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RESUMO

O presente estudo aborda o diagnostico de uma empresa do ramo de transportes
rodoviarios da serra gaucha que atua na prestagao de servigos entre as regides Sul,
Sudeste e Nordeste ha aproximadamente dez anos. No decorrer da pesquisa sao
analisadas todas as areas da empresa e sao levantados os principais pontos fortes e
fracos, bem como sdo sugeridas agbées como o desenvolvimento do planejamento
estratégico, visando a organizacao dos processos da empresa para a adaptagao aos
cenarios, assim como a reducao de ameacas e maximizagdo de oportunidades
referidas ao ambiente externo. Tem como objetivo central analisar quais serdao os
beneficios, para a empresa em questao, que o desenvolvimento de um planejamento
estratégico podera trazer. A pesquisa justifica-se pela importadncia da estruturagéo
organizada de empresas, uma vez que é necessario para que em sua expansao a
médio e longo prazo ndo acontegcam rupturas que a prejudiquem diante do mercado
em que atua. A pesquisa desenvolveu-se com metodologia de natureza exploratoria
com levantamento de referencial tedrico e caracterizada por se tratar de um estudo
de caso, de abordagem qualitativa com técnica de coleta e analise de dados por meio
de analise documental. Diante da analise realizada entendeu-se que a proposta é
viavel e certamente trara os objetivos planejados, porém ainda apresenta limitagdo
quanto aos resultados, porque nao foi possivel implantar as solugcées dado o prazo do
estudo.

Palavras-chave: Transporte rodoviario; diagndstico empresarial; prestacdo de
servigo; planejamento estratégico.
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1. INTRODUGAO

Atualmente o transporte rodoviario, ainda que apresente um custo elevado se
comparado a outras modalidades de transportes como, por exemplo, o ferroviario, é
um dos mais utilizados no Brasil. O alto custo de frete para o transporte rodoviario no
pais se da em fungdo do constante aumento do combustivel e da manutengéo dos
veiculos ocasionadas na maioria das vezes pelas mas condicbes das estradas e
infraestrutura para o atendimento destes profissionais. Outro fator relevante sobre o
preco do servigo esta relacionado aos valores de pedagios, que mesmo existentes,
nao trazem muita vantagem ao trajeto de concessao se comparado ao custo.

Este estudo abrange o diagndstico realizado em uma empresa de transportes
rodoviarios da Serra Gaucha em que € exposta a forma de tomada de decisdes e o
estilo amador adotado para a constituicdo e administracdo da empresa, trazendo a
geragao da oportunidade de desenvolver na empresa um processo de melhoria
principalmente no que tange ao seu planejamento.

Reforga-se ao longo do estudo a importancia da estruturacdo adequada das
organizagdes, bem como a necessidade de processos claros e organizados a fim de
manter o crescimento ordenado e saudavel do negdcio, minimizando impactos
negativos que possam surgir dessa ampliagdo de mercados e operagdes.

Assim, do primeiro ao oitavo capitulos sdo apresentados os principais
elementos de cada uma das areas da empresa, bem como a explanacido de autores
referente aos assuntos descritos. No capitulo 9 esta a proposta sugerida de melhoria
para a empresa. O capitulo 10 discorre especificamente de referencial tedrico sobre a
proposta de melhoria, no capitulo 11 esta a metodologia aplicada a este estudo e nos
capitulos 12 e 13 estdo a apresentagcdo do problema e recomendacbes e as

consideracgdes finais, respectivamente.
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2. CARACTERIZAGAO DA EMPRESA

Este capitulo traz elementos que permitem fazer uma caracterizagéo geral da

empresa.

2.1 DADOS CADASTRAIS

A empresa Expresso Mazzochi Ltda foi fundada em 01 de junho de 2012. A
empresa esta situada na rodovia BR 116, km 143, n° 12495, no bairro Sdo Ciro em
Caxias do Sul/RS. Inscrita com o CNPJ 15.653.638/0001-07, apresenta dois sécios-
administradores, Sérgio Luiz Mazzochi Neto e Sérgio Nunes Mazzochi.

2.2 HISTORICO

O fundador da empresa Expresso Mazzochi Ltda, Sérgio Nunes Mazzochi,
iniciou as operagdes em 1993 como pessoa fisica, transportando méveis da Serra
Gaucha para o Nordeste brasileiro, com um caminhdo modelo Mercedes 1113. Com
0 passar dos anos surgiu a necessidade de troca do veiculo, pois apresentava alto
custo com manutengdes e combustivel, além dos prazos de entrega que estavam
atrasando e por consequéncia causando reclamacoes e insatisfagao dos clientes.

No inicio do ano de 1998 realizou-se um consorcio de uma carreta bau trés
eixos, 14 metros para que dada contemplagdo se comprasse um caminh&o mais novo,
visando faturar mais e atender os clientes com maior agilidade e qualidade.
Contemplada a carta de consorcio em 2003 e assim adquirido o tal caminhao.

Em meados de 2009 realizou-se a compra do primeiro caminh&o novo e no ano
seguinte mais um veiculo, todos em nome do fundador da empresa. No entanto,
objetivando maior crescimento viu-se a necessidade de constituir uma empresa para
conseguir créditos que nao estavam mais sendo possiveis apenas como pessoa
fisica, pois ja existiam dois veiculos vinculados a ele.

Assim, a empresa foi criada em 2012 e em todos os anos subsequentes foram
adquiridos veiculos, implicando na renovagcdo da frota, buscando manter-se
competitivo no disputado segmento de atuagdo. No ano de 2019, visando baixar o

custo de impostos, juros de financiamentos e valores maiores a serem financiados,
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abriu-se outra empresa do grupo, chamada Mazzochi Log Ltda, situada na rodovia BR
101 Sul, S/N, km 85 no Bairro Prazeres, em Jaboatdo dos Guararapes/PE. Tal
empresa conta com dois sécios-administradores, Sérgio Nunes Mazzochi e Gustavo
Henrique Mazzochi. As empresas Mazzochi Log e Expresso Mazzochi Ltda trabalham
em conjunto e sdo administradas pelos mesmos socios-administradores.

Atualmente, a empresa conta com nove funcionarios, sendo oito ativos e um
em afastamento por acidente de trabalho. A rotatividade de funcionarios dentro da
empresa € muito baixa devido a seguranga proporcionada pela empresa em relagéo
ao salario, 13° salario e férias, além de bonificagdes por desempenho. Os motoristas
passam a semana toda em casa durante uma viagem e outra.

A empresa possui oito veiculos fazendo a rota do Nordeste para o Sudeste
(Figura 1). Em média, cada veiculo faz duas viagens por més, obtendo um faturamento
de R$ 36.000,00, totalizando um faturamento de R$ 288.000,00 mensais.

b3z

Fonte: Elaborada pelo autor (2. .

A empresa ocupa uma pequena parcela no mercado nacional de transportes
rodoviarios de cargas, comparando ao vasto setor existente. Entre as maiores
transportadoras do setor rodoviario do Brasil destaca-se a Fedex, com sede em
Recife/PE. Com filiais nas principais cidades do pais, a empresa conta com 800

veiculos entre coleta, entrega e viagens interestaduais. Outra empresa que representa
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uma grande fatia do cenario brasileiro € a BrasPress, com matriz em Sao Paulo/SP.
Essa empresa possui filiais em todos os grandes centros do pais, totalizando 1.200

veiculos entre coleta, entrega e viagens interestaduais.

2.3 SERVICOS

Segundo Kotler e Armstrong (2015), servigo € qualquer ato ou desempenho
que uma parte possa oferecer a outra, sendo essencialmente intangivel e nao
resultando na propriedade de nada. O ramo de atuacdo da empresa € a prestacao de
servigcos de cargas fracionadas para diversas organizagbes no Brasil, com o foco
maior em duas empresas especificas. A Termaco Logistica Ltda trabalha com todo o
tipo de produto, desde remédios até pecas automotivas. Ja a Tripoli Ltda trabalha no
ramo de bebidas. A Expresso Mazzochi presta servicos para essas empresas
transportando os produtos de Sao Paulo para Recife, Jodo Pessoa e Natal.

A frota de caminhdes é renovada todo ano, sempre buscando trocar o veiculo
mais antigo por um novo, para atender com mais eficiéncia os clientes e proporcionar
um maior conforto para os funcionarios. Em todos os veiculos sao feitas revisbes
periddicas na concessionaria para nao acarretar um problema maior no futuro e nunca

atrasar 0os seus compromissos.

2.4 AMBIENTE EXTERNO

Segundo Pereira (2010), analisando o ambiente externo, as organizacdes
devem interpretar as situagdes a luz de suas oportunidades e ameacgas. Por
oportunidade, entende-se a forga ou a variavel incontrolavel pela organizagdo que
pode favorecer as suas estratégias.

A Expresso Mazzochi sempre esta atenta ao ambiente externo, procurando se
adaptar o mais breve possivel em novos desafios e/ou oportunidades, visando nao
ficar fora do mercado do segmento em que trabalha.

2.4.1 Microambiente

Para Kuazaki (2016), certas variaveis como concorrentes diretos, concorrentes
indiretos, distribuidores, fornecedores, organizagdes governamentais, organizagdes

ndo governamentais e entidades religiosas, entre outros publicos de interesse,
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interferem significativamente no mercado e influenciam, de alguma forma, as decisbes
e a administracao estratégica da empresa.

A empresa faz todas as manutengdes dos veiculos na Movesa, concessionaria
Scania, para obter uma garantia, precos melhores, além de profissionais treinados e
capacitados para resolver todos os problemas. Também os veiculos s&o abastecidos
sempre nos postos Trevo e Dom Pedro, pois 0s mesmos contam com um combustivel
de qualidade, um prazo melhor para pagamento e o0 prego, consequentemente, se

torna mais barato pela fidelidade.

2.4.1.2 Concorréncia

Concorrentes sdo empresas que competem pelo mesmo mercado, utilizando
as mesmas estratégias, disputando os mesmos fornecedores, enfim, concorrendo em
alguma parte do ambiente de negdcios (KUAZAKI, 2016). Os principais concorrentes
da Expresso Mazzochi sdo a OPM Transportes, A Transportes Koller e a
Transportadora Soares. A OPM, situada em Pog¢des/BA, conta com uma frota de 12
veiculos. A Koller, com a matrizem Brusque/SC, tem 16 veiculos. Ja a Transportadora
Soares, com sede em Planalto/BA, conta com uma frota de sete veiculos. Essas trés
empresas carregam do Nordeste para o Sudeste, afetando diretamente nas cargas
transportadas pela Expresso Mazzochi para o Nordeste. A ordem de carregamento
em Sao Paulo é por ordem de chegada. Assim, quando o nivel de cargas € baixo,
sobra muito caminh&o para carregar, ocasionando uma espera longa na fila para o

carregamento e retorno para casa.

2.4.1.3 Clientes

Segundo Kuazaki (2016), a empresa deve entender que, em suas propostas de
crescimento e melhoria de resultados, devera conquistar consumidores, fidelizar e
aumentar a frequéncia de consumo e angariar clientes dos concorrentes. Considera-
se como cliente de uma organizacgéo todo aquele que decide a compra de determinado
bem ou servigo oferecido por essa mesma entidade.

Ainda para Kuazaki (2016), pode-se distinguir o cliente direto, aquele que

compra diretamente da empresa e que podera ser um intermediario ou distribuidor, do
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cliente final, aquele que compra para satisfagdo de uma necessidade sua ou de
alguém a quem oferece o bem.

A empresa conta com dois clientes em Recife/PE, a Tripoli e a KM Transportes.
A Expresso Mazzochi transporta bebidas em geral dessas empresas para a cidade de
S&o Paulo/SP. Outro cliente é a Termaco Logistica, matrizem Fortaleza/CE, empresa
de grande porte, com mais de dez filiais, apresentando um volume muito grande de

cargas para todo o Nordeste brasileiro.

2.4.1.4 Fornecedores

Para Kuazaki (2016), fornecedores sao aqueles que fornecerdo os insumos
(inputs) a empresa. Devem ser devidamente selecionados e gerenciados, no sentido
de manté-los fiéis & empresa. E de responsabilidade dos fornecedores a manutencao
das atividades da empresa. Por vezes, fornecedores podem fazer a diferenca no
resultado do produto final. Obter boas condi¢ées de compras depende de negociagao
permanentemente com os fornecedores e ter atengdo as oportunidades (SEBRAE,
2012).

A empresa preza muito pelos seus fornecedores. Entre os postos de
combustiveis, sdo destacados dois fornecedores, o Posto Trevo, localizado na BR
101, no estado da Bahia, e o Posto Dom Pedro, com filiais nos estados de S&o Paulo,
Minas Gerais, Rio de Janeiro e Bahia. Ambos postos tém um amplo estacionamento,
o6tima estrutura com banheiros, lancheria, restaurante, seguranga 24 horas,
combustivel de qualidade e 6timo preco, contando com profissionais treinados e
capacitados para melhor atender seus clientes.

A manutencgao dos veiculos é feita exclusivamente na Movesa/Scania, situada
em Jaboatao dos Guararapes/PE, na rodovia BR 101. As revisdes sao feitas de forma
preventiva, como troca de 6leo a cada 20 mil quildmetros, troca de filtro, todos os tipos
de limpeza, evitando revisdes corretivas. A empresa confia no trabalho prestado pelo
fornecedor. Durante a prestagao do servico, a Movesa/Scania mantém a empresa
informada sobre os procedimentos adotados.

A empresa mantém também estreito relacionamento, para a manutencao e
troca de pneus, a empresa de recapagem Unidas Pneus, situada em Jaboatdo dos
Guararapes/PE, na BR 101. O relacionamento de longa data faz com que a
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fornecedora mantenha a empresa atualizada sobre valores dos pneus de preferéncia,

informando quando ha promogdes, possibilitando a compra em grande volume.

2.4.1.5 Sociedade

A empresa localiza-se em Caxias do Sul/RS, mas conta com ponto de apoio
em Recife/PE. Os motoristas sdo todos do Nordeste, visando facilitar a mao de obra
em fungao do trajeto na qual a empresa presta servigo.

O acerto com os motoristas é feito a cada viagem, identificando o desempenho
da condugao econdmica. Quando necessario, os motoristas fazem cursos com o
fabricante do veiculo para melhor aperfeicoamento de conducdo. Em relagdo ao
comportamento dos motoristas, a empresa dispde de um profissional na area de

gestao de pessoas.

2.4.2 Macroambiente

Kotler e Armstrong (2015) destacam seis forgas principais do macroambiente:
forgcas econémicas, forgas demograficas, for¢gas naturais, forgas tecnoldgicas, forcas
politicas e forcas culturais.

Segundo Kuazaki (2016), o macroambiente, o conjunto das variaveis
incontrolaveis, esta relacionado as variaveis demograficas, econémicas, geograficas,
tecnolégicas, legais, socioculturais e ambientais que influenciam o ambiente de
negocios da empresa. A empresa, por sua vez, deve se moldar em relagao as suas
mudangas e transformacgdes.

Os proprietarios da empresa estdo sempre em alerta com essas variaveis
incontrolaveis que compde o macroambiente. A empresa observou que as regides
Sudeste e Nordeste do Brasil eram indicadas para a operagao, em fungao de existiram
grandes populagbes, com culturas que favorecem o mercado dos produtos

transportados.

2.4.2.1 Fatores economicos

Para Kuazaki (2016), conhecer a politica econdmica global e de um pais auxilia

os planejadores a entender que diregao a empresa devera seguir para se tornar mais
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competitiva no mercado, uma vez que a economia global esta toda interconectada,
sendo que cada variagao internacional pode influenciar no ambiente de negdcios
domésticos de uma empresa. A economia influencia no poder e padrdao de
comportamento de consumidores e empresas, influenciando tanto na venda, como na
negociagdo com os stakeholders.

Buscando sempre uma maior valorizagdo do servico prestado, a Expresso
Mazzochi gerencia, dia apo6s dia, valores do quildmetro rodado, pregos de
manutengdes peridodicas e formas de operagao dos veiculos, buscando menos
desgaste mecanico, operacional, e combustivel, aliada a rapidez na entrega,

resultando em um faturamento maior.

2.4.2.2 Fatores tecnolégicos

Kotler e Armstrong (2015) destacam que a tecnologia é a forca mais
significativa, estando em constante mutagdo. Novas tecnologias que surgem séao
sinbnimos de novos mercados. A tecnologia pode atingir os produtos, havendo um
efeito direto ao cliente. Ou entdo, atingir os processos, impactando o tempo e a
qualidade da producédo, em ambas as partes, podendo representar uma reducao de
custos (TAVARES, 2010).

Do ponto de vista da tecnologia, a empresa sempre busca os veiculos mais
novos, melhor equipados, para proporcionar um bom instrumento de trabalho para o
funcionario e também para o cliente receber o pedido com rapidez e qualidade.

E utilizado um aplicativo de cargas disponiveis, o FreteBras, buscando sempre
fretes mais vantajosos para que o tempo de carregamento e viagem seja mais curto,
para agilizar as viagens. Outra plataforma que ajuda muito a empresa na comunicagao
com motoristas, clientes e fornecedores é o WhatsApp. A praticidade e agilidade que
o aplicativo proporciona sao eficazes para a empresa, determinando um ganho de

tempo.

2.4.2.3 Fatores politicos e legais

Para Kuazaki (2016), politica e normas legais sdo dois niveis distintos que se
complementam. Isso faz com que se considere a necessidade da empresa em se

relacionar e negociar com eles. A falta de politicas governamentais tem influenciado
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no aumento da criminalidade e as empresas devem se precaver quanto a qualquer
dano, seja pelo investimento em seguranga particular, seja pela contratacdo de
seguros.

A empresa conta com seguro total da frota de veiculos da empresa, com
rastreamento via satélite e a devida regulamentagéo de orgdos como DETRAN e o
INMETRO para aferigdo de tacografos. A empresa cumpre com suas obrigagoes

sociais, como FGTS, INSS, o Simples Nacional e o Imposto de Renda.

2.4.2.4 Fatores ambientais

Os recursos naturais, geralmente escassos, como a agua e a energia, sao
necessarios para a manutengao das atividades da empresa e da produgao de seus
servigcos. Entretanto, a sua larga utilizagdo e os processos de produgdo e
comercializacio interferem na dindmica desses recursos, ocasionando impactos ao
meio (KUAZAKI, 2016)

A empresa cumpre com a legislagao vigente ambiental, utilizando inibidores de
poluigdo (Arla-32), efetuando abastecimento com combustivel com menos
substancias poluentes (diesel S-10), descartando de modo ecologicamente correto os

Oleos lubrificantes e pneus.

2.4.2.5 Fatores competitivos

Dessler (2003, p.14) define vantagem competitiva como “quaisquer fatores que
permitam a empresa diferenciar seus produtos ou servicos dos seus concorrentes, a
fim de aumentar sua participacdo no mercado”.

A empresa para se manter competitiva, busca a confiabilidade, com veiculos
com manutencdo preventiva. Também é valorizada a pontualidade, com uma

utilizagdo de insumos na qual o custo-beneficio traga lucratividade pra empresa.

2.5 PARTICIPAGAO NO MERCADO

A empresa ocupa uma pequena parcela no mercado nacional de transportes
rodoviarios de cargas, comparando ao vasto setor existente. Entre as maiores

transportadoras do setor rodoviario do Brasil destaca-se a Fedex, com sede em
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Recife/PE. Com filiais nas principais cidades do pais, a empresa conta com 800
veiculos entre coleta, entrega e viagens interestaduais. Outra empresa que representa
uma grande fatia do cenario brasileiro € a BrasPress, com matriz em Sao Paulo/SP.
Essa empresa possui filiais em todos os grandes centros do pais, totalizando 1.200

veiculos entre coleta, entrega e viagens interestaduais.

2.6 EVOLUCAO DE VENDAS

Desde sua criacao a empresa apresenta um crescimento em torno de 20% ao
ano no seu faturamento. A figura 2 traz a evolugao do faturamento da empresa nos

ultimos quatro anos.

Figura 2 — Evolugao do faturamento
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Fonte: Elaborada pelo autor (2020).

2.7 CAPACIDADE PRODUTIVA

Com o mercado aquecido, observa-se uma ocupacao de 99% da capacidade
produtiva da empresa, salientando que nao é uma atividade sazonal, dependendo de

como esta o poder de aquisigao da populacéo.
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2.8 GESTAO DE PESSOAS

Para Chiavenato (2004, p. 13), a area de gestao de pessoas “procura ajudar o
administrador a desempenhar todas essas fungbes porque ele ndo realiza seu
trabalho sozinho, mas através das pessoas que formam sua equipe”.

Na empresa, o controle da legislagdo trabalhista € desenvolvido por um
escritorio contabil contratado. Ja a capitacdo e selegcao dos funcionarios passam por
indicacao, com avaliacido curricular e breve entrevista. Treinamentos de motoristas
sdo desenvolvidos na concessionaria Scania, com acompanhamento diario pelo
gestor da empresa. Também tal gestor acompanha, sem muita estruturagdo, o
comportamento dos funcionarios. Os beneficios do quadro de funcionarios sao
estruturados a partir de comissao pelo bom desempenho por média por km rodado.
Por fim, procedimentos que envolvem Seguranca e Medicina Ocupacional sao

realizados por clinica contratada.

2.9 ANALISES FINANCEIRAS UTILIZADAS

Nao existe nada muito estruturado na empresa. Estudos mais cuidadosos séo
realizados quando é necessaria a aquisi¢cao e/ou renovacao de novos veiculos. Nesse
contexto, sao feitas analises para identificar as alternativas que tragam menores taxa

de juros no financiamento de tais veiculos.
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3. AREA ADMINISTRATIVA

Este capitulo traz os principais elementos relacionados a area administrativa

da empresa analisada.

3.1. PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Para Kuazaki (2016), a abertura de uma empresa implica que ela existe em
decorréncia de uma necessidade a ser atingida, ou seja, existe um grupo de clientes
interessados no que a empresa pretende oferecer. Para a pratica de uma boa gestao,
uma empresa deve ter uma estrutura departamentalizada e hierarquizada que permita
a identificagdo e a categorizagao de fungdes, processos e responsabilidade.

Nao existe um planejamento estratégico formalizado na empresa. A maioria das

tomadas de decisbes é pensada a partir das circunstancias do dia a dia.

3.1.1 Negécio

De acordo com Kuazaki (2016), a partir das atividades econdmicas
desenvolvidas, as empresas podem ser classificadas como pertencentes ao setor
primario (cujos recursos sao obtidos da natureza, como produtos agropecuarios),
setor secundario (a matéria-prima € transformada em bens) e setor terciario
(prestacdo de servicos). A empresa presta servicos em transportes de cargas

rodoviarias. No entanto, n&o existe uma formalizagdo do negdcio.

3.1.2 Missao

Segundo Kuazaki (2016), a definicdo estratégica da missdo de empresa esta
relacionada a qual necessidade pretende atender no mercado e indica onde pretende
concentrar seus recursos e esforgos. Delimita a que publico a empresa pretende
atingir, indicando a sua razao de ser, derivando seus produtos, servigos, posturas e
praticas estratégicas.

A missdo da empresa ndo esta formalizada, mas imagina-se que seja
transportar com exceléncia, seguranca e agilidade produtos de bens de consumo no

Sudeste e Nordeste do Brasil.
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3.1.3 Visao

Kuazaki (2016), define a visdo estratégica como a definigdo da visdo da
empresa, em que sao identificados os limites que a empresa consegue enxergar a
médio prazo e que propicia o delineamento do planejamento estratégico. Representa
o ambiente futuro onde a empresa pretende estar posicionada com sucesso.

Nao existe uma visdo formalizada para a empresa. Acredita-se que ela esta
relacionada ao reconhecimento no mercado de transportes de bens de consumo como

uma empresa de ponta no segmento.

3.1.4 Principios

Para Dutra (2003) principios s&o preceitos universais rigidos, regras
incontestaveis e direcionamentos de conduta universal e atemporal.

Os principios da empresa nao estao formalizados. No entanto, entende-se que
ela atende seus clientes, fornecedores, parceiros e funcionarios com transparéncia,

comprometimento e honestidade.

3.1.5 Objetivos

Segundo Dutra (2003) os objetivos sédo os resultados que a empresa pretende
realizar. No processo de definicdo, € importante definir objetivos com critérios
quantificaveis como, falta de mercado, faturamento total, ou niumero de clientes por
exemplo.

A empresa n&o possui objetivos formalizados, mas, subjetivamente busca:

a) Crescer em torno de 15% a 20% ao ano o faturamento da empresa;
b) Aumentar a carteira de clientes;
c) Aprimorar os recursos humanos e tecnolégicos para continua

exceléncia.

3.1.6 Planos estratégicos, taticos e operacionais

Conforme Kuazaki (2016), o plano estratégico € o documento formal que

contém os dados, as informacdes e as atividades necessarias para que os envolvidos
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entendam as razdes das agdes, como e quando sera realizada cada fase, ou seja, o0
plano de acdo em si. Com esse documento, & possivel estabelecer o inicio, o
desenvolvimento e o final do processo de implementacdo do planejamento
estratégico, apresentando o resultado esperado de cada fase.

O planejamento tatico, por sua vez, envolve uma metodologia gerencial capaz
de otimizar determinada area da empresa. Como visto, a empresa deve ter uma
departamentalizagdo, onde cada area contribui para a consecu¢ao dos resultados da
organizagdo. Dessa forma, cada area deve ter um planejamento especifico que
conduza a obtengéo de resultados que, integrados com outros, levem a empresa para
o futuro desejado. Em sintese, determina como sera a gestao de recursos e areas da
empresa.

Por fim, o planejamento operacional envolve o desenvolvimento de atividades
formais que possibilitam que as metodologias gerenciais sejam alcangadas. Cada
departamento envolve uma série de processos a serem desenvolvidos, como a
incorporacdo de pecgas e acessorios que fardo parte de um automédvel ou o
atendimento e abertura de conta corrente em um banco.

N&o ha planejamento operacional, tatico e estratégico na empresa. Tudo é feito
conforme a necessidade diaria e de acordo com o que o mercado for exigindo, de
forma a ndo comprometer o endividamento da empresa. A empresa trabalha em um
setor onde a oscilagdo de servico acontece frequentemente, com estradas com

problemas e acidentes, sendo muito dificil planejar tudo corretamente.

3.1.7 Padroes de controle e indicadores de desempenho

Dutra (2003) destaca que sem as medidas de desempenho, os gestores de
uma organizagao nao possuem fundamentos consistentes para comunicar aos seus
funcionarios as expectativas de desempenho esperadas pela organizagao; saber o
que esta acontecendo em cada area de atuagdo da organizagao; identificar os
aspectos deficientes e/ou eficientes no desempenho da organizagdo, gerando
oportunidade de eliminagdo ou revisao destes; fornece feedback aos colaboradores
gue demonstrarem um desempenho aquém do planejado pela organizagao; identificar
os aspectos que apresentam melhor desempenho; e tomar decisbes baseadas em

informagdes sélidas, transparentes que possam ser justificadas.
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Como nao existe um planejamento formalizado, n&o existe um padrédo de

adocao e controle de indicadores.

3.1.8 Formas de avaliagao, acompanhamento e divulgagao do planejamento

Segundo Oliveira (2014), o controle, avaliagdo, acompanhamento e
aprimoramento da estratégia empresarial corresponde a fase na qual o executivo
verifica se a estratégia, tal como foi implementada, esta proporcionando o alcance dos
objetivos, desafios e metas da empresa aos quais ela estava correlacionada.

Oliveira (2014) ainda complementa, que se deve avaliar e manter um sistema
de informagdes sobre os resultados apresentados pelas estratégias empresariais, em
relacdo aos objetivos anteriormente estabelecidos pela empresa. Como exposto

anteriormente, ndo ha um planejamento formalizado na empresa.

3.2 INOVACAO

Segundo Tigre (2006), a invengao se refere a criagdo de um processo, técnica
ou produto inédito, sem necessariamente ter aplicagao comercial. Ja a inovacao € a
efetivacdo de uma invencéo utilizada comercialmente.

A empresa busca veiculos com tecnologia de ultima geragao, visando conforto,
eficiéncia e eficacia. Complementando, os veiculos citados possuem sistema de
rastreamento por via satélite, através do qual sdo informados dados como localizacao,

velocidade e média de consumo, tudo em tempo real de forma online e via satélite.

3.3 SISTEMA DE INFORMAGCOES

Para Oliveira (2018), sistema de informagao € o processo de transformagao de
dados em informag¢des que sdo utilizadas na estrutura deciséria da empresa,
proporcionando, ainda, a sustentacdo administrativa para otimizar os resultados
esperados.

No que diz respeito a sistemas de informagdes na Expresso Mazzochi, todo
processo de armazenamento, coleta de dados e arquivamento é realizado através de

sistemas totalmente online oferecidos por terceiros ou parceiros, como por exemplo o
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Omnilink, onde a empresa apenas utiliza o sistema, mas quem faz o manuseio sao os

funcionarios da empresa fornecedora do sistema.

3.3.1 Estrutura fisica, equipamentos e comunicag¢ao

Para Ferreira (2016), a comunicagao € o principio basico que regula a vida em
sociedade, que permite a interagdo com nossos semelhantes. Quanto a
equipamentos, a empresa conta com os rastreadores e o Scania Fleet Management
para acompanhamento de desempenho de conducgéo via satélite em tempo real.

A comunicacao dos motoristas em viagem é feita através do rastreador com a
empresa a qual ele esta prestando servico. Ja com os fornecedores e clientes é feita

através de e-mail, telefone, WhatsApp e visitas periddicas.

3.3.2 Sistemas utilizados e seguranga de dados e informagoes

A empresa adota os sistemas Omnilink e Autotrac. O sistema Omnilink é uma
ferramenta de rastreamento do veiculo, ativada e monitorada quando ele esta
carregado e, na maioria das vezes, com carga de alto valor. Esse instrumento é
monitorado por dois chips de celulares e com auséncia de sinal passa a ser
monitorado via satélite. A empresa contratante da carga pode enviar mensagens para
o motorista a qualquer momento, ou vice-versa.

A Unica diferenca do sistema de rastreamento Omnilink para a Autotrac é que
o primeiro sistema citado tem uma mensalidade mensal. Ja na Autotrac a empresa
compra o aparelho e ndo tem custo mensal, quando o sinal é ativado o custo é toda
da empresa contratante da mercadoria.

A seguranga de dados provém diretamente do servidor dos fornecedores. A

empresa nao possui sistema de seguranga proprio.

3.4 ORGANIZACAO

Para Masiero (2012) uma empresa ou um empreendimento pode ser definido
como um grupo de pessoas trabalhando conjuntamente na busca de objetivos e metas
comuns aos seus propositos e a sua missao. Nesse contexto de integracéo, as

funcdes de administracao precisam ser executadas por um profissional que administre
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atividades em qualquer nivel. A organizagcdo é uma das fungbes basicas da

administracao.

3.4.1 Organograma e niveis hierarquicos

Segundo Masiero (2012) o organograma € a representacao grafica e abreviada
da estrutura da organizagao. A empresa, por se tratar de uma empresa de pequeno
porte, ndo conta com muitos funcionarios e o processo efetuado nao é complexo,

conforme representado na Figura 2.

Figura 3 — Organograma da Empresa
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Administrativo Operacao

Motoristas

Fonte: Elaborada pelo autor (2020).

Existem trés niveis hierarquicos dentro de uma empresa: estratégico, tatico e
operacional. Segundo Moura (2017), € importante que cada nivel tome decisdes
conforme sua competéncia.

A Expresso Mazzochi na parte estratégica, conta com duas pessoas para
negociagao de prestagao de servigos, valores de fretes, aquisi¢des de novos veiculos
e controle financeiro. No setor de recursos humanos a empresa conta com um
profissional capacitado e formado na area. Ja na questao tatica a empresa conta com
mais recursos pessoais, como os oito motoristas podendo dar sugestdes, os parceiros

sempre se mantendo atualizados sobre a captagcdo de insumos, financiamentos e
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informacgdes a respeito do mercado. Ha também o operacional, que abrange toda a

execucao de prestacao de servico da empresa com duas pessoas.

3.4.2 Lideranga

Segundo Figueiredo (2005), lideranga € um fendmeno que sempre chamou a
atencao de pessoas pensantes. Estudiosos da natureza e comportamento humanos
sempre procuraram descobrir quais os fatores interpessoais que levam algumas
pessoas a ter sucesso como lideres influentes, e quais os fatores que determinam a
aceitagao ou nao do lider por parte do grupo de liderados.

A lideranga situacional segundo Cruz (2017), € o tipo de lideranga que
correlaciona lideranga, motivacdo e poder. O lider deixa claro qual o resultado
esperado para a tarefa, direciona seus colaboradores, estabelece as fungdes e
objetivos a serem alcangados dentro de um tempo pré-determinado, levando-se em
conta o nivel de senioridade ou maturidade de seus liderados.

No que se refere a lideranga, a Expresso Mazzochi se enquadra no tipo
situacional, pois os funcionarios tém total liberdade de gerirem seus horarios de
viagem, porém eles tém estabelecidos horario de chegada, média de consumo a

cumprir, velocidade regulamentada e condutas de seguranca.

3.4.3 Relacionamento

Segundo Figueiredo (2005), a empresa deve ter uma relagdo continua e
crescente, buscando alcancgar o nivel mais elevado de atitude dos clientes em relagao
a uma marca. Dentre os inumeros beneficios do marketing de relacionamento, pode-
se destacar uma maior mobilidade por parte da empresa, a percepcao positiva e a
proximidade com o cliente que é estabelecida através da utilizacdo dessa ferramenta.

A Expresso Mazzochi se encaixa no tipo parceiro. Isso deve aos anos de
servicos prestados com muita reponsabilidade, comprometimento e seriedade,
fazendo com que os produtos transportados fagam parte da propria empresa. Em um
muito competitivo a empresa presta todo suporte possivel para os clientes para que

se sintam cada vez mais seguros e bem assistidos.
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3.4.4 Nivel de especializagao do trabalho

Segundo Cruz (2017), a especializagado do trabalho consiste na subdivisdo de
uma tarefa geral ou global em varias tarefas menores. Assim, ao invés de uma unica
pessoa responsavel pela execugcédo de uma tarefa do inicio ao fim, existe a subdivisdo
dessa atividade em um numero especifico de etapas realizadas por varias pessoas,
cada uma com sua tarefa. Ou seja, a especializagado de tarefas se da a partir da
realizacao de parte de uma atividade e nao da atividade inteira.

O motorista é especializado e treinado em conduzir a carga até o cliente, onde
muitas vezes acontece de a carga ser fracionada para entrega em mais de um destino.
Com isso o motorista € responsavel sobre muitas operagdes, como carregar a
mercadoria do jeito mais eficaz. Outro ponto importante na atividade do motorista &
saber o peso dos produtos para assim distribuir corretamente dentro do semirreboque,

para nao acarretar no excesso de peso, evitando problemas nas balangas rodoviarias.

3.5 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS DA AREA ADMINISTRATIVA

A partir do exposto neste capitulo, observa-se que a empresa possui como
pontos fracos:
a) Auséncia de planejamento estratégico;

b) Auséncia de controles que permitam analises mais precisas.

Ja como pontos fortes, podem ser apontados:
a) Sistema de rastreamento de veiculos;

b) Estrutura enxuta, adequada as necessidades da empresa.
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4. AREA COMERCIAL

Este capitulo traz uma analise da area comercial da empresa estudada neste

trabalho.

4.1 PESQUISA DE MERCADO

De acordo com Aker (2001), o objetivo da analise de mercado € compreender
as dinamicas do mercado. E necessario identificar os fatores-chaves de sucesso que
estdo em surgimento, as tendéncias, ameagas e oportunidades, assim como as
incertezas estratégicas que podem orientar a coleta de informagao e sua analise. Para
Las Casas (2019), a analise e pesquisa de mercado é a coleta de informagdes junto
ao mercado (consumidor, concorrente ou fornecedor) para orientar a tomada de
decisdes ou solucionar problemas de empresarios e empreendedores.

A empresa nao realiza pesquisas de mercado formais. Apenas, segue algumas

tendéncias verificadas através de seus relacionamentos.

4.2 SERVICOS

Para Las Casas (2019), servico € um ato intangivel que uma parte oferece a
outra. Servicos sdo produzidos e consumidos simultaneamente, e pressupdéem uma
relagao de contato direto entre empresa/consumidor. O servigo prestado pela empresa
€ o transporte de cargas por meio do modal rodoviario.

4.2.1 Classificagcao dos servigos na empresa

Segundo a loégica de Fitzsimmons e Fitzsimmons (2000), o transporte de
cargas, servigos prestados pela empresa analisada, é classificado como de grau baixo

tanto quanto a interagao e personalizagdo, quanto de intensidade de mao de obra.

4.2.2 Estagio no CVP
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Segundo Las Casas (2019), assim como os seres humanos, os produtos ou
servicos passam por diferentes etapas, como introducéo, crescimento, maturidade e
declinio.

A Expresso Mazzochi vem crescendo anualmente, observando-se um
crescimento do numero de veiculos adquiridos, prospectando mais clientes devido ao
bom servico prestado e, consequentemente, permitindo o aumento do faturamento.
Mas ainda falta implantagdo e implementagdo de alguns processos na parte
administrativa e comercial que fazem com que ela n&o seja uma empresa com

maturidade sélida no mercado.

4.2.3 Decisao Mix de produtos/servigos

A empresa basicamente trabalha com a oferta de um unico servigo, o transporte

de cargas através do modal rodoviario.

4.2.4 Decisao sobre a marca

Para Las Casas (2019), as marcas devem ser consideradas para os bens e
servigcos, como também empresas. Estas identificam as ofertas comerciais criando um
conceito a respeito das ofertas. Estrategicamente, as marcas precisam ser
identificadas de formas individuais ou de familia, marcas proprias, entre outras formas

possiveis.

4.2.5 Pés-vendas

Entra-se em contato com os clientes para fazer uma avaliagao do servigo que
foi prestado. A continuidade do servigo ja dura ha mais de quatro anos com os
mesmos clientes, comprovando o servigo de qualidade prestado e sempre mantendo

o contato com os clientes para melhorar cada vez mais.

4.3 PRECO

Segundo Las Casas (2019), o preco de venda de um produto ou servico € o

valor que cobre os custos diretos, bem como despesas variaveis, como impostos,
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comissoes, e as despesas fixas alocadas de forma proporcional, que incluem, aluguel,
agua, luz, telefone, salarios, pro-labore e, ainda, a margem que consiga gerar um lucro

liquido adequado.

4.3.1 Critérios utilizados para fixagao de pregos no servigo

7

Para Las Casas (2019) para definir a estratégia de preco, é importante
considerar alguns aspectos: o prego deve ser suficiente para gerar lucro a empresa,
mas nao pode ser tao elevado que afaste o consumidor; em contrapartida, deve ser
baixo para que gere atrativos de venda, mas ndo muito para que os consumidores n&o
tenham a impressao de baixa qualidade do produto.

A cada ano que passa a concorréncia de fretes e o aumento de veiculos
rodando no Brasil esta maior, e com isso o valor dos fretes tende a baixar. A expresso
Mazzochi presta um servico de qualidade com a frota a mais nova possivel e tem
consciéncia do custo fixo das operagdes, levando em considerag¢ao na hora de passar
uma cotacido de precos dos fretes. Assim, a partir dos precos do 6leo diesel e de
pneus, que variam constantemente, a empresa busca fixar o pre¢co cobrado pelo frete

dentro da légica do mercado.

4.3.2 Pregos da empresa em relagao ao mercado

Las Casas (2019) afirma que uma empresa pode optar por um objetivo de
preco, visando maximizar a fatia de mercado. O ideal é que este objetivo seja atingido
sem prejuizo, pois com frequéncia, em mercados competitivos, ha necessidade de
reduzir lucros e receitas. A vantagem desse tipo de objetivo € a empresa atingir maior
fatia de mercado, obtendo economia de escala e, consequentemente, reducao dos
custos.

Como tratado anteriormente, a empresa pratica os precos do mercado, que
variam muito de acordo com a economia do pais. Se tem em mente que se for para
prestar servico por um pregco menor € melhor deixar o veiculo parado, que nao ira

correr riscos nas estradas.
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4.3.3 Estado da demanda em relagao ao prego

Segundo Las Casas (2019) a curva de demanda ¢é influenciada pelas estruturas
de mercado.

Nao é feito nenhum tipo de estudo formalmente sobre a demanda do preco.
Como é um cenario muito competitivo, muitos fatores estdo envolvidos. Um fator
importante para a variagdo de prego € quando tem muita carga e poucos caminhdes

disponiveis e vice-versa.

4.3.4 Critérios e politicas para aprovagao do crédito

Para Deps (2019), politica de crédito € um conjunto de normas e critérios
utilizados pelas empresas para tornar viavel o financiamento ou o empréstimo para
seus clientes. Tratam-se de fatores que ficam a critério de cada companhia
estabelecer para si. A criagcado de uma politica de crédito deve considerar a realidade
e 0 momento do negdcio. Isso quer dizer que o documento néo é fixo ou imutavel.
Alteracdes pertinentes e relevantes para a avaliagao de crédito podem ser feitas
sempre que forem necessarias.

E concedido crédito aos clientes depois de uma breve pesquisa no mercado

sobre o histérico de pagamentos dos mesmos.

4.4 COMUNICACAO

Segundo Rocha (2018), a comunicagao das organizagdes é hoje, mais do que
nunca, uma ferramenta fundamentalmente estratégica que pode ser o grande
diferencial competitivo entre uma marca e outra, dada a comoditizagcdo de muitos

produtos e servigos.

4.4.1. Principais ferramentas de comunicagao utilizadas pela empresa

A empresa nao desenvolve nenhuma agado de comunicagdo com seus clientes.
O servigo € solicitado pelos clientes por telefone, onde sdo negociados o prego do
servigo, o peso do produto a ser transportado e o destino para entrega.
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4.4.2 Meios de comunicagao utilizados

A empresa utiliza telefone, WhatsApp e e-mail para comunicacdo com os

clientes, funcionarios, fornecedores e prestados de servigos.

4.5 VENDAS

Segundo Las Casas (2019), a venda é o ato que envolve a pesquisa, na fase
de pré-venda; a comunicagao e informacao, na parte da venda; e todos os recursos

da empresa, na fase de pds-venda.

4.5.1 Critérios utilizados para planejamento das vendas

Para Cobra (2015), o propdsito da previsdo de vendas é identificar, para uma
empresa ou para determinado ramo de negdcios, todas as possibilidades de vendas
futuras.

A empresa nado tem planejamento de vendas. S&o realizadas visitas e os
clientes, em geral, divulgam informalmente o bom servigo prestado, passando o

contato da empresa.

4.5.2 Técnicas para determinagao das quotas de vendas

Em funcao das peculiaridades da empresa, nao existe determinacio de cotas

de vendas.

4.5.3 Analise e estrutura da area de vendas

De acordo com Cobra (2015), a analise de vendas permite observar a
rentabilidade trazida por um determinado produto, e quanto ele representa nos
resultados. A empresa, em funcio das suas peculiaridades ndo apresenta equipes de
vendas.

A analise do servigo prestado € feita pelos clientes com a continuidade do
trabalho. A boa relagao do diretor da empresa com os clientes o feedback acontece

de modo informal, por telefone ou presencialmente.
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4.6 DISTRIBUIGAO

Para Las Casas (2019), a estratégia de distribuicado tem como misséo garantir
que essa interligagcao aconteca, de modo que a empresa tenha garantia de que seu
produto chegue até o consumidor final dentro do prazo correto, com o precgo justo e,
ainda, com a qualidade desejada.

Em funcdo do servigo prestado pela empresa analisada, ndo existe uma

estrutura de distribuicdo nos moldes de empresas fabricantes de produtos.

4.7 RELACIONAMENTO COM OS CLIENTES

Las Casas (2019) afirma que marketing de relacionamento sédo todas as
atividades de marketing destinadas a manter um cliente em situagdes de pds-venda,

procurando manter um perfeito contato com os clientes.

4.7 1 Politicas de relacionamento

Na empresa analisada, o relacionamento é feito diretamente, sem uma
normatizacdo. Como em todo lugar acontecem erros e problemas no meio do
caminho, a Expresso Mazzochi sempre esta disposta a ajudar e resolver tais

contratempos o mais rapido possivel e da melhor maneira.

4.7.2 Acoes de retencao e fidelizagao

Segundo Madruga (2011, p. 6), marketing de relacionamento “se refere a toda
atividade de marketing direcionada a estabelecer, desenvolver e manter trocas
relacionais de sucesso".

A Expresso Mazzochi preza muito pela parceria com seus clientes. Quase
sempre a fidelizacdo acontece em decorréncia do servico bem prestado, veiculos
sempre com boa aparéncia, motoristas treinados, atendendo os compromissos dentro

do prazo pré-estabelecido.

4.8 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS DA AREA COMERCIAL

Os principais pontos fracos da area comercial sao:
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a) Inexisténcia de um planejamento de vendas de servigos;
b) Auséncia de uma agao mais aprofundada de comunicagdo com os seus

clientes.

Ja como pontos fortes a empresa apresenta:
a) Otimo relacionamento com todos os clientes;
b) Busca sempre a exceléncia no servigo prestado;

c) Resolugao de problemas de forma rapida e transparente.
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5. AREA DE MATERIAIS

Segundo Gongalves (2016), administrar materiais € uma atividade que vem
sendo realizada nas empresas desde os primérdios da administracdo. A
administracdo de materiais tem o objetivo de conciliar os interesses entre as
necessidades de suprimentos e a otimizagao dos recursos financeiros e operacionais

das empresas. Este capitulo traz como a empresa analisada tem tal area estruturada.

5.1 PLANEJAMENTO DE AQUISICAO DE MATERIAIS

Para Gongalves (2016), o planejamento na aquisigdo de materiais pode
promover significativas redugdes nos custos através do aumento da produtividade e
da inovagdo em tecnologia operacional e melhorias dos processos. Em relagéo a
aquisicao de materiais a Expresso Mazzochi ndo possui sistema formalizado, apenas
desenvolve as compras de acordo como as necessidades do momento.

Para Gongalves (2016), o processo de compras otimizado, com suporte da
tecnologia da informacgéao, vem sendo enfatizado nas organizagdes como fonte de
apoio na busca de economia. A empresa ndo apresenta um processo de aquisicao de

matérias em tais sistemas.

5.2 CRITERIOS PARA AQUISIGAO DOS MATERIAIS

Os elementos considerados fundamentais estao relacionados com a qualidade
do produto e preco competitivo, pois produtos caros inviabilizam o negécio e os muito
baratos sdo de péssima qualidade. Os materiais adquiridos sdo de breve utilizacao,
ou seja, ndo esperam muito para serem utilizados. Assim, quando sao oferecidos no
mercado por prec¢o, qualidade e prazo de validade bons, sdo adquiridos.

Quando ha necessidade de compra de pecgas, pneus ou lonas de freio é feita
uma pesquisa de pregco com dois ou trés fornecedores que vendem as mesmas
marcas, sendo os melhores precos o elemento esséncia para aprovac¢ao dos pedidos.
Pela experiéncia que a empresa tem no mercado, se tem conhecimento dos materiais
com mais durabilidade e qualidade. Assim, € comum a compra das mesmas marcas

de pneus, lonas de freios, 6leos do motor e pegas de veiculos em geral.
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Os fornecedores séo selecionados e escolhidos pelo preco dos materiais,
prazos de entrega, atendimento na hora da venda, prazo de pagamento, além de uma
pds-venda que dé suporte caso haja necessidade e por fim. Tudo isso é levado em
consideragcao para a realizagdo e compra junto com os fornecedores. Nenhum
material adquirido pela empresa, através de seus fornecedores, € importado.

5.3 CONTROLE DOS MATERIAIS

A empresa trabalha com um estoque minimo para n&o ter muito dinheiro
imobilizado, tendo controle de todos os materiais. Conforme for baixando o estoque,
a compra é feita imediatamente. Nesse sentido, a empresa tem total conhecimento do
custo de todos os materiais utilizados. Sao utilizadas planilhas de todos os veiculos
com a quilometragem dos pneus e lona de freio, sempre comparando os
desempenhos. O tempo de desgaste médio de pneus € em torno de 100 mil
quildmetros e da lona de freio € na média de 150 mil quildmetros.

Os materiais de pequeno porte sdo depositados no proprio escritério da
empresa. Quanto aos pneus, a empresa conta com uma parceria com um fornecedor
e armazena de forma gratuita os pneus no proprio espago. Assim, a troca, recapagem,

geometria e outros servigos relacionados a pneus sao feitas nesse fornecedor.

5.4 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS DA AREA DE MATERIAIS

Os principais pontos fortes da area de materiais sio:
a) A empresa consegue materiais com qualidade e pregos bons;
b) Os materiais, em geral, ficam depositados em espagos dos fornecedores.

Ja os principais pontos fracos da area de materiais sao:
a) Nao ha controle de forma sistematizada;
b) Espaco fisico restrito para a organizagdo dos materiais.
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6. AREA DE OPERACOES

Segundo Krajewski (2018), a gestdo de operacgdes refere-se ao projeto, a
orientagao e ao controle sistematico dos processos que transformam insumos (inputs)
em produtos e servigos, tanto para os clientes internos quando para os externos.
Assim, uma operagao € um grupo de recursos que executa um ou mais processos, no
todo ou em parte. Este capitulo expde como a empresa analisada € estruturada em

relagao a area de operacgoes.

6.1 PLANEJAMENTO, PROGRAMACAO E CONTROLE DAS OPERACOES

Para Krajewski (2018), a estratégia de operagdes especifica os meios pelos
quais a area de operagdes implementa a estratégia corporativa e ajuda a formar um
negoécio com foco no cliente. Ela vincula decisdes operacionais de longo e de curto
prazo a estratégia corporativa e desenvolve as competéncias necessarias para a
empresa ser competitiva. Assim, € central para a gestdo de processos e das cadeias
de suprimentos.

O planejamento é feito juntamente com programagdo de acordo com a
necessidade do cliente. No do dia a dia ja se tem uma previsdo de qual cliente ira
solicitar os servicos para que a empresa disponibilize o veiculo que esteja mais
proximo, evitando deslocamentos desnecessarios. Conta-se com o sistema de
rastreamento que oferece a possibilidade de se ter uma posigédo geografica exata de

onde se encontra o veiculo, com o controle exato da posicdo dos mesmos.

6.2 LAYOUT DA AREA FiSICA

Segundo Neumann (2015), o layout de qualquer empresa, quer seja uma
industria ou prestadora de servigos, € o resultado final de uma analise e decisdes
relacionadas a processos.

A empresa € de prestacdo de servigos, possuindo um escritorio situado num

ponto estratégico para o segmento (Figura 3).
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Figura 4 — Layout do Escritorio da Empresa

5.20m

Fonte: Elaborada pelo autor (2020).
6.3 FLUXO DE ATENDIMENTO

Segundo Kotler (2013), os clientes sao influenciados por varios fatores quando
sao atendidos por uma empresa. Na Expresso Mazzochi o fluxo de atendimento ao
cliente ocorre de forma presencial e nao presencial, pois sdo constantes os contatos

telefénicos, por WhatsApp e e-mails.

6.4 ESTACIONAMENTO, HORARIO DE ATENDIMENTO E INFORMACOES AO
CLIENTE

A empresa possui estacionamento amplo para os clientes. O horario de
atendimento presencial € comercial. No entanto, em funcdo das caracteristicas do
servico prestado, a empresa monitora as operagdes 24 horas por dia, sete dias por
semana, ficando a disposicao de seus clientes, prestando informacgdes relacionadas
ao rastreamento das cargas e previsdes de chegada.
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6.5 GARANTIA

A Expresso Mazzochi garante que a mercadoria chegara conforme contrato
pois 0s veiculos passam periodicamente por todo o processo de manutencio
preventiva, e na ocorréncia de algum imprevisto mecanico, conta com uma rede de
assisténcia ao longo do percurso.

Em relagdo ao seguro da carga, é feito um acordo comercial entre o fabricante
e 0 embarcador, onde se a carga for fracionada, ou seja, com mais de uma coleta,
quem paga o seguro € o embarcador. No caso de a carga ter s6 uma coleta o seguro
€ pago pelo fabricante da mercadoria.

6.6 GERENCIA DE RECLAMACOES

O gerenciamento de reclamacgdes € realizado de forma bastante informal. O
gestor averigua ambos as reclamagdes e busca soluciona-las com urgéncia.

Posteriormente, verifica junto ao cliente se os problemas foram solucionados.

6.7 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS DA AREA DE OPERACOES

Os pontos fracos elencados na area de operagdes da empresa séo:
a) O planejamento das operagdes ocorre do modo muito informal;

b) Inexisténcia de um canal claro de reclamagdes por parte dos clientes.

Ja os principais pontos fortes avaliados na empresa sao:
a) Acesso direto dos clientes ao gestor da empresa;

b) Retorno imediato em relagc&o as reclamacgdes dos clientes.
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7. AREA FINANCEIRA

Segundo Carvalho (2010), a area financeira é responsavel por viabilizar a
atividade fim da empresa através da alocacdo de recursos. E nessa area que as
analises, decisdes e direcionamento dos recursos da empresa sao definidos.

Para Frezatti (2014) o departamento financeiro € aquele que administra os
recursos de uma empresa. Ele faz o controle da tesouraria, dos investimentos e dos
riscos, além do planejamento financeiro da companhia e da divulgagdo de seus
resultados. A funcdo do departamento financeiro & garantir recursos para que a
empresa possa cumprir seus objetivos, mantendo-se ativa e competitiva e garantindo
nao apenas lucros imediatos, mas também no longo prazo. Este capitulo traz a

organizacgao da area financeira da empresa.

7.1 ESTRUTURA DA AREA FINANCEIRA

A area financeira é gerida pelo sécio-gerente majoritario, auxiliado por uma
pessoa que controla operacionalmente as contas a pagar e a disponibilidade de caixa
para tal. Do ponto de vista da tecnologia de informacéo, € utilizado um gerenciador de

movimentacgao financeira fornecida pelo banco no qual a empresa possui conta.

7.2 GESTAO DE CAIXA

Segundo Frezatti (2014), a empresa em situacdo de normalidade passa pelo
principio contabil da continuidade, se preocupa fundamentalmente com o enfoque
econdmico dos resultados. Resultado nesse caso significa gerar lucro, dentro dos
melhores e mais adequados conceitos que a contabilidade possa e pode dispor.

O fluxo de caixa da Expresso Mazzochi é controlado pelo sécio-gerente sem
tecnologia de informagdo adequada. A maioria das anotagbes € feita de modo

informal.

7.3 CUSTOS E FORMAGAO DO PREGO DE VENDA

De acordo com Okino (2016), a formagédo de pregcos com base no mercado

olha para os concorrentes para identificar como eles se comportam. Esse cuidado €
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importante, pois simplesmente reproduzir seus custos no valor que cobra dos clientes
pode colocar seus produtos e servicos em um patamar fora da realidade. Como a
competitividade é alta, um prego mais alto que os concorrentes devem integrar uma
estratégia que ofereca diferenciais, como maior qualidade e confiabilidade, algo que
agregue valor e que seja percebido pelo cliente como uma vantagem.

A Expresso Mazzochi pratica os precos do mercado, pois o setor € sazonal,
existindo periodos de fretes de valor maior ou menor. Na maioria das vezes os fretes
oferecidos para o servico ndo sdo o esperado e o justo, por causa da grande
concorréncia e leildo de pregos. Isso impossibilita o pagamento adequado e justo
desses servigos. Sdo obtidos melhores precos quando alguém indica o servigo pelo
profissionalismo da empresa e servigo de qualidade prestado. Um grande problema
nesse ramo é a depreciagao dos bens (veiculos). Tal custo raramente € levado em

conta quando da formacgao do preco do frete.

7.4 CONTABILIDADE E INDICADORES FINANCEIROS

Na Expresso Mazzochi € utilizado o servico terceirizado de uma empresa de
contabilidade, que desenvolve enquadramento fiscal junto a RFB (Receita Federal do
Brasil) e a SEFAZ (Secretaria da Fazenda Estadual). A empresa € enquadrada no
Simples Nacional, em fungéo do faturamento da mesma, ndo existindo analises mais

elaboradas.

7.5 ANALISE DE INVESTIMENTOS NA EMPRESA

A expresso Mazzochi ndo faz analise aprofundada de investimentos. No
entanto, a empresa sempre teve interesse em aprofundar-se mais nessa questao.
Assim, os investimentos realizados se apoiam em questdes mais intuitivas de seus

proprietarios.

7.6 PLANEJAMENTO FINANCEIRO E ORCAMENTARIO

Para Cherobim (2016), o planejamento econémico-financeiro € a ferramenta
adequada para os estudos de viabilidade do planejamento da empresa. Por meio do

planejamento econdémico-financeiro sdo avaliados os resultados relativos aos
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objetivos, as decisbes e alternativas contidas no planejamento, indicando a
possibilidade de sua implantagao, ou ndo, do ponto de vista financeiro.

A empresa nao apresenta um planejamento financeiro de acordo com a
competitividade que o mercado exige. A empresa faz planos de modo bastante
primario. Assim, sdo separadas as contas do més para pagamento, comparando-as
com a receita a receber. O saldo é depositado em conta bancaria para compra de

materiais e insumos ou para alguma necessidade diante de algum imprevisto.

7.7 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS DA AREA FINANCEIRA

Foram encontrados os seguintes pontos fracos na empresa:
a) Inexisténcia de um plano financeiro e orgamentario;

b) Gestéo de caixa desenvolvido de modo intuitivo.

Quanto aos pontos fortes, sédo relacionados os seguintes:
a) Saude financeira;
b) Adequacéo e flexibilidade de precos diante do mercado.
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8. AREA DE RECURSOS HUMANOS

Chiavenato (2020) explica que as organizagbes jamais existiiam sem as
pessoas que lhes dao vida, dindmica, energia, inteligéncia, criatividade e
racionalidade. Este capitulo traz a organizagdo da area de recursos humanos da

empresa analisada.

8.1 MODELO DE GESTAO

Segundo Xerpa (2019), modelos de gestdo correspondem a um conjunto de
estratégias adotadas pela empresa para coordenar equipe na execugao das tarefas e
a captagao de resultados. Dentre varios modelos de gestédo, ndo existe o ideal e sim
aquele mais conveniente para sua empresa naquele momento. Portanto, os gestores
precisam sempre estar atentos, com um olhar estratégico sobre o trabalho que a
empresa esta executando.

A Expresso Mazzochi Ltda vem desenvolvendo seu trabalho sob uma gestéao
baseada na justiga, na qual cada profissional tem seu valor baseado no esforgo que

empenha e nos resultados alcangados em favor da organizagao.

8.2 CULTURA E CLIMA ORGANIZACIONAL

De acordo com Chiavenato (2020), a cultura organizacional equivale ao modo
de vida da organizagao em todos os seus aspectos, como ideias, crengas, costumes,
regras, técnicas, etc. A cultura organizacional é o conjunto de habitos e crencgas,
estabelecidos por normas, valores, atitudes e expectativas, compartilhado por todos
0os membros da organizag¢ao. Constitui 0 modo institucionalizado de pensar e agir que
existe em uma organizagéo.

Para Xerpa (2019), o clima organizacional &€ caracterizado pelo o que acontece
no dia a dia da empresa. E o que os trabalhadores pensam da instituicdo, se acham
ela boa ou ruim em diversos aspectos, como condi¢gdes de trabalho, estrutura do
escritorio, a comunicagéo entre funcionarios e gestores.

Do ponto de vista do clima e da cultura organizacional, existe um bom ambiente,

com boa relagcdo entre todos os funcionarios da empresa. Existe um tratamento
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igualitario a todos para que o resultado final seja 0 melhor esperado, sempre prezando
pelo bom relacionamento e transparéncia com todos os fornecedores e parceiros,

tipico de uma empresa familiar.

8.3 PERFIL DE CARGOS E REMUNERACAO

De acordo com Chiavenato (2020), o desenho dos cargos envolve a
especificacdo do conteudo de cada cargo, dos métodos de trabalho e das relagdes
com os demais cargos. Cada cargo exige certas competéncias do seu ocupante para
que seja bem desempenhado. Essas competéncias variam conforme o cargo, nivel
hierarquico e a area de atuacgéao. Elas exigem que o ocupante saiba lidar com recursos,
relagbes interpessoais, informacéo, sistemas e tecnologia em diferentes graus de
intensidade.

Quanto a remuneragéo, Chiavenato (2020) trabalha com trés componentes no
qual o mesmo discorre que o principal componente da remuneragao total é a
remuneragao basica, que € o pagamento fixo que o funcionario recebe de maneira
regular na forma de salario mensal ou na forma de salario por hora. A remuneragao
basica é representada pelo salario mensal ou horario. Ha as recompensas financeiras
que podem ser diretas e indiretas. As recompensas diretas consistem do pagamento
que empregado recebe na forma de salarios, bénus, prémios e comissdes. A indireta
€ o salario indireto decorrente de clausulas da convengéao coletiva do trabalho e do
plano de beneficios e servigos sociais oferecidos pela organizagao.

Os cargos existentes na Expresso Mazzochi ndo possuem descrigdes de forma
elaborada e documental quanto ao perfil. O salario segue conforme valor determinado
pela convencgéo coletiva do sindicato da classe e legislagdo em vigor. O cargo de maior
relevancia na empresa € o de motorista carreteiro, sendo operacional. Os beneficios
que os motoristas recebem sao as diarias de pernoites por trabalharem com veiculos
leitos e terem que dormir no percurso das viagens até o destino.

A empresa também paga ao seu condutor de veiculo comisséo e gratificagao
quando alcangam média favoravel de consumo de combustivel na quilometragem,
configurando uma condugado econdémica resultando na economia de combustivel. O
mesmo esta atrelado ao desempenho do motorista na execugao de sua atividade. O

setor administrativo tem como beneficio apenas o plano de saude.
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8.4 RECRUTAMENTO, SELECAO E INTEGRAGCAO

Chiavenato (2020) traz que o recrutamento corresponde ao processo pelo qual
a organizacgao atrai candidatos para abastecer seu processo seletivo. Ja a selegéo
funciona como uma espécie de filtro que permite que apenas algumas pessoas
possam ingressar na organizagao.

Xerpa (2019) explica que a integracdo de novos funcionarios € um processo
que reune agoes destinadas a inicializacao de recém-contratados.

A Expresso Mazzochi desenvolve o recrutamento e selecdo a partir de
indicagdo, com avaliacdo curricular e breve entrevista. A integracdo do novo
funcionario é realizada de forma breve, para que ele conhecga seus colegas de trabalho

e a rotina da empresa, sem planejamento e estruturagéo.

8.5 TREINAMENTO E DESENVOLVIMENTO

Chiavenato (2020) explica que o treinamento é orientado para o presente,
focalizando o cargo atual e buscando melhorar aquelas habilidades e capacidades
relacionadas com o desempenho imediato do cargo. Ja o desenvolvimento de
pessoas focaliza em geral os cargos a serem ocupados futuramente na organizagao
e as novas habilidades e capacidades que serao requeridas.

Na Expresso Mazzochi ha o treinamento técnico, diretamente da Scania,
focado no desempenho da operacionalizagdo do veiculo, condugdo econdbmica e
direcdo defensiva, além do treinamento comportamental que contempla a conduta
com os colegas de trabalho, clientes e parceiros. Ambos possuem acompanhamento

diario pelo gestor, porém nada estruturado.

8.6 ROTINAS TRABALHISTAS

Toda a rotina trabalhista da Expresso Mazzochi é terceirizada, realizada

através de escritdrio contabil, apenas auxiliado pelo setor administrativo da empresa.

8.7 SEGURANCA E MEDICINA DO TRABALHO
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A higiene do trabalho, conforme Chiavenato (2020), esta relacionada com as
condi¢gdes ambientais de trabalho que assegurem a saude fisica e mental e com as
condicbes de saude e bem-estar das pessoas. Ja a saude ocupacional esta
relacionada com a assisténcia médica preventiva. A seguranca do trabalho para
envolve trés areas principais de atividade: prevencao de acidentes, prevencido de
incéndios e prevencao de roubos.

O servico de Seguranca e Medicina na Expresso Mazzochi é terceirizado,

cumprindo todas as exigéncias da legislagdo em vigor.

8.8 QUALIDADE DE VIDA NO TRABALHO

Para Chiavenato (2020), a qualidade de vida no trabalho assimila duas
posi¢cdes antagbnicas: de um lado, a reivindicagdo dos empregados quanto ao bem-
estar e satisfagdo no trabalho; e, de outro, o interesse das organizagdes quanto aos
seus efeitos potencializadores sobre a produtividade e a qualidade.

A Expresso Mazzochi investe em equipamentos e veiculos de ultima geragéo
que oferecem conforto e seguranga, uma vez que o setor operacional € de grande
importancia para a empresa. Tal setor € composto pelos motoristas carreteiros. Para
tais profissionais, o repouso, o treinamento, a saude fisica e as condicboes
psicossociais sdo cruciais, fazendo com que o gestor se aproxime para compreender

e buscar estratégias para o bom desempenho e relacionamento de todos.

8.9 GESTAO DO DESEMPENHO

Segundo Chiavenato (2020), avaliagcdo do desempenho é uma apreciagéo
sistematica do desempenho de cada pessoa, em fungdo das atividades que ela
desempenha, das metas e resultados a serem alcangados e do seu potencial de
desenvolvimento.

Na Expresso Mazzochi a avaliagdo do desempenho € realizada com o sistema
de monitoramento da média de combustivel e operacionalizagédo do veiculo, o Scania
Fleet Management. Através dele consegue-se acompanhar o desempenho do
motorista. Quando o mesmo néo alcanga a meta estabelecida, averigua-se que

fatores impediram seu bom desempenho. Algumas vezes sao questdes psicossociais,
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outras vezes advém de natureza diversa. Os demais setores ainda ndo ha nenhum

tipo de avaliacgao.

8.10 RETENCAO DE TALENTOS

Segundo Xerpa (2019), a retencéo de talentos € um conjunto de estratégias,
politicas e praticas que as empresas adotam para manter os trabalhadores engajados
com os objetivos da empresa.

Verifica-se que a empresa ndo possui estratégia de retengdo de talentos,

necessitando evoluir em tal questao.

8.11 INDICADORES DE RH

Segundo Chiavenato (2020) os indicadores de recursos humanos sao
instrumentos utilizados para monitoragao e avaliagdes da empresa através de seus
trabalhadores, processos, programas e, sobretudo, de suas metas. Os mais utilizados
sdo o de absenteismo, rotatividade e produtividade.

A empresa monitora os temas de absenteismo, rotatividade e produtividade.
No que diz respeito a auséncia no trabalho por parte dos funcionarios isso s6 acontece
por motivo de doenga, pois contrata motoristas responsaveis e comprometidos para a
organizagao.

Quanto a rotatividade é um ponto muito positivo para a empresa, pois a taxa &
muito baixa devido a seriedade com que a empresa contrata e trata seus funcionarios.
Quando necessaria a contratagdo, sao priorizados contratados conhecidos, amigos
ou parentes de algum funcionario indicados, para melhor adaptagédo e convivio com
os demais.

No que diz respeito a produtividade, a empresa paga uma bonificagado para os
motoristas que atingirem uma determinada média por quildbmetro rodado. Assim, o
funcionario ira ter mais cuidado na condug&o do veiculo para querer ganhar essa
bonificagdo. Tal resultado ira satisfazer ambos os lados, pois a empresa também

ganha com menor desgaste do veiculo, pneus e pegas em geral.

8.12 COMUNICACAO INTERNA
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Chiavenato (2020) afirma que uma das mais importantes estratégias para a
gestdo de pessoas reside na intensa comunicagao e retroagdo com os funcionarios.
O sistema de informagao proporciona a visibilidade adequada para que gerentes de
linha e funcionarios possam navegar e trabalhar perante metas e objetivos mutaveis
e complexos.

Observa-se que na Expresso Mazzochi nao existe um processo formalizado de
comunicagado, dependendo basicamente do contato direto do gestor com os

funcionarios.

8.13 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS DA AREA DE RECURSOS
HUMANOS

Os seguintes pontos fracos da area de recursos humanos podem ser
elencados:
a) Auséncia de indicadores formais de recursos humanos;

b) Recrutamento e selecdo a partir apenas de indicagdes

Também foram encontrados os seguintes pontos fortes em tal area:
a) Cumprimento rigoroso das questdes legais trabalhistas;

b) Percepg¢ao de bom clima organizacional.
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9. ANALISE DA SITUAGAO ATUAL E PROPOSTA DE MELHORIA

Neste capitulo € desenvolvida a analise da empresa a partir dos pontos
identificados até entdo, relacionando-os com os ambientes interno e externo,

confrontando, assim os pontos fracos, fortes, ameacas e oportunidades.

9.1 PONTOS FORTES E FRACOS, AMEACAS E OPORTUNIDADES

Foi desenvolvida a matriz de Analise de Riscos da empresa, demonstrada na

Figura 4, com base no levantamento SWOT.

Figura 5 — Matriz de Analise de Riscos
ANALISE DO AMBIENTE INTERNO
PONTOS FRACOS PONTOS FORTES

FATORES CRITICOS

Falta de sistema para automatizacdo dos

Auséncia de planejamento estratégico.
processos.

Materiais de qualidade e pregos de
mercado utilizados para a manutengdo
dos veiculos.

Acesso aos clientes diretamente ao

Auséncia de um plano financeiro e
gestor da empresa.

orcamentario.
Relacionamento com clientes

Inexisténcia de um canal para

reclamagdes de clientes.

Mercado com baixo prego dos fretes.

Inadimpléncia.

AMEACAS

Acidente envolvendo os veiculos da empresa.

Depreciagdo dos veiculos.

Sistema para automatizagdo do controle da
operagao.

Acesso a financiamentos para renovagdo da
frota com juros ndo abusivos.

ANALISE DO AMBIENTE EXTERNO

Aumento da carteira de clientes.

OPORTUNIDADES

Aumento da frota.

LEGENDA
Critico - Acao Imediata Sob Controle
Atengdo — Acompanhamento . Sem Relacéao

Fonte: Elaborada pelo autor (2020).
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9.2 TEMA DA PROPOSTA E A CONTEXTUALIZACAO DO PROBLEMA

Identificou-se que o ponto fraco da empresa que se apresenta como sendo o
mais critico e que necessita de agdo imediata € a auséncia de planejamento
estratégico, pois pode ser uma ferramenta muito util para diversos pontos fracos
levantados. Conforme mencionado, o planejamento estratégico é o que norteia uma
empresa, direcionando seus integrantes, para que todos foquem seus esforgos nos
objetivos claros e planejados da empresa, atuando de forma concisa de acordo com
os fundamentos e principios desta.

Ao desenvolver o presente estudo, identificou-se que a empresa analisada,
apresenta falta de planejamento formalizado, tornando-a um risco critico, ja que a
auséncia deste pode trazer consequéncias irreversiveis. Assim, o problema do estudo
pode ser definido na seguinte questao: Quais serao os beneficios, para a empresa em

questao, que o desenvolvimento de um planejamento estratégico podera trazer?

9.3 OBJETIVOS

9.3.1 Geral

Desenvolver proposta de planejamento estratégico na Expresso Mazzochi.

9.3.2 Especificos

a) Levantar referencial tedrico a respeito do planejamento estratégico;
b) Adequar o planejamento proposto ao diagnostico desenvolvido neste estudo; e

c) Desenvolver proposta de planejamento estratégico na empresa analisada.

9.4 JUSTIFICATIVA

Aprofundando o conhecimento através do presente projeto, consolidamos a
necessidade de que as organizagdes possuem de ser planejadas para que tenham
sucesso no atual cenario econdmico, onde empresas se deparam com oscilagcoes
econdmicas-financeiras, ndo conseguindo se manter por longo tempo no mercado.

Diante disso, se demonstra a oportunidade de desenvolvimento do

planejamento estratégico na empresa analisada, criando para ela bases sélidas que
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a mantenha no mercado, mesmo diante dos obstaculos atualmente enfrentados.
Permitira a organizacdo e publicidade de sua missdo, visdo e principios,
proporcionando a organizagao e estabelecimento de metas e acompanhamento dos
seus resultados. No contexto de uma empresa familiar, tal proposta pode proporcionar
ao académico a possibilidade de um ganho tanto individual quanto para a propria

empresa.
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10. REFERENCIAL TEORICO

A partir desta etapa, sera desenvolvido o conteudo que apresenta o referencial
tedrico de acordo com a opinido de varios autores sobre estratégia e planejamento

dentro das organizagdes.

10.1 ESTRATEGIA

De acordo com Chiavenato (2006), a estratégia esta centralizada no futuro,
ou seja, no longo prazo. E um comportamento de transformacdo em diregdo ao futuro,
determinando as linhas educadoras da agao futura da organizagédo e definindo as
decisdes globais de hoje que afetardo o futuro caminho da empresa.

Para Freitas (2017), a grande estratégia se olha além do momento presente,
além de suas batalhas e preocupacdes imediatas. Concentra-se, de preferéncia, no
que vocé quer obter no final. Controlando a tentagdo de reagir aos acidentes quando
eles ocorrem, determina-se cada uma de suas agdes segundo seus verdadeiros
objetivos. Vocé pensa ndo em termos de batalhas individuais, mas de uma campanha.

De acordo com Oliveira (2018), a estratégia esta correlacionada a arte de
utilizar, adequadamente, os recursos fisicos, tecnolégicos, financeiros e humanos,
tendo em vista a minimizacdo dos problemas internos e a maximizagao das
oportunidades que estdo no ambiente empresarial, o qual ndao & controlavel.

Chiavenato (2006) acrescenta que a estratégia é definida e estabelecida na
cupula da organizagdo. Em geral, € o chefe maior da empresa que assume o papel
de responsavel pela gestdo estratégica. E ele quem deve aglutinar todos os assuntos
estratégicos da empresa, embora muitas vezes incumba a uma equipe a missao de
ajuda-lo nessa tarefa. A estratégia ndo pode ser assumida de maneira esparsa e
quebrada. Sua maior caracteristica € a agao conjunta e integrada da empresa.

Para Johnson (2011), a estratégia é a direcéo e o alcance de uma organizagao
a longo prazo, que conquista beneficios num ambiente inconstante por meio da
conformacao de recursos e competéncias com o intuito de acatar as expectativas dos
stakeholders.

Segundo Oliveira (2008), um conjunto dos alvos a serem atingidos e das agbes
praticas que serdo empreendidas para atingi-los, de acordo com as decisdes tomadas

por alguém ou por uma organizagao.
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10.2 TIPOS DE ESTRATEGIA

Nesta etapa, o trabalho traz os principais elementos sobre os tipos de
estratégia implantadas dentro das organizagdes.

10.2.1 Estratégia de sobrevivéncia

Para Kuazaki (2016), o primeiro passo para essa estratégia seria aderir a
reducao de custos e despesas, com o propdosito de diminuir a necessidade de capital
de giro e equilibrar o fluxo de caixa, ou seja, a companhia podera procurar a redugéo
por meio da diminuicdo ou eliminacao de atividades consideradas ndo essenciais ao
desempenho de seu funcionamento, tendo o especial cuidado de néao influenciar na
qualidade de seu portfdlio.

De acordo com Oliveira (2018), esse tipo de estratégia deve ser adotado pela
empresa quando nao existe outra alternativa, ou seja, apenas quando o ambiente e a
empresa estdo em situagdo inadequada ou apresentam perspectivas cadticas (alto
indice de pontos fracos internos e ameacgas externas). Em qualquer outra situagao,
quando a empresa adota essa estratégia por medo, as consequéncias podem ser
desastrosas.

Oliveira (2018) conclui que a primeira decisdo do executivo é parar os
investimentos e reduzir, ao maximo possivel, as despesas. Naturalmente, uma
empresa tem dificuldades de utilizar essa estratégia por um periodo de tempo muito
longo, pois podera ser engolida pelo mercado e pelos seus concorrentes.

10.2.2 Estratégia de Manutencgao

De acordo com Kuazaki (2016), a empresa deve procurar se manter na
mesma posicdo competitiva, aproveitando suas qualidades e diminuindo ou
eliminando suas falhas e pode tentar prolongar essa situagcdo com o objetivo de
explorar melhor, e por mais tempo, suas virtudes e, no meédio e longo prazo, tentar
outra opgéo estratégica ou optar por melhorar os seus resultados a partir da
identificacdo de um nicho, ou mesmo se especializando em determinada competéncia

junto ao mercado consumidor.
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Para Oliveira (2018), a estratégia de manutencdo é uma postura preferivel
quando a empresa esta enfrentando ou espera encontrar dificuldades, e a partir dessa

situacao prefere tomar uma atitude defensiva diante das ameacas.

10.2.3 Estratégia de crescimento

As estratégias de crescimento indicam a empresa aumento de participacéo de
mercado, volume de vendas e resultados, acrescentando-lhe valor e fortalecendo a
sua posicao competitiva. Esse crescimento deve ser realizado de forma sustentada,
que significa dizer que a sua evolugao dos negdcios deve ser realizada de acordo com
a aceitagao do seu portfélio de produtos e servigos (KUAZAKI, 2016).

Para Wood (2015), € uma estratégia de crescimento que envolve oferecer
novos produtos em novos mercados para tirar vantagem de novas oportunidades,
aproveitando as capacidades internas de desenvolvimento de produto ou formando
uma nova empresa ou comprando uma empresa com objetivo de diversificagao.

De acordo com Oliveira (2018), nessa situagdo, embora a empresa tenha
predominancia de pontos fracos, o ambiente estd proporcionando situagdes
favoraveis que podem transformar-se em oportunidades, quando, efetivamente, é
usufruida a situacao favoravel pela empresa. Normalmente vocé procura, nessa

situacao, lancar novos produtos e servicos, aumentar o volume de vendas.

10.2.4 Estratégia de desenvolvimento

Segundo Kuazaki (2016), o desenvolvimento de mercado é o meio pelo qual a
empresa pode procurar aumentar as suas vendas através da oferta de seu portfolio
de produtos e servigos atuais para novos segmentos de comércio. Essa estratégia
preconiza um aumento da capacidade produtiva da empresa e melhoria de suas
capacidades internas.

Para Oliveira (2014), a estratégia de desenvolvimento ocorre quando a
empresa tem uma ocasido favoravel de oportunidades externas e de pontos fortes
internos, tal como no caso da estratégia de diversificagdo; mas a empresa néo julga
valido partir para a diversificagao de negdcios, geralmente por causa do nivel de risco

envolvido.
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10.3 PLANEJAMENTO

Maximiano (2011) corrobora que o planejamento estratégico é o processo de
estruturar e ilustrar os caminhos da organizagao e os objetivos que ela deve alcangar.
O método de planejamento estratégico aplica-se a organizagdo em seu contexto e
também a cada uma de suas partes: estratégias de producdo, de marketing, recursos
humanos e assim por diante.

Para Chiavenato (2021), o planejamento estratégico € um conjunto de tomada
determinada e ordenada de decisbes envolvendo agdes que afetam toda a
organizagdo por longos periodos de tempo. E o planejamento que envolve prazos
mais longos de tempo, é mais abrangente e é discutido e formulado nos niveis
hierarquicos mais altos da organizacéo, isto €, no nivel institucional e incluindo o
Conselho de Administracdo, que gere acima dele como uma entidade supra
organizacional que determina as principais decisdes e a¢des da alta dire¢ao.

Segundo Farias (2013), a atividade de planejamento deve fazer parte do
habitual das pessoas e organizagdes, e toda e qualquer agdo cometida requer um
planejamento para sua realizag&o. Se isso € verdadeiro e necessario para as pessoas,
é capital para a manutengdo e o desenvolvimento das organizac¢des. Farias (2013)
ainda complementa que tudo comega com a definicdo dos objetivos a serem
realizados, passando pela execucao e pelo controle. Em todas essas etapas, séo
encontradas atividades proprias da fungao de planejamento.

De acordo com Oliveira (2018), o planejamento n&o € um ato isolado, deve ser
visualizado como um processo composto de acgdes inter-relacionadas e
interdependentes que visam ao alcance de objetivos previamente estabelecidos.
Deve-se, também, considerar a necessidade de os objetivos serem viaveis com base

na validade das hipéteses em que se baseiam.

10.3.1 Tipos de planejamento

Nesta etapa, sera desenvolvido e citado por alguns autores os tipos de
planejamento existentes nas organizagdes. Que sdo planos estratégicos, taticos e

operacionais.
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10.3.1.1 Planos estratégicos

De acordo com Faria (2013), um plano estratégico estabelece a forma como as
organizagdes irdo colocar os seus recursos — capital, pessoal, instalagdes, tecnologia,
para alcangar determinados objetivos resultantes de uma profunda analise das
condicdes internas e externas, que tém relacdo com o empreendimento.

Conforme Kuazaki (2016), o plano estratégico € o documento formal que
contém os dados, as informacdes e as atividades necessarias para que os envolvidos
entendam as razdes das agdes, como e quando sera realizada cada fase, ou seja, o
plano de acdo em si. Com esse documento, & possivel estabelecer o inicio, o
desenvolvimento e o final do processo de implementacdo do planejamento
estratégico, apresentando o resultado esperado de cada fase.

Para Oliveira (2008), o planejamento estratégico esta relacionado aos objetivos
de toda a empresa, existindo diversas maneiras e estratégias de conquista-los a longo
prazo. E considerado um processo gerencial que facilita o dia a dia do executivo no
cumprimento das metas planejadas pela organizagao.

Segundo Maximiano (2000), o planejamento estratégico é de responsabilidade
dos executivos pertencentes aos niveis mais altos da hierarquia organizacional e esta
associado as tomadas de decisbes globais sobre produtos e servicos que a
organizacado pretender oferecer, bem como os clientes e mercados que pretende

atingir.

10.3.1.2 Planos taticos

Chiavenato (2014) entende que o planejamento tatico é elaborado em cada
departamento no nivel intermediario da organizagdo. Cada unidade organizacional
deve elaborar seu planejamento tatico subordinado ao planejamento estratégico.

Para Cruz (2017), o plano tatico liga o plano estratégico ao plano operacional e
estes dao origem aos processos de negocio. Também é responsavel por criar metas
e condigbes para que os objetivos estabelecidos no planejamento estratégico sejam
atingidos. Por se tratar de um planejamento mais especifico, as decisbes devem ser
tomadas por pessoas que ocupam cargos da média administracao, o nivel entre a alta
direcao e o operacional.

De acordo com Kuazaki (2016), o plano tatico, por sua vez, envolve uma
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metodologia gerencial capaz de otimizar determinada area da empresa. Como visto,
a empresa deve ter uma departamentalizacdo, onde cada area contribui para a
consecugao dos resultados da organizagdo. Dessa forma, cada area deve ter um
planejamento especifico que conduza a obtengao de resultados que, integrados com
outros, levem a empresa para o futuro desejado. Em sintese, determina como sera a
gestado de recursos e areas da empresa.

Segundo Farias (2013), nesse planejamento, € preciso considerar tanto as
posicdes operacionais como a as estratégicas, requerendo a aplicagdo de recursos e
técnicas adequados aos diferentes publicos que se quer atingir. Como todo plano,
deve ser formalizado, e estabelecendo objetivos/metas, recursos necessarios, prazos
e responsabilidades pela execucao.

Para Guazzelli (2018), no planejamento tatico tragam-se objetivos para o médio
prazo, ele é criado em niveis organizacionais baixos com a finalidade de usar recursos
disponiveis para alcangar os objetivos esperados. Assim, esse planejamento é
desenvolvido nos niveis mediadores da organizagdo normalmente acontece no nivel
gerencial, com a finalidade de operacionalizar as grandes decisbes estratégicas
tomadas pela alta administracéo e utilizar de forma eficiente os recursos disponiveis

para alcangar os objetivos fixados.

10.3.1.3 Planos operacionais

Para Kuazaki (2016), o planejamento operacional envolve o desenvolvimento
de atividades formais que possibilitam que as metodologias gerenciais sejam
alcancadas. Cada departamento envolve uma série de processos a serem
desenvolvidos, como a incorporagao de pegas e acessorios que fardo parte de um
automovel ou o atendimento e abertura de conta corrente em um banco.

Segundo Guazzelli (2018), o planejamento operacional é desenvolvido no curto
prazo pelos niveis organizacionais inferiores, com o foco nas atividades do dia a dia
da empresa, envolvendo a disponibilizagdo de documentos escritos e métodos de
implantagéo pratica. Nesse tipo de planejamento, sao atribuidos planos de agdo com
intensidade mais restrita e com menor risco.

Para Farias (2013), os planos operacionais caracterizam-se por estarem

voltados para a eficiéncia, preocupando-se com o que fazer e o como fazer. Além
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disso, tém um carater imediatista (curto prazo), abrangéncia local, grau de liberdade
restrito na execucao e uma diversidade de tipo de planos.

De acordo com Maximiano (2015), o planejamento operacional tem como
fungdo, ajudar os administradores a entender o comportamento futuro de
determinadas variaveis. As técnicas de planejamento operacional, por outro lado, tém
finalidade decisoria — sua funcdo é definir o comportamento de determinadas

variaveis.

10.4 NEGOCIO

Conforme Maximiano (2015), as organizagdes crescem, seus negoécios (ou
areas de atuagao) tendem a se diversificar, fazendo aumentar a necessidade de
descentralizar as atividades e a autoridade, quando isso ocorre, algumas
organizagbdes adotam o modelo das unidades de negdcios, ou unidades estratégicas
de negécios.

De acordo com Abdalla (2019), o modelo de negdcios deve apresentar
conceitos claros, uma linguagem comum e de facil entendimento, pois dessa forma a
organizagcado podera utiliza-lo como uma ferramenta estratégica, fundamental para
tomada de decisdo. Para tanto, € importante que o modelo de negdcios seja

apresentado e divulgado a todos os membros que fazem parte daquele ambiente.

10.5 MISSAO

De acordo com Chiavenato (2020), a missao se refere ao papel da organizagao
dentro da sociedade em que esta envolvida e indica a sua razao de ser e de existir.
Deve ser definida em termos de satisfazer a alguma necessidade do ambiente externo
e nao em termos de oferecer algum produto ou servigo.

Segundo Maximiano (2018), miss&o € um termo complementar ou, dependendo
do caso, alternativo ao termo negocio. A missao € o escopo do negdécio, algo que vai
além da mera ligacdo comercial. E a benfeitoria que consumidores recebem em troca
do pagamento que fazem pelos produtos e servicos. E a indigéncia do mercado que
a atuacao da sua empresa satisfaz. A missdo € semelhante a proposi¢cdo de valor,
que junta as vantagens obtidas pelos consumidores com a aquisi¢do de produtos e

Servicos.
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Para Guazzelli (2018), determina a razdo de ser da organizagdo, o seu
posicionamento frente a concorréncia e a sua postura estratégica, que equivale a
forma mais adequada para que a organizagao alcance os seus objetivos com base
nas situagdes interna e externa reconhecidas na fase anterior de diagndstico
estratégico.

Oliveira (2018) acredita que a missao € uma forma de se traduzir determinado
sistema de valores e crengas em termos de negdcios e areas basicas de atuacao,

considerando as tradi¢des e filosofias administrativas da empresa.

10.6 PRINCIPIOS E VALORES

De acordo com Abdala (2019), a formacé&o dos valores nasce com o surgimento
da organizagao, geralmente semelhantes aos valores individuais de seu fundador ou
sécios, consolidando-se ao longo de sua vida. Da mesma forma que ocorre com as
pessoas, eles se tornam enraizados e de dificil alteragdo. Este enraizamento pode,
dependendo das novas diretrizes estratégicas da organizagéo e de novos valores que
se queira inserir, funcionar como um fator restritivo de mudancas e, portanto, deve ser
considerado no planejamento organizacional.

Para Oliveira (2010), o valor, portanto, pede conviccdo pessoal, escolha
voluntaria, baseada em argumentos que a pessoa coloca para si. O valor tem maior
“valor” para o ser humano do que a crencga, pois € indicativo de que houve uma
decisdo autbnoma da parte da pessoa.

Segundo Oliveira (2018), os valores representam o conjunto dos principios,
crengcas e questdes éticas fundamentais de uma empresa, bem como fornecem
sustentacao para todas as suas principais decisées. E se tornam mais importantes
para a empresa quando a alta administracdo e principalmente os acionistas se
envolvem, motivacional e profissionalmente, com as questdes do modelo de gestédo

da empresa.

10.7 VISAO

De acordo com Oliveira (2018), a visdo da empresa deve ser clara e de
permanente demonstracdo, para a comunidade, da natureza e da esséncia da

empresa em termos de seus propésitos, do escopo do negdcio e da lideranga
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competitiva para prover a estrutura que regula as relagdes entre a empresa e os
principais interessados e para os objetivos gerais de desempenho da empresa.

Para Abdalla (2019), a definicdo bem articulada da declaragado de visao de
uma organizagdo gera impactos positivos em seu desempenho, desde que
disseminada e, claro, utilizada na definicdo da estratégia e nas agbes gerenciais para
obtencdo dos resultados. A visdo deve estar alinhada com a missdo e em
conformidade com o propdsito e valores organizacionais.

Segundo Oliveira (2010), a visdo de uma organizagdo € uma imagem
mentalmente criada pelos dirigentes de como a empresa deveria idealmente ser, no
futuro relativamente distante. Oliveira ainda complementa que considerar a visao de
futuro como uma “missao para o futuro”, ou uma missao mais completa ou madura,
que devera estar em vigéncia daqui a um tempo, quando, idealmente, todos os

problemas atuais da empresa tiverem sido resolvidos, ou ao menos equacionados.

10.8 ANALISE AMBIENTAL

Nesta etapa, sera desenvolvido um estudo do ambiente interno e externo da
empresa. Com isso, sera abordado uma forma de examinar, avaliar e mapear os
processos da empresa a longo prazo, para avaliar futuras tendéncias do mercado.

Segundo Franco (2018), a analise do ambiente constitui uma das principais
etapas da administrag&o estratégica, pois o seu monitoramento pode identificar riscos
e oportunidades para a empresa. Oliveira (2011) divide a analise ambiental em analise
interna, analise externa, e como extensao desta ultima, andlise dos concorrentes,
onde sao identificadas as vantagens competitivas da propria organizagao e de seus

concorrentes.

10.8.1 Analise externa

Franco (2018) explica que a analise externa esta relacionada ao estudo e a
analise das variaveis que a empresa nao tem controle. E complementa que as
decisbes podem ser tomadas a partir de destas variaveis, com isso a empresa €&
dependente de outros agentes ou componentes para tomar suas decisdes.

Segundo Sobral e Peci (2008), o ambiente externo consiste no contexto onde

as organizacdes existem e operam, sendo formado pelos elementos que nao se



63

encontram dentro dos limites da organizagao. Para os autores, o ambiente externo é

formado pelo ambiente contextual, o qual exerce influéncia sobre as organizagdes de

forma indireta, e pelo ambiente operacional, formado pelos concorrentes que

interagem de forma mais proxima e direta com as organizagoes.

Para Oliveira (2018), a analise externa tem por finalidade estudar a relagéo

existente entre a empresa e seu ambiente em termos de oportunidades e de ameacas,

bem como a sua atual posi¢ao produtos versus mercados, e prospectiva, quanto a

sua posicado desejada no futuro.

Para o estabelecimento das oportunidades e ameacas da empresa, deve

analisar uma série de fatores, entre os quais sao citados:

a)

b)

Fator econdmico: O fator econémico traz elementos importantes para a
empresa ter conhecimento de qual caminho seguir, ou seja, como esta
girando a taxa de juros, inflacdo e nivel de emprego. Para Kuazaki (2016),
conhecer a politica econémica global e de um pais auxilia os planejadores
a entender que diregcdo a empresa devera seguir para se tornar mais
competitiva no mercado, uma vez que a economia global estad toda
interconectada, sendo que cada variagao internacional pode influenciar no
ambiente de negdcios domésticos de uma empresa. A economia influencia
no poder e padrao de comportamento de consumidores e empresas,
influenciando tanto na venda, como na negociagao com os stakeholders.

Fator tecnologico: Kotler e Armstrong (2015) destacam que a tecnologia é a
forga mais significativa, estando em constante mutagdo. Novas tecnologias
que surgem sao sindnimos de novos mercados. A tecnologia pode atingir
os produtos, havendo um efeito direto ao cliente. Ou entdo, atingir os
processos, impactando o tempo e a qualidade da produgdo, em ambas as
partes, podendo representar uma redugao de custos (TAVARES, 2010).

Varidveis sociais e culturais: A forma como cada grupo social esta
organizado e a maneira como as pessoas pensam e se comportam
apresentam impacto significativo na forga de trabalho e também na estrutura
dos mercados e praticas de consumo. Na visdo de Kotler e Armstrong
(2015) empresas que ndo mapeiam fatores sociais e culturais do seu
segmento de atuacéo e o impacto que geram na sua estrutura de negdcio,
podem deixar de apresentar significava vantagem competitiva. O Brasil é

um pais rico em diversidade cultural e social e pelo fato de a empresa em



d)

64

estudo atuar em diferentes estados, observa-se 0 acompanhamento relativo
aos costumes dos clientes atendidos e também que os profissionais que
atuam na empresa sao naturalizados na regiao de maior atuagao, o Sudeste
ao Nordeste. O que facilita bastante ao conhecerem a regido de atuagao,
bem como suas rotas e costumes. Essas variaveis precisam ser bem
conhecidas para que o atendimento nunca apresente impacto negativo
quanto a possiveis alteragdes de rotinas ou costumes dos clientes, visando
assim sempre a experiéncia positiva de negociagao.

Variavel politico-legal: para Kuazaki (2016), politica e normas legais s&o
dois niveis distintos que se complementam. Isso faz com que se considere
a necessidade da empresa em se relacionar e negociar com eles. A falta de
politicas governamentais tem influenciado no aumento da criminalidade e
as empresas devem se precaver quanto a qualquer dano, seja pelo
investimento em seguranga particular, seja pela contratagao de seguros.
Variavel demografica: as variaveis demograficas sofrem alteragcdes por
mudangas no que tangem as caracteristicas populacionais, como por
exemplo, faixa etaria, origem étnica, orientagdo sexual ou classe social e
renda (JONES E JORGE, 2012). A alteragdo dessas caracteristicas pode
ser determinante na mudancga do perfil de consumo dos clientes de uma
empresa e por isso conhecé-las e analisar seus possiveis impactos é vital
para a continuidade do negécio.

Variavel ecologica: os recursos naturais, geralmente escassos, como a
agua e a energia, sao necessarios para a manutengao das atividades da
empresa e da producao de seus servigos. Entretanto, a sua larga utilizagao
e os processos de producdo e comercializacao interferem na dinamica
desses recursos, ocasionando impactos ao meio (KUAZAKI, 2016). No
segmento de transportes a varidvel ecoldgica encontra-se fortemente
presente, pois 0 modal rodoviario gera impacto ambiental pela emissao de
gas carbbnico com a queima de combustivel féssil. As politicas
governamentais tém mudado bastante em relagdo a exigéncia de reduzir a
emissao desses gases poluidores, o que por sua vez impacta diretamente
na industria que produz veiculos e a necessidade de empregar tecnologia
gue minimize esses impactos do veiculo com o meio ambiente. Devido a

frota estar em constante renovagado, essa tecnologia dos veiculos para
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7

reducdo de impactos ambientais é algo que acompanha os servigos
prestados pela empresa em estudo. Na estruturagdo do planejamento
estratégico da empresa € importante acrescentar topicos de possivel agao
em caso de uma mudanga de legislagdo ambiental que possa afetar

bruscamente as operagbes da empresa.

10.8.2 Oportunidades

De acordo com Guazelli (2018), as oportunidades de uma empresa abrangem
a forga ambiental incontrolavel pela organizagédo, que pode beneficiar sua atividade
estratégica, desde que conhecida e usufruida corretamente enquanto existente.

Marques (2012) afirma que a oportunidade da empresa representa o meio
competitivo, com o0s seus consequentes risco e potencial recompensa. As
expectativas dos individuos refletem o impacto sobre a organizagdo de elementos
como os interesses sociais, a politica governamental.

Oliveira (2018) afirma que as variaveis externas e n&o controlaveis pela
empresa que podem criar condigdes favoraveis para a empresa, desde que a mesma

tenha condicdes e/ou interesse de usufrui-las enquanto perdura a referida situagao.

10.8.3 Ameacgas

Segundo Guazelli (2018), as ameacgas tratam-se da forgca ambiental
incontrolavel pela organizagao, que concebe obstaculos a sua atividade estratégica,
podendo ou ndo ser evitada, caso seja identificada rapidamente.

Para Calaes, Villas Bbas e Gonzales (2006), as ameagas Ssdo O0s
acontecimentos externos ou possiveis ocorréncias, atuais ou potencias, que podem
atrapalhar o andamento de objetivos estratégicos.

De acordo com Oliveira (2018), sdo as variaveis externas e ndo controlaveis

pela empresa que podem criar condigdes desfavoraveis para a mesma.

10.8.4 Analise Interna

De acordo com Franco (2018), a analise interna esta relacionada ao estudo as

variaveis que a empresa tem total controle, ou seja, a empresa nao depende de
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nenhum agente ou componente para tomar suas decisoes.

A analise interna tem por objetivo evidenciar as deficiéncias e qualidades da
organizagdo em analise, ou seja, os pontos fortes e fracos da organizagdo devem ser
determinados diante da sua atual posicdo do produto versus mercado (MATOS;
MATOS; ALMEIDA, 2008).

Para Oliveira (2018), a analise interna tem por finalidade colocar em evidéncia
as qualidades e deficiéncias da empresa que esta sendo analisada, ou seja, os pontos
fortes e fracos da empresa devem ser determinados, principalmente, diante da atual

posigao de seus produtos ou servigos versus segmentos de mercados.

10.8.5 Pontos fortes

Guazelli (2018) define que o ponto forte de uma organizacdo se trata da
diferenciagcdo alcangada pela organizagdo, sendo uma variavel controlavel, que
oportuniza uma vantagem operacional no ambiente empresarial.

Conforme Marques (2012), afirma que os pontos fortes de uma empresa séo o
seu perfil de ativos e as qualificacbes em relagao a concorréncia, incluindo recursos
financeiros, identificagdo de marca, postura tecnolégica. Em resumo, as habilidades e
0S recursos que a organizagao possui para explorar as oportunidades e minimizar as
ameacas sao chamados de forgas.

De acordo com Oliveira (2018), sdo as variaveis internas e controlaveis que
propiciam uma condicao favoravel para a empresa, em relacdo ao seu ambiente, onde
estao as variaveis externas e nao controlaveis, representadas pelas oportunidades e

ameacas.

10.8.6 Pontos fracos

Oliveira (2018) s&o as variaveis internas e controlaveis que provocam uma
situacao desfavoravel para a empresa, em relacdo ao seu ambiente.

Para Guazelli (2018), o ponto fraco compreende as circunstancias inadequadas
da organizagado, sendo uma variavel controlavel, que propicia uma desvantagem

operacional no ambiente empresarial.
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Ferrel e Hartiline (2009) afirmam que a existéncia de forgas e fraquezas se deve
a0s recursos que a organizagao possui ou nao e a natureza de seus relacionamentos

com clientes, colaboradores ou organizagdes exteriores.
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11. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Neste capitulo estdo descritos os procedimentos que foram utilizados a fim de
obter os resultados que respondem o problema de pesquisa proposto. Ruiz (2013)
ressalta que a pesquisa cientifica € a concretizagdo de forma planejada de uma
investigacdo a ser desenvolvida por meio de uma metodologia com normas pré-

estabelecidas pela ciéncia que visa solucionar um problema em estudo.

11.1 METODO DE PESQUISA

Este objeto de estudo apresentou natureza exploratoria que € abordada por
Cervo, Bervian e Silva (2007) como a pesquisa que se restringe a definir objetivos e
buscar mais informacdes sobre o assunto estudado, visando explorar possiveis
relacdes existentes entre seus elementos e resultados. Nesse contexto Mascarenhas
(2012) reforga que a pesquisa exploratéria apresenta métodos mais flexiveis e
amostras menos complexas, pois seu intuito principal € o levantamento de
informagdes e n&o conclusdes estatisticas.

Se caracterizou inicialmente pela pesquisa de referencial tedrico que é descrita
por Marconi e Lakatos (2008) como a base de dados com bibliografias ja publicadas,
tais como livros, revistas, publica¢des, entre outros e tem como finalidade aproximar
0 pesquisador das obras que ja foram escritas sobre o assunto, permitindo-lhe
aprofundar suas analises em relagdo ao que se investiga, considerando-a o passo
inicial de toda a pesquisa cientifica.

Posteriormente caracterizou-se pelo estudo de caso definido por Cervo,
Bervian e Silva (2007, p. 62) como “a pesquisa sobre determinado individuo, familia,
grupo ou comunidade que seja representativo de seu universo, para examinar
aspectos variados de sua vida.”. Mascarenhas (2012) aborda que o estudo de caso
se utiliza de uma pesquisa bem detalhada a fim de que o conjunto de dados recolhidos
possa resultar em uma analise profunda do ambiente que se estuda como, por
exemplo, uma empresa.

Roesch (2006) destaca que no estudo de caso podem-se utilizar diferentes
modos de coleta de dados como entrevistas, questionarios ou analise de documentos
e ainda apresentar abordagem qualitativa e quantitativa a fim de tornar a analise mais
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abrangente. Discorre ainda que a abordagem qualitativa € mais apropriada para
avaliagao, por exemplo, quando se trata de melhoria de programas e planos ou
proposicao destes.

A abordagem utilizada na pesquisa foi qualitativa que auxilia na descrigdo mais
profunda do objeto de estudo e apresenta caracteristicas como o levantamento e
analise de dados ao mesmo tempo por parte do pesquisador, assim como existe sua
interferéncia para delinear o estudo da forma que entender mais adequada, mesmo
gue nao apresente etapas engessadas necessita de uma estrutura solida e coerente
a fim de manter sua natureza cientifica (MASCARENHAS, 2012).

11.2 DELIMITAGAO DA POPULACAO OU DO OBJETO DE ESTUDOE
AMOSTRAGEM

Marconi e Lakatos (2008) definem populagdo como um conjunto de seres que
apresentam alguma caracteristica em comum e sua delimitacdo consiste em
evidenciar os fendmenos, pessoas ou coisas a serem pesquisadas. Este estudo foi
realizado em uma empresa sediada na cidade de Caxias do Sul, com atuag¢ao nacional
no segmento de transportes rodoviarios, de administracdo com caracteristica familiar
e porte pequeno.

Foram coletados dados por meio de documentos da empresa, referente a forma
como sao realizados todos os processos, inicialmente visando diagnosticar e
posteriormente propor melhorias. Gil (2010) aborda que o documento escrito € uma
fonte importantissima de dados, pois séo registros da atividade humana que nao
podem ser substituidos quando se tratam de estudar ocorréncias passadas, sendo

estes, muitas vezes as Unicas testemunhas de fatos historicos.

11.3 TECNICAS DE COLETA E ANALISE DOS DADOS

Para a abordagem qualitativa foi utilizada a técnica de analise documental
juntos aos profissionais que atuam na empresa a fim de verificar os processos
utilizados atualmente em relacédo ao assunto em questdo. Gil (2010) defende que
analises em documentos apresentam informacgdes que permitem obter conhecimentos
mais objetivos da realidade dos fatos e que € necessario que se busque entender em
profundidade os dados dispostos no documento analisado.
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12. APRESENTAGAO DO PROBLEMA E RECOMENDAGOES

Como muitas empresas surgem do empreendedorismo por necessidade, &
comum que em primeiro momento o foco exclusivo esteja na entrega da operagao ou
do produto vendido e a estrutura organizacional vai tomando forma a medida que o
negocio comega sua expansdo e entdo a organizacdo dos processos se torna
fundamental para que esse crescimento se torne exponencial.

Existem ainda conceitos a serem desmistificados em torno do planejamento
estratégico do negdcio, pois predomina a ideia de que séo informagdes a serem
guardadas apenas no nivel de diretoria, o que torna muito dificil de conseguir o
engajamento dos profissionais se os objetivos e metas ndo estao claros.

Partindo deste pressuposto, bem como da analise previamente realizada no
capitulo 9 do presente estudo quanto a situagao atual da organizagao e das propostas
de melhoria, discorrer-se-ao aqui as recomendacgdes acerca do problema identificado

visando o atendimento dos objetivos anteriormente propostos.

12.1 O PROBLEMA ENVOLVENDO O PLANEJAMENTO DA EXPRESSO
MAZZOCHI

Ao longo deste estudo, no diagnostico realizado do Capitulo 2 ao 9, identificou-
se que a empresa apresenta deficiéncia de planejamento, tornando-se um risco
critico, uma vez que a auséncia deste pode trazer consequéncias irreversiveis a médio
e longo prazo. Assim, o problema do estudo definiu-se na seguinte questao: Quais
serdo os beneficios, para a empresa em questdo, que o desenvolvimento de um
planejamento estratégico podera trazer?

Na figura 6 — Passos do Planejamento Estratégico, mostram-se os processos
para definir e manter o planejamento estratégico em uma organizagao, sintetizando
visualmente a ordem das analises a serem feitas e qual a forma de estruturar o ciclo
estratégico a ser implantado.

O planejamento estratégico é feito com a formalizagdo dos objetivos a serem
alcangados em nivel de negdcio no que tange lucros, receitas, definicdes de mercado,
estratégias de marketing, entre outros. Ja no nivel tatico estéo os setores, suas metas
e fatores criticos para o sucesso em areas administrativas e de gestao operacional.

No nivel operacional € onde estdo detalhadas as agbes para que se atinjam os



71

objetivos definidos na esfera tatica e estdo diretamente ligados a atuagdo dos
funcionarios (ABDALLA, 2019).

Figura 6 - Passos do Planejamento Estratégico

Ambiente
Externo;
Oportuni-
dades e .
Ameagas

Declaragio |
de Missdoe 8
Visdo

Situacio
Atual

N Metase
8 Objetivos

-.

Ambiente
Interno:

Forcas e
Fraquezas

Feedback e
Controle

Fonte: INFINITY SOLUCOES EDUCACIONAIS (2014)

Normalmente o método utilizado € o de plano de agéo (5W2H) e sua execugao
alinhada ocorre com a comunicagao no efeito cascata até que se atinja todo o quadro
de funcionarios da empresa, com a devida definicdo dos responsaveis pelos controles
e execucodes das acoes.

O planejamento estratégico € uma agédo continua que deve fazer parte dos
processos do dia a dia da empresa e sua revisao deve ser constante, bem como seu
realinhamento e redirecionamento em todos os niveis da empresa. Nao se trata de
um documento a ser deixado arquivado e sim de a¢des constantes com comunicacao
adequada visando a sua consolidag&o organizacional (ABDALLA, 2019).

Um bom processo de capacitagao continua, reconhecimento e empoderamento
do profissional responsavel pelo andamento das acdes é fundamental para o sucesso
dos objetivos definidos no planejamento estratégico, pois o senso de pertencimento e
responsabilidade faz com que ele se mantenha motivado a alcancgar suas metas, bem
como a sugerir ideias de melhorias que tragam maior lucratividade ao negdcio
(SEBRAE).

Conforme apresentado na figura 6, uma vez planejado, comunicado e posto em
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pratica as a¢gdes definidas, € necessario manter constante monitoramento da eficacia
dos processos estabelecidos para que seja possivel analisar se o modelo escolhido
esta de fato trazendo os resultados esperados e também se o planejamento inicial
necessita de ajustes. Trabalhar na correcdo dos desvios de planejamento é
extremamente importante para que se atinja o estabelecido, pois como & de
conhecimento, no dia a dia nem sempre ocorre a linearidade entre o que foi planejado
e o0 que de fato foi alcancado.

E nesse contexto, € fundamental que todos estejam alinhados e tenham ciéncia
de quais s&o as formas de conseguir chegar aos objetivos e que em todo o processo
€ necessario flexibilidade, boa comunicacao e direcionamento para colocar as acdes
em pratica gerando os resultados esperados, dessa forma o planejamento tende a se
perpetuar, pois estara consolidado na cultura empresarial.

Em relacdo a sua estrutura, a Expresso Mazzochi apresenta caracteristicas
conforme as figuras 7 a 11 que resumem o Diagnostico que foi descrito do Capitulo 2
ao 9 e esta baseado na analise de documentos e processos da empresa em estudo
no ano de 2022 com o envolvimento da sua diretoria.

Observa-se que atualmente conta, principalmente, com processos voltados

para a realizacdo de suas operagdes do dia a dia.

Figura 7 — Diagnostico: Microambiente

DIAGNOSTICO

Microambiente

Concorréncia

O segmento de atuagéo da empresa
apresenta ampla concorréncia.

A empresa sabe quais sdo os principais concorrentes, porém ndo
apresenta plano de contingéncia sobre os principais impactos
quando os niveis de carga do mercado est&o baixos.

Clientes

Apresenta clientes fidelizados.

Conta com dois clientes na rota de atuagéo, que apresentam grande
volume de cargas.

Fornecedores

Fornecedores parceiros para os
principais itens adquiridos.

Apresenta relacionamento parceiro com os fornecedores dos
principais itens adquiridos e também estao situados em rota de
apoio aos motoristas.

Sociedade

A empresa situa-se em Caxias do
Sul, mas conta com apoio em
Recife/PE.

Os funciondrios sdo residentes no Nordeste, tendo em vista a rota
de cargas da empresa e também a adaptagéo as principais
caracteristicas regionais.

Fonte: Elaborada pelo autor (2022).

Em relacdo ao microambiente, percebe-se que a empresa tem uma base
consolidada no meio em que atua, trabalha de maneira a estabelecer relagdes que
apresentam vantagens a todas as partes interessadas, sejam clientes, fornecedores
ou funcionarios. A alta gestdo tem experiéncia em relacdo ao mercado que esta

atuando, sendo esse um ponto fundamental para o desenvolvimento do negécio.
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Apresenta, todavia, necessidade de estabelecimento de um plano de

contingéncia em relagao aos impactos da concorréncia nas flutuagbes de mercado e

tém ainda uma ampla area de abrangéncia de mercado para explorar.

Figura 8 — Diagnostico: Macroambiente

DIAGNOSTICO

Fatores Economicos

Caracteristicas econdmicas que
afetam as operagdes da empresa.

Atua principalmente nos valores do quildmetro rodado, pregos de
manutengdes periddicas e formas de operagéo dos veiculos,
buscando menos desgaste mecanico, operacional, e combustivel,
aliada a rapidez na entrega, resultando em um faturamento maior.

Fatores Tecnoldgicos

Caracteristicas tecnolégicas que
afetam as operagdes da empresa.

Frentes de atuagdo estdo em veiculos mais tecnoldgicos e
plataformas de comunicagao e aplicativos de cargas.

Macroambiente Fatores Politicos e Legais

Caracteristicas legais e politicas que
afetas as operagdes da empresa.

Regulamentagdo de 6rgdos como DETRAN e o INMETRO para
afericdo de tacdgrafos. A empresa cumpre com suas obrigagdes
sociais, como FGTS, INSS, o Simples Nacional e o Imposto de
Renda.

Fatores Ambientais

Impacto em meio ambiente ou
recursos naturais que possam afetar
as operagdes da empresa.

A empresa cumpre com a legislagéo vigente ambiental, utilizando
inibidores de poluigéo (Arla-32), efetuando abastecimento com
combustivel com menos substancias poluentes (diesel S-10),
descartando de modo ecologicamente correto os dleos lubrificantes
e pneus.

Fatores Competitivos

Fatores que a empresa utilize para
se diferenciar em relagéo aos
concorrentes.

Busca a confiabilidade, com veiculos com manutencéo preventiva.
Também é valorizada pela pontualidade,

Fonte: Elaborada pelo autor (2022).

7

Em relacdo ao macroambiente, € um segmento de atuagdo com muitas
variaveis externas e € frequentemente impactada por alteragcdes e atualizacbes
politicas, legais e ambientais. Demonstra a necessidade de um estudo aprofundado
da repercussao que cada fator macro ambiental pode trazer a estrutura da empresa e
mapear formas de minimizar essas consequéncias, visando ainda meios de alavancar

0 crescimento.

Figura 9 — Diagnostico: Administrativo
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DIAGNOSTICO

Administrativo

Planejamento estratégico, tatico e
operacional

Estrutura formalizada de politicas e
objetivos de curto, médio e longo
prazo.

Nao existe um planejamento estratégico formalizado na empresa. A
maioria das decisdes sdo pensadas a partir das circunstancias do
dia a dia.

Negocio, missao, viséo e valores.

Diretrizes estratégicas.

Nao estdo descritas formalmente.

Padrées de controle e indicadores
de desempenho

Medidas de desempenho que
permitem avaliar o planejado X
realizado.

N&o apresenta padrdes e controles de indicadores de desempenho.

Financeiro

Controle da tesouraria, dos
investimentos e dos riscos, além do
planejamento financeiro.

Gerenciamento financeiro realizado pela diretoria, sem a aplicagdo
de ferramentas de gestao financeira.

Gestéo e Lideranca

Clareza no resultado esperado para
a tarefa, direciona, estabelece as
fungdes e objetivos a serem
alcangados dentro de um tempo pré-
determinado, levando-se em conta o
nivel de senioridade ou maturidade
de seus liderados.

Pelo modelo de trabalho realizado os funcionarios tém total
liberdade de gerirem seus horarios de viagem, porém eles tém
estabelecidos horario de chegada, média de consumo a cumprir,
velocidade regulamentada e condutas de seguranca que séo
deixadas claras pela empresa.

Materiais

Aquisi¢éo planejada de bens de
consumo.

Nao ha um planejamento de compras periddicas e sim compras por
necessidade de utilizagdo. Escolha dos itens leva em consideragao
melhor custo beneficio.

Sistemas de Informagéo

Processo de transformagéo de
dados em informagdes que sdo
utilizadas na estrutura deciséria da
empresa.

Todo processo de armazenamento, coleta de dados e arquivamento
é realizado através de sistemas totalmente online oferecidos por
terceiros ou parceiros.

Fonte: Elaborada pelo autor (2022).

No que tange o escopo administrativo observa-se que existem muitas

possibilidades de melhorias nos processos e controles, pois grande parte dos servigos

ocorrem conforme necessidade, sem planejamento ou formalizagdo, bem como sem

registros de historicos que poderiam agilizar ou aprimorar condutas futuras.

Figura 10 — Diagnostico: Comercial

DIAGNOSTICO

Comercial

Prospecgdo e manutengao de

Apresenta crescimento em relagdo faturamento e aumento de

Vendas clientes clientes anualmente. Nao apresenta plano formalizado com objetivos
: de crescimento a curto, médio e longo prazo.
Retroalimentagéo de informagoes .
. A empresa entra em contato com os clientes para fazer uma
) sobre o servigo prestado e a . ) X . e
Po6s vendas L . avaliagao do servigo que foi prestado e identificando pontos de
continuidade de negdcios com base d = : . . )
- melhoria. Ndo ha servigo de atendimento ao cliente formalizado.
na experiéncia de compra.
= . Acompanha os precos do mercado e sua sazonalidade, sem uma
Prego Formagao do prego do servigo. . ~
analise aprofundada dos custos que compde o prego de venda.
Conjunto de normas e critérios
Crédito utilizados pelas empresas para Breve pesquisa no mercado sobre o histérico de pagamentos dos

tornar viavel a prestagao de servigos
para seus clientes.

mesmos.

Fonte: Elaborada pelo autor (2022).

Do ponto de vista comercial, a empresa apresenta parcerias comerciais

consolidadas em relagdo aos clientes que ja possui, porém nao ha planejamento de

prospeccao de novos clientes e mercados a médio e longo prazo. Realiza o
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atendimento aos clientes e resolve com agilidade aos entraves que possam surgir
durante a prestagao de servigos, porém nao tem registros formalizados que poderiam
agir na causa raiz do problema e atuando de forma a evitar novas ocorréncias e
minimizar custos desnecessarios.

A formacao do preco do servico acompanha o mercado, porém nao ha uma
analise aprofundada se as margens de lucro planejadas realmente estdo sendo
alcancadas, pois as analises do custo que o compde sdo superficiais. Analises
financeiras entre valores planejados versus valores praticados sao fundamentais para
a saude econémica do negocio, tendo em vista que ajustes importantes podem ser
realizados a curto prazo evitando prejuizos consideraveis a médio e longo prazo e

atuando na busca do crescimento sustentavel da empresa.

Figura 11 — Diagnéstico: Operagéo

DIAGNOSTICO

Grupo de recursos que executa um |Conta com uma previsdo de qual cliente ira solicitar os servigcos para

Planejamento e controle de

operacdes ou mais processos, no todo ou em que a empresa disponibilize o veiculo que esteja mais préximo,
parte. evitando deslocamentos desnecessarios.
Forma como o atendimento é Atendimento presencial e online por telefone, whatsapp e e-mails.
Operagéo Fluxo de Atendimento realizado, influenciando a decisdo do Atendimento 24/7 devido as caracteristicas do servico e
cliente. rastreamento de cargas.

Processos realizados que visam a Manutengdes preventivas e corretivas nos veiculos, reduzindo a
Garantias seguranca de entrega do servigo chance de problemas no percurso. Seguros de cargas que
prestado. garantem a indenizagdo em caso de sinistro.

Fonte: Elaborada pelo autor (2022).

Considerando que a estruturagcdo de pequenos negdcios inicia normalmente
pelas entregas de operagdes e produtos ou servigos, pode-se observar que a empresa
segue essa tendéncia, sendo aqui o setor com maiores niveis de estruturacéo e
informagdes a serem analisadas, pois de forma estratégica sdo observados os
servicos e administrados os deslocamentos de acordo com a proximidade de
atendimento, o que reduz o custo.

Os atendimentos sao realizados de acordo com a necessidade da natureza do
servico, ndo apresentado um horario pré-definido para acontecer, o que reforca a
segurancga dos clientes em relagdo aos servigos prestados. Além de que a empresa
oferece garantias do servigo prestado, por meio de processos que visam garanti-las.

Uma vez entendido, nesse estudo, quais sao os principais pontos a serem
trabalhados, propbe-se ag¢des de estruturagcdo estratégica, tatica e operacional do
negocio visando o alcance dos objetivos a curto, médio e longo prazo e por fim

aumentando suas operacgdes e proporcionando o crescimento financeiro, que € por
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fim, o objetivo principal de qualquer negdcio, sendo esse o principal problema da
empresa, no momento, a auséncia de um plano estratégico que possa conduzi-la

numa direcao sustentavel.

12.2 RECOMENDACOES: A ELABORACAO DO PLANO

Neste capitulo serdo apresentadas e descritas as ag¢des do planejamento
estratégico proposto para a Expresso Mazzochi, tendo como primeiro passo a
definicdo da missdo e dos valores da empresa, conforme requisitado no ciclo do
planejamento estratégico da figura 6.

As diretrizes estratégicas da empresa foram decididas levando em
consideragao o que a diretoria preza para a realizagao dos negécios no dia a dia desde
a sua fundagao, bem como onde visam chegar com a empresa e suas operagoes e
também o que € importante nos relacionamentos com todos os envolvidos no negocio

e estédo apresentadas na Figura 12.

Figura 12 — Diretrizes da Empresa

Seguranca e pontualidade no servigo prestado em transportes rodoviarios.

Atender aos clientes prezando pela sustentabilidade, exceléncia e confiabilidade.

Ser empresa de referéncia nacional, reconhecida como uma organizagdo enxuta e saudavel, levando
segurancga e pontualidade em transportes rodovidrios de cargas.

Etica em todas as acdes realizadas;
Suporte com eficiéncia e transparéncia aos clientes;
Valorizagao e respeito todas as pessoas;
Lucratividade e crescimento;

Seguranga e pontualidade; e
Bom lugar para trabalhar.

Fonte: Elaborada pelo autor (2022).

Estas diretrizes s&o o ponto inicial do planejamento da empresa, pois todas as

acgoOes definidas levardo em consideragao a cultura e os objetivos do negdcio e estaréo
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alinhadas ao que a organizagéo fara para atender a sua visdo de onde pretende
chegar.

No segundo passo, conforme a figura 6, estdo as definicbes da Matriz SWOT
que tem por objetivo entender o ambiente externo quanto as ameagas e
oportunidades, bem como o ambiente interno relativo aos pontos fortes e fracos da
empresa visando estabelecer cenarios e agdes. Essa matriz apresenta-se na figura 5
e foi elaborada como analise de riscos no capitulo 9 do diagnéstico e sera retomada
e analisada abaixo na figura 13 com o intuito de propor agdes ao planejamento
estratégico.

Figura 13 — Matriz SWOT

SWOT

S W O T
Strength Weakness Opportunity Threat
Relacionamento Auséncia de PE; Acesso a boas linhas Baixo valor do

com os cliences; Sem canal de Sac de crédito: servigo em
Materiais de formal; Mercado amplo para comparacio ao

qualidade e boas Ausencia de plano  aumento de clientes; Custo;

negociacoces para financeiro e Rotas ainda nio Inadimpléncia;

- ! . -
manutengio dos or¢amentario; exploradas; Acidentes e roubos

cedtnlos Ao . “ %
Veiculos; Ausencia dt‘ sistema @R ecursos [’lﬂllI'ICL“]l'OS d(_‘ CATgas]

(:IiCI][CS COI aACesso para ElthOﬂlil[iZﬂ(S‘f{() para L‘S[l‘[i[lll‘:ll"ﬁﬂ (s DCPI‘CCi‘d(“ﬁD CIOS

direto a diretoria; de processos. sistematizagio de veiculos.

Flexibilidade de processos.

precos dOS se l'\"i(s‘OS.

Fonte: Elaborada pelo autor (2022).

No tocante ao demonstrado na analise de riscos quanto aos pontos criticos que
necessitam de acgdes imediatas, propde-se o planejamento das medidas que podem
ser tomadas, visando reduzir seus riscos ou impactos na Expresso Mazzochi,

conforme figura 14 — planejamento estratégico.



Figura 14 — Plano de Agéo: Estratégico

PLANO DE AGAO

Detalhar
Captacdo de novos Pesquisa de novos clientes em Nordeste, Conhecer novos clientes e | Pesquisas na internet; valores no
ESTRATEGICO| clientes/segmentos de potencial com possibilidade de Diretoria Sudeste e Continuo segmentos visando o Contatos telefonicos e plano a desenvolver.
mercado outros tipos de carga. Sul. atendimento desse publico. visitas presenciais. financeiro de
cada visita.
U‘tlllzar rec.ursos de . ‘ Detalhar
Captacdo de recursos de | Analise das opg¢des ofertadas por terceiros a baixas taxas de | - Pesquisas na internet, valores no
ESTRATEGICO plag . P ~pg: X . P Diretoria | Nivel Nacional| a definir juros visando a ndo Contatos telefénicos e a desenvolver.
terceiros instituicoes financeiras. . L . . L plano
imobilizag&o de capital visitas presenciais. X .
- financeiro.
proéprio.
Regido Aumentar a capacidade de| Por meio do capital de Valor do
ESTRATEGICO Aumento da Frota Adquirir novos veiculos Diretoria Nordeste ou a definir P . P . a desenvolver.
Sul cargas. terceiros. veiculo + CET
Mapear quais s&o os indicadores Sede da Ter base de informagdes Definir indicadores Valor hora do
ESTRATEGICO| Andlise de Indicadores importantes para a estratégia da Diretoria empresa julho-22 para a tomada de importantes para cada profissional |a desenvolver.
empresa. P decisdes. area. envolvido.
Para que decisdes possam| Coletar informagdes de
Sede da ser tomadas visando situagdes ocorridas e Valor hora do
ESTRATEGICO Gestéo de Riscos Mapear os riscos do negécio Diretoria julho-22 X o . ¢ L o profissional |a desenvolver.
empresa reduzir possiveis impactos | também definir possiveis ervolvido

ao negocio.

cenarios.

Fonte: Elaborada pelo autor (2022).

Figura 15 — Plano de Ag¢ao: Tatico

PLANO DE ACAO

Detalhar expectativas de custos Para definir ql.Jal serac? os Planilhar todos os custos
L R Todas as . custos anuais e quais - Valor hora do
A - para cada atividade realizada pela . Sede da julho-22 para|. X = o dos ultimos 12 meses e . N
TATICO Plano Orgcamentario X o areas da investimentos sdo possiveis X R ~ profissional [a desenvolver.
empresa a fim de verificar o custo empresa 2023 X analisar quais poderao se R
. empresa. sem comprometer o caixa X . envolvido.
anual e metas de receitas. repetir e em qual periodo.
da empresa.
. - . Para reduzir a
Realizar analise de risco de novos -
clientes e manter plano de Sede da possibilidade de Adquirir servigos de Custo do
TATICO Reducgéao da Inadimpléncia ~ p Financeiro agosto-22 | negociagdes com clientes q G, . X a desenvolver.
recuperacao ativa de empresa o consulta de crédito. servigco
. . N que apresentam histérico
inadimpléncias. o
de dividas.
Acompanhar detalhadamente a Hora do
TATICO Plano Financeiro efetividade do plano orgamentario, Financeiro Sede da julho-22 Controle' de c.alxa e Controles .em planilhas ou Pr.oflssmnal |4 desenvolver.
bem como melhores formas de empresa melhores investimentos. sistema. licenga do
investimentos. sistema.

Fonte: Elaborada pelo autor (2022).
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Figura 16 — Plano de Agéo: Operacional

PLANO DE AGAO

Hora do

Manter registros de atendimentos Para corrigir problemas e

OPERACIONAL Formah;agao de SAC/ realizados a clientes sobre os Comercial Sede da agosto-22 | reduzir a possibilidade de Sistema ou planilha. Pr'of|SS|onaI € a desenvolver.
Pés vendas ) empresa . licenga do
servigos prestados. novas ocorréncias. sistoma

Fonte: Elaborada pelo autor (2022).



A nivel estratégico apresentam-se as agbes que influenciam diretamente as
bases do negdcio e aqui sugerem-se medidas que buscam ampliar as operagdes da
empresa e terdo a area executiva atuando diretamente, estas sao resultantes da
analise de riscos quanto as necessidades de ampliacdo de clientes e de frota, bem
como a analise de indicadores e dos riscos ao negocio.

Verificou-se que a melhoria das bases de dados para as tomadas de decisdes
estratégicas € fundamental, pois analises aprofundadas desses dados podem indicar
mais precisamente o rumo que a empresa deve seguir e qual o0 momento mais
apropriado para estratégias de crescimento ou manutengdo dos negocios. Com a
gestdo de riscos € possivel realizar agdes preventivas a fim de que a empresa néo
chegue a eventos que podem impactar os negécios.

A parte tatica concentra a importancia dos planos de controles em relacéo as
finangas, pois mantém planejado como o orgamento sera distribuido, bem como
formas de diminuir custos e realizar investimentos. S&o informagdes que devem estar
claramente organizadas a fim de que nada seja interpretado subjetivamente.

Se as areas da empresa ndo possuirem metas de custos e receitas, bem
como analises de retorno de investimentos, entdo ndo sera possivel verificar
estrategicamente sua cadeia de valor e onde estardo as possiveis lacunas em caso
de necessidade de ajustes.

Do ponto de vista operacional a principal necessidade verificada foi a
formalizagdo do SAC para que existam registros das ocorréncias atendidas e também
para que 0os mesmos problemas nao apresentem reincidéncia. Além de sistematizar
suas operacgdes visando aumentar a produtividade.

Um planejamento estratégico esta composto por atividades que precisam ser
comunicadas, medidas e reavaliadas com frequéncia para a garantia de que estédo de
fato proporcionando os resultados esperados, além de estimular um senso mais
analitico em relacao as realidades do mercado.

Possuir um planejamento formalizado auxilia os envolvidos no negdcio a
buscar de forma mais objetiva suas metas e também a verificar claramente quais sao
as necessidades de reformulagdes estratégicas, taticas ou operacionais, bem como
crescer ordenadamente e com melhor estrutura proporcionando solidez ao negdcio.

Com o intuito de responder o problema deste estudo, foram propostas acdes
visando a promogao de melhorias em todos os ambitos da organizagao e que podem
trazer resultados financeiros quando aplicados corretamente, de produtividade e
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também no clima organizacional, de modo a atrair e reter bons profissional que
atenderao com maior qualidade aos clientes.

Em relagdo aos custos deste planejamento nas esferas estratégica, tatica e
operacional, observa-se importante o acompanhamento de um profissional experiente
nesse servigo de consultoria, que atualmente custa em torno de R$1.000,00 por hora.
Estima-se que todo o processo de implantagao possa chegar a um custo de cem mil
reais e entende-se que o investimento é de suma importancia uma vez que os retornos

serédo significativos no crescimento da empresa.

12.3 TORNANDO O PLANEJAMENTO ESTRATEGICO PERMANENTE

Uma vez em que o planejamento estratégico foi realizado e validado pela
diretoria, € necessario realizar a comunicacao, tanto das diretrizes quanto dos
objetivos planejados, para todos os funcionarios de forma escalonada até que chegue
de forma clara a todos os niveis hierarquicos. Na empresa em estudo, o planejamento
sera apresentado inicialmente em reuni&o, pois trata-se de uma organizagdo com o
quadro funcional enxuto e n&do existem muitos niveis hierarquicos, facilitando essa
comunicagao. Apds essa reuniao, os objetivos serao disponibilizados por escrito para
que todos os envolvidos tenham o devido acesso.

As diretrizes também serao disponibilizadas por escrito e materiais graficos e
decorativos ao ambiente de trabalho serdo produzidos a fim de que possam ser
fixados na mente de todos os profissionais que compde a empresa.

Considerando que os seis primeiros passos do planejamento estratégico,
conforme figura 6, foram seguidos observa-se que o passo 7 e ultimo trata-se do
feedback e controle, ou seja, planos estratégicos serao revisados pelo menos uma
vez por ano, tendo o controle sobre o andamento revisto mensalmente, este nivel esta
sob responsabilidade da diretoria. Os planos operacionais e taticos passardao por
revisdo semanal e quinzenal respectivamente para que seja possivel identificar se as
metas estdo sendo alcangadas, bem como se agdes e/ou modificacbes serdo
necessarias durante a execugdo. Nesses niveis a avaliagdo ocorre por parte do
primeiro nivel de gestao abaixo da diretoria, com reporte dos resultados.

Por se tratar de um documento com revisdes periddicas e que refletem a
realidade do momento da organizagédo, ele nunca tem um fim e sim revisdes anuais

ou bienais em casos de estratégia e objetivos que s&o incluidos, excluidos,
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modificados ou finalizados visando o acompanhamento dos negécios da empresa e

completando o ciclo do planejamento estratégico.
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14. LIMITACOES DO ESTUDO

No decorrer deste estudo observaram-se limitagées no que tange a avaliagao
dos resultados propostos versus os que realmente serdo atendidos, uma vez que o
periodo para a aplicagdo do planejamento estratégico se torna consideravelmente
maior do que o disponivel para a realizacdo da pesquisa. Outro fator limitante € de
que nao foi possivel discorrer quanto aos ajustes necessarios do planejamento

proposto, pois ndo existiram resultados quanto a sua aplicagao.
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15. CONSIDERAGOES FINAIS

Observou-se ao longo desse estudo a imensidade de variaveis as quais os
negocios estdo suscetiveis e também os possiveis impactos que as decisbes da
gestdo podem resultar a saude econdmica ou cultural de uma organizacgéo, sejam eles
positivos ou negativos. Verificou-se que planejar o futuro e alinhar objetivos é
fundamental para as empresas que desejam crescer de forma estruturada e solida,
pois 0s cenarios se atualizam constantemente e os perfis das partes envolvidas vao
se modificando rapidamente gerando assim mudancgas e necessidade de adaptagdes
ao longo da trajetdria para manter-se competitivo e ndo apresentar significativas
rupturas em sua estrutura organizacional.

Empresas que advém do empreendedorismo por necessidade e tém em sua
estrutura a caracteristica familiar devem adaptar-se ao mercado institucionalizado a
fim de que no momento de expansao mais expressiva estejam preparados para
agregar profissionais e estrutura fisica sem choques negativos e com a maior
organizagédo possivel para que consigam administrar maior volume de negocios e
operagdes, bem como maiores mudancgas culturais.

A empresa em estudo estda composta por uma gestdo que entende a
necessidade de estruturar e planejar, tendo em vista a abertura a realizagdo desse
estudo. Verificou-se ainda que assim como qualquer empresa com quadro operacional
reduzido, devera realizar ajustes para que os objetivos desse planejamento sejam
atingidos sem que nenhuma outra parte da operagao seja afetada negativamente ou
que as metas definidas ndo possam ser realizadas por falta de contingente.

Toda estruturacdo demanda investimentos, que nem sempre podem ser
absorvidos rapidamente pelas empresas, entdo é fundamental que se inicie por
atividades que néo sejam tdo onerosas e que tragam retornos financeiros de forma
que proporcionem a curto, médio e longo prazo a possibilidade de novos aportes em
melhorias, nesse contexto verifica-se que o investimento inicialmente proposto pode
ser absorvido pela empresa em estudo ao longo de sua aplicagao, nao gerando assim
impacto negativo em seu fluxo de caixa.

Por fim, com esse entendimento em relacdo ao que foi analisado da empresa
em estudo, foram propostas acdes que se encaixam nesse cenario, sendo as mais

significativas em primeiro momento e que visam trazer recursos de forma mais rapida
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a fim de que posteriormente outras agdes possam ser realizadas. Visando responder
0 questionamento central desta pesquisa, identificou-se que os beneficios que o
planejamento estratégico podera trazer a empresa em estudo por meio das agdes
propostas sdo de aumento de operacdes e de retornos financeiros, bem como
organizacgéao, agilidade e facilidade de informagdo documentada e institucionalizag&o

de processos que serao fundamentais para os negocios da Expresso Mazzochi.
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