também foram verificadas no dia 21/05/2017 na sede da
empresa as contas a pagar e contas a receber, esta verificagcdo e tabulacao teve
duracdo de trés horas. O caixa diario foi tabulado nos dias 24/05/2017 e
25/05/2017 na empresa e demandou trés horas para realizagdo, pois foram

verificados valores registrados nos ultimos trés meses.

2.3 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Pode-se dizer que a interpretacdo dos dados da sentido & busca das
informacdes no decorrer do trabalho, pois a partir da interpretacdo sao
construidas respostas baseadas em pesquisas teoricas e comparadas as
situacdes vivenciadas no cotidiano.

As contas a pagar estavam separadas por vencimento e foram
organizadas numa planilha de acordo com as datas de vencimento, e as faturas
gue ainda ndo haviam chegado foram lancadas como previsdes. As contas a
receber do crediario proprio estavam em ordem alfabética, desta forma, foram
verificadas todas as notas e os valores que ainda estavam em aberto foram
lancados numa planilha, exceto contas dos inadimplentes, pois nao existe

previsdo para recebimento destes.
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3. ANALISE DOS RESULTADOS

A empresa Bordados Celita atua ha 13 anos no ramo de confecc¢des de
produtos de cama, mesa e banho, localizada na cidade de Santo Cristo, noroeste
do estado do Rio Grande do Sul, porém possui vérios clientes de cidades
vizinhas. E uma empresa de pequeno porte e a tributacdo € pelo Simples
Nacional.

Possui quatro funcionarias, sendo uma atendente da loja e as outras trés
no setor de costura e bordados. Atualmente o Sr. Ildo, esposo da Sra. Celita
efetua os controles financeiros e a Sra. Celita coordena o processo produtivo da
empresa, auxiliando em todos os processos, desde compras, corte, costura,
bordados, vendas e instalacdes de produtos. A empresa ja passou por diversas
alteracdes estruturais devido a necessidade de ampliacdo de area de costura e
estoque, e no momento ndo h& perspectiva de expansao. O desenvolvimento de
novos produtos € realizado a partir de tendéncias percebidas ou por solicitacdes

de clientes.

3.1 GESTAO FINANCEIRA

Com o intuito de conhecer o atual modelo de gestdo financeira da
organizacao estudada foi realizada entrevista com o gestor da empresa para no
dia 30/04/2017. O Sr. lido, esposo da Sra. Celita atua na empresa ha 13 anos,
desde a sua criacao, fazendo os pagamentos, controlando os valores bancarios,
impostos e fornecendo a documentacdo para o escritorio de contabilidade
contratado.

Na empresa existe um sistema gerencial, porém ndo € alimentado de
forma correta, assim, ndo é usado para fins de controle. As anotacdes séo feitas
em uma agenda e os documentos guardados em pastas de acordo com 0 més.
Ainda, existem alguns controles financeiros, porém deficientes, com
lancamentos incompletos, sem provisfes e sem analise dos dados.

Seleme orienta que as empresas devem ser organizadas e possuir

informag@es confidveis que possam ser usadas na tomada de decisdes, pois, 0
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controle das finangas € importante na rotina de qualquer empresa onde o foco
esta direcionado para a melhoria dos recursos (SELEME, 2012).

Os lancamentos do caixa diario séo realizados pela atendente, que ao
final do dia também faz o fechamento e a entrega do dinheiro. O controle de
contas a pagar inicia com a chegada de mercadorias na loja, onde a nota fiscal
e o boleto séo langados na agenda pelo gestor de acordo com o vencimento.
Sao registradas também as demais despesas fixas como agua, luz, telefone, etc.

O controle de contas a receber do crediario proprio € conferido a cada 15
dias, e é feito contato com os clientes caso houver muito atraso. O vencimento
€ de acordo com a necessidade do cliente.

Vaassen ressalta que deve ser verificado o histoérico do cliente em relacéo
aos pagamentos, levando e conta o porte e o tempo de relacionamento do cliente
com a empresa. Entdo deve ser solicitado o pagamento desses devedores,
notificando-os por escrito do vencimento e solicitando que a divida seja paga
(VAASSEN, 2013).

Os cheques sédo lancados em um caderno e depositados de acordo com
o vencimento. O controle das vendas via cartdo de crédito n&do é realizado,
apenas verifica-se 0 extrato sem muita frequiéncia para ver se estdo entrando
valores.

Existe sazonalidade nas vendas conforme se aproximam datas
comemorativas ou quando participam de feiras. As compras sao feitas de acordo
com o estoque e a previsao de vendas, porém em outubro ocorre um aumento
no volume de compras devido as férias coletivas realizadas pela maioria dos
fornecedores, evitando que a empresa figue sem matéria prima neste periodo. A
maioria dos fornecedores é fixo devido ao prazo de entrega, qualidade do
produto, e prazo de pagamento. A formacdo do preco de venda néo segue
padrdes, € baseada no custo do material e o valor aproximado da méao de obra.

A principio ndo ha interesse em expandir muito a empresa, devido a mao-
de-obra e espaco reduzidos. Caso haja investimentos a serem feitos, procuram
trabalhar com recursos préprios, e se houver a necessidade de auxilio de um
empréstimo é verificada a menor taxa de juros. No momento néo trabalham com

instituicbes financeiras para desconto de duplicatas ou empréstimos. Mas
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lembram que ha alguns anos foi feito um investimento para compra de uma
maquina bordadeira computadorizada, momento no qual foi feito um
financiamento junto a um banco que possuia uma linha de crédito para pequenas

empresas. O prédio onde a empresa se localiza é proprio, da familia.

3.2 PONTOS CRITICOS DA GESTAO FINANCEIRA

A identificacdo dos pontos criticos do atual modelo de gestdo financeira
da organizacao foi possivel principalmente devido a coleta de documentos, na
gual foram verificados como séo feitos os langamentos dos dados do caixa diério,
de contas a pagar e de contas a receber. No dia 21/05/2017 foram coletados
dados de contas a pagar e a receber dos meses de junho, julho e agosto de
2017, para fazer uma analise dos valores e formas que estdo sendo lancados
atualmente. Foi verificada a agenda de langamentos futuros de pagamentos e a
pasta do crediario da empresa onde constam as contas a receber. Os dados
lancados no Caixa Diario foram coletados no dia 24/05/2017 e 25/05/2017.
Foram utilizados os dados dos meses de margo, abril e maio de 2017 para
verificar como estéo sendo feitos os langamentos.

A partir dos dados coletados foi identificada a necessidade de melhoria
dos processos de controles internos, e foi destacado pelos gestores que o
controle de caixa diario possui uma caracteristica peculiar de empresas
familiares, onde sao realizadas retiradas particulares do Caixa da empresa. Este
fato fez com que fosse analisado qual seria a melhor forma de contornar este
problema. Percebeu-se que no controle de caixa ndo estavam sendo lancadas
as saidas, como pagamento de contas, fornecedores, despesas administrativas,
fretes e outros. Identificou-se que ndo séo separadas as entradas das vendas
feitas a prazo em meses anteriores, todo o valor € lancado como “entradas”. A
seguir podem ser observados dados que foram tabulados a partir do caixa diario

do més de marco de 2017:
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CAIXA DIARIO - MARCO 2017

llustracdo 2: Caixa diario — Mar/2017.
Fonte: producéo do pesquisador.

Atualmente o processo de contas a receber é feito de forma manual, o
que dificulta um pouco o controle, as vendas a prazo sao realizadas normalmente
em trés parcelas, porém, os pagamentos muitas vezes ocorrem de acordo com
a possibilidade do cliente, sendo descontado da divida o valor que ele pode
pagar naquele més. Atualmente ndo sdo cobrados juros por atraso nos
pagamentos dos clientes e ndo ha interesse dos gestores em efetuar este tipo
de cobranga. Ao efetuar a coleta dos dados das contas a receber, foi possivel
perceber que a forma como séo preenchidas as notas promissorias de vendas a
prazo no crediario da empresa possuem ajustes que podem ser realizados para
melhorar o processo e facilitar a conferéncia de contas vencidas e valores a
receber. Conhecer quem sé&o os clientes em atraso e qual o montante de contas
vencidas € importante para que possam ser tomadas as providéncias cabiveis
para o recebimento dos valores.

No que se refere as contas a pagar existe uma agenda onde séo lancados
0s boletos de acordo com a data de vencimento no momento do recebimento da
fatura dos fornecedores. Porém percebe-se que ndo sdo lancados nesta agenda
os valores como folha de pagamento, impostos e fretes. Havia boletos de
fornecedores que ndo estavam registrados na agenda, e em outro caso, uma
divergéncia na data de vencimento do boleto com o langcamento. Desta forma,
na coleta de dados para os proximos trés meses, foram lancadas estas contas
como previsdes. A seguir pode ser observada planilha com os valores tabulados,
onde constam contas que ndo estavam lancadas na agenda de controles da
empresa, como por exemplo os Honorarios Contdbeis do Escritério de
Contabilidade, Folha de Pagamento, FGTS:
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Contas a Pagar - lJunho 2017
S-jun &-fun 7-jun

AGua
FORN - TECELAGEM JOLITEX - 87652/3
FORN - M2 L R. BELENZIER - 11570204
(PREV) ESCRITORIO - IMPOSTOS + HONORARIOS CONT. | RGNGS0000|
FORN - MAIORAL TEXTIL LTDA - E50552/3 RS 1.070,29
FORN - CIA FABRIL LEPPER - 0294954,/02 RS 59154

[PREVIFOLHA PGTOD
(PREV) FGTS
FORN - LINHAS GENERAL - 14398 RS 355,20

llustracédo 3: Contas a pagar — Jun/2017.
Fonte: producédo do pesquisador.

Pode-se afirmar que o processo atual de controle das contas a pagar e
contas a receber € ineficaz, pois ndo traz a possibilidade de fazer previsbes e
analises de valores. Gerenciar de forma eficaz as financas da empresa pode
trazer tranquilidade para pensar em novos investimentos, como por exemplo, a
ampliacdo da loja, a compra de equipamentos novos e mais modernos ou até
mesmo a contratagdo de mais funcionérios.

O Fluxo de Caixa € uma ferramenta importante para a gestao, pois, pode-
se visualizar de onde vem e no que € usado o dinheiro da empresa, fornecendo
ainda informacdes para acompanhar o desempenho dos negécios (SELEME,
2012).

Verificou-se que a empresa nao utiliza um fluxo de caixa, até porque os
demais controles internos sao deficitarios, e ndo fornecem informacgdes precisas,

0 que impossibilita a elaboracdo e acompanhamento deste.

3.3 ESTRATEGIAS DE GESTAO FINANCEIRA

Apoés conhecer o atual modelo de gestdo financeira e entender como
funcionam estes processos na empresa, foi possivel propor acdes de
monitoramento e controle financeiro que poderdo contribuir para a melhoria
destes processos e consequentemente na elaboracao de uma analise dos dados
para fins gerenciais.

Portanto, uma sugestdo é que seja utilizada uma planilha para registro
das entradas e saidas diarias onde possam ser lancados os valores de vendas

a vista, cheques, vendas no cartdo de crédito, recebimento de parcelas do
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crediario proprio e efetivamente sejam lancados os pagamentos efetuados. Para
facilitar os lancamentos para os envolvidos no processo, estas planilhas podem

ser impressas. A seguir um modelo sugerido de Caixa Diario:

CONTROLE DIARIO DE GAIXA jun-17
DiA HISTORICO DETALHES | ENTRADAS | SAiDAS
1 VDA CORTINA poc 1234 | RE 300,00 *
1 PGTO AGUA DOC 6666 RE 153,98 |*
1 |ANTONIA ANTUNES| PARC 23 | RE 100,00 *
1 CORREIOS DOC 2345 RE 1550 |*
1 | BEATRIZ BATISTA | CHEQUE | RE 450,00 *
TOTAIS | R 850,00 | RS 169,48
A SALDO DO DIA:| RE 580,52
E SALDO INICIAL: | RE 500,00 |*
C=A+B SALDO A TRANSPORTAR: | RS 1.180,52

E=ZALOOTRAMEZPORT ADOQ DO Ol FM052017
C=2aAL00 ATRANZPORTAR PARA ZALDO IMICIAL DO DA 02M06/ 20147
"= WALORES & SUBETIMUIR PELOE VALORES REAIE

llustracdo 4: Controle de caixa diario — Jun/17.
Fonte: producéo do pesquisador.

Referente ao contas a receber, foi sugerido que seja estudada a
possibilidade de criar um bloco de notas promissaorias proprio da empresa, onde
Se possa inserir apenas 0s campos hecessarios e incluir campos onde aparecam
datas de vencimentos das parcelas, valores quitados e saldo a pagar. Também
pode ser desenvolvido um carné para o cliente, onde devem constar 0s
vencimentos, valores a pagar e pagos, sendo possivel identificar os recebiveis
pela data de vencimento, facilitando a totalizacédo dos valores. Outra sugestéao é
0 uso de planilha para langamento das contas a receber por data de vencimento,

conforme figura a seguir:

BORDADOS CELITA Junho/2017

| CONTROLE CONTAS A RECEBER (Controle por data de vencimento)

DATA VCTO CLIENTE DESCRICAO| VALOR |DATA PGTO|VALORPGTO
01/06/2017 | ANTONIA ANTUNES | PARC2/3 | RS 100,00 | 01/07/2017 | RS 100,00
02/06/2017 IVETE MARIA PARC 3/3 | RS 200,00
02/06/2017 MARISA LOPES PARC 2/4 | RS 150,00

ENTRADAS CTAS A RECEBER: RS 100,00
SALDO A TRANSPORTAR | RS 350,00

llustracéo 5: Controle de contas a receber — Jun/17.
Fonte: producéo do pesquisador.
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Também sugere-se que sejam tabulados todos os clientes inadimplentes
com os valores devidos, para que esta lista possa ser consultada em caso de
duvidas no momento de alguma venda. Também seria interessante adotar um
cadastro de clientes, com informacdes relevantes para o gerenciamento das
contas a receber e prospecc¢ao das vendas futuras. Aconselha-se o controle de
contas a receber referente as compras pagas com cartdo de crédito e o
acompanhamento junto ao extrato da conta bancaria com maior frequéncia.

Os controles financeiros permitem conhecer a origem dos recursos,
controlar as datas de entrada e saida, ter nocao da capacidade da empresa para
assumir compromissos financeiros, analisar as fontes, analisar os prazos de
pagamento e recebimento (SELEME, 2012).

Referente ao controle de contas a pagar, sugere-se que sejam lancados
todos 0os pagamentos previstos, inclusive previsdo de impostos, folha de
pagamentos e fretes que muitas vezes nao eram contabilizados na soma de
despesas mensais. E de suma importancia o lancamento nas datas corretas de
vencimento, pois atrasos no pagamento geram multas, juros, e a falta de
quitacdo de um boleto pode resultar em protesto, e assim, na negativacao de
crédito da empresa. Na sequéncia, um modelo de planilha para lancamento das

contas a pagar:

BORDADOS CELITA
CONTROLE CONTAS A PAGAR (Controle por data de vencimento)

DATAVCTO | FORNECEDOR |DESCRIGAO | VALOR |DATAPGTO |VALORPAGO
014un SYGO TELECOM | DOC 12417 | RS 89,90
054un CASA DAS LINHAS | DOC 9999 | RS 500,00

TOTAL RS =)
SALDO A TRANSPORTAR RS 589,90

llustracédo 6: Controle de contas a pagar — Jun/17.
Fonte: producado do pesquisador.

Sugere-se a adogao de um fluxo de caixa, possibilitando o controle do
ciclo operacional da empresa. E imprescindivel que ocorra o0 acompanhamento
dos controles financeiros, pois esta gestéo é o primeiro passo para possibilitar a
resolucdo de problemas de ordem financeira que venham a comprometer a

integridade da empresa ou ainda, que viabilizem investimentos futuros para o
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crescimento do negécio. A seguir pode ser observada sugestdo de Fluxo de

caixa:
FLUXO DE CAIXA
juni7 juli7 agol7
ENTRADAS PREVISOES | REALIZADO | VARIAGAD % | PREVISOES | REALIZADO |VARIAGAO %| PREVISOES |REALIZADO|VARIAGAD %
ENTRADAS CAIXA DIARIO | RS 22.265,00 | RS - 0,00% RS 22.82162 | RS - 0,00% RS 23.39216 | RS - 0,00%
CONTAS A RECEBER RS 8.702,00 | RS - 0,00% RS 8.91955 [ RS - 0,00% RS 9.14254 |RS - 0,00%
TOTAL DE ENTRADAS:| RS 30.967,00 0,00% RS 31.741,17 | RS - 0,00% R$ 32.534,70 | RS - 0,00%
SAIDAS PREVISOES | REALIZADO | VARIAGAD % | PREVISOES | REALIZADO |VARIAGAO %| PREVISOES |REALIZADO|VARIAGAD %
PGTO FORNECEDORES | RS 9.20964 | RS - 0,00% RS 10.130,60 | RS - 0,00% RS 1114370 [ RS - 0,00%
FOLHA PGTO RS 646547 | RS - 0,00% RS 6.46547 [ RS - 0,00% RS 646547 RS - 0,00%
HOMORARIOS CONTABEIS | RS 550,00 | RS - 0,00% RS 550,00 [ RS - 0,00% RS 550,00 RS - 0,00%
ENERGIA ELETRICA RS 200,00 | RS - 0,00% RS 20660 | RS - 0,00% RS 21404 |RS - 0,00%
TELEFONE RS 9314 | RS - 0,00% RS 9648 [ RS - 0,00% RS 9996 |RS - 0,00%
INTERNET RS 7250 | RS - 0,00% RS 7511 (Rs - 0,00% RS 7781 |RS - 0,00%
IMPOSTOS RS 137355 | RS - 0,00% RS 151085 [ RS - 0,00% RS 156524 RS - 0,00%
AGUA RS 15388 | RS - 0,00% RS 15953 [ RS - 0,00% RS 18527 |RS - 0,00%
TOTAL DE SAIDAS:| RS 18.118,25 | RS - 0,00% RS 19.194,65 | RS - 0,00% RS 20.281,49 | RS - 0,00%
SALDO DO MOVTO DO MES:| RS 12.848,72 | RS - 0,00% R$ 12.546,52 | RS - 0,00% R$ 12.263,21 | RS - 0,00%
SALDO MES ANTERIOR:| RS 1.000,00 | RS - 0,00% R$ 13.848,72 | RS - 0,00% RS 26.395,24 | RS - 0,00%
SALDO A TRANSPORTAR:| RS 13.842,72 | RS 0,00% R$ 26.39524 | RS 0,00% RS 38.648,45 | RS - 0,00%

llustracéo 7: Sugestéo de fluxo de caixa.
Fonte: producado do pesquisador.

Com os dados coletados do més de Maio/2017 foi feito uma média diaria
e calculado o montante de entradas do més e acrescido 2,5% como previsao de
aumento de vendas para os meses de Junho, Julho e Agosto devido ao aumento
da procura por itens de inverno, conforme informacdo do gestor. O mesmo
percentual foi adotado para a previsdo de contas a receber. A previsdo de
pagamentos a fornecedores para o més de Junho foi conforme dados coletados
e a previsdo para os dois proximos meses foi acrescida de 10%, o que se justifica
com a compra de matéria prima para participar de uma feira no més de Outubro.
O mesmo percentual foi adotado para a previsdo de impostos a pagar. Ja a folha
de pagamento esté prevista para os trés meses ja com um acréscimo de 6,48%
referente ao reajuste do salario minimo regional. Nas demais despesas houve
um acréscimo de 3,6% na previsdo, referente ao IPCA (indice Nacional de
Precos ao Consumidor Amplo) acumulado até o més de Maio/2017.

Com o intuito de dar credibilidade ao fluxo de caixa deve haver uma
constante andlise dos controles e a verificagdo de melhorias nos processos, para
gue assim seja possivel efetuar um fluxo de caixa confiavel. Para melhor ilustrar

0s controles financeiros atuais e as sugestbes realizadas, segue um quadro

comparativo:
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Controle: Atual: Sugestao:
Lancamentos sem distingdo de | - Separar vendas a vista, recebimento do credidrio, cheques,
- . forma de pagamento cartdo de crédito
Caixa diario - -
Falta de lancamentos de - Efetuar todos os langamentos na planilha de registro de
pagamentos (saidas) entradas e saidas sugerida neste estudo

- Fazer a verificagdo mensal de contas a receber & entrar em
contato para cobranca (registrando cada contato);

Contas a Falta de controle dos : -
__ - Langar em uma planilha todas as notas de clientes
Receber inadimplentes - . ..
inadimplentes, para que seja de facil acesso em momentos de
vendas futuras.
Contas a Auséncia de alguns registros de - Efetuar o langamento de todas as contas a pagar
Pagar pagamentos futuros
Fluxo de . - Realizar fluxo de caixa a partir dos resultados dos demais
. Sem fluxo de caixa .
Caixa controles financeiros

llustracédo 8: Comparativo entre os controles financeiros atuais e sugestoes.
Fonte: producéo do pesquisador.

Para que seja possivel realizar o Fluxo de Caixa e efetuar o
monitoramento e mensuragao das projecdes financeiras sugere-se a utilizacao
das planilhas propostas neste estudo. Também sugere-se a realizacdo de um
controle de estoque para embasar o processo de compras e, consequentemente,
havera melhoria dos resultados financeiros, tudo isso baseado na implantacao

do fluxo de caixa.

CONCLUSAO

O estudo realizado buscou trazer informagdes gerenciais relevantes para
uma empresa de pequeno porte do ramo de confec¢des. Foram observados os
controles financeiros existentes na empresa Bordados Celita, localizada na
cidade de Santo Cristo — RS, com o objetivo de propor melhorias nos controles
de Caixa Diario, Contas a Pagar, Contas a Receber e Fluxo de Caixa. Foi
realizada entrevista com o gestor e também foram verificados os langamentos
contdbeis da empresa para conhecer melhor estes processos.

A partir da coleta dos dados e do embasamento teorico foi possivel
identificar falhas em diversos registros, inexisténcia de provisdes e caréncia de
andlises gerenciais devido a debilidade destes langamentos. Desta forma, pode-
se dizer que a melhoria nas ferramentas de controles financeiros trara inUmeros

beneficios na tomada de decisBes gerenciais, pois ter todos os lancamentos

198

Unidade | * Rua Santos Dumont, 820 Unidade I « Rua Santa Rosa, go2 CEP:98780109
Unidade 1l + Rua Santos Dumont, 820 [anexo ao Clube Concdedia) Unidade IV « Rua Santo Angelo, 219 (s5) 35119100 www.fema.com.br



< |
Revista Eletrbnica de Iniciacao Cientifica

Fe m a Ano 07, n. 02, jul./dez. 2017.

ISSN: 2236-8701

Fundacao Educacional
Machado de Assis

contabeis efetuados de forma correta é algo imprescindivel para a sobrevivéncia
de qualquer organizacao.

E possivel afirmar que os objetivos especificos do presente estudo foram
atendidos, pois foi possivel conhecer o atual modelo de gestdo financeira da
empresa, identificar os pontos criticos do atual modelo de gestao financeira da
organizacéo e propor acdes de monitoramento e controle financeiro, que, se
aplicados de forma correta trardo retornos para a empresa.

Foram identificados varios pontos que podem ser melhorados nos
controles financeiros, desta forma, foram criadas planilhas de controle que foram
disponibilizadas para os langamentos contabeis. As informacdes obtidas com o
preenchimento destas planilhas poderdo auxiliar no processo de tomada de
decisBes da empresa, pois sera possivel acompanhar a evolugcao das financas
de forma organizada e efetuar provisoes.

Para dar continuidade ao estudo sugere-se a constante analise dos
controles e a verificagdo de melhorias nos processos, para que seja possivel
efetuar um fluxo de caixa confiavel. Também é importante que sejam estudadas
as entradas referente as vendas realizadas por cartdo de crédito, para que sejam
confrontadas as vendas com os pagamentos.

O presente estudo teve um significado importante para a empresa, pois,
a utilizagdo de ferramentas apropriadas e que pudessem ser colocadas em
pratica na organizacao tornou-se algo plausivel, que antes era temido pelos
gestores devido a sua complexidade. Auxiliar uma pequena empresa mostrando
como podem ser melhorados processos existentes é de extrema importancia
para o mundo académico, pois corrobora as teorias estudadas em sala de aula

e proporciona ao aluno uma visdo ampla do ambiente empresarial.
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GESTAO DA PRODUCAO EM UMA FABRICA DE ROUPAS INTIMAS
LOCALIZADA NA CIDADE DE SANTA ROSA - RS

Géssica Weber?
Anderson Pinceta2

RESUMO

As micro e pequenas empresas tem papel fundamental na economia do
pais, dessa forma € necessario que tenham uma boa gestdo empresarial e dos
recursos disponiveis para que se tornam cada vez mais competitivas no
mercado. Baseado nisso o tema do presente estudo foi a Gestédo da producao,
delimitando na analise de um Microempreendedor individual de confeccédo de
roupas intimas, localizada na cidade de Santa Rosa - RS, no periodo de maio de
2017. Este estudo teve como objetivo geral verificar a percepc¢éo da gestora dos
beneficios da gestdo da producdo no resultado da empresa. Os objetivos
especificos foram: descrever a gestdo da empresa aplicada a produgéo; propor
a estruturacdo do processo produtivo e analisar os beneficios da gestdo
proposta. A metodologia adota para o desenvolvimento do trabalho se deu pela
pesquisa bibliografica, onde foram elucidadas e exploradas ideias de varios
autores visando agregar conhecimento sobre a administracdo, planejamento e
controle da producgéao. Para a coleta de dados foi realizada entrevista com a
gestora da empresa e realizadas visitas a organizacéo. Verificou-se 0 processo
de andlise da produgcdo da empresa em estudo, tomou-se conhecimento do
processo produtivo e dessa forma identificou-se possiveis melhorias que
pudessem contribuir para melhor os processos de gestdo da empresa. Dessa
forma foi possivel propor um modelo de gestdo para a empresa com o objetivo
de contribuir com o resultado. O modelo foi proposto para a gestora, foi analisado
e verificou-se os beneficios da gestdo da producéo na organizacao.

Palavras-chave: Gestdo da Producédo - Processo Produtivo - Modelo de
Gestéo.

INTRODUCAO

As micro e pequenas empresas tem papel fundamental na economia do
pais, segundo dados do site do SEBRAE em 2011 elas foram responsaveis por
27% do PIB, representam 52% da méao de obra formalizada e atingem 40% da
massa salarial. (SEBRAE).

1 Académica do Curso de Ciéncias Contabeis - 8° Semestre. Faculdade Integradas
Machado de Assis. gessicaweber@hotmail.com

2 Mestre. Orientador. Professor do Curso de Ciéncias Contdbeis. Faculdades
Integradas Machado de Assis. apinceta@fema.com.br
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Diante desse contexto observa-se a importancia de uma boa gestao
empresarial e dos recursos, para que se tornam cada vez mais competitivas no
mercado, aumento seus lucros e gerando mais riqgueza na economia do pais.

Baseado nisso, o tema do presente estudo foi a Gestao da producdo em
uma fabrica de roupas intimas localizada na cidade de Santa Rosa -RS. A
delimitacdo do tema foi a gestdo da producdo em um Microempreendedor
individual de confeccéo de roupas intimas, localizada na cidade de Santa Rosa
- RS, no periodo de maio de 2017. Observando esse cenario, surge a seguinte
guestao a ser respondida: como as técnicas utilizadas para o planejamento da
producao podem contribuir para melhorar nos resultados da empresa?

Para auxiliar na resolucdo da questdo problema, tem-se como obijetivo
geral verificar a percepcdo da gestora dos beneficios da gestdo da producdo em
Microempreendedor individual localizada na cidade de santa rosa - RS.
Buscando-se contribuir no entendimento e resolug&o do objetivo proposto, foram
utilizados como objetivos especificos: descrever a gestdo da empresa aplicada
a producdao; propor a estruturacéo do processo produtivo e analisar os beneficios
da gestao proposta.

Com os precos de venda cada vez mais competitivos, uma das alternativa
para as empresas é diminuir os custos na producdo e para ter éxito nesse
processo € necessario estar amparado de uma eficaz gestdo da producédo, o
estudo torna-se relevante para a empresa, pois busca verificar a percepc¢ao da
gestdao no resultados da empresa. Para a académica, para a Fundacédo
Educacional Machado de Assis - FEMA e aos demais académicos justifica-se,
pois desenvolve novos conhecimentos e competéncias, colocando em acéo a
capacidade de solucionar problemas e possibilitando a capacitacdo académica.

A pesquisa foi fundamentada nas teorias da administracdo da producéo,
assim como suas definicbes, no qual também fundamentou-se a fungcédo de
compras e estoques. Também foi abordado o planejamento e controle da
producdo. Os principais autores foram Slack N. et. al. (2010); Dias (2008);
Francischini, Gurgel (2013); Gaither e Frazier (2001). A metodologia adota para

o desenvolvimento do trabalho inicialmente se deu pela pesquisa bibliogréfica,
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onde foram elucidadas e exploradas ideias de vérios autores visando agregar
conhecimento e fundamentar o estudo. Para a coleta de dados foi realizada
entrevista com a gestora da empresa e realizadas visitas a organizacao.

A partir da coleta de dados, foram analisados e interpretados os dados, e
dessa forma foi possivel descrever a atual gestdo da producdo da empresa,
verificou-se possiveis melhorias, e dessa forma foi proposto um modelo de
gestdo. O modelo foi proposto para a gestora, foi analisado e verificou-se os
beneficios da gestédo proposta, que trara beneficios econémicos e ira otimizar 0s

processos, contribuindo para o resultado da empresa

1 REFERECIAL TEORICO

Com o objetivo de aprofundar os estudos, através do referencial teérico
foi fundamentado este estudo, foram abordados conceitos e fungédo que tratam

da Administracao da producéo e do planejamento e controle da producao.

1.2 ADMINISTRAGCAO DA PRODUCAO

Moreira define Administracdo da producdo e operacdo como, "[...] O
campo de estudo dos conceitos e técnicas aplicaveis a tomada de decisdes na
funcdo de Producédo (empresas industriais) ou operagbes (empresas de
servigos)." (MOREIRA, 2008, p. 3).

Moreira ainda relata quanto os conceitos e técnicas que constituem o
objeto, sdo as fun¢gbes administrativas: planejamento, organizacdo, direcao e
controle aplicadas a producéao fisicas, todas voltadas para a tomada de decisédo
guanto aos recursos produtivos do ponto de vista administrativo, e ndo a
natureza e o funcionamento das maquinas, com o0 objetivo melhorar os
resultados (MOREIRA, 2008).

Slack, N. et al. fala a respeito da funcdo producdo na organizagao, a
func&o organizacgao representa a reunido de recursos destinados a producao de
seus bens e servicos. Slack trata a funcdo producdo como central para a

organizacdo, porém nao como a mais importante e ndo como Unica, além da
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funcdo producdo ele elenca trés funcbes principais: marketing, contébil-
financeira e desenvolvimento de produto/servico. Ainda destaca trés funcdes de
apoio a funcédo producao: recursos humanos, compras e engenharia/suporte
técnico (SLACK, N. et. al., 2010).

A funcdo compras dentro da gestao da producédo tem papel fundamental
para a empresa, através de boas negociagbes pode gerar beneficios
econdbmicos, diminuindo os custos de producdo e contribuindo para que a
empresa consiga se manter competitiva no mercado. Dias menciona que a
funcdo compras tem a finalidade de suprir as necessidades de materiais ou
servi¢os, de maneira quantitativa e devem ser providenciadas no momento e nas
guantidades certas e ser compativeis com processo produtivo, manter um
estoque ideal € um meio para reduzir os custos (DIAS, 2008).

Dias destaca "Com os precos de venda extremamente competitivos, 0s
resultados da empresa deveréo vir do processo produtivo, da melhor gestédo de
material e de compras mais econdémicas." (DIAS, 2008, p. 260).

O processo de compras, passa por varias etapas na organizacao, que vai
desde realizar da cotacdo dos produtos, até efetuar a compra e receber os
produtos na empresa. Cada etapa deve ser realizada com atencao, pois iréo
auxiliar o gestor na tomada de deciséo. A llustracdo 1, demonstra todo esse

processo de compras dentro da empresa.
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llustragdo 1: Processo de compra.
Fonte: (FRANCISCHINI; GURGEL, 2013, p. 25).

A llustracdo 1 demonstra um resumo do processo de compras,
inicialmente o0 processo comega com a requisicdo da compra e com a verificacado
do cadastro de fornecedores, logo apods € elaborado o pedido e realizada a
cotacao junto aos fornecedores. Com base nas cotagdes o0 gestor toma a deciséo
e faz o pedido da compra. Apos € realizado o recebimento da mercadoria
acompanhada da nota fiscal e os materiais. Em seguida sdos armazenados na
empresa e a partir de entdo sdo controlada através da gestdo de estoque
(FRANCISCHINI, GURGEL, 2013).

Slack, N. et al. define estoque "[...] como a acumulagéo armazenada de
recursos materiais em um sistema de transformacao. [...] estoque também é
usado para descrever qualquer recurso armazenado.” (SLACK, N. et al., 2010,

p. 278). J& Moreira define estoque como,

[...] quaisquer quantidades de bens fisicos que sejam conservados, de
forma improdutiva, por algum intervalo de tempo; constituem estoques
tantos os produtos acabados que aguardam venda ou despacho, como
matérias-primas e componentes que aguardam utiliza¢éo na producéo.
(MOREIRA, 2008, p. 78).
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Slack, N. et. al, relata que sempre havera estoque, pois sempre terd uma

diferenca entre o fornecimento e a demanda. Assim como os pedidos dos itens

de estoques sao recebidos dos consumidores externos e internos a demanda vai

gradualmente consumir o estoque. Para as reposi¢des do estoque 0s gerentes

de producédo estédo envolvidos em trés principais tipos de deciséo: quanto pedir;

quando pedir e como controlar o sistema (SLACK, N., et. al., 2010).

. Quanto pedir. Cada vez que um pedido de reabastecimento é
colocado, de que tamanho ele deve ser? [...]

. Quando pedir. Em que momento, ou em que nivel de estoque o
pedido de reabastecimento deveria ser colocado? [...]

. Como controlar o sistema. Que procedimentos e rotinas devem
ser implantados para ajudar a tomar essas decisdes? Diferentes
prioridades deveriam ser atribuidas a diferentes itens do estoque?
Como a informacao sobre estoque deveria ser armazenada? (SLACK,

N., et. al., 2010, p. 45).

Na tomada de decisdo, o gestor da producdo devera identificar os custos

gue tera em relagcdo a sua decisao, Slack, N., et. al evidencia os mais relevantes

apresentados na llustracédo 2:

Custo de colocagao do pedido

Incluem tarefas do escritério para preparo do
pedido e de toda documentacdo necessaria,
o0 arranjo para que se faca a entrega,
pagamento do fornecedor pela entrega e os
custos gerais de manter todas essas
informacoes.

Custo de desconto de pregos

Alguns fornecedores concedem descontos
para pequenas quantidades, e muitas vezes
impde custos extras para pequenas
guantidades.

Custo de falta de estoque

Se a indistria ficar sem estoque havera
custos incorridos pela falha no fornecimento
aos consumidores.

Custo de capital de giro

Havera provavelmente um lapso de tempo
entre pagar os fornecedores e e receber o
pagamentos dos consumidores. Durante esse
periodo sera necessério ter fundos para girar
o0 estoque. Os custos associados sdo 0s jutos
pagos em bancos por empréstimos, ou 0s
custos de oportunidade.

Custos de armazenagem

Esta relacionado com os custos associados a
armazenagem fisica dos bens.

Custos de obsolescéncia

Estéa relacionado caso os itens estocados se
tornem obsoletos ou deteriorar-se com o
tempo.
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Custo de ineficiéncia de produgdo | Altos niveis de estoque impedem de ver a
completa extensdo de problemas dentro da
producéo.

llustracéo 2: Custos de estoque.
Fonte: (adaptado de SLACK, N. et. al., 2010).

De acordo com os dados expostos na llustracdo 2, verifica-se a
Importancia do gestor realizar a compra correta, no momento e na quantidade
certa, pois 0 estoque pode gerar custos maiores e dessa forma acaba diminuindo

o retorno esperado. Dias enfatiza que,

[...] aadministracdo de estoques deve minimizar o capital total investido
em estoque, pois ele é caro e aumenta continuamente, uma vez que o
custo financeiro aumenta. Sem estoque € impossivel uma empresa
trabalhar, pois ele funciona como amortecedor entre os varios estagios
da producéo até a venda final do produto. (DIAS, 2008, p. 53).

Desta forma, verifica-se a importancia da gestdo da producgédo, diante de
um cenario econébmico cada vez mais competitivo, ira manter-se em competitiva
as empresas que utilizar-se dessas ferramentas administrativas para utilizar
melhor seus recursos e diminuir os custos, sempre com objetivo de melhorar os

resultados.

1.3 PLANEJAMENTO E CONTROLE DA PRODUCAO

Para realizar o planejamento e controle as empresas tomam como base
0s acontecimentos passados, planejar € uma atribuicdo importante a ser
realizada independente do tamanho da empresa, e o controle é necessario para
tracar os caminhos que o planejamento definiu (SLACK, N. et. al., 2010).

Slack diferencia planejamento de controle, "Um plano é uma formalizacdo
de o que se pretende que aconteca em determinado momento no futuro. [...] O
controle faz os ajustes que permitem que a operacao atinja os objetivos que o
plano estabeleceu [...]." (SLACK, N. et. al., 2010, p. 232).

Slack determina que o propésito do planejamento da producéo e controle

aconteca de maneira eficaz, e para isso requer 0s recursos produtivos estejam
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disponiveis na quantidade, no momento e na qualidade adequadas (SLACK, N.
et. al., 2010).

Um planejamento importante para uma industria é a previsdo de
demanda, Moreira enfatiza, "E necessario saber quanto a empresa planeja
vender de seus produtos ou servi¢cos no futuro, pois esta expectativa € o ponto
de partida, direto ou indireto, para praticamente todas as decisdes." (MOREIRA,
2008, p. 293).

Moreira destaca que para obter uma previsdo, existem métodos
disponiveis, dentre os principais estdo a disponibilidade de dados, tempo,
recursos, horizonte de previsfes, os métodos se baseiam em dados do passado
e dessa forma muitas vezes ndo conduzem a resultados perfeitos, se o erro da
previsdo ocorrer tem a oportunidade de mudar de método (MOREIRA, 2008).

Segundo Slack, N. et. al.,

A demanda pode ser tratada tanto como dependente quanto como
independente. A demanda dependente é relativamente previsivel por
gue é dependente de fatores conhecidos. A demanda independente é
menos previsivel por que depende das casualidades do mercado.
(SLACK, N. at. al., 2010, p. 87).

Diante desse contexto, verifica-se que a demanda pode ser elaborada a
partir de dados de acontecimentos do passados, e dessa forma obter resultados
mais provaveis. Definida a previsdo demanda da empresa fica mais favoravel

planejar a producao, Gaither e Frazier afirmam,

Como uma organizacéo de producédo planeja e controla a compra de
materiais, a producdo de pecas e montagens e todos 0s outros
trabalhos necessarios para produzir os produtos depende do tipo de
sistema de planejamento e controle da producdo usado. (GAITHER,
FRAZIER, 2001, p. 56).

No planejamento e controle tem a programacédo das atividades que pode
ocorrer através dos sistemas de producdo, que neste estudo foi abordado
sistemas empurrar e sistemas puxar. Os sistema empurrar, segundo Gaither e
Frazier "Num sistema de empurrar (push) a énfase se desloca para o uso de

informacdes sobre clientes, fornecedores e producao para administrar fluxos de
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materiais." (GAITHER, FRAZIER, 2001, p. 259). Ou seja a producao é realizada
e ficam estocados até que existam vendas. Sistemas puxados segundo Gaither

e Franzier

[...] a énfase esta na reducao dos niveis de estoque em cada etapa da
producdo. [...] Dessa forma, matérias-primas e pec¢as sédo puxadas do
fundo de fabrica rumo a parte da frente da fabrica, onde se tornam
produtos acabados. Embora conhecidas por muitos nomes, o nome
comumente aceito hoje é manufatura just- in - time (JIT). (GAITHER,
FRAIZER, 2001, p. 43).

Slack, N. et. al., mencionam programacao puxada, "[...] que coloca na
operacao cliente a responsabilidade de solicitar a entrega de materiais, em vez
de a operacao fornecedora ter que enviar tais materiais." (SLACK, N. et. al.,
2010, p. 377). Slack, Chambers e Johnston complementam,

Em um sistema de planejamento e controle puxado, o passo e as
especificacdes de o que é feito sdo estabelecidos pela estacdo de
trabalho do "consumidor", que "puxa" o trabalho da estacéo de trabalho
antecedente (fornecedor). O consumidor atua como Unico "gatilho" da
producdo e da movimentacdo. (SLACK; CHAMBERS; JOHNSTON,
2008, p. 34).

Gaither e Fraizer, destacam os beneficios que o sistema puxar oferece
para a producéo dentre eles sdo estoques reduzidos, rapida entrega de produtos,
melhorada qualidade e baixos custos da producao (GAITHER, FRAIZER, 2001).

Diante deste contexto, verifica-se a importancia do planejamento e
controle da producdao, pois ela busca verificar todas as variaveis existentes na
processo de producdo afim de planejar e controlar para que as operagdes

ocorram de maneira mais eficaz.

2 METODOLOGIA

A metodologia permite através do estudo cientifico, explicar de forma
minuciosa, detalhada e exata todo o caminho do trabalho de pesquisa do
presente estudo e a partir dela alcancar os objetivos propostos, esta dividida em
categorizacdo da pesquisa, geracdo de dados e analise e interpretacdo dos

dados.
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2.1 CATEGORIZACAO DA PESQUISA

O presente estudo tem como objetivo verificar a percepcéo da gestora dos
beneficios da gestédo da producdo em uma fabrica de roupas intimas. A pesquisa
se classifica quanto a hatureza como pesquisa tedrico-empirica, pois o presente
estudo tem a finalidade de relacionar a teoria através de meios cientificos com a
pratica da gestédo da producdo utilizada pela empresa e tem como objetivo propor
um modelo de gestdo para melhorar os resultados da empresa. Gil Menciona,
“[...] abrange estudos elaborados com a finalidade de resolver problemas
identificados no ambito das sociedades em que os pesquisadores vivem.” (GIL,
2010, p. 26).

Quanto ao tratamento dos dados a pesquisa se classifica como
qualitativa, pois busca analisar as ferramentas de gestédo da producao utilizadas
e tem o interesse propor uma gestado para contribuir no resultado da empresa.
Segundo Marconi e Lakatos "A metodologia qualitativa preocupa-se em analisar
e interpretar aspectos mais profundos, descrevendo a complexidade do
comportamento humano." (MARCONI E LAKATOS, 2011, p. 269).

Quanto ao objetivos o estudo se classifica como descritiva pois o presente
estudo tem a finalidade de descrever os processos utilizados pela gestora da
empresa aplicados a producdo. Gil descreve a finalidade das pesquisas
descritivas, "[...] tém como objetivo a descricdo das caracteristicas de
determinada populacdo. Podem ser elaboradas também com a finalidade de
identificar possiveis relacéo entre variaveis.” (GIL, 2010, p. 27).

No que diz respeito aos procedimentos técnicos, a pesquisa foi
bibliografica em obras literarias que serviram como base para fundamentar a

pesquisa e aprofundar o conhecimento. Vianna menciona que,

[...] deve proceder ao levantamento de material (livros, revistas
cientificas, jornais e outros) publicado a respeito do assunto, para
poder identificar, nos escritos de varios autores, aspectos que possam
contribuir para esclarecer o problema da pesquisa. (VIANNA, 2001, p.
29).
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Também se classificada como estudo de caso, pois o investigador
pesquisou situacdes exclusivas, e tem um objetivo em especifico, e apresentar
com mais percepcdo em relacdo aos dados levantados em um Unica empresa.
Segundo Gil, "Consiste no estudo profundo e exaustivo de um ou de poucos
objetos, de maneira que permita seu amplo e detalhado conhecimento, tarefa
praticamente impossivel mediante outros delineamento ja considerados." (GIL,
2010, p. 37).

Portanto, conclui-se que essa pesquisa quanto a natureza foi tedérico-
empirica, quanto a abordagem e tratamento dos dados foi qualitativa, em relacéo
aos objetivos propostos foi descritiva e a conduta dos procedimentos técnicos,

bibliogréafica, e como estudo de caso

2.2 GERACAO DE DADOS

A geracao de dados foi uma fase muito importante, foi o momento em que
0 pesquisador buscou os dados e informac¢des em relacdo ao tema do presente
estudo, sendo o ponto de partida para elaboracdo e execucédo do trabalho. A
geracdo de dados foi realizada com visitas in loco a fabrica de roupas intimas,
com o objetivo de obter informagdes acerca do funcionamento da gestdo da
producéo no periodo de Maio de 2017.

Para geracdo de dados foi utilizada como documentagdo indireta a
pesquisa bibliogréafica, através de livros, pesquisas na internet, utilizou-se obras
que tratam do tema em estudo. Como documentacéao direta, para a geracao de
dados realizou-se uma entrevista estruturada, onde foram realizadas doze
perguntas abertas, aplicadas para a gestora da empresa, a entrevista realizou-
se no dia 06 de maio de 2017 a fim de identificar como funciona o processo de
gestao da empresa.

Marconi e Lakatos conceituam documentacéo direta, "A documentacao
direta constitui-se, em geral, no levantamento de dados no proéprio local onde os
fendbmenos ocorrem. (MARCONI; LAKATOS, 2010, p.169). Os mesmos autores
falam a respeito de documentos indiretos, "E a fase da pesquisa realizada com
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o intuito de recolher informacdes prévias sobre o campo de interesse."
(MARCONI; LAKATOS, 2010, p. 157).

Dessa forma, para a realizacdo da pesquisa foi desenvolvida a primeira
parte através de livros, buscando fundamentar o estudo e em segunda parte foi
realizada a geracdo de dados na empresa em estudo, € propriamente dita a parte
pratica, os dados foram obtidos através de visitas e entrevistas com o gestor da
empresa, dessa forma obtendo informacbes precisas que possibilitaram a

realizacao do estudo.

2.3 ANALISE E INTERPRETACOES DOS DADOS

Com o desenvolver da presente pesquisa, a partir da geracao de dados,
torna-se necessario a andlise e interpretacdo dos dados, analisado 0 processo
de gestdo utilizado pela empresa, verifica-se que € o momento de melhorar o
processo de gestdo da empresa alinhado as suas necessidades.

Neste contexto para analise e interpretacdes dos dados, como abordagem
foi utilizado o método dedutivo, a partir dos dados coletados na empresa, foi
analisado o processo de gestdo utilizado e foram verificados possiveis
mudancas na gestdo que irdo contribuir para o resultado da empresa. O
referencial tedrico serviu de sustentacdo para a analise e interpretacdes. Cervo,

Bervian e Silva definem deducéo,

A deducdo é a argumentacdo que torna explicitas verdades
particulares contidas em verdades universais. O ponto de partida é o
antecedente, que afirma uma verdade universal, e o ponto de chegada
€ 0 consequente, entre hipbtese e tese, entre premissas e conclusao.
(CERVO; BERVIAN; SILVA, 2007).

O procedimento secundario para analise e de interpretacéo dos dados, foi
utilizado o método comparativo, com a finalidade de confrontar os elementos
pesquisados com a pesquisa bibliografica.

Dessa maneira, a andlise e de interpretacbes dos dados foi através da
abordagem dedutiva juntamente com o métodos comparativo, aliados a pesquisa

bibliografica. Fachin conceitua método comparativo, "Consiste em investigar
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coisas ou fatos e explica-los segundo suas semelhancas e diferencas.”
(FACHIN, 2006, p. 40). O objetivo é representar a maneira de como os dados
foram analisados e interpretados afim de demonstrar para a empresa a

percepcéao da gestéo da producao no resultado da empresa.

3 ANALISE DOS RESULTADOS

Para atender o objetivo do estudo apresenta-se a analise dos resultados
em uma fabrica de roupas intimas. Para alcancar os objetivos especificos de
descrever a gestdo da empresa foram relatados os dados obtidos na entrevista.
Em segundo plano foi proposto um modelo de gestdo e para finalizar realizou a

percepcao dos beneficios da gestao proposta.

3.1 DESCRICAO DA GESTAO DA EMPRESA

Considerou-se a dinamica das operag0es existentes na organizacao e
com intuito de que se possa atingir os objetivos previstos deste trabalho, buscou-
se conhecer o funcionamento da empresa.

Tendo por objetivo entender o contexto em que a empresa esta inserida
guestionou-se a gestora quanto ao histdrico da empresa, de como iniciaram as
atividades e qual o cenario atual da empresa. A gestora relatou que comegou o
negocio por volta de 18 anos atrds na prépria residéncia. Comecou
informalmente costurando pouco, para conhecidos e familiares.

Portanto, foi a partir de 2009 que a empresa comegou a Ccrescer,
aproveitou a oportunidade para formalizar o negécio com a criacdo do MEI -
Micro empreendedor Individual, regulamentado pela Lei Complementar n°
128/2008, a gestora regularizou a empresa e contratou uma funcionaria.

Atualmente a empresa estad situada no mesmo endereco, fica na
residéncia em um espaco destinado somente para as atividades empresariais. A
empresa permanece com apenas uma funcionaria em razao da previsao legal,
da Lei Complementar n° 128/2008.
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Para a producdo possui uma maquina de corte e cinco maquinas
industriais de costura: duas overloque; duas reta/ziguezague e uma galoneira,
além das ferramentas necessarias para a producdo. Os principais produtos
fabricados sdo moda intima feminina, masculina e infantil e pijamas em geral, o
diferencial da empresa € a confeccao de pecas sob medidas.

Com o intuito de entender a producdo da empresa, questionou-se a
gestora sobre a maneira de como inicia-se 0 processo produtivo da empresa,
observou-se através das informacdes da gestora que a mesma verifica quais 0s
itens que estdo faltando ou em pouca quantidade e decide forma tacita a
guantidade e modelos que devem ser produzidos, vale ressaltar que a empresa
ndo possui nenhum tipo de software ou planilha para auxiliar no controle de
estoques.

O processo inicia-se com o corte das pecas, geralmente realiza os cortes
da mesma cor e modelo, para obter maior rendimentos nas maquinas, corta em
grande quantidade e sucessivamente vai montando as pecas. Em caso de novos
pedidos de clientes ou das vendedoras o pedido € incluido na producéo.

No que se refere ao planejamento da producéo, a gestora relatou que
realiza o planejamento para a semana, no inicio da semana planeja o que
produzir e define a quantidade. Se entrar algum pedido em especial tanto de
cliente, quanto de vendedoras ela encaixa na produc¢ao.

Tendo em vista em o0s processos de producdo podem ser falhos ou
acontecer eventos que possam diminuir o rendimento da producéo, questionou-
se a gestora sobre as possiveis falhas no processo da producdo, eventos que
diminuem o ritmo ou até mesmo parar a producdo. A gestora relatou que
atualmente o maior problema em relacdo a producéo seria a ociosidade das
maquinas, pois tem falta de mao-de-obra, enfatizou que com mais uma
funcionaria poderia estar produzindo bem mais.

Também ressaltou a necessidade de contratar uma pessoa para se
responsabilizar pela gestdo e financeiro da empresa, que seriam atividades
ligadas a realizar acertos com as vendedoras ambulantes/sacoleiras, controle de
estoques, pedidos de compras e fazer o controle de caixa diario dessa forma ela

teria mais tempo para se dedicar a producéo.
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Em relagdo aos controles de producdo a gestora disse que nao possui
nenhum software, planilhas e também né&o realiza controles manuais. Realiza
apenas um balaco anual, e controle diario das entradas e saidas.

Considerando que para a producdo sdo necessarios diversos itens de
matérias primas, a falta de um deles pode parar toda a producéo ou diminuir o
ritmo, questionou-se a gestora sobre como realiza o controle de estoques, a
gestora informou empresa ndo realiza controle de estoques, apenas faz o
levantamento anual quando realiza o balan¢co, como ndo possui controle de
estoque, verifica quais os itens em menor quantidade, decide quais itens séo
necessarios, qual a quantidade e realiza o pedido de compras da matéria-prima,
enfatizou que ndo costuma deixar faltar mercadoria.

Explicou que néo realiza compras muito grande, um dos motivos é de que
as tendéncias variam muito em curto prazo, e que a internet facilitou bastante
nas compras, consegue comprar com mais frequéncia, produtos de melhor
qualidade, preco e variedade.

Com o intuito de entender a demanda dos produtos, questionou-se a
gestora a maneira de como realiza as vendas dos produtos, a gestora relatou
gue realiza vendas direto para o consumidor final, faz pedidos de produtos sob
medida, e trabalha com as vendedoras ambulantes/sacoleiras, atualmente s&o
doze vendedoras, que retiram os produtos na fabrica em consignacao e recebem
comissao de 25% sobre as vendas, a gestora e as vendedoras praticam o
mesmo preco de venda.

Tendo em vista que para a empresa desempenhar suas atividades
operacionais do dia -a -dia é necessario ter disponivel capital de giro, dessa
foram questionou-se a gestora de como realiza os controles diarios de caixa e
se existe alguma dificuldade quanto o capital de giro, a gestora esclareceu que
realiza controle diario das entradas e saidas, ndo possui conta corrente em
banco no nome da empresa apenas conta particular.

Quanto ao capital de giro da empresa, ressaltou que nao tem problemas
de fluxo de caixa, teve problemas no passado resultante de uma venda em

grandes quantidades que realizou e néo recebeu, dessa forma teve que realizar
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um empréstimo, obteve um empréstimo especifico para micro empreendedores,
gue resolveu o problema pontual e melhorou muito as atividades da empresa.

Considerando que a empresa € familiar e que a mesma fica localizada na
residéncia da gestora, questionou-se quanto a jornada de trabalho da empresa,
pois a mesma pode ser interrompida por atividades do lar, a gestora relatou que
ela trabalha em média oito horas diarias. Como a empresa fica na casa da
gestora as vezes ela comeca mais tarde a trabalhar, mas para compensar
estende o expediente no final do dia, de segunda-feira a sexta -feira e nos
sabados pela manha atende cliente e vendedoras. A empresa ndo possui
controle de cartdo ponto, dessa forma nao é possivel dar exatiddo da jornada de
trabalho. A funcionaria trabalha meio periodo de quatro horas diérias, no periodo
da tarde, de segunda - feria a sexta - feira.

Com os dados relatados obtidos na entrevista com a gestora da empresa,
verificou-se que a gestora possui conhecimento tacito de todas as operacdes da
empresa, realiza sem auxilio de software ou planilhas eletrbnicas, nota-se a
necessidade de estruturar o sistema de producédo, de gestdo de estoque a fim
de otimizar os processos da producdo e consequentemente melhorar os

resultados da empresa.

3.2 ESTRUTURACAO DO PROCESSO PRODUTIVO

Tendo em vista a complexidade das operagOes existentes em uma
industria quer ela seja de pequeno, médio e grande porte prioriza-se a
necessidade de desenvolver a estrutura de gestdo do processo produtivo, para
atender o objetivo de propor uma estrutura de gestdo da producdo foram
elaboradas planilhas / fichas de controles para auxiliar a gestora nos processos
produtivos da empresa.

Levando em consideracao a informacao obtida na entrevista e descrito no
item 3.1, que a gestora que ndo possui nenhuma pessoa responsavel para os
controles, que a mesma faz a gestédo e ajuda na producao, foram desenvolvidas
planilhas no Microsoft Oficce Excell 2007 de maneira bem simples, de facil
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entendimento, para que a gestora possa utilizar tanto em planilhas eletronicas
como de maneira impressa como fichas fazendo controles manuais.

Para melhor entendimento do processo de producdo da fabrica foi
escolhido o principal produto da empresa para descrever o processo de
producéo, visto que a empresa nao possui ordem de producdo para fazer o
levantamento do produto mais vendido, foi escolhido o sutid comum de bojo, que
de acordo com a andlise da gestora e tendo em vista a média das vendas
realizadas € o produto mais vendido.

A llustragdo 3 representa os materiais utilizados para a fabricagdo do sutia
comum de bojo, foram apresentadas 0s materiais necessarios e suas
respectivas quantidades, e os custos considerados conforme a ultima compra,

as informacdes foram descritas pelas gestora da empresa.

FICHA DE CADASTRO DO PRODUTO
PRODUTO SUTIA COMUM DE BOJO
REF. 1
LISTA DE MATERIAIS QTD UNID CUSTO TOTAL (R$)

Bojo 1,00 Par 1,79
Laco 1,00 Par 0,05
Tecido em microfibra 0,17 Metro 5,83
Renda 0,50 Metro 2,50
Elastico Taquara 0,4 Metro 0,20
Elastico Alca 1,40 Metro 1,04
Elastico Viés 0,50 Metro 0,18
Engate 1,00 Par 0,30
Controle 1,00 Par 0,03
Aro 1,00 Par 0,45
Linha 0,01
Etiqueta 1,00 Unidade 0,12
Etiqueta de tamanho 1,00 Unidade 0,03

TOTAL 12,53

llustracdo 3: Lista de materiais.
Fonte: producdo da pesquisadora.

Na llustracdo 3 foram relacionados 0s materiais necessarios para

confeccionar um sutid de bojo comum, como intuito de entender melhor a
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producdo da empresa e demonstrar a quantidade de itens que sado necessarios
para produzir uma Unica peca. Desde o item mais simples até o mais complexo,
na producdo todos sdo essenciais, pois se um dos itens faltar, pode parar toda
a producéo, entdo verifica-se a importancia manter uma gestao.

A llustracéo 4 representa o esboc¢o do processo de fabricacdo do sutia
comum de bojo, ela descreve cada etapa do processo de producao, as maquinas
utilizadas e aproximadamente o tempo necessario da producao. As informacdes
foram obtidas com a gestora, que descreveu as etapas do processo de producéo
e informou o tempo aproximado de cada etapa. Primeiramente a gestora decide
a quantidade e tamanho a ser produzida, apos inicia-se 0 processo com corte
das pecas, logo apos as mesmas ficam dispostas na mesa de producéo e inicia-

se o0 processo de producédo que sera descrito na llustracao 4:

FICHA DE SEQUENCIA OPERACIONAL DA PRODUCAO DE SUTIA

PRODUTO: SUTIA

COMUM DE BOJO

ETAPA DESCRICAO DA OPERACAO MAQUINA TEMPO
Nesta etapa inicia-se o0 processo, onde
colocam-se as etiquetas de tamanhos, e costura Reta e
Montagem 0 bojo com o tecido. overloque. 00:02:00
Elastico na parte Nesta etapa o elastico é costurado na
inferior parte inferior do sutia. Galoneira. 00:03:00
Viés na lateral Costura-se o viés na lateral do sutid. Galoneira. 00:02:00
Nesta etapa colocam-se as al¢as no
Alcas sutia. Zig-Zag. 00:03:00
Viés no bojo Costura-se o viés no bojo do sutia. Galoneira. 00:02:00
Nesta etapa costura-se ao sutid o
Engate engate Zig-Zag. 00:01:00
Coloca-se o arco dentro do viés do bojo
Arco e lago e prende-se o0 la¢o entre 0s bojos do sutié. Zig- Zag 00:01:00
Nesta etapa a funcionaria realiza
acabamento, faz a limpeza, retira os fiapos e
verifica se tem alguma costura que precisa de
Acabamento um reforco. Funcionéria. 00:03:00
As pecas depois de prontas sao
colocadas as etiquetas e ficam expostas no
Etiquetas balcdo de pecas acabadas. Funcionéria. 00:01:00

llustracdo 4: Sequéncia operacional da producao de sutia.
Fonte: producdo da pesquisadora.

Como o objeto de estudo ndo é moldar os processos, mas sim criar uma

estrutura de gestdo, as etapas, como tempo e maquina compde o estudo,
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podendo ser implementadas em estudos futuros, a llustragéo 4 foi apresentada
com o intuito de melhor entender o processo produtivo a empresa.

Verificou-se no item 3.1 que a empresa ndo possui controle de producéao,
controle de estoque, tendo em vista que os controle sdo essenciais para melhor
gestao da empresa foram desenvolvidas planilhas / fichas de controles que seréo
apresentadas a sequir .

Com o intuito de melhor atender os cliente, foi desenvolvida planilha para
controle de cadastro de cliente, representada na llustracdo 5, com os dados
essenciais do cadastro: nome completo do cliente; CPF; nome da mée, pois o
mesmo serd necessario em casos de registros junto aos 6rgaos de protecao ao
crédito; contato de telefone e telefone 2 como uma segunda opc¢éo de contato
gue podera ser um segundo contato do cliente ou contato de um familiar caso
perca o contato com o cliente; endereco; e a op¢cdo comissao para registrar a

comissao das vendedoras ambulantes.

CADASTRO DE CLIENTES

NOME COMPLETO:

CPF: DATA DE NASCIMENTO:
NOME DA MAE:
TELEFONE: TELEFONE 2:
ENDERECO: BAIRRO:
CIDADE: CEP:
COMISSAO:
HISTORICO DAS ULTIMAS VENDAS
DESCRICAO DOS FORMA DE
DATA NOTA PRODUTOS VALOR PAGAMENTO

llustragcéo 5: Cadastro de clientes.
Fonte: producdo da pesquisadora.

Vale ressaltar que € de suma importancia manter o cadastro de clientes
sempre atualizados, tanto para realizar novas vendas e também para contato em
caso de inadimpléncia. Foi desenvolvida na planilha também o histérico das
ultimas compras efetuadas pelo cliente, que teréd informagfes da venda: data;

nota; descricdo do produto; valor e forma de pagamento.
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Esse historico podera ser utilizado para planejar a demanda, fazer o
levantamento das vendas que ja aconteceram para planejar o futuro e auxiliar na
toma de deciséo, seja de quanto se deve fabricar de cada linha de produtos,
auxiliar na decisdo de novas compras, realizar a correlacdo das vendas com a
estacdo do ano evitando que os produtos se tornem obsoletos. E também auxiliar
no controle de contas a receber, dessa forma evitando problemas de
inadimpléncia.

Moreira contribui dizendo que para obter previsbes é necessario ter a
disponibilidade de dados, tempo e recursos, os métodos de previsbes se
baseiam em dados do passado (MOREIRA, 2008).

Tendo em vista a importancia do setor de compras para a gestao da
producdo, foi elaborada a planilha com o cadastro de fornecedores,
representada pela ilustracdo 6, para facilitar no processo de compras da
empresa, onde traz informac¢des basicas do fornecedor como: razdo social;
nome fantasia; CNPJ; Inscricdo Estadual; endereco; e contatos: telefone; e-mail.
Também informacdes acerca do tipo de frete, pedido minimo e tempo de entrega.
A planilha também ira disponibilizar informac¢des do historico das compras

realizadas.

CADASTRO DE FORNECEDORES

RAZAO SOCIAL

NOME
FANTASIA
CNPJ IE
TELEFONE TELEFONE
E-MAIL
SITE
ENDERECO BAIRRO
CIDADE CEP
CONTATO TELEFONE
TIPO DE FRETE
) TEMPO DE
PEDIDO MINIMO ENTREGA
HISTORICO DAS ULTIMAS COMPRAS
] FORMA DE
DATA NOTA DESCRICAO DOS PRODUTOS VALOR PAGAMENTO

llustragéao 6: Cadastro de fornecedores.
Fonte: producéo da pesquisadora.
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A implementacéo da planilha possibilitaré a gestora maior informacdes em
relacdo aos seus fornecedores, além dos dados basicos do cadastro a mesma
fornece o tipo de frente que a empresa oferece se é FOB (pago pelo cliente) ou
CIF (pago pelo fornecedor), qual o pedido minimo de compra e o tempo de
entrega. Esse conjunto de informacdes € importante para o gestor tomar a
decisao na hora compra, com o intuito de diminuir os custos, e verificar o tempo
de entrega para que ndo falte material na producdo, pois realizar compras
compativeis com o processo produtivo € diminuir os custos.

Também foi desenvolvida na planilha, o histérico das ultimas compras, a
fim de auxiliar no controle de contas a pagar, ter o histérico dos custos das
ultimas compras e a forma de pagamento para a empresa se organizar frente ao
capital de giro da empresa.

Dias contribui afirmando que, as compras devem ocorrer no momento e
na quantidade certa, e com 0s precos de venda estdo cada vez mais
competitivos, e uma das alternativas para melhorar o resultado da empresa estéao
em compras mais econdmicas (DIAS, 2008). Slack também contribui dizendo
gue, os gestores de producéao para realizar as compras estdo envolvidos em trés
decisbes principais: quanto pedir; quando pedir e como controlar o sistema
(SLACK, N. et. al., 2010).

Apds a compra dos materiais se faz necessario controlar o estoque.
Verificou-se no item 3.1 que a empresa nao possui controles de estoques, dessa
forma, foi realizada uma ficha de controle de controles de estoque de materiais,
llustracdo 7, onde constam as principais informac¢des do produto, fornecedor,
tempo de entrega, estoque maximo e minimo.

A planilha tem o objetivo de detalhar entradas (compras) e as saidas de
matérias - primas na producéo, trazendo a informacao do saldo de estoque, esse
conjunto de informac¢des sao importantes pois auxiliara o gestor na tomada de
decisdo da compra, quando e quanto pedir, desta forma evitando custos
adicionais como falta de material, custos de capital de giro evitando investimento

em estoques desnecessario, e custos de armazenagem.
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FICHA DE CONTROLE DE ESTOQUE DE MATERIAIS
PRODUTO
FORNECEDOR
TEMPO DE )
ENTREGA PEDIDO MINIMO
E$TOQUE ESTOQUE
MINIMO MAXIMO
ENTRADAS SAIDAS SALDO
PRECO
NOTA VALOR | VALOR VALOR | VALOR VALOR MEDIO
DATA | FISCAL | QUANT. | UNITARIO | TOTAL | QUANT. | UNITARIO | TOTAL | QUANT. | TOTAL | UNITARIO

llustracédo 7: Controle de estoque de materiais.
Fonte: producdo da pesquisadora.

A llustracao 7 possibilitara a gestora informacdes precisas do estoque de
materiais, como mencionou-se a gestora informou que ndo possui controle de
estoque que faz as compras assim como os produtos vao sendo utilizados, dessa
forma se algum produto estiver esquecido far4 nova compra, quando ndo seria
necessario.

Slack contribui afirmando que, o gestor deve identificar as consequéncias
da sua tomada de decisao, verificar quais custos serédo afetados, pois muitos
deles podem ser relevantes (SLACK, N. et. al., 2010). Dias contribui dizendo que,
o gestor deve buscar o equilibrio, dessa forma a administragéo de estoques deve
diminuir o capital investido, pois aumenta a despesa financeira da empresa,
porém sem estoque € impossivel a empresa trabalhar, ele funciona como
amortecedor de varios estagios da producéo até a venda dos produtos. (DIAS,
2008).

Neste sentido observou - se a importancia de estabelecer um estoque
minimo, aliado ao tempo de entrega, para que ndo venham faltar produtos e
parar a producdo, e também estabelecer o estoque maximo, pois o0 estoque
muito alto traz despesas operacionais para empresa e de capital de giro, e como
os produtos fabricados se tratam de moda para que néo se tornam obsoletos.

Tendo em vista o controle de estoques, elaborou-se a Ficha de controle
de estoque de produtos acabados, llustracdo 8, onde traz as informacdes do

produto, custo, preco de venda e informa a quantidade de estoque minimo e

222

Unidade | * Rua Santos Dumont, 820 Unidade I « Rua Santa Rosa, go2 CEP:98780109
Unidade 1l + Rua Santos Dumont, 820 [anexo ao Clube Concdedia) Unidade IV « Rua Santo Angelo, 299 (ss)3s11 9100 | www.fema.com.br



< |
Revista Eletrbnica de Iniciacao Cientifica

Fe m a Ano 07, n. 02, jul./dez. 2017.

ISSN: 2236-8701

Fundacao Educacional
Machado de Assis

maximo que a gestora pode estabelecer para atender a demanda dos seus

clientes.
FICHA DE CONTROLE DE ESTOQUE DE PRODUTOS ACABADOS
PRODUTO:
CUSTO PRECO DE VENDA
ESTOQUE ESTOQUE
MINIMO: MAXIMO:
ENTRADAS SAIDAS SALDO
NOTA VALQR VALOR VALQR VALOR VALOR PRECO’MEDIO
DATA | FISCAL | QUANT. | UNITARIO | TOTAL | QUANT. | UNITARIO | TOTAL | QUANT. | TOTAL UNITARIO

llustragc&o 8: Controle de estoque de produtos acabados.
Fonte: producéo da pesquisadora.

A llustracao 8 ira possibilitar para a gestora melhor controle nos produtos
acabados, a fim de auxiliar a gestora na hora de planejar a producéo, baseada
em informacgdes precisas e ndo apenas em seu conhecimento tacito, pois podera
verificar quais os produtos que estado faltando ou quais que estdo com o estoque

minimo e a partir de entdo programar a producao.

3.3 ANALISE DA PERCEPCAO DOS BENEFICIOS DA GESTAO
PROPOSTA

Tendo em vista a gestdo da empresa e com o intuito de auxiliar a gestora
a melhorar o processo produtivo foi apresentado a gestora 0 modelo de gestéo
proposto, enfatizou-se os beneficios percebidos pelo pesquisador e buscou-se
conhecer a percepc¢ao da gestora.

Apresentou-se a llustracdo 5, Cadastro de clientes, e falou-se dos
objetivos da planilha, a gestora relatou que os cliente que compram com mais
frequéncia e a prazo ela possui um cadastro com os dados basicos, mas néo
costuma registrar os itens que cada um compra, enfatizou que as informagdes
s&o importantes pois iriam auxiliar na produgéo.

Em relacao a llustracédo 6, Cadastro de Fornecedores, a gestora enfatizou

gue tem os principais fornecedores de quem costuma comprar com mais
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frequéncia, mas gosta de variar para sempre ter novidades para os clientes,
porém muitas vezes quando vai realizar compra de um fornecedor eventual,
como néo possui o cadastro de fornecedores precisa identificar quando comprou
e localizar as notas para identificar o contato. Dessa forma a gestora ressaltou a
importancia de ter o cadastro e sempre manté-lo atualizado.

Enfatizou que os fornecedores ndo definem obrigatoriamente o pedido
minimo de compra, porém alguns dos fornecedores definem uma gquantidade
minima de compras para o frente sair sem custo. O tempo de entrega
normalmente fica em dois dias Uteis, salvo quando o fornecedor estd com o
produto em falta.

Apresentada a llustracao 7, Ficha de controle de estoque de materiais, a
gestora enfatizou a importancia do estoque, visto que percebia a importancia no
estoque em manté-lo sempre em grandes quantidades e em néo deixar faltar,
n&o havia percebido os demais custos, como os decorridos de armazenagem e
do capital investido (dinheiro parado). Ressaltou que n&o define quantidade
minima de estogue e nem maxima, percebe quando os produtos estdo
terminando e faz novas compras, mas verificou que € importante para planejar
melhor a produgé&o, n&o faltar material e n&o investir em estoque quando nao for
necessario.

No que diz respeito a llustracdo 8, Ficha de controle de produtos
acabados, a gestora informou que possui uma demanda muito boa em relacdo
a sua producéo, ndo costuma ter grandes quantidades de estoque, muitas vezes
no estégio da producgéo ja estdo encomendados, dessa forma a quantidade que
possui ha empresa costuma saber mesmo sem manter um controle de estoque,
porém ja teve casos de algumas clientes precisar de um determinado tamanho
ou modelo e deixou de vender, por que alguém na hora de olhar misturou as
pecas com outros tamanhos, dessa forma destacou que se tivesse um estoque
atualizado facilitaria no dia- a- dia.

A gestora enfatizou que o modelo de gestéo ira contribuir para melhorar
0s processos da empresa, auxiliara nas compras, possibilitando comprar em
melhor condicbes e em quantidades mais assertivas. Mantendo o estoque

atualizado, teria a informacdo dos materiais disponiveis para producdo e
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produtos disponiveis para venda, e teria a possibilidade de diminuir o capital
investido em estoque e oportunizando novos investimentos que iriam contribuir
para alavancar a empresa.

Portanto fez uma ressalva que apesar de todos os beneficios do modelo
de gestdo, no momento € inviavel aplica-lo, pois como ja havia mencionado na
entrevista relatada no item 3.1, primeiramente é necessario que ela tenha uma
pessoa responsavel para essa fungdo visto que ela contribui para o processo

produtivo da empresa e ndo dispde de tempo.

CONCLUSAO

Nos dias atuais com o0 mercado cada vez mais dindmico, com 0S precos
de venda extremamente competitivos é essencial para as empresas, sejam elas
de pequeno, médio ou grande porte, estabelecer um modelo de gestao, a fim de
melhor os processos de producéo e organizar a empresa de forma geral, para
obter melhores resultados da producdo, aproveitar melhor 0s recursos
existentes, diminuindo os custos de producgéo e desta forma contribuindo para
melhorar o resultado da empresa.

Através do presente estudo percebe-se a importancia da gestdo da
producdo. Pode-se relacionar a gestao atual da producdo da empresa, de que
maneira que gerencia as atividades do dia- a- dia e conhecer o cenario atual da
empresa. Por se tratar de uma empresa familiar, muitas atividades séo
desenvolvidas pelo conhecimento que a gestora adquiriu ao longo do tempo.

Foi possivel através do conhecimento adquirido pelo presente estudo
propor um modelo de gestdo e apresenta-lo para a gestora que demonstrou
interesse em implementar o modelo proposto, porem falou das limitagbes por
nao ter um funcionario especifico para esta funcéo.

Acredita-se com base no estudo desenvolvido que a unido do
conhecimento que a gestora adquiriu ao longo tempo, aliada a sua experiéncia
com o modelo de gestdo proposto a organizagao trard beneficios econdmicos
para a empresa, e ira otimizar os processos produtivos, e consequentemente

aumentar os resultados da empresa.
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Sugere-se a empresa 0 estudo da viabilidade de um novo regime
tributario, o enquadramento como Empresario Individual, pois como foi visto na
pesquisa o MEI ja reflete algumas limitagcdes para a organizacdo, que estao
impedindo seu crescimento, uma delas seria a contratagdo de mais funcionarios,
pois verificou-se através dos relatos da gestora no item 3.1 que a organizagao
tem maquinas ociosas, relatou a necessidade contratar uma pessoa responsavel
pela rotina administrativa e financeira.

Sugere-se também que novos estudos sejam realizados, como estudo de
tempo, pois iria auxilid-la em melhor aproveitamento das maquinas e aumentar
a producéo e auxiliar na formulagéo do preco de custo.

O estudo foi de grande relevancia para a académica, adquirindo novos
conhecimentos, tornando possivel aplicar a teoria relacionada com a pratica,

através de um estudo de caso, abrindo novos campos de atuacao profissional.
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PLANEJAMENTO TRIBUTARIO: POSTO DE COMBUSTIVEL

Jose Agustino Zohler?!
Danilo Polacinski?

RESUMO

Com a globalizacao, o planejamento tributario esta se tornando uma nova
alternativa para as empresas baixar os impostos recolhidos aos cofres publicos.
O presente trabalho tem como objetivo a elaboracdo de um planejamento
tributério. Os dados foram coletados visando um resultado confiavel, analisando
gual o regime tributario mais adequado para um posto de combustivel. A
empresa estudada situa-se numa pequena cidade da regido noroeste do Estado
do Rio Grande Do Sul. Este estudo visa seguir a legislagdo em vigor referente
tributacdo. Para o desenvolvimento deste trabalho, realizou-se uma pesquisa
Bibliografica em livros, revistas, leis, buscando conceituar 0s regimes
trabalhados. Trata-se de um estudo de caso através de relatorios e balancos
fornecidos pela empresa. Para os resultados foram apurados o lucro real
trimestral, lucro presumido trimestral, lucro real anual, e o simples nacional. Apés
a apuracao recomendou-se para empresa realizar uma reorganizacao societaria
e trabalhar com dois regimes de tributacao, lucro presumido, simples nacional, o
gual se tornara menos oneroso para empresa. E visando sempre a visao e 0s
objetivos estipulados pela empresa, assim mantendo o desenvolvimento da
mesma no mercado.

Palavras-Chave: Tributagédo — Lucro Presumido — Simples Nacional.

INTRODUCAO

Com a nova era tecnoldgica e da globalizacéo, as informac6es podem
girar ao redor do mundo em questdo de segundos, deixando o mercado mais
competitivo, para as empresas precisem minimizar seus lucros para permanecer

no mercado. Diante deste cenario, se tem alta carga tributaria no pais, que para

1 Académico do Curso de Ciéncias Contabeis — 10° Semestre. Faculdades Integradas Machado
de Assis. jose.hzohler@hotmail.com
2 Especialista. Orientador. Professor do Curso de Ciéncias Contébeis. Faculdades Integradas
Machado de Assis.
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muitas empresas chega a ter até 40% do seu faturamento recolhido aos cofres
publicos.

O planejamento tributario pode ser utilizado de forma benéfica para as
empresas, minimizando a carga tributaria. Nas empresas industriais de grande
porte, o planejamento jA vem sendo obrigatério, ou seja, sem ele as empresas
nao estariam mais no mercado competitivo. Atualmente vem se implantando o
planejamento para empresas de médio e pequeno porte, visando diminuir a
carga tributaria observando nao infringir o fisco.

A pesquisa foi realizada em uma empresa de médio porte no ramo de
comercializagcdo de combustiveis, a qual foi aplicada quatro regimes de
tributacdo que sdo: lucro real trimestral, lucro real anual, lucro presumido
trimestral, e simples nacional. O atual problema que a proprietaria relatou, foi a
alta carga tributaria recolhida aos cofres publicos.

Este estudo caracterizou-se quanto a natureza como aplicada. Quanto ao
tratamento dos dados trata-se de quantitativa e qualitativa. Para alcancar os
objetivos propostos e responder ao problema do estudo, buscaram-se dados em
livros com autores renomados que tratam sobre o tema como Marion, Oliveira,
Young.

Para geracdo dos dados analisaram-se documentos fornecidos pela
empresa de combustivel verificando qual o tipo de regime tributario esta sendo
utilizado. Tratou-se de um estudo de caso utilizando documentos tais como
balancos e relatérios para apurar o lucro real trimestral, lucro presumido
trimestral, lucro real e o simples nacional verificando em qual tributacdo de
encaixaria a empresa.

O artigo na primeira secao dividiu-se em referencial teérico tratando
primeiramente do planejamento tributario, na segunda parte 0os regimes de
Tributagcdo, como lucro real, lucro presumido, simples nacional e logo apés a
metodologia e os resultados. Nos resultados trabalharam-se gréaficos fazendo
uma andlise com base em célculos nos regimes de tributac&o lucro presumido,
lucro real anual, lucro real trimestral, simples nacional. Posteriormente foi feito

uma nova comparagdo com um novo calculo tirando as receitas obtidas na
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conveniéncia e fazendo simples nacional e lucro presumido dos combustiveis.

Logo apos realizou-se a conclusao e as referéncias.

1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 PLANEJAMENTO TRIBUTARIO

O planejamento tributario pode ser a ferramenta importante para
minimizar a carga tributaria da empresa, o mesmo exige muito da ética do
Contador, porque podera se beneficiar de brechas existentes na Legislagéo,
fazendo analises diversas. Desta forma, procurando de forma licita fazer uma
comparacao geral de custo/ beneficio, ao sistema de tributacdo que sera
utilizado. (FABRETT]I, 2005, p. 32). Segundo Gubert:

O planejamento tributario € o conjunto de condutas, comissivas ou
omissivas, da pessoa fisica ou juridica, realizadas antes ou depois da
ocorréncia do fato gerador, destinadas a reduzir, mitigar transferir ou
postergar legar e licitamente os 6nus dos tributos. (YOUNG, 2008, p
99, apud GUBERT, p. 45, 2003).

A partir do exposto pode-se observar que o planejamento pode ser
realizado em todas as empresas, indiferente do porte. O planejamento ndo é tao
simples, pois, 0 mesmo exige alto conhecimento da Legislacédo, atualizacbes
frequentes, sendo que muitas vezes pode se beneficiar situa¢cées que nao estéo
previstas em Leis. Deve-se ter cuidado de ndo contrariar as mesmas, resultando

em uma economia tributaria para empresa. No entender de Baleeiro:

Art. 2.° O sistema tributario nacional é regido pelo disposto na Emenda
Constitucional n.° 18, de 1.° de dezembro de 1965 em leis
complementares, em resolu¢gbes do Senado Federal e, nos limites das
respectivas competéncias, em leis federais, nas Constituicdes e em leis
estaduais, e em leis municipais. (BALEEIRO, 2015, p. 11).

Portanto, o tributo deve ser recolhido pela empresa, s6 necessita saber o

porte que se encaixa para o devido recolhimento da tributacdo. Ou seja, muitas
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empresas acabam pagando impostos altos por ndo conhecer a lei e saber em

gual se encaixa. No item a seguir sera tratado sobre os regimes de tributacao.

2 REGIMES DE TRIBUTACAO.

Segundo Oliveira, sempre nos primeiros meses do ano as empresas
devem definir qual o regime de tributacdo que irdo trabalhar, porém muitas
acabam optando pelo Lucro Presumido, devido a facilidade de fazer apuragéo,
sem fazer um planejamento e analisando qual seria menos oneroso. (OLIVEIRA,
2013, p. 211). Para Young “[...] ao se optar por uma forma de tributacéo, deve-
se levar em consideracao todos 0s aspectos vantajosos e 0s nhao vantajosos que
cada regime tributario oferecel...].” (YOUNG, 2008, p.15).

Portanto, a escolha do regime de tributacdo é essencial, pois, existem
varias sistemas, devem ser estudados e analisados qual melhor se adaptaria

para empresa assim diminuir a carga tributaria.

2.1 LUCRO REAL

Oliveira afirma que para fins de apuracdo do lucro real, é utilizado o
resultado contabil liquido do periodo, o qual podera ser tanto trimestral quanto
anual. Diante disso, baseado neste lucro liquido séo realizados os calculos de
IRPJ e da CSLL e o resultado da tributacdo € recolhido através da DARF,
(Documento de Arrecadacao da Receita Federal) (OLIVEIRA, 2013). Conforme
Decreto Lei 1.598, Art. 6° “Lucro real é o lucro liquido do exercicio ajustado pelas
adicoes, exclusdes ou compensacdes prescritas ou autorizadas pela legislacéo
tributaria”. (BRASIL, 1977).

Oliveira destaca algumas pessoas juridicas que sao obrigadas tributar no
lucro real e que obtiveram receitas oriundas de outros paises; empresas que
trabalham no ramo imobiliario, e construcdo; e atividades relacionadas a
Factoring. (OLIVEIRA, 2013), também conforme Lei N° 12.814, Art. 13 “[...] cuja
receita bruta total no ano calendario anterior tenha sido igual ou inferior a R$

78.000.000,00 (setenta e oito milhdes de reais) [...].” (BRASIL, 2013).
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Para Bruni, a tributagdo por lucro real implica a confrontagao das receitas
e gastos comprovados por documentacdo habil, iddnea e aceita pelo Fisco. A
conta de subtracdo receita menos gastos aceitos pelo Fisco resulta no Lucro
Real. Sobre o lucro real incidem imposto de renda e contribui¢do Social (BRUNI,
2008).

O lucro real pode ser apurado tanto trimestralmente, e 0s impostos
deverdo ser recolhidos até no maximo ultimo dia Gtil do més seguinte do
fechamento, como também tem-se o lucro real anual, a qual Young destaca:
“Nesta modalidade, a pessoa juridica se obriga a efetuar antecipacdes mensais,
ficando vinculada a um ajuste anual ou periodicamente, podendo optar por
suspensao ou reducao do pagamento.” (YOUNG, 2009, p. 107).

Conforme Young, o lucro real anual com recolhimento mensal € aplicado
percentual (definidos em lei, de conformidade com a atividade desempenhada)
sobre a base de calculo. Esta devera ser acrescida de demais receitas nao
operacionais para que sobre este montante seja aplicada a aliquota do imposto
de renda (YOUNG, 2009).

Sobre o lucro real trimestral, segundo Young, o imposto de renda e a
contribuicdo sindical sobre o lucro sdo apurados trimestralmente. S&o
consideradas as receitas e despesas que a empresa obtém durante o trimestre
(YOUNG, 20009).

Segundo Oliveira, a legislacéo prevé basicamente duas modalidades para
o célculo mensal do PIS/PASEP e da COFINS incidentes sobre o faturamento:
a primeira é aplicada sobre a receita bruta das pessoas juridicas, em geral,
enguanto a segunda destina-se exclusivamente as pessoas juridicas tributadas
com base no lucro real, sujeitas a sistematica da ndo cumulatividade, de que
trata as Leis n° 10.637/20 e 10.833 /2003, com as alteracbes da Lei n°
10.865/2004 (OLIVEIRA, 2013).

Para Young, sédo contribuintes da COFINS e da contribuicdo para o
PIS/IPASEP ndo cumulativas as pessoas juridicas que auferirem receitas,
independentemente de sua denominagcdo ou classificacdo contabil (YOUNG,
20009).
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Portanto, se tem dois meios para tributar pessoa juridica, fazendo
apuracao trimestralmente e também anual, se da o nome de anual, mas os
tributos devem ser recolhidos mensalmente. A vantagem deste sistema € que no
final do exercicio, poderd comparar com o balanco apurado anual, e assim

podendo analisar se ira pagar ou restituir impostos.

2.2 LUCRO PRESUMIDO

Segundo Oliveira, no lucro presumido ocorre apuracgao trimestral, dentre
todos os sistemas este € o0 mais facil e o mais pratico, para as empresas, 0 qual
ird fazer quatro apuramentos anuais, mantendo a escrituracéo contabil, livro de

registro de investimentos, dentre outros (OLIVEIRA, 2009). Young destaca;

A lei fixa os percentuais que sdo considerados como margem do lucro
pertinente a determinada atividade. Estes percentuais sdo aplicados
sobre o faturamento trimestral para a obtencdo da base de célculo, a
base de calculo acresce-se as demais receitas operacionais e nao-
operacionais, e sobre este montante aplica-se a aliquota de imposto
de renda. (YOUNG, 2008, p. 14).

Portanto, a apuracédo do presumido € mais simples, para se obter o valor
da base de calculo do IR (imposto de Renda) especificamente no ramo de
revenda de combustiveis. Que segundo Oliveira, aplica-se sobre o faturamento
uma porcentagem, 1,6%, valor resultante aplica se o IR na porcentagem de 15%,
e para a base de calculo da CSLL 12% sobre o faturamento, valor resultante
aplica se CSLL de 9% (OLIVEIRA, 2013).

Pode-se destacar segundo a Lei 9.430, Art. 2: “A parcela da base de
célculo, apurada mensalmente, que exceder a R$ 20.000,00 (vinte mil
reais) ficara sujeita a incidéncia de adicional de imposto de renda a aliquota de
dez por cento” (BRASIL, 1996). Ou seja, o lucro que exceder, ira ser tributado
um valor adicional para recolher, esta regra também esté valida para o Lucro
Real.

O lucro presumido € apurado trimestralmente, e recolhido o IRPJ, CSLL,
baseado em datas que segundo Oliveira sdo 31 de marc¢o, 30 de junho, 30 de

setembro e 31 de dezembro, o recolhimento e feito através de DARFS, e o
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mesmo devera ser recolhido até no maximo ultimo dia Gtil do més subsequente
a apuracao (OLIVEIRA, 2009).

Portanto, segundo Bruni, os percentuais na determinacdo da base de
calculo do Imposto de Renda por lucro presumido sdo o0s seguintes:

a) 1,6% sobre a receita bruta mensal auferida na revenda, para consumo,
de combustivel derivado de petréleo, alcool etilico carburante e gas
natural;
b) 8% sobre a receita bruta mensal proveniente da venda de produtos de
fabricacéo propria; da venda de mercadorias adquiridas para revenda; da
industrializacdo de produtos em que a matéria-prima, ou o produto
intermediario, ou o material de embalagem tenham sido fornecidos por
guem encomendou a industrializacdo; da atividade rural; de servigos
hospitalares; do transporte de cargas; de outras atividades nao
caracterizadas como prestacéo de servicos;

c) 16% sobre a receita bruta mensal auferida pela prestagéo se servigos

de transporte, exceto o de cargas;

d) 32% sobre a receita bruta mensal auferida com as atividades de

prestacdo de servigcos, pelas sociedades civis, relativos ao servigo de

profissdo legalmente regulamentada; intermediacdo de negdcios;
administracéo, locacéo ou cessao de bens imoveis, moveis ou direitos de
gualquer natureza; construcdo por administracdo ou por empreitada
unicamente de mao de obra; prestacdo de qualquer outra espécie de

servico (BRUNI, 2008).

Para Schnorr, o Lucro Presumido € uma opc¢éo para pequenas e médias
empresas até o limite da receita bruta total estabelecida em lei, pagar os
impostos sobre os resultados econémicos. Faculta a legislacdo que referidas
empresas, em vez da apuracéo do lucro realmente auferido, ou seja, por meio
da escrituragcdo mercantil, podem presumir o valor do lucro a partir de suas
receitas (SCHNORR, 2008).

Muitas vezes, as empresas e 0s escritorios acabam recomendando o
lucro presumido devido a simplicidade de efetuar a apuragdo, ou seja,

simplesmente jogando uma porcentagem sobre o faturamento e encima deste
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trabalhar os tributos a serem recolhidos aos cofres publicos. Sem o planejamento

acabam recolhendo aos cofres publicos valores desnecessarios.

2.3 SIMPLES NACIONAL

Para Young, a pessoa juridica enquadrada na condicdo de microempresa
ou de empresa de pequeno porte, na forma estabelecida no artigo 2° da lei n.
9.317/96, com as devidas alteracdes, podera optar pela inscricdo no Sistema
Integrado de Pagamento de impostos e contribuicbes das Microempresas e
Empresas de Pequeno Porte — SIMPLES (YOUNG, 2005, p. 66).

A lei complementar n® 123/2006, conhecida como Lei do Super Simples,
substituiu o Simples Federal (Lei 9.317/1996), sendo um regime Unico de
arrecadacdo para micro e pequenas empresas desde julho de 2007. Para
microempresa entende-se aquela que tem receita bruta anual de até 240 mil
reais e por empresa de pequeno porte entende-se aquela com receita bruta
anual superior a 240 mil e inferior a 2,4 milhdes de reais (conforme o artigo 966
do Cadigo Civil). No entanto, o Super Simples acrescentou novos parametros,
permitindo outros enquadramentos (BRUNI, 2008).

Para Santos, o simples nacional é definido como:

O SIMPLES - Sistema Integrado de Pagamento de Impostos e
Contribuicées das Micro e Pequenas Empresas (MPE’s), que entrou
em vigor em Janeiro de 1997, consistem no pagamento unificado de
impostos e contribuicdes, mediante uma Unica aliquota sobre a receita
bruta da empresa, abrangendo impostos como: IRPJ, PIS, COFINS,
CSSL, INSS e o IPI, na esfera federal e 0 ICMS e ISS, quando houver
convénio com Estados e Municipios. (SANTOS, 2008, p. 35).

Como afirma Young, a op¢éo pelo Simples implica célculo e pagamento
unificado e integral de todos os impostos e contribuicbes abrangidas pelo
sistema, ndo havendo possibilidade da pessoa juridica escolher quais tributos
devem ser incluidos e recolhidos em conformidade com essa sistematica,
inclusive o ICMS e 0 ISS, se houver convénio (YOUNG, 2005).
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Portanto, como afirma Alexandrino e Paulo, o Simples Nacional ndo & um
imposto, nem qualquer espécie determinada de tributo; também nédo €
exatamente isencdo ou conjunto de isencdes; € um sistema de pagamento
unificado de vérios tributos, em regra mais benéfico do que a tributacdo comum,
de adocdao facultativa pelas empresas que ndo sejam legalmente proibidas de
optar. (ALEXANDRINO; PAULO, 2007, p. 112).

2 METODOLOGIA DA PESQUISA

Serdo realizadas as atividades, partindo desde a coleta de dados,
observando os que terdo maior relevancia no estudo, interpretagcdo dos mesmos.
Parte-se da teoria até a aplicacdo da pratica, assim dando mais seguranca e
credibilidade para o pesquisador, referente as informacdes coletadas.

Nessa secdo, sera elaborada a categorizacdo da pesquisa, o tipo que
pesquisa, levantamento de dados, através de um estudo de caso, e interpretacao

dos dados, e comparagéo e indicagdo do melhor caminho para empresa seguir.

2.1 CATEGORIZACAO DA PESQUISA

Quanto a natureza trata-se de uma pesquisa aplicada, sendo que
realizaram-se os calculos sobre os tributos na empresa em estudo com o objetivo
de verificar se esta tem economia utilizando a tributacao correta.

Do ponto de vista da forma de abordagem ao problema é uma pesquisa
guanti-qualitativa, que para Gil a analise dos dados nas pesquisas experimentais
e nos levantamentos é essencialmente quantitativa. E a maneira escolhida para
tratar os dados gerados € o modo qualitativo que reconhece a existéncia de
varias formas de investigacdo capazes de respeitar as singularidades das
ciéncias humanas e sociais como o Direito (GIL, 2011).

Do ponto de vista dos procedimentos técnicos trata-se de uma pesquisa
documental, bibliografica e estudo de caso. A pesquisa documental segundo Gil:

E muito parecida com a bibliogréafica. A diferenca esta na natureza das fontes,
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pois esta forma vale-se de materiais que nao receberam ainda um tratamento
analitico (GIL, 2011, p. 51).

Segundo Vianna, a pesquisa tedrica € um estudo baseado em fontes
bibliograficas, ou seja, o pesquisador ird fazer uma pesquisa baseada e livros,
revistas, jornais, e documentos especificos, fazendo assim uma pesquisa
baseada em teorias (VIANNA, 2001).

Portanto, para realizacdo do referencial teodrico, foi utlizado um
embasamento tedrico, em livros, sites, Leis, relatérios e balancos, trimestrais e
anuais, faturamentos, disponibilizado pela empresa.

Segundo Viana, também pode se destacar a pesquisa quantitativa nela
pode se analisar especificamente valores numéricos 0s quais irdo fazer
investigacdes detalhados, com variaveis (VIANNA, 2001).

Para realizacdo do trabalho foram utilizados nimeros, os quais foram
disponibilizados pela empresa através de relatorios, e também varios célculos
realizados para apuragéo impostos nos demais sistemas de tributagéo, no final
comparando os para analisar qual sistema de tributacdo recomendado para
empresa.

Gil também defende a Pesquisa Explicativa, ela poder& contribuir para
identificar os fatores especificos, na qual tem se um conhecimento mais
aprofundado da ocorréncia dos fenbmenos, e a mesma pode ser usada apés a
pesquisa descritiva, ou seja, continuada apos feita a descritiva (GIL, 2010).

Segundo GIL, a pesquisa Bibliografica é realizada com base de materiais
j& publicados em revistas, jornais, teses, dissertacfes. Uma das vantagens da
pesquisa bibliografica e ela nos permite ter um estudo mais amplo, assim nao
precisando fazer uma pesquisa direta (GIL, 2010).

Gil também fala sobre o estudo de caso, o qual podera contribuir com um
estudo mais amplo, porem detalhados especificamente em poucos objetos, e ira
formular hipéteses, e desenvolver novas teorias (GIL, 2010).

Portanto, este estudo trata-se de uma pesquisa bibliografica, documental
e estudo de caso, pois se baseia em documentos oriundos da empresa e em

livros de diversos autores, e também € um estudo de caso, pelo fato de ter o
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objetivo implementar a tributacdo paga pela empresa, visando a reducdo de

tributos para que esta tenha resultados positivos.

2.2 GERACAO DE DADOS

A pesquisa foi aplicada, na qual se baseou em pesquisa indireta buscando
dados em materiais bibliograficos como livros que trataram sobre o tema em
questao, sites abordando assuntos relevantes ao estudo proposto.

Para geracao dos dados realizou-se uma entrevista ndo estruturada no
més de marco de 2017. Como fonte secundaria foram utilizados relatérios e
balango da empresa.

A pesquisa foi direta intensiva com dados obtidos na empresa através de
relatorios e balanco e entrevista com 0s socios proprietarios onde passaram
informacdes relevantes para dar continuidade ao estudo proposto.

O estudo de caso foi realizado em uma media empresa, situada em
municipio, da regido noroeste do Estado do Rio Grande do Sul. No dia 25 de
marc¢o de 2017, com auxilio do Professor orientador, foi realizada uma visita junto
a empresa, a qual a Sécia Proprietaria passou algumas informacoes.

Durante a entrevista realizada, os sécios passaram o regime de tributacdo
atual, solicitando-se a empresa alguns relatérios conforme a necessidade.
Dentre eles estava o Balango Patrimonial e DRE de 2016. A empresa trabalha
no ramo de comércio de combustiveis, dentre eles Gasolina Comum, gasolina
aditivada, Diesel, alcool, e também trabalha com uma pequena varejista,
comercializando lubrificantes, bebidas, e lanches.

Para efetuar o estudo a proprietaria juntamente com o escritério de
contabilidade, disponibilizou o Balanco patrimonial do exercicio de 2016,
demonstracao do resultado do exercicio, folha dos funcionarios, dentre outros

relatérios que foram relevantes para o estudo.

2. 3 ANALISE E DE INTERPRETACAO DOS DADOS
Apoés coletar os dados, estes foram analisados através do método
dedutivo, estatistico, histérico e comparativo. O método comparativo segundo
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Marconi e Lakatos é usado tanto para fazer comparac¢6es de grupos no presente,
no passado, ou entre 0s existentes e os do passado, quanto entre sociedades
de iguais ou de diferentes estagios de desenvolvimento (MARCONI; LAKATOS,
2010).

Andlise dos dados segundo Marconi e Lakatos, “[...] € a tentativa de
evidenciar as relacdes existentes entre o fendbmeno estudado e outros fatores.
Essas relagcbes podem ser estabelecidas em funcdo de suas propriedades
relacionadas de causa e efeito, produtor-produto, de correlacdes, de analise de
conteudo.” (MARCONI; LAKATOS, 2010, p. 151).

3 ANALISE DOS RESULTADOS

O estudo de caso foi realizado em uma empresa de médio porte situada
numa pequena cidade da regido Noroeste do Estado do Rio Grande do Sul a
gual possui dois sécios proprietarios, e uma equipe de 4 colaboradores. A
empresa trabalha no ramo de comércio de combustiveis, dentre eles a principal
venda é a gasolina comum, gasolina aditivada, diesel, alcool, com uma pequena
conveniéncia, comercializando lubrificantes, bebidas, e lanches.

Para o trabalho elaborou-se, uma andlise com base de calculos nos
regimes de tributacdo lucro presumido, lucro real anual, lucro real trimestral,
simples nacional. Dentre os trés foi escolhido qual seria menos oneroso para
empresa, apds esta escolha realizou-se uma nova comparagdo com um novo
célculo tirando as receitas obtidas na conveniéncia e fazendo simples nacional,
no final juntou-se o simples nacional da conveniéncia, e o lucro presumido dos

combustiveis.

3.1INSS

As empresas tributadas no lucro presumido e lucro real sdo obrigados a
recolne um valor mensal de INSS, sobre a folha de pagamento de cada

funcionario, a empresa efetuou os recolhimentos conforme llustracéo 1:
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Funcio

Janeiro

Fevereiro

Margo

Abril

Maio

Junho

Julho

Agosto

Setembro

Qutubro

Novembro

Dezembro

X

R$ 472,21

R$ 47121

R$ 472,21

R$ 472,21

R$ 472,21

R$ 472,21

R$ 634,23

R$ 520,38

R$ 520,38

R$ 826,40

R$ 530,17

R$ 520,38

Y

R$ 472,21

R$ 471,21

R$ 472,21

R$ 472,21

R$ 472,21

R$ 472,21

R$ 936,10

R$ 520,38

R$ 520,38

R$ 520,38

R$ 520,38

R$ 520,38

z

R$ 472,21

R$ 47121

R$ 472,21

R$ 472,21

R$ 472,21

R$ 472,21

R$ 634,23

R$ 520,38

R$ 837,01

R$ 520,38

R$ 520,38

R$ 520,38

T

R$

R$

R$ 36324

R$ 472,21

R$ 472,21

R$ 472,21

R$ 634,23

R$ 520,28

R$ 520,38

R$ 520,38

R$ 520,38

R$ 520,38

Total anual

R$

24.155,38

llustracéo 1: Total de INSS recolhido.
Fonte: producédo do pesquisador.

Na llustracdo 1 apresentam-se os valores de INSS, os mesmos baseados
nos extratos mensal de cada funcionario, que foram apurados e recolhidos
mensalmente, X, Y, Z, T, assim nominados devido sigilo. Observa-se que
funcionario “T”, n&o teve recolhimento nos meses de janeiro e fevereiro pois 0
mesmo ser contratado no més de marco. Portanto, desde més de janeiro a 31
de dezembro, foi recolhido aos cofres publicos um montante de R$ 24.155,38 de
INSS. Os valores ilustrados seréo referenciados em algumas ilustracées que

seguem.

3.2 LUCRO REAL ANUAL

Para apuracdo do IR, CSLL a empresa deve realizar o pagamento
mensalmente, a titulo de antecipacéo dos referidos impostos devidos em 31 de
dezembro, de duas formas. Primeiro, o imposto pode ser recolhido com base em
balancetes mensais para suspender ou reduzir o pagamento do imposto ou
alternativamente a empresa pode optar em antecipar mensalmente o pagamento
do imposto devido em 31 de dezembro, realizando os calculos com base na
receita mensal e seguindo a metodologia de apuracao do lucro presumido.

O imposto recolhido a maior no decorrer do ano de forma antecipada
podera ser compensado ou solicitado a restituicdo. O imposto recolhido a menor
devera ser complementado até o montante identificado no calculo do lucro real
apurado de janeiro a 31 de dezembro. Considerando que a empresa nao
disponibilizou os balancetes mensais para calculo do IR e CSLL, mensalmente
os mesmos foram realizados levando em consideracao o periodo de apuracéo
de janeiro a dezembro de forma acumulada. Na llustracéo 2, tem-se a apuracéo

do lucro real anual:
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{ +) Lucro Contabil R$ 552.390,23
{ =) Sub Total R$ 552.390,26
( =) Lucro Real R$ 552.390,26
{x)IR15% R$ 82.858,54
{X) IR 10% Adicional R$ 31.239,03
{X) Contribuigao social 9% R$ 4971512
(=) Total de IR e Adicional RS  114.097,57
{=) Total Confribuigao social RS 49.715,12

llustrac&o 2: Apuracédo do lucro real anual.
Fonte: producéo do pesquisador.

Na llustracao 2, tem-se a apuracao do lucro real anual. O lucro contébil
foi de R$ 552.390,26, sobre este valor aplicou-se uma aliquota de 15% de IR
resultando no valor de R$ 82.858,54, como a empresa ultrapassou o limite anual
de lucro de R$ 240.000,00, foi calculado um adicional de 10% sobre o valor
resultando em R$ 31.239,03. Neste regime também se recolhe Contribuicdo
Social, aplicando 9%, sobre o lucro contébil, tendo o valor total R$ 49.715,12. E
um total de IR R$ 114.097,57. Pode se observar que na llustracdo ndo consta

adicoes, exclusées, compensacdes, devido nao ter no periodo.

3.2.1 PIS e Cofins

No lucro real é calculado e recolhidos o PIS e Cofins, mensalmente, onde
h& créditos nas compras de mercadorias e debitado nas vendas. Para Bruni, a
tributacdo por Lucro Real implica a confrontacdo das receitas e gastos
comprovados por documentacdo habil, idénea e aceita pelo Fisco. A conta de
subtragao receita menos gastos aceitos pelo Fisco resulta no Lucro Real. Sobre
o Lucro Real incidem Imposto de Renda e Contribuicdo Social (BRUNI, 2008). O
débito menos os créditos resultam no valor a recolher do imposto. Conforme

llustracéo 3.

241

Unidade | * Rua Santos Dumont, 820 Unidade NI « Rua Santa Rosa, go2 CEP: 98780109
Unidade Il + Rua Santos Dumont, 820 [anexo ao Clube Concdedia) Unidade IV « Rua Santo Angelo, 299 (s5) 35119100 www.fema.com.br



=
Fema

Fundacao Educacional
Machado de Assis

Revista Eletrbnica de Iniciacao Cientifica
Ano 07, n. 02, jul./dez. 2017.
ISSN: 2236-8701

Receita PISS/  |COFINS Sobre PIS sobre COFINS/ PISa COFINS a
Meses Mensal receita receita COMPRAS | compras compras pagar pagar

Janeiro R$ 4.980,00 | R$ 82,17 |R$ 380,97 | R$3.984,00 R$ 65,74 R$304,78] R$16,43] R$76,19
Fevereiro R$ 5.160,00 | R$ 85,14 | R$ 394,74 | R$4.128,00 R$ 68,11 R$31579] R$17,03] R$78,95
Marco R$ 524256 | R$ 86,50 | R$ 401,06 | R$4.194,05 R$69,20f R$320,84] R$17,30] R$80,21
Abril R$ 5.300,00 |R$ 87,45|R$  40545| R$4.240,00 R$69,96 R$324,36| R$17,49] R$81,09
Maio RS 5.050,00 | R$ 8333 [R$ 386,33 | R$4.040,00 R$ 66,66 R$309,060 R$16,67| R$77,27
Junho RS 531440 |R$ 87,69 [R$ 406,55 | R$4.251,52 R$ 70,15 R$32524| R$17,54] R$81,31
Julho RS 4.619,64 |R$ 76,22 [R$ 353,40 | R$3.695,71 R$60,98 R$282,72| R$1524] R$70,68
Agosto RS 4.400,00 |R$ 72,60 [R$ 336,60 | R$3.520,00 R$58,08] R$269,28)] R$14,52] R$67,32
Setembro | RS 4.940,00 [R$ 8151 |R$  377,91| R$3.952,00 R$ 6521 R$302,33] R$16,30 R$75,58
Outubro RS 5.200,00 | R$ 8580 [R$ 397,80 | R$4.160,00 R$ 68,64 R$31824| R$17,16/ R$79,56

Novembro [ RS 5.800,00 [ R$ 9570 | R$ 443,70 | R$4.640,00 R$ 76,56 R$354,96] R$19,14] R$88,74

Dezembro [ RS 5.981,40 [R$ 98,69 | RS 457,58 | R$4.785,12 R$ 78,95 R$366,060 R$19,74] R$91,52
Total de PIS a recolher R$ 204,56
Total de Cofins a recolher R$ 948,42

llustracéo 3: PIS e Cofins a recolher.
Fonte: producdo do pesquisador.

Na llustragdo 3, as receitas foram extraidas dos relatérios de receitas
mensais. O PIS calculado mensalmente, aplicando sobre os valores de compras
com aliquota de 1,65%, e na venda debitando sobre a receita mensal com
aliquota de 1,65%. Utilizando-se o crédito menos débito e recolhendo a
diferenca aos cofres publicos com montante de R$ 204,56. Para o célculo do
Cofins, utilizado o mesmo método do PIS, porém em aliquota de 7,65% na
compra e 7,65% na venda, efetuando o crédito menos o débito e recolhendo a
diferenca no valor de R$ 948,42. Valores serdo referenciados nas llustragdes da

pesquisa.

3.3 LUCRO REAL TRIMESTRAL

No calculo do lucro real trimestral, apurou-se o lucro contabil baseado nos
balancetes trimestrais. Conforme llustragéo 4:
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Descri¢do 1° Trimestre | 2° Trimestre | 3° Trimestre | 4° Trimestre

(+) Lucro Contabil R$ 75.075,73| R$ 254.631,66| R$ 135.963,48| R$ 86.719,39
(=) Sub Total R$ 75.075,73| R$ 254.631,66| R$ 135.963,48| R$ 86.719,39
(-) Compensagoes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(=) Lucro Real R$ 75.075,73| R$ 254.631,66( R$ 135.963,48| R$ 86.719,39
(x ) Imp Renda 15 % R$ 11.261,36( R$ 38.194,75| R$ 20.394,52| R$ 13.007,91
(x) Adicional do IR 10% | R$ 1.507,57| R$ 19.463,17| R$ 7.596,35 R$ 2.671,94
(x ) Contrib Social 9 % R$ 6.756,82| R$ 22.916,85| R$ 12.236,71 R$ 7.804,75
(=)Total apurado IR e Adicional R$ 114.097,57
(=)Total apurado Contribiugdo Social R$ 49.715,12

llustragao 4: Livro de apuracéo lucro real trimestral.
Fonte: producéo do pesquisador.

No 12 trimestre o lucro contébil foi de R$ 75.075,73, sobre valor aplicou se
aliquota de IR 15% resultando valor de R$ 11.261,33. Como no periodo houve
um lucro superior ao teto, no caso R$ 60.000,00 em 3 meses, aplicou-se sobre
a diferenca 10% de IR adicional, valor de R$ 1.505,57. No lucro real trimestral,
temos a Contribuicdo social onde se aplica 9% sobre o lucro real resultando
valor de 6.756,82. E para os demais trimestres aplicou-se a mesma metodologia
de célculo que o primeiro. No periodo contabilizou-se, IR e adicional R$
101.089,66, e CSSL, R$ 49.715,12.

3.4 LUCRO PRESUMIDO

O lucro presumido foi dividido em duas ilustracbes, na primeira foi
considerado os valores referente a venda dos combustiveis. As receitas
consideradas foram calculadas baseadas nos valores da DRE, disponibilizado
pela empresa, e segunda calculou-se o0s produtos comercializados na
conveniéncia. Na llustracdo 5 sera realizada a apuracao dos valores da venda
de combustiveis.

No ensinamento de Pégas “O lucro presumido é uma forma de tributacéo
alternativa, que considera apenas as receitas obtidas pelas empresas, ndo
importando, para fins de tributac&o, o resultado efetivamente apurado.” (PEGAS,
2004, p. 392).
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DESCRICAO 1° Trimestre 2° Trimestre 3° Trimestre 4° Trimestre

Receita Trimestral R$ 840.15355( R$861.00920 R$ 756.97651 R$ 927 474,26
(=) Receita Liquida R$ 840.153,55 R$ 861.009,20 R$ 756.976,51 R$ 927 474,26
(=) Base de Célculo 1,6% R$ 13.442 46 R$ 13.776,15 R$ 12.111,62 R$ 14.839,59
(+) Demais Receitas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(+) Ganhos de Capital R$0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$0,00
(=) Lucro Presumido R$ 13.442 46 R$ 13.776,15 R$ 12.111,62 R$ 14.839,59
(X) Aliquota IR 15% R$ 2.016,37 R$% 2.066,42 R$ 1.816,74 R$ 222594
(X) Adicional de IR 10% R$ 0,00 R% 0,00 R% 0,00 R$ 0,00
(x) Base calculo CSL 12% R$ 100.818 43 R$ 103.321,10 R$ 90.837,18 R$ 111.296,91
(X) Contribui¢dio Social 9% R$ 9.073,66 R$ 9.298,90 R$ 8.175,35 R$ 10.016,72
(5)Total apurado IR e Adicional R$ 812547
(=) Total apurado Confribiugio Social R$ 36.564,63

llustracdo 5: Lucro presumido combustivel.
Fonte: produc¢édo do pesquisador.

No 1° primeiro trimestre obteve-se uma receita de R$ 840.153,55, Como

especificamente no comércio de combustivel, deduz um lucro presumido,

aplicando uma base de calculo 1,6% sobre valor, resultando valor de R$

13.442,46, sobre o lucro aplicou se aliquota de IR de 15%, no valor de 2016,37,

como ndo ultrapassou a faixa no trimestre de lucro que no caso seria R$

60.000,00 em 3 meses, nao houve adicional.

Para a base de célculo contribuicéo social aplicou-se 12% sobre a receita

liquida, resultando valor de R$100.818,43, aplicando sobre o valor aliquota de

9% temos valor de CSLL 9.073,66. Os demais trimestres foram aplicadas a

metodologia de célculos. Portanto, o total apurado para empresa recolher-nos 4

Trimestres somando IR + contribuicdo social R$ 44.690.00. Como no periodo

nao houve devolugdes, IPl, demais receitas e ganhos de capital, nao
consideramos os valores na ilustracao.

No lucro presumido calculou-se o PIS e COFINS, aplicando sobre a
receita total da conveniéncia aliquota de 0,65% PIS, e 3% de COFINS, no lucro

presumido ndo se aplica compensagao conforme llustragéo 6.

Janeim Feverelo  |Margo Abii Maio Jnho Juho Agosio Setembro  |Qutubm Novermbro

Dezembro

Receita
Mensal

R$ 5.800,00

R$ 4.980.00 | R$ 5.160,00 | R$ 5.242.5 | R$ 5.300.00 | R$ 5.05000 | R§ 5.314.40 | R$ 461964 | RS 4.400,00 | R§ 4940,00 | R$ 5.200.00

R§ 598140

PIS [R§ 3237|R$ 3BM|RS 3408(R§ 3M45|R$ 283|R$ 3454 \R§ 3003|R§ 2860|R$ 3211|R§ 3380 R§ 3770

R 3888

COFINS|R§ 14940 |R$ 15480 |R$ 15728 |R§ 15900 (R$ 15150 |R$ 15943 RS 13859 (RS 13200 R§ 14820 |R$ 156,00 RS 17400

R§ 17944

Total de PIS a recolher R$

40292

Total de Cofins a recolher R$

185064

llustracéo 6: PIS e COFINS.
Fonte: producédo do pesquisador.
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Na llustracdo 6, explanaram-se os valores de PIS a serem recolhidos no
lucro presumido, totalizando o valor de PIS, no final do exercicio de R$ 402,92.
Cofins um total anual a recolher de R$ 1.859,64.

A empresa possui uma pequena conveniéncia, sobre os produtos aplica

se, aliquota de 8%. Conforme llustracéo a seguir.

DESCRICAO 1°Trimestre 2° Trimestre 3° Trimestre 4°Trimestre

Receita Trimestral R$ 15.382,57 R$ 15.764,42 R$ 13.859,66 R$ 16.981,35
(=) Receita Liquida R$ 15.382,57 R$ 15.764,42 R$ 13.859,66 R$ 16.981,35
(=) Base de Calculo 8% R$ 1.230,61 R$ 1.261,15 R$ 1.108,77 R$ 1.358,51
(=) Lucro Presumido R$ 1.230,61 R$ 1.261,15 R$ 1.108,77 R$ 1.358,51
(X) Aliquota IR 15% R$ 184,59 R$ 189,17 R$ 166,32 R$ 203,78
(X) Adicional de IR 10% R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(x) Base calculo CSLI 12% R$ 1.845,91 R$ 1.891,73 R$ 1.663,16 R$ 2.037,76
(X) Contribui¢cdo Social 9% R$ 166,13 R$ 170,26 R$ 149,68 R$ 183,40
(=)Total apurado IR e Adicional R$ 743,86
(=)Total apurado Contribiugdo Social R$ 669,47

llustracdo 7: Apuracéo do lucro presumido do comércio.
Fonte: producédo do pesquisador.

Para o célculo do lucro presumido referente os produtos comercializados
obtiveram se no primeiro trimestre receita de R$ 15.382,57, ndo foi apurado
devolugbes e IPI, assim mantendo a receita liquida, para o valor da base de
calculo. Sobre esta receita aplicou se para base de calculo uma aliquota de 8%,
dando o valor de R$ 1.230,61, no periodo ndo houve demais receitas e nem
ganhos de capital, assim o lucro presumido manteve se igual a base de célculo.
Aplicou o IR de 15%, no valor de R$184,59. Para base de célculo também
utilizou-se a aliquota de 12%, valor de R$ 1.845,91, sobre este valor baseou-se
na aliquota de 9%, assim tendo CSLL de R$ 166,13. Os calculos nos demais
semestres foram calculados de forma igual ao da primeira. Total de IR e adicional
R$ 743,86, e Contribuicdo social R$ 669,47.

A empresa trabalha com comércio varejista, de produtos diversos, estes
mesmos também podem ser tributados no simples nacional, segue a seguir a
ilustracdo demonstrando os calculos, em suas devidas aliquotas.

Sabe-se que a vigéncia do Simples Nacional foi instituida a partir de 1° de
julho de 2007 e revogou, a partir dessa mesma data, a Lei n°® 9.317 / 1996,

instituidora do Simples Federal (artigos 88 e 89).
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Todavia, observa-se, no dia-a-dia empresarial, a existéncia de micro e
pequenas empresas que nao optam pelo Simples Nacional, por haver no Regime

Geral (lucro presumido ou lucro real) alternativas que representam menor énus

tributario.
Receita Base p/ Aliquota Aliquota Simples a
Més Receita Devolugdes | B. Calculo | Acumulada aliquota Geral % ICMS Final Pagar
Janeiro R$ 4.980,00 R$4.980,00 R$4.980,00| R$ 59.760,00 4,00% 1,25% 2,75% R$ 136,95
Fevereiro | R$5.160,00 R$5.160,00] R$ 10.140,00| R$ 60.840,00 4,00% 1,25% 2,75% RS 141,90
Margo R$ 5.242,56 R$5.242,56| R$ 15.382,56| R$ 61.530,24 4,00% 1,25% 2,75% RS 144,17
Abril R$ 5.300,00 R$5.300,00] R$ 20.682,56| R$ 62.047,68 4,00% 1,25% 2,75% RS 145,75
Maio R$ 5.050,00 R$5.050,00] R$ 25.732,56| R$ 61.758,14 4,00% 1,25% 2,75% RS 138,88
Junho R$ 5.314,40 R$5.314,40] R$ 31.046,96| R$ 62.093,92 4,00% 1,25% 2,75% RS 146,15
Julho R$ 4.619,64 R$4.619,64| R$ 3566660 R$61.142,74 4,00% 1,25% 2,75% R$ 127,04
Agosto R$ 4.400,00 R$4.400,00] R$ 40.066,60| R$ 60.099,90 4,00% 1,25% 2,75% R$ 121,00
Setembro | R$ 4.940,00 R$4.940,00] R$ 45.006,60| R$ 60.008,80 4,00% 1,25% 2,75% RS 135,85
Qutubro R$ 5.200,00 R$5.200,00] R$ 50.206,60| R$ 60.247,92 4,00% 1,25% 2,75% RS 143,00
Novembro| R$ 5.800,00 R$5.800,00] R$56.006,60| R$ 61.098,11 4,00% 1,25% 2,75% R$ 159,50
Dezembro| R$ 5.981,40 R$5.981,40| R$61.988,00] R$ 61.988,00 4,00% 1,25% 2,75% R$ 164,49
Total Simples Nacional R$ 1.704,67

llustragcédo 8: Apuracéo do simples nacional.
Fonte: producéo do pesquisador.

Na llustracéo 8, foram detalhados os célculos do simples nacional, assim,
obteve se a receita no més de janeiro R$ 4.980,00 sobre realizou-se o seguinte
calculo: a receita acumulada multiplicando-se por 12 e dividindo por 1. Assim
obtendo o valor para basear-se na aliquota de base de célculo, que ficou dentro
da primeira faixa, 4%, como néo se recolhe ICMS, obteve se base de calculo de
2,75% assim resultando no simples a pagar no més de janeiro R$ 136,95. Para
os demais meses aplicou-se a mesma metodologia de calculo. Assim obtendo

um total de simples a pagar no exercicio de 2016, R$ 1.704,67.

Regimes Lucro Real LuF:ro Real Lucro presumido Pre_sumido/
Anual Trimestral Simples
(=) IRPJ R$ 114.097,57 | R$ 114.097,57 | R$ 8.869,33 [ R$ 9.830,14
(=) CSLL R$ 49.715,12 | R$ 49.715,12 [ R$ 37.233,50 | R$ 36.564,62
(=)PIS R$ 254,56 | R$ 254,56 | R$ 402,92 R$ 0,00
(=) Cofins R$ 948,42 | R$ 948,42 | R$ 1.859,64 R$ 0,00
(=)INSS R$ 24.155,38 | R$ 24.155,38 | R$ 24.155,38 | R$ 11.400,92
(=) Totais R$ 189.171,05 | R$ 189.171,05 | R$ 72.520,77 | R$ 57.795,68

llustracéo 9: Analise final.
Fonte: producédo do pesquisador.
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Na llustracdo 9, sera apresentado o resultado final da pesquisa
comparando os 4 regimes tributérios concluindo o atual regime que a empresa
tributa. Diante disso, verificou-se que a empresa esta recolhendo aos cofres
publicos um montante anual de R$ 72.520,38, e no Lucro Real Anual, e
Trimestral, montante R$ 176.163,14. Na nova alternativa estudada, fazendo o
planejamento tributario, foi a de calcular o combustivel no presumido, e os
valores da conveniéncia no simples, tendo uma economia direta valor de R$
1.970,63 do presumido/simples, para somente o simples. Observa-se que com
a abertura do simples para a conveniéncia, foram enquadrados, os funcionarios
X, Y no simples, ficando no presumido os funcionarios T, Z. Pode-se observar
gue no simples nacional ndo se recolhe INSS sobre a folha dos funcionarios,
assim tendo uma economia de R$ 12.754,46.

Portanto, a empresa optando pelo planejamento estudado, trabalhando
nos dois regimes de tributac&o, lucro presumido e simples nacional, o valor da
carga tributaria ira diminuir total de R$ 14.725,09. Pode-se observar que o valor
em 1 ano, ndo sera muito consideravel, mas se fizer uma analise em 5 anos

pode-se totalizar uma economia para reinvestir na empresa R$ 73.625,45.

CONCLUSAO

A pesquisa foi aplicada em uma empresa do ramo de combustiveis tendo
como objetivo realizar um planejamento tributario. Logo em seguida realizou-se
a apuracao dos numeros do exercicio de 2016, em varios regimes como: lucro
presumido, lucro real, simples nacional, analisando desta forma e recomendando
para os proprietarios de forma licita qual regime seria menos oneroso para
mesma. Sendo que a pesquisa teve éxito, com bom resultado.

Baseado nos resultados obtidos, recomenda-se para a empresa trabalhar,
com os seguintes regimes tributarios, aplicando lucro presumido na venda de
combustiveis, e registrar 2 funcionarios no mesmo, e tributar a conveniéncia no
simples nacional, e registrar os outros dois funcionarios.

A atual pesquisa podera ter continuidade, ter novos objetivos, a serem
estudados, dependendo do interesse dos proprietarios da empresa, mas
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recomenda-se que poderao ser analisadas quais melhores formas de separar a
empresa atual e tributar no simples. Bem como pode-se fazer os ajustes dos
funcionarios, para que 0s mesmos e a empresa nao sejam prejudicados. Podera
ser realizada uma pesquisa, com objetivo de ver se tributando, conforme
orientado a conveniéncia no simples, seria viavel devido baixo valor de receita e
alto custo dos funcionério.

A pesquisa poderd contribuir para outros académicos, fazendo um
planejamento em outras empresas, pode-se observar que cada empresa exige
uma analise separada, sendo que podem possuir suas particularidades, assim

trazendo outros resultados.
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PISCICULTURA: UMA ALTERNATIVA PARA PEQUENAS PROPRIEDADES
RURAIS

Laura Weber Corréat
Luigi Antdnio Farias Lazzaretti?

RESUMO

O estudo a seguir tem como objetivo a apresentacdo da atividade da
piscicultura exercida em uma propriedade rural de pequeno porte no municipio
de S&o Martinho — RS. Mostrando os conceitos de custos e despesas, e seus
métodos de custeio, lucratividade e rentabilidade juntamente com a apuracéo do
resultado de cada processo envolvido que auxiliam na apuracao dos custos da
atividade de producéo de Tilapias do tipo Tailandesas, € formado um fluxo de
caixa para identificacdo do resultado final. Com enfoque na demanda do
mercado consumidor da tilapia e das perspectivas futuras para este nicho de
producéo, a tilapia tem se mostrado além de um excelente complemento para o
faturamento da propriedade, uma alternativa para complementacao alimentar
familiar. A producéo de tilapias esta agregando valor & economia nacional, pois
movimenta o setor de servicos para manejo, assisténcia técnica e producéo e
ainda o setor de manufatura que realiza o abate e a comercializacédo das tilapias.

Palavras-chaves: Piscicultura — Custos — Lucratividade.

INTRODUCAO

No Brasil, a atividade rural de piscicultura esta ganhando seu espaco
gradativamente, por ser de clima e solo favoraveis para a producao, sendo
possivel maneja e obter o desenvolvimento das Tilapias do Nilo ou Tilapias
Tailandesas em um ciclo de nove meses, no qual o peixe ja esta pronto para o
consumo, tendo um baixo investimento e retorno garantido e rapido. E possivel
fazer o manejo em uma propriedade que possua varias atividades diferentes,
podendo ser conciliada com a rotina diaria de um produtor rural, ndo impactando

na rentabilidade nas demais atividades exercidas na propriedade. Ha uma série

' Académica do Curso de Ciéncias Contabeis — 5° Semestre. Faculdades Integradas Machado
de Assis weber_laural@hotmail.com

2 Especialista em Gestdo Empresarial, Especialista em Financas e Mercado de Capitais.
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Administracdo das Faculdades Integradas Machado de Assis luigifarias@yahoo.com.br
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de fatores que devem ser levados em consideragéo para que se possa verificar
a viabilidade da producédo ou nao.

Este trabalho tem como delimitacdo tematica a analise dos custos e da
lucratividade de uma propriedade produtora de tilapias, localizada na regido de

Santa Rosa-RS, no periodo de novembro de 2016 a agosto de 2017
possui como objetivo geral analisar os custos da producédo de tilapias em uma
propriedade rural. Para tanto, a pesquisa foi desenvolvida obedecendo os
objetivos especificos: a. Identificar os custos de producéo existentes; b. Aplicar
0 método de custeio por absor¢cdo, para analise do custo dos produtos; c.
Elaborar a Demonstracédo de Resultado do periodo estudado, para entender o
lucro da atividade. Através desses objetivos, a pesquisa abordou o problema:
gual a lucratividade da producéo de tilapias?

A metodologia aplicada no presente artigo é categorizada, quanto a
natureza, como uma pesquisa tedrico-empirica, pois houve a revisdo das teorias
existentes sobre o tema com procedimentos de estudo de caso. Quanto aos
objetivos propostos, a pesquisa € exploratdria, com geracdo de dados a partir de
documentacéo direta intensiva, através de observacdo. Em relacdo a analise e
interpretacdo dos dados, método o método usado foi o dedutivo, pois partiu-se
dos conhecimentos e teorias gerais sobre o tema, aproximando-se da realidade
estudada.

Este trabalho proporciona ao académico o conhecimento da atividade de
piscicultura, um ramo da agricultura que hoje vem se desenvolvendo e gerando
cada vez mais empregos e lucratividade. Sendo assim, o académico tem
condi¢cdes de iniciar esta atividade e ajudar a melhorar a economia do pais.

Para a Fundacdo Educacional Machado de Assis, o trabalho apresenta
todo o conteudo tedrico e pratico desenvolvido pela instituicdo no curso de
Ciéncias Contabeis, mostrando o quéo importante é a formacdo académica até
mesmo para a realizacdo de atividades rurais. O trabalho ainda poderé auxiliar
produtores rurais a fazer uma relacdo dos custos que obtém para a producao de

tilapias e ainda analisar qual sera o retorno do investimento feito.
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O estudo foi realizado através de visita a propriedade rural localizada em
Sao Martinho — RS, sendo entdo conversado com o proprietario para coleta dos

dados e de informacgdes redundantes e utilizacédo de bibliografias.

1 REFERENCIAL TEORICO

O referencial tedrico visa mencionar todos os gastos utilizados na
atividade de producéo, portanto serdo abordados temas como custos e seus
métodos de custeio, despesas, rentabilidade, lucratividade utilizando autores

como Viceconti, Bruni e Padoveze.

1.1 CUSTOS

Em uma inddstria ha uma série de custos e despesas, juntamente com a
receita obtida pela venda de produtos ou pela prestacao de servigos que devem
ser analisados para obtencdo de um resultado econdmico mais preciso da
empresa. Portanto o objetivo deste capitulo é dar embasamento aos assuntos
gue serdo abordados na analise dos dados.

Todo o gasto obtido na producao de algum produto ou ainda em alguma
prestacédo de servico é denominado custos. Segundo Viceconti, custos € o “[...]
gasto relativo a bem ou servico utilizado na producdo de outros bens e
servigos; sao todos os gastos relativos a atividade de producéao”. (VICECONTI,
2003, p. 12 grifo do autor).

Os custos podem ser classificados em diretos ou indiretos e fixos ou
variaveis, dependendo da aplicabilidade de cada custo ou entdo do volume de
produtos a serem produzidos. Em relacdo a aplicabilidade dos custos, eles sdo
diretos ou indiretos, sendo que o custo direto € o0 gasto que estd ligado
diretamente com o produto, ndo utiliza o rateio para aplicar este custo. Bruni
apresenta custos diretos como: “[...] aqueles diretamente incluidos no calculo
dos produtos. Consistem nos materiais diretos usados na fabricacdo do produto
e mao de obra direta.” (BRUNI, 2012, p. 11).
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Um exemplo de custo direto é a matéria prima, pois cada produto tem a
sua quantidade especifica de matéria prima para ser produzido ou até mesmo o
salario do funcionério que produz determinado produto (BRUNI, 2012).

De acordo com Viceconti os custos indiretos sdo aqueles que se utiliza o
rateio para a alocagao exata de cada custo a cada produto, custos indiretos “[...]
sdo os custos que dependem de calculos, rateios ou estimativas para serem
apropriados aos diferentes produtos, portanto, sdo custos apropriados
indiretamente aos produtos.” (VICECONTI, 2003, p. 18). Sdo exemplos de custo
indireto a depreciacdo da maquina utilizada na producao, o aluguel da fabrica e
o salério do supervisor de producédo (VICECONTI, 2003).

Ja em relacéo ao volume de producéo, os custos classificam-se em fixos
e variaveis. Portanto custos fixos sdo aqueles que o valor ndo varia conforme a
producéo e sdo existentes mesmo que nao a producéo seja nula. BRUNI explica
que os custos fixos “[...] sdo custos que, em determinado periodo de tempo e em
certa capacidade instalada, ndo variam, qualquer que seja o volume de atividade
da empresa. Existem mesmo que nao haja produgao.” (BRUNI, 2012, p. 12).
Alguns exemplos a serem citados sdo o aluguel da empresa, o salario da
faxineira e do porteiro, a depreciacao dos equipamentos da fabrica.

J& os custos variaveis sdo aqueles que o valor ira variar de acordo com o
volume produzido, ou seja, quanto mais produtos séo fabricados, maior sera o
custo e quanto menos produtos fabricados, menor o custo. Viceconti também
explica custos variaveis dizendo que “[...] s&o aqueles cujos valores se alteram
em funcdo do volume de producédo da empresa.” (VICECONTI, 2003, p. 18).
Pode ser considerado custo variavel a matéria prima utilizada para a fabricacao
dos produtos, as horas extras pagas aos funcionarios que produzem.

Ja as despesas sao correspondentes da obtencéo de receitas e ndo estédo
mais relacionadas com a atividade de producgéo, ou seja, a partir do momento
em que se encerra a produgdo e comecga 0 processo de comercializagdo do
produto ou servico, os gastos serdo chamados de despesas. “Gasto com bens e
servicos nao utilizados nas atividades produtivas e consumidos com a finalidade
de obtencao de receitas.” (VICECONTI, 2003, p. 12).
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Portanto, despesas sao os gastos administrativos, gastos com a venda de
produtos, ou seja, a gasolina do veiculo que entrega a mercadoria, a comissao
do vendedor sdo exemplos de despesas de uma industria.

Em relacdo a apuracao dos custos, existem dois métodos que podem ser
aplicados: o método de custeio por absor¢cdo e o método de custeio variavel. O
método de custeio por absor¢do significa que tanto o custo fixo quanto o custo
variavel serdo considerados conforme cada etapa do processo da producéo é
realizada. Sendo assim, cada etapa do processo somara os custos fixos e os

custos variaveis até chegar ao valor final no produto. Conforme Viceconti,

Custeio por absorcdo é um processo de apuracdo de custos, cujo
objetivo é ratear todos os seus elementos (fixos e variaveis) em cada
fase da producéo. Logo um custo é absorvido quando for atribuido a
um produto ou unidade de produgédo, assim cada unidade ou produto
recebera sua parcela no custo até que o valor aplicado seja totalmente
absorvido pelo Custo de Produtos Vendidos ou pelos Estoques Finais.
(VICECONTI, 2003, p. 33).

E o método de custeio varidvel tem como base somente o0s custos
variaveis, ja os custos fixos sao considerados como despesas, pois mesmo nao
havendo a producéo, o gasto sera atribuido normalmente (VICECONTI, 2003).

A rentabilidade tem relacdo com o percentual que a empresa tera de
retorno de todo o capital que investiu em sua empresa ou até mesmo o
investimento que teve no momento da fabricagédo. Esse percentual é a diferenca

entre o capital investido e o retorno obtido. De acordo com Padoveze,

Objetiva mensurar o retorno do capital investido e identificar os
fatores que conduziram a essa rentabilidade. Caracterizamos esse
segmento da analise financeira de balanco como fundamental, pois
trata-se do critério universal de avaliagdo do desempenho global da
empresa. (PADOVEZE, 2010, p. 115).

No entanto, a lucratividade é representada pelo lucro que a empresa tem

através da venda de seus produtos. Para Padoveze, lucratividade:

[...] e margem podem ser consideradas como sindnimas.
Representam o lucro obtido em relagcéo ao valor das vendas. Podemos
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ter tanto lucro ou margem unitaria, como o lucro ou margem total. A
lucratividade/margem unitéaria é o lucro obtido pela venda de cada
unidade de produto ou servico. A lucratividade/margem total é o lucro
liguido obtido pelo total das receitas das vendas dos produtos e
servicos durante um periodo. (PADOVEZE, 2010, p. 119).

O referencial tedrico servird como base para que seja feita toda a analise

dos dados coletados na pesquisa e sdo de suma importancia para o

entendimento dos objetivos do trabalho e para a devida validacdo das

conclusdes por meio deste obtidos.

1.2 AGRONEGOCIO E PISCICULTURA

O agronegocio brasileiro € muito diversificado e muito bem dividido de

acordo com as possibilidades que cada regiao brasileira apresenta. A regido sul

do pais tem uma producdo bem diversificada. Graos, carnes, frutas, leite sdo os

principais produtos que fazem parte do agronegdécio desta regido do pais, este

conjunto da cadeia produtiva é conhecido como agribusiness.

O terno agribusiness espalhou-se e foi adotado pelos diversos
paises. No Brasil, essa nova visdo de “agricultura” levou algum tempo
para chegar. SO a partir da década de 1980 comeca a haver difusao do
termo, ainda em inglés. Os primeiros movimentos organizados e
sistematizados surgiram de focos, principalmente em S&o Paulo e no
Rio Grande do Sul. Nessa época surgiram a Associagéo Brasileira de
Agribusiness (Abag) e o Programa de Estudos dos Negécios do
Sistema Agroindustrial, Universidade de Sao Paulo (Pensa/USP).
(ARAUJO; MASSILON J., 2009, p. 16).

Junto das industrias, o agronegécio vem se desenvolvendo cada vez

mais. H& alguns anos, estava relacionado apenas com o sustento do produtor

rural e sua familia, hoje ja se tornou uma grande parcela da economia brasileira,

movimentando-a e gerando novos empregos. Conforme Binotto,

Assim, nas Ultimas décadas o setor primario deixou de ser apenas
provedor de alimentos in natura e consumidor de seus préprios
produtos, passando a fazer parte de uma atividade integrada aos
setores industriais e de servicos. H& uma visdo sistémica do
agronegdcio, ou seja, ele vai além da producgdo primaria, com grande
abrangéncia e representatividade na economia nacional que se depara
a todo momento com inimeras oportunidades e desafios de natureza
estratégica em seus mercados. (BINOTTO, 2005, p. 88-89).
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O produtor rural que possui apenas uma fonte de renda acaba
encontrando dificuldades para se manter no meio rural, pois nem sempre o que
ele esta produzindo no momento esta com bom preco ou com demanda para
gue 0 mesmo possa ter uma boa lucratividade, quando o produtor diversifica a
sua producao ele consegue atender melhor ao mercado e obter maiores ganhos
pelo nimero de atividades que ele exerce em sua propriedade. Conforme

Ribemboim:

O campo pode — e deve — adotar suas novas funcdes. Além dos
produtos agropecudrios para abastecer o setor industrial e alimentar a
populagéo, surgem outras possibilidades: turismo de descanso e lazer,
produtos artesanais, trilhas ecolégicas, parques naturais, pesca,
produtos como queijos, vinhos, iogurtes e doces caseiros.
(RIBEMBOIM, 2011, p. 72).

Dentro do agribusiness a piscicultura cada dia vem ganhando mais
espaco no mercado nacional e mundial, portanto para atender a toda esta
demanda que se tem e a demanda que ainda ha de existir € necessario que se

aumente a producao consideravelmente, de acordo com Kubitza:

O pescado é a proteina animal mais consumida em todo o mundo,
principalmente entre as populacdes mais pobres do planeta.
Anualmente cerca de 95 milhfes de toneladas sé&o capturadas via
pesca e mais 70 milhBes sédo produzidas na aquicultura. Em 2050 a
aquicultura precisara produzir cerca de 210 milhdes de toneladas de
pescado para atender a demanda mundial. (KUBITZA, 2010, p. 16).

E necessario observar alguns fatores importantes para a implantacédo da
piscicultura para que se possa obter uma boa producdo e um bom resultado.
Esses fatores estao relacionados, principalmente com o clima e o solo durante o
periodo em que os peixes estdo sendo criados. Em relacdo a outras atividades,
a piscicultura € mais favoravel, pois com pouco investimento € possivel que haja
um bom e rapido retorno. Para o Instituto Centro de Ensino Tecnolégico —
CENTEC:

O Brasil € um pais com grande potencial hidrico e de solo, temperatura
sem grandes oscilagdes e luminosidade durante todo o ano, favoraveis
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a implantagdo da piscicultura [...] Quando comparada com a
agricultura, a piscicultura apresenta varias vantagens: pequeno
investimento (quando ja existe reservatdrio), pouca méao-de-obra, baixo
risco e retorno econdmico garantido. (CENTEC, 2004, p. 09).

A espécie mais utilizada na producéo hoje é a Tilapia do Nilo ou também
conhecida como Tilapia Tailandesa, pelo fato de ela ter um bom ganho de peso
em um curto espaco de tempo e se adaptando facilmente ao ambiente no qual
ela esta inserida. “A Tilapia do Nilo € considerada espécie vantajosa porque
atinge o peso de 300 a 500 gramas em 6 meses de cultivo.” (CENTEC, 2004, p.
29).

Portanto, com solo e temperatura favoraveis, € possivel obter uma boa
producéo de tilapias e gerar um bom resultado utilizando de gastos necesséarios

e sem desperdicios conforme mostra a analise dos resultados.

1. ANALISE DOS RESULTADOS

A propriedade em questado ja possuia toda a estrutura necessaria para
gue fosse possivel a criacdo das tilapias, pois antes, ja existia a atividade de
piscicultura porém néo era explorado comercialmente, e sim somente a fins de
lazer e para o consumo proprio.

A propriedade € dotada de dois tanques totalizando uma lamina d’agua
de aproximadamente 2.4 hectares com uma producdo de aproximadamente
50.000 unidades de tilapias no ciclo de nove meses de producéo, producao esta
gue € destinada a uma empresa que adquire toda a producéo e realiza o abate
e a comercializagéao.

Cada linha da tabela é representada por um custo ou despesa e também
pelo faturamento envolvidos na producéo de tilapias de acordo com cada més
em que € exercida a atividade. Alguns desses custos iréo variar de acordo com

a fase do peixe e o clima do més corrente.
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PROCESSO  [NOVEMBRO |DEZEMBRO [ANEIRO  |FEVEREIRO |MARCO ABRIL MAIO JUNHO  [UHO  |AGOSTO i

ALEVINOS | RS - | R$ 183,33 | RS 183333 | RS 183333 | RS R | N 1 | - |-RS 550000
RACAO RS 3.780,00 | RS 4.200,00 | RS 6.720,00 | RS 8.820,00 | RS 8.820,00 | RS 8.820,00 | RS 8.820,00 | RS 8.820,00 | RS 4.200,00 |-RS 63.000,00
MAODECBRA RS 900,00 | RS 00,00 |RS 900,00 | RS 900,00 |RS 900,00 RS 900,00 | RS 900,00 [RS 900,00 |RS 900,00 | RS  1.900,00 | RS 10.000,00
ENERGIA RS - |R$ - |RS - RS - RS 20000|RS 20000 |RS 200,00 |RS 200,00 | RS 200,00 | RS - |-RS 100,00
CALCARIO  [RS 40000 R - R - RS - (RS - RS - |RS - lR¢ a0000
TRATAMENTO | RS - olRg - RS - RS - RS 10000(RS - RS - |RS - |RS - |RS - lR¢ 10000
FUNRURAL  |RS R | | SolRs - RS - RS - (RS - RS 283660 [-RS 285660
TOTAL RS 1.300,00 | RS 6.513,33 | RS 6.933,33 | RS 9.453,33 | RS 10.020,00 | RS 9.920,00 | RS 9.920,00 | RS 9.920,00 | RS 9.920,00 | RS 8.956,60 |-RS 82.856,60

Fonte: producéo do pesquisador.

O processo de mao de obra é possivel observar que € a primeira etapa
da atividade, pois ja comeca no més de novembro com o preparo do acude e o
tratamento da agua com calcario para nivelar o PH da agua. Mostrando um gasto
de R$ 400,00 de calcario, que sera um custo apenas do més de novembro e o
proprietario rural definiu que para o seu sustento era preciso um pro labore no
valor de R$ 900,00, que se estende até o més de julho neste valor, alterando
apenas no més de agosto em funcao de ser o periodo da retirada dos peixes do
acude para a entrega a empresa que ira fazer o processamento do cardume.
Sendo assim, é preciso contratar auxiliares para esse procedimento, o que acaba
gerando um custo maior em relacdo aos outros meses. Chegando ao fim da
atividade de producéo de tildpias com um custo calculado em R$ 10.000,00 de
mao de obra.

A compra de 50.000 unidades de alevinos foi efetuada a prazo em uma
empresa especializada em reproducao de peixes, com pagamentos para 30, 60
e 90 dias, comecgando no més de dezembro o pagamento da primeira parcela no
valor de R$ 1.833,33 e assim sucessivamente até o més de fevereiro, totalizando
R$ 5.500,00. Como a compra € feita em uma empresa com CNPJ e ndo de um
produtor rural, ndo incidira o imposto do INSS Funrural na compra dos alevinos,
apenas na venda.

No més de dezembro os alevinos ja estdo em processo de produgéo,
portanto ha o gasto com a alimentacdo do cardume que, consome inicialmente
uma media de 90 sacos de racdo. Ja a partir do més de janeiro nota-se uma
diferenca na quantidade de sacos de racdo consumidos, e em consequéncia

disso, o valor gasto para a alimentagdo também se eleva. Isso da-se pelo fato
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de que os peixes estdo em desenvolvimento e assim, estdo comendo maiores
guantidades. Entdo, o custo com a alimentacéo ird aumentar progressivamente
a cada més, chegando ao ultimo més de atividade com um consumo total de
1.500 sacos de racao estimados em R$ 63.000,00.

A partir do més de marco até julho é o periodo em que diminui a
temperatura da agua pelo fato de a estagdo ser o outono e logo em seguida o
inverno, e entdo é preciso trata-la para uma melhor qualidade de producédo dos
peixes. Para isso, é instalado o aerador que € o equipamento responsavel pela
oxigenacao da agua, que consome em média R$ 200,00 mensais de energia
elétrica, totalizando R$ 1.000,00 em aproximadamente cinco meses de uso. A
despesa com o tratamento da agua no més de marco fica em torno de R$ 100,00,
onde é utilizado mais calcario e mao de obra.

Como o produtor rural ndo possui CNPJ e por consequéncia disso ndo ha
um codigo para gerar a guia de recolhimento do imposto INSS Funrural, a
empresa que processara os peixes ira fazer efetivamente o pagamento de 2,30%
sobre a compra do produtor rural, jA o produtor rural tera apenas o custo do
imposto que deixara de receber na hora da venda. Portanto, o faturamento do
produtor rural é avaliado em R$ 124.200,00 e o imposto do INSS Funrural

incidente R$ 2.856,60.

QUANTIDADE |VALOR DE
(Kg) VENDA
27000| RS 4,60 | RS 124.200,00

RESULTADC

Fonte: producéo do pesquisador.

O faturamento se da através da venda das tilapias. O valor que o produtor
recebe é de R$ 4,60 por peixe produzido, levando em consideracédo o Kg de
peixe vivo. No ciclo de producdo analisado, apurou-se um resultado de R$
124.200,00.
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RECEITA OPERACIONAL BRUTA

Venda de Produtos R$ 124.200,00
(-) DESPESAS OPERACIONAIS

(-) Despesas com Vendas R$ 82.856,60
(=) RESULTADO LiQUIDO DO EXERCICIO R$ 41.343,40

Com base na Demonstracao Resultado do Exercicio foi apurado um lucro
liquido de R$ 41.343,40 tornando assim a atividade rentavel possibilitando o
produtor rural realize novos investimentos em sua propriedade e consiga ter um

incremento em sua producao.

CONCLUSAO

Conclui-se por meio deste trabalho que a producéo de Tilapias do Nilo ou
Tilapias Tailandesas é uma excelente oportunidade para o produtor rural que
deseja iniciar uma atividade ou até mesmo para aquele que ja possui renda com
outra atividade e deseja aumentar ainda mais a sua lucratividade.

Percebe-se que os custos que mais impactam na liquidez da operagéo
séo o0s custos com a alimentacao das tilapias e os custos com a mao de obra. A
racao representa 51% do custo de producéo e a méo de obra representa 8%. Os
demais custos ndo impactam significativamente o resultado final, porém séao
custos necessarios para que seja possivel a realizacdo de toda a atividade,
sendo assim relacionados no fluxo de caixa.

Com baixo investimento e custo, a producdo de tilapias no Brasil se torna
uma atividade féacil, pois o clima e o solo também favorecem o manejo da
atividade. Para o produtor rural que busca uma atividade na qual ele possa
aproveitar a estrutura que ja possui, como tanques ou barragens disponiveis na
propriedade, é viavel, se for necesséario a implementacao da estrutura destinada
a esta producdo, julga-se necessario um estudo mais aprofundado relacionando

0s custos de investimento para a construcao da estrutura.
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