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RESUMO

Este trabalho tem por objetivo realizar o diagnostico de uma empresa do segmento
de agronegdcio localizada na cidade de Ipé e sugerir melhorias nos processos com
intuito de aumentar a produtividade e consequentemente a lucratividade da
organizagdo. Apos foi realizado uma analise critica da atual situacéo de todos os
setores da organizacéo, identificando pontos fortes e pontos fracos relacionados
com as oportunidades e ameacas provindas do ambiente externo, com isso, permitiu
a elaboracdo da Matriz SWOT. A partir da analise da matriz SWOT, podem ser
observados alguns pontos que necessitam de acfes de melhoria. Com base em
fundamentacdo tedrica dos principais assuntos que seriam abordados nas
sugestbes de melhoria, foram expostas as mudancas necessarias e criado um plano
de acdo a fim de atingir estes objetivos, com o principal intuito de ter mais
lucratividade no negdcio.

Palavras chaves: Agronegdcio. Ac¢des. Lucratividade.
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1 INTRODUCAO

Este trabalho apresenta um estudo realizado na empresa Leonardo Zamboni
Bizotto, organizacédo de pequeno porte estabelecida em Ipé&, mais precisamente no
distrito Vila Sdo Paulo. Trata-se de uma empresa do setor agricola que trabalha com
criacao de gado de corte, plantacdo de graos e sua especialidade hortifrati.

Com o mercado do agronegocio em intensa ascensao e competitividade
entre os produtores, a organizacdo e controle sobre os processos séo de extrema
Importancia para a sobrevivéncia da empresa.

Uma das formas de tornar a empresa mais competitiva é analisando os
pontos em que possam existir gastos desnecessarios ou formas de aperfeicoar os
processos para aumentar a produtividade, e consequentemente a lucratividade do
negacio.

Pensando nisto, foram realizados diagnosticos das areas administrativas,
comercial, materiais, operacdes, financeiras e recursos humanos, que nos permitiu
analisar os pontos fortes e pontos fracos de cada area. Com base nisso e também
analisando as oportunidades e ameacas foram realizados o estudo da matriz SWOT,
onde pode ser verificado a necessidade de melhorias na produtividade por area
plantada, principalmente nas plantacées de hortifruti.

O levantamento realizado através da matriz SWOT, expos 0s objetivos
gerais e especificos, com intuito definir estratégias para o aumento da produtividade
e lucratividade da empresa, consequentemente a isso melhorando as tecnologias da
empresa e gerando uma potencial possibilidade para a expanséo da area plantada.

Os primeiros passos para descrever as melhorias a serem implantadas na
empresa foram, a busca de referencial teérico, buscando conhecimento através de
livros e artigos das areas a serem trabalhadas, com mudancas de processos e
investimentos em tecnologias.

Posteriormente é abordada a metodologia utilizada na pesquisa académica,
o delineamento de pesquisa, em seguida a abordagem de pesquisa e coleta de
dados, bem como as ferramentas utilizadas para elaborar a analise de dados e os
instrumentos que viabilizaram a apresentacdo dos mesmos.

A apresentacao do problema e recomendacgfes descreve a situacao atual da

empresa com dados e fatos obtidos através de pesquisa na organizacdo. Em
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seguida nos é apresentado o plano de melhoria, com perspectivas de melhorias e
gastos necessarios para as mudangas propostas.

Para finalizar o trabalho séo descritos as limitagcdes de estudos encontrados
para a elaboracdo deste trabalho e as consideracdes finais do autor, com as
principais conclusdes obtidas por meio desta pesquisa e a analise quanto ao alcance
dos objetivos propostos.
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2 APRESENTACAO DA EMPRESA

A empresa Leonardo Zamboni Bizotto atua principalmente no setor
hortifrutigranjeiro, além atuar com criacdo de gado de corte, com um historico
recente a ideia da empresa é poder aperfeicoar seus processos a fim de maximizar

sua producéo, gerando produtos qualificados e aumentando os lucros.

2.1 DADOS CADASTRAIS

a) Razéo social: Leonardo Zamboni Bizotto;

b) CPF: 011.161.430-97;

c) Inscricdo estadual: 2831020250;

d) Endereco: Capela Nossa Senhora Merce, nimero 360;
e) Bairro: Rural;

f) Municipio: Ipé — RS;

g) CEP: 95240-000;

h) Telefone: (54) 99602-8559.

2.2 HISTORIA DA EMPRESA

A empresa foi constituida no inicio de 2021, ap6s Leonardo Zamboni Bizotto
tomar a decisdo de sair do atual emprego como gestor industrial em uma inddstria
localizada na cidade de Caxias do Sul, investindo em algo que lhe trouxesse uma
melhor qualidade de vida e também um retorno financeiro, portanto o que até entéo
se tratava de um hobby tornou-se algo profissional, o local escolhido foi o campo
onde a familia se reunia aos finais de semana e onde h& 4 anos residia Olmir
Roberto Bizotto (Pai).

Apos definir seu ramo de negécio, o primeiro grande passo dado foi adquirir
0 maquinario necessario para o manejo, trator e implementos (enxada rotativa,
grade niveladora, pulverizador, carretdes, guincho...) especificos para o trabalho
com o setor hortifrutigranjeiro, além disso, foi realizado o estudo e projeto para a
aquisicao do sistema de irrigacéo para o cultivo.

A empresa atua com criagéo de gado de corte, possuindo 23 matrizes e um

reprodutor, todos de origem europeia e em sua maioria da raca Hereford.
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A Figura 1 ilustra a sede da empresa, situada em Vila S&o Paulo no interior
de Ipé.

Figura 1 - Sede da empresa

Fonte: elaborada pelo autor (2022).

A é&rea onde fica situada a sede da empresa conta com 12,5 hectares,
destes 8 hectares sdo para o plantio de gréos e hortifrati, 1,5 hectare com plantacao
de pinus elliottii e o restante conta com vegetacdo nativa, agude, casa e galpdes,

conforme ilustra a Figura 2 localizagao sede da empresa.

Figura 2 - Localizacdo sede da empresa
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A segunda &rea da empresa, fica afastada cerca de 3 Km da sede e conta
com uma area de 17,5 hectares e se utiliza apenas 1,5 hectare para plantacao de
graos e também plantio de pastagens para o inverno o restante € exclusivamente
para a criacdo de gado, contanto com uma parte de mata nativa, conforme mostra a
Figura 3, &rea para criacao de gado.

Figura 3 - Area para criacdo de gado

Fonte: Google Maps (2022).

2.3 PRODUTOS

A empresa trabalha principalmente no setor hortifrdti, potencializando a
produtividade e a sanidade através de analise de solo antes do plantio, para que as
verduras estejam com a melhor qualidade possivel na colheita, outro ponto
fundamental no plantio de hortalicas é a irrigacdo, onde deve ser analisado as

condicdes climaticas e definir quando e como sera feita a irrigacao.
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A analise de solo é realizada antes da programacao de compra de insumos
e fertilizantes, analisando a necessidade de ajustes com fertilizantes, calcéario, adubo
organico e outras variaveis que apresentem uma deficiéncia para que a qualidade e
produtividade ndo seja afetada, pois cada cultura exige uma composicdo diferente
no solo.

O principal produto entregue pela empresa até o presente momento foi a
cebola, o plantio se iniciou em maio de 2021 e teve sua colheita realizada no final de
dezembro de 2021, em uma area de 3 hectares (100x100 metros) tivemos uma

producédo de aproximadamente 75.000 kg. A Figura 4 ilustra a producgéo de cebola.

Figura 4 - Plantacao cebola

Fonte: elaborada pelo autor (2022).

7

Outro produto produzido € a beterraba, que tem seu ciclo mais curto
aproximadamente 3 meses entre o plantio e a colheita, porém deve ser produzido
durante o periodo de verdo, ndo sendo resistente a geadas e baixas temperaturas
principalmente no inicio do seu ciclo. A grande diferenca entre o plantio de beterraba
e cebola é o plantio, que é realizado de forma mecanizada, atualmente a empresa
aluga o maquinario para realizar o plantio, a Figura 5, apresenta a plantacdo de

beterraba.
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Figura 5 - Plantac&o beterraba

Fonte: elaborada pelo autor (2022).

A plantacédo de graos (soja e milho) também faz parte do faturamento, em
menor escala, porém importante para o consumo dos animais da fazenda, auxiliando
nos periodos de frio onde temos uma diminuicdo das pastagens, segue Figura 6 que
presenta colheita de soja, realizada no ano de 2021.

Figura 6 - Colheita de Soja

Fonte: elaboraelo uor (22).
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Como citado anteriormente, a empresa conta com a criagcdo de gado de
corte, possuindo atualmente 23 matrizes e 1 reprodutor, realizando apenas o ciclo
até o desmame dos terneiros, onde apoés é realizado a venda dos mesmos.

O manejo sanitario € necessario, sao realizadas vacinas contra brucelose,
verminose, tuberculose, carrapatos e bernes. O controle € realizado através de
planilha afim de que nunca passe do periodo de caréncia de cada vacinacéo.

O rebanho é criado basicamente a pasto com a complementacdo de sal
mineral, a exce¢do é no periodo de inverno, onde a disponibilidade de pasto acaba
diminuindo devido a geadas, neste periodo realizamos o acompanhamento e
quando necessario complementamos com milho e farelo de trigo, a Figura 7

representa o rebanho de gado.

Figura 7 - Rebanho de gado

Fonte: elaborada pelo autor (2022).

2.4 AMBIENTE EXTERNO

Segundo Carvalho (2012), o estudo do ambiente externo acaba
influenciando dentro das organiza¢cbes, bem como a criagdo do conhecimento

interno causa impactos no ambiente externo.
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A andlise das oportunidades e ameacas afeta a capacidade de se obter
lucros, portanto para cada tendéncia ou acontecimento a empresa deve identificar

uma oportunidade ou ameaca para seu negocio (KOTLER, 2005).

2.4.1 Microambiente

O microambiente é o que estd mais proximo do contato da empresa como,
por exemplo, fornecedores, clientes e concorrentes, porém a acdo tomada no
microambiente dificilmente atinge o0 macroambiente, nesses casos as opcdes devem
ser analisadas e as acdes devem ser realizadas o mais rapido possivel (ALVES,
2018).

2.4.1.1 Clientes

“Cliente é a pessoa que adquire produtos e/ou servicos das organizacdes
para consumo proprio, producdo de bens e servigos ou distribuicdo.” (BRETZKE
apud DIAS, 2003, p. 38).

Como a empresa € recente, realizamos as vendas de hortifruti apenas para
Horti Tonello, localizada em Nova Padua, a produgdo de grdos geralmente
acabamos consumindo em nossa propriedade destinando a alimentacdo do gado no

periodo de inverno, ja o gado de corte vendemos para pecuaristas da regiao.

2.4.1.2 Fornecedores

Para Honorato (2004), a empresa sempre precisa estabelecer uma boa
politica de compra e parceira com seus fornecedores, varios elementos sé&o
decisivos na escolha como: tamanho e concentracdo com relacdo a outros,
diferenciacao dos produtos, preco juntamente com qualidade dos produtos, sempre
alinhado com os objetivos estratégicos da empresa.

Atualmente a empresa atua com diversos fornecedores que atuam nas
proximidades (Ipé e Antdnio Prado), neste ano comecamos a ter contato com

fornecedores de Vacaria, onde compramos fertilizantes e vacinas com uma
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qualidade superior e um menor custo, também devido a analise de mercado e a

compra de quantidades maiores.

2.4.1.3 Sociedade

Segundo Dilthey (2010), a sociedade é comparavel ao funcionamento de
uma grande maquina, que é mantida em atividade por meio dos servicos de
inUmeras pessoas: aquele que é dotado da técnica isolada de sua profissdo
particular no interior de sua sociedade, por mais primorosamente que possa dominar
essa técnica, desempenha o papel de um trabalhador, que se ocupa durante toda a
sua vida com um unico ponto desse funcionamento, sem conhecer as forcas que o
colocam em movimento, e, a0 mesmo tempo, sem ter uma ideia das outras partes
desse funcionamento e de sua acdo conjunta com vistas a finalidade do todo.

A mao de obra que é necesséaria na empresa que esta localizada em uma
propriedade rural no interior de Ipé é dificil, moradores da regido acabam néo tendo
disponibilidade para trabalhar na empresa.

Em periodos de maior necessidade como plantio e colheita, acabamos
contratando empreiteiras de mao de obra que estdo situadas na cidade de Vacaria,
0 custo por pessoa se torna mais elevado também devido ao frete, mas geralmente
cumprem com o combinado. O transporte € de responsabilidade da empreiteira, a

equipe tem em torno de 30 colaboradores e o0 grau de escolaridade é baixo.

2.4.2 Macroambiente

Para Chiavenato e Sapiro (2004), macroambiente € o ambiente mais amplo
e genérico em que estdo todas as organizacdes envolvidas direta ou indiretamente
na atividade da organizacéo que se pretende estudar. E o ambiente genérico que
influéncia de maneira semelhante todas as organizacoes.

Na empresa movimentos externos que ndo sao controlaveis afetam
diretamente o preco de compra de insumos e também o preco de venda dos
produtos, fatores climaticos, politicos e atualmente pandemia e guerra também

fizeram com que surgissem oportunidades e também ameacas.
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2.4.2.1 Fatores econdmicos

Segundo Nordhaus e Samuelson (2012), a economia é o estudo da forma
como as sociedades utilizam recursos escassos para produzir bens e servicos que
possuem valor para distribui-los entre individuos diferentes.

Recentemente tivemos uma influéncia muito grande nos precos dos insumos
devido a pandemia que se instalou no mundo todo, fazendo com que tivéssemos
uma enorme variacdo cambial e consequentemente nos precos de compra e venda
de produtos.

A politica interfere diretamente em fatores econémicos, seja por decisdes de
mercado ou por movimentos realizados nas taxas de juros aplicados em bancos e
em commodities. Este ano de 2022 é um ano de incertezas politicas devido a
eleicdo que definird o proximo presidente que inicia seu mandato no comeco do
proximo ano.

A guerra entre Ucrania e RUssia esta mexendo com o cenario econdmico
mundial, em nosso seguimento afeta diretamente o preco dos fertilizantes, pois
segundo Carranca (2022), o Brasil importa cerca de 85% dos fertilizantes utilizados

no pais e destes 23% vem da Russia.

2.4.2.2 Fatores tecnolégicos

Com as inovacdes tecnoldgicas e a extensao das exigéncias dos clientes
trazem consigo a necessidade de um constante monitoramento mercadolégico,
tendo em vista a antecipagao de tendéncias (GUEVARA, 2012).

O aumento da competitividade entre as organizacdes, a margem estreita e a
escassez de mao de obra qualificada, faz com que exista a necessidade por
inovagdes que auxiliem na rapidez e confiabilidade nos processos.

O ramo do agronegoécio é um setor emergente em nosso pais, diversas
opcOes ja existem no mercado nacional, colheitadeiras, maquinas para colher e
classificar verduras, plantadeiras automaticas, drones para aplicacdo de agrotoxicos
ja estdo em pleno funcionamento, porém o custo elevado dificulta a aquisicdo para

pequenos produtores.
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2.4.2.3 Fatores climéticos

Em muitas partes do mundo, o clima variou suficientemente nos ultimos
milhares de anos para afetar os padrées de agricultura e assentamentos humanos.
Existem evidencias inequivocas de que as atividades humanas ja& comecaram a
influenciar o clima (BARRY, 2012).

O ramo do agronegdcio depende diretamente de fatores climéticos,
principalmente em plantacdes de verduras, pois a exigéncia de agua € fundamental
para a quantidade e qualidade da producéo.

Pensando em reduzir estas ameacas a empresa entende da necessidade de
irrigacdo para o cultivo, ja foi feita uma represa onde fica uma grande quantidade de
agua depositada e também um sistema de irrigacdo com bomba trifasica e

aspersores gque lancam a agua sobre a plantacéo.

2.4.2.4 Fatores legais

No exercicio de sua soberania, o estado exige que os individuos |he
fornecam os recursos de que necessita para desenvolver sua atividade financeira,
por meio da instituicao de tributos (SHINGAKI, 2016).

A empresa sempre esta alinhada com as exigéncias legais para o
funcionamento, pois entende que o estado depende da obtencdo de recursos
através de impostos recolhidos com o faturamento de produtos.

No ambito dos controles ambientais, prezamos por utilizar agrotdéxicos que
sejam permitidos para cada cultura plantada e também respeitando os periodos de
caréncia para o consumo humano. Outro fator importante € o descarte adequado
dos frascos dos produtos, juntamos e enviamos para os fornecedores, que realizam

o descarte corretamente.

2.5 PARTICIPACOES NO MERCADO

A empresa Leonardo Zamboni Bizotto realiza a venda de seus produtos
dentro da regido da serra gaucha, sempre prezando pela qualidade e melhor
atendimento. Nao se tem numeros exatos sobre a sua participagdo nos mercados

onde atua.
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2.6 VENDAS

Segundo Moreira (2008), a area de vendas, assim como as outras, sofre
influéncias da filosofia da empresa. O relacionamento com clientes e fornecedores é
em grande parte fruto da conceituacédo da missdo e dos objetivos da organizacéao.

Sempre prezando pela qualidade a empresa n&o sofre dificuldades em
comercializar seus produtos. Também € realizado um estudo sobre os possiveis
clientes para que ndo haja problemas com inadimpléncia, haja visto que a empresa
nao tem um grande capital de giro e um problema com falta de pagamento afetaria
diretamente na continuidade do negocio.

Como a empresa iniciou a pouco tempo, ndo temos um comparativo para
saber se a empresa esta evoluindo ou ndo. No ano de 2021 a empresa faturou R$
55.444,00 com a venda de gado e R$ 107.609,00 com a venda de cebola,
totalizando um faturamento anual de R$ 163.053,00.

2.7 CAPACIDADE PRODUTIVA

Para Lobo (2014), produtividade é a relagdo entre o que se produz (tempo),
utilizada para o controle da méo de obra direta, objetivando o aumento da producéo,
sem necessidade de investimento de capital e m&o de obra adicional.

A empresa gque esta sendo analisada possui area de aproximadamente 30
hectares, onde aproximadamente 8 hectares sédo aproveitados para o plantio de
graos e hortifrati, a area restante possui plantacdo de pinus elliottii e destinada a
pastagens para o gado.

Com relacdo ao maquinario, a empresa dispde de trator e equipamentos
para o plantio de hortifrati, para o plantio de gréos a empresa aluga maquinario para
o plantio e colheita. A colheita do hortifrati € realizada manualmente, contratando

empreiteira especializada.
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3 AREA ADMINISTRATIVA

Para Cruz (2018), o processo administrativo se trata do conjunto de valores,
crengas, normas e habitos compartilhados. A cultura também reflete as visdes sobre
0 ambiente interno e particular de cada organizacdo, a fim de atingir objetivos

estratégicos da empresa.

3.1 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Para Oliveira (2018), planejamento estratégico corresponde a diversas
providencias a serem tomadas pelos gestores e responsaveis pela organizacao,
visando situagdes onde o futuro tende a ser diferente do passado, visando fatores
internos e externos onde exergcam influencia na organizagdo podendo tomar acdes
para minimizar os riscos e potencializar as oportunidades. Deve ser um exercicio
continuo e todos os executivos e gestores devem estar alinhados para atingir os
objetivos estabelecidos.

Segundo Cruz (2018), o planejamento estratégico € importante para as
organizacdes por muitos motivos, dentre esses possibilita conhecer 0os processos
internos e externos, avaliando as suas ameacas e suas fraguezas, gerando
oportunidades e potencialidades, sabendo assim onde é a melhor area para realizar
investimentos, oriundo do planejamento estratégico.

Para Chiavenato (2020), o planejamento estratégico se divide em 3 niveis:

a) planejamento estratégico: é o planejamento amplo e a longo prazo,

que abrange todos os niveis da organiza¢do, genérico;

b) planejamento tatico: abrange cada departamento, médio prazo
geralmente 1 ano, um nivel intermediario, mais detalhado que o
planejamento estratégico;

c) planejamento operacional: planejamento detalhado, abrange cada
atividade ou tarefa em especifico, acontece em um curto prazo, imediato.

A empresa nao conta com planejamento estratégico, tatico e operacional
descritos, nem documentados. Toda analise passa pelo dono, tomando as decisées
conforme fatores externos como clima, preco de insumos e mercado. Também é
verificada a questao financeira, a fim de garantir a continuidade do negdécio, sempre

realizando investimentos pontuais e de forma conservadora.
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Desta forma ressalta-se que a empresa ndo possui planejamento estratégico

formalizado em documentos.

3.1.1 Negocio

Segundo Gassmann, Frankenberger e Csik (2016), o modelo de negdécios
define quem séo os clientes e 0 que vocé esta vendendo, sdo aspectos externos.
Como vocé produz e como 0 seu negécio é rentavel, esses sdo considerados
aspectos internos.

Em resumo, o modelo de negdcio define as prioridades em relagcdo ao
mercado e processos internos, alinhando os setores de forma genérica para que
todos tenham um objetivo em comum.

A empresa Leonardo Zamboni Bizotto ndo tem um plano de negdécios
definido e documentado.

Porém pode-se definir o modelo como:

Entregar qualidade e responsabilidade a sociedade.

3.1.2 Missao

Segundo Cruz (2017), a missdo deve apresentar 0 que a organizagao esta
disposta a fazer e para quem ela deve fazer. Deve ser uma declaracdo clara do
propésito e das responsabilidades da organizacdo perante os seus clientes e a
comunidade em geral.

Formalmente a empresa ndo tem uma missdo definida, mas pode ser
descrita como:

Entregar produtos de qualidade, ter foco em produtividade e
lucratividade nos processos, respeitando o ecossistema e oferecendo um

ambiente de trabalho seguro e responsavel.

3.1.3 Visao

“A visdo estratégica deve ser compartilhada por todos os individuos que se

7

encontram envolvida em sua realizagdo criativa. A visdao € a percepgdo das



26

finalidades comuns de uma organizacdo e das maneiras de como as alcancar.”
(NETO; PEREIRA, 2014).

A empresa ndo possui uma visdo documentada e formalizada, entretanto o
gue se almeja como visao é:

Ser referéncia na producao de hortalicas na serra gaucha até 2025.

3.1.4 Principios e valores

Demo (2010) define que, os principios e valores sdo um sistema de crencas
organizadas em trés componentes, 0 primeiro sdo os cognitivos (manifestacbes do
conhecimento sobre as maneiras corretas de se comportar), afetivos (sentimentos
em relagao a crenga) e comportamentais (influenciam as agdes das pessoas).

A definicdo acima mostra que os principios e valores sdo a identidade de
uma organiza¢ao, mostra como que a empresa se comporta perante a sociedade e
internamente.

A empresa tem como seus principais valores:

a) responsabilidade;

b) ética com clientes e funcionérios;

c) preservacao do meio ambiente;

d) uso racional de agrotéxicos;

e) lucratividade.

3.1.5 Objetivos

Segundo Oliveira (2018), objetivo se define como algo ou situacdo que se
almeja alcancar, definindo responsaveis e prazos para que aconteca, muitas vezes
com esforco extra de todos os colaboradores da organizacdo, deve ser algo
pensado previamente e exposto com metas claras e objetivas.

Conforme citacdo acima, oS objetivos de uma organizacdo devem ser a
criacao de valor, ou seja, o lucro e consequentemente o aumento do capital.

Embora nédo tenha descrito e formalizado, a empresa possui 0s seguintes
objetivos:

a) atingir o faturamento bruto de R$ 350.000,00 em 2022;
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b) obter lucro liquido de R$ 200.000,00 em 2023;
c) alcancar o lucro liquido de R$ 250.000,00 em 2024;
d) obter lucro liquido de R$ 300.000,00 em 2025.

3.1.6 Padrdes de controle e indicadores de desempenho

Para Lobo e Silva (2014), os indicadores sdo graficos que devem
representar a diferenca entre o que foi planejado e o que foi executado durante um
periodo definido, podendo ser diario, semanal, mensal, anual ou outro periodo pré-
definido. Os fatores pelo ndo comprimento precisam ser controlados e tomadas
acoes.

“Controle: definicdo do que deve ser controlado, meios para avaliar o
desempenho, comparacdo do desempenho com as metas e agdes corretivas.”
(LIMEIRA,LOBO E MARQUES, 2015).

Os procedimentos de controle e indicadores de desempenho nédo estao
documentados na empresa, porem 0 controle é realizado através de planilhas em
Excel, onde podem ser encontradas informacdes por safra, como insumos utilizados,
data de aplicacdes de plantio, tratamentos, fertilizante, data de colheita, condi¢cbes e

valores de venda.

3.2 INOVACAO

Oliveira (2017) define que a inovacdo esta tem sua origem associada ao
conhecimento e tem como objetivo a mudanca de processos e comportamentos.

Atualmente, por mais nova que seja a inovacao, ela nunca sera gerada do
zero, surge através de uma combinacao de ideias, que tem por objetivo resolver ou
minimizar um problema (TJARA, RIBEIRO, 2020).

A empresa entende que as inovagfes Sao necessarias para a continuidade
do negdcio, o setor do agronegdécio esta em alta e consequentemente as melhorias
dos processos sado apresentadas frequentemente. Pensando desta maneira, as
melhorias sao realizadas frequentemente em maquinarios e também nos processos,
visando melhorar ergonomia dos funcionarios, maximizar a produtividade e

consequentemente a lucratividade do negécio.
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3.3 SISTEMAS DE INFORMACOES

Conforme Goncalves (2017), a informacdo é um fator chave para as
empresas, quanto maior for a quantidade de informagcGes maior sera a possibilidade
de melhoria nos processos internos. No passado o maior problema era a falta de
informacdes, porém hoje em dia é a forma segura de armazenamento desses dados.

A empresa Leonardo Zamboni Bizotto ndo possui um sistema de informagao
formal e estruturado, porém possui computador e seus dados armazenados em
planilhas digitais.

Os dados ndo tem nenhum tipo de seguranca ou backup das informacdes

sobre os processo e financeiras.

3.4 ORGANIZACAO

O modelo organizacional representa a estrutura de atividades, processos,
informacbes, recursos, pessoal, comportamento, objetivos e restricbes das
empresas comerciais. Cada organizacdo possui seus objetivos, missdo e seus
processos, alinhados para um objetivo em comum (GUERRINI et al, 2013).

Para Gassenferth, Machado e Krause (2013), a estrutura organizacional de
alto desempenho depende de trés fatores primordiais clima, colaboracdo e
comemoracoes. A evolucdo destes fatores proporciona um ambiente de trabalho
favoravel para que o desempenho e os objetivos estratégicos sejam alcancados.

A empresa nao possui um organograma descrito e definido, por se tratar de
uma empresa familiar e com pequeno porte, as decisbes estratégicas e
organizacionais sdo definidas pelo diretor, Leonardo Z. Bizotto.

Durante as atividades de plantio e colheita, por se tratar de um periodo com
alta demanda por mao de obra, € contratada empresa especializada para a
realizacdo das atividades, ha essa necessidade, pois a empresa ainda ndo possui
equipamentos automatizados para a execucdo destes processos e também a méo
de obra local € escassa.

Por ja ter experiéncia na area, o gestor preza pelo bom relacionamento entre
os colaboradores, por mais que séo terceirizados, pois a qualidade e agilidade do

servigo sdo primordiais.



3.5 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS

Pontos fortes:

a) preocupacdo com meio ambiente (2.4.2.4);
b) inovacdo de processos e maquinarios (3.2);
c) objetivos financeiros claros (3.1.5);

d) irrigacdo sobre os cultivos (2.4.2.3).

Pontos fracos:

a) falta de planejamento estratégico (3.1);

b) n&o possui backup das informacdes (3.3);
c) nao possui indicadores (3.1.6);

d) dependéncia de méo de obra em periodos sazonais (3.4).

29
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4 AREA COMERCIAL

Segundo Sparemberger (2019), “Vender é determinar as necessidades dos
clientes e corresponder as suas necessidades por meio do produto vendido. A
equipe de vendas precisa conhecer os produtos e suas caracteristicas, mas

principalmente ouvir o que o cliente tem a dizer”.

4.1 PESQUISA DE MERCADO

Lopez e Gama (2005) afirmam que a pesquisa de mercado € maneira certa
de a empresa iniciar suas atividades e obter sucesso no mercado. Segundo 0s
autores, a pesquisa de mercado € um investimento necessario, que propicia
economia a empresa, fornecendo instrumentos para aproximagao com seu mercado
consumidor.

Conhecer o mercado que se almeja atingir, estabelecer o segmento do
mercado que se quer atuar e identificar o produto que o mercado deseja, representa
guase uma garantia de resultados positivos, permanentes e com pequena margem
de erro (CASTRO 2011).

A empresa Leonardo Zamboni Bizotto ndo realiza pesquisas de mercado.

4.1.1 Finalidades da pesquisa de marketing na empresa

Segundo Barguette (2007), a concorréncia e o ambiente instavel fazem com
que as decisfes sobre mudancas estratégicas precisem ser pontuais, pois 0S custos
sao altos. Devido a isto, 0 processo decisério precisa ser cada vez mais amparado
por técnicas que reduzam as incertezas a ele associada, a pesquisa de marketing se
baseia em método cientifico, e torna as decisbes rotineiras mais formais e
confiaveis.

A empresa néo realiza pesquisa de marketing.

4.1.2 Tipos de pesquisa e levantamentos efetuados pela organizagéo

Para Mattar (2013), os trés principais tipos de pesquisa sao:
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a) exploratdria: uma pesquisa inicial, mais simples, buscar entender
melhor um assunto desconhecido, com intuito de gerar davidas e
instrumento de coleta de dados para um estudo descritivo;

b) conclusiva descritiva: tem como principal objetivo descrever o assunto
abordado e possibilita além de descrever os fatos, elaborar hip6teses
sobre as razdes dos fatos observados;

c) conclusiva explicativa: verificar as hipoteses de pesquisa e podera
constar quais devem ser aceitas como explicativas do fato e quais devem
ser rejeitadas.

A empresa Leonardo Zamboni Bizotto ndo realiza pesquisas, porém sempre

busca analisar a plantacdo no dia a dia para que possam ser realizadas acdes a fim

de garantir a sanidade e produtividade.

4.2 PRODUTOS E SERVICOS

Segundo Nébrega (2013), servico é um atividade ou beneficio que uma parte
pode oferecer a outra essencialmente intangivel, que ndo resulte em propriedade de
alguma coisa, sua producao pode ou ndo estar ligada a um produto fisico.

Para Kotler e Armstrong (2015), produto é qualquer coisa que possa ser
oferecida para um mercado como aquisi¢do, apreciacdo, Uso ou consumo para
satisfazer um desejo ou necessidade. Definidos de maneira ampla, os produtos
podem incluir servigos, eventos, pessoas, lugares, organizagdes, ideias ou mistura
de tudo isso.

Os produtos da empresa Leonardo Zamboni Bizotto compreendem cebola,

beterraba, milho, soja e a venda de gado de corte.

4.2.1 Classificacdo dos produtos e servigcos na empresa

Lopez e Gama (2005) enfatizam que é preciso investigar a aceitacédo
comercial do produto para descobrir se 0 comércio deseja comprar o produto e sob
quais condi¢des. E recomendavel discutir o produto com clientes potenciais e com
provaveis distribuidores que detém experiéncia na venda de artigos similares.

Chiavenato (2014) relata que o produto deve ser desenhado para satisfazer

as necessidades do consumidor e que o produto € muito mais do que um simples
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objeto, e torna-se cada vez mais um conceito rico em conotagodes, para refletir uma
imagem que envolve um conjunto total de satisfacoes.

A empresa vende seus principais produtos, cebola e beterraba, para
empresas da regido especializadas em classificacdo e armazenamento, que por sua
vez revendem & grandes mercados e Ceasa em todo Brasil. Ja na venda de gado de
corte, a empresa vende para produtores locais, em sua maioria realizam o processo
de engorda para a venda & frigorificos.

Na parte de gréos, a empresa vende sua producao para um silo proximo a

propriedade e alguma parte fica na propria propriedade para consumo préprio.

4.2.2 Estagio no CPV (Ciclo de Vida dos Produtos)

Todo o produto quando é desenvolvido, leva em consideracédo a tecnologia
disponivel no momento, os recursos e analisado o desejo do consumidor. Apesar de
toda a andlise, ndo é possivel afirmar de fato que tera sucesso e continuidade de
vendas, portanto o ciclo de vida do produto é a representacdo dele no mercado,
desde o lancamento até o declinio, passando por diversas etapas (GOBE et al,
2012).

Segundo Amaral, Silva e Scalice (2006), o Ciclo de Vida dos Produtos se
divide em 4 etapas principais, como podemos verificar a seguir:

a) lancamento: observa-se um grande crescimento de venda desse
produto, porém com pouca participacdo no mercado e pouco lucro. Os
clientes que compram nesta etapa geralmente sdo atraidos pelo impulso,
por serem 0s primeiros a possuirem o bem,;

b) crescimento: nesta etapa as vendas ja conseguiram superar as
despesas, cresce a participagcdo no mercado e os lucros chegam perto do
apice, o perfil do cliente nesta etapa sdo pessoas que ao verem a
tecnologia sendo bem sucedida, passam a adota-la;

c) maturidade: a taxa de crescimento de vendas quase ndo é perceptivel,
porém os lucros chegam ao &apice, pois as despesas ja foram
amortizadas. Os clientes nesta etapa, sua grande maioria compra por
imitacéo;

d) declinio: nesta fase, os lucros passam a ser menores ou até negativos,
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sofre um grande declinio na participacdo no mercado. Para a empresa é
importante 0 monitoramento, para saber em qual momento deve ser
descontinuado o produto. Nesta etapa, os clientes sdo geralmente os

fiéis, que realmente gostaram e voltam a comprar o produto.
O Ciclo de Vida dos Produtos na empresa Leonardo Zamboni Bizotto,
geralmente ndo é variavel, pois ao atingirem a fase de maturacdo, devem ser

comercializados.

4.2.3 Deciséao de mix de produtos/servigcos e marca

Para Reis (2020), o mix de produtos € a variedade de produtos que uma
empresa oferece aos seus clientes, porém a escolha ndo pode ser aleatéria, deve
ser pensada de maneira que os produtos se encaixem.

Pensando em uma variedade de produtos de qualidade para oferecer a seus
clientes, a empresa estabelece até o presente momento a venda de beterraba,
cebola e graos, que por sua vez também auxiliam na alimentacdo como suplemento
em periodos de baixa oferta de pastagens ao gado de corte.

Segundo Hiller (2012), a marca de uma empresa € composta por 7 grandes
elementos principais nome, logotipo, simbolo, mascote, embalagem, registro e valor
de marca.

A empresa Leonardo Zamboni Bizotto ndo possui marca definida.

4.3 PRECO

Para Vieira (2010), determinar o preco do produto para ser comercializado,
deve-se levar em consideracdo: o custo de producdo, a margem de lucro e a
competitividade no mercado. Segundo o autor sédo fatores que influenciam na
formacdo do preco: competidores potenciais, comissdo, despesas de propaganda,
margem de lucro desejada, custos de produgéo, esquemas de financiamentos, frete,
seguro e precos praticados.

Biagio (2012) descreve, “O preco dos produtos ndo pode ser formado
apenas com base no custo e nas despesas, mas principalmente na sua qualidade,

durabilidade e credibilidade que a marca possui no mercado”.
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4.3.1 Critérios utilizados para fixacdo de pre¢os nos produtos/servigos

‘O preco estard limitado entre o custo e o valor: nenhuma empresa
oferecera produtos por precos inferiores ao custo por tempo indeterminado. Da
mesma forma, os clientes somente estardo dispostos a pagar o pre¢co de um produto
quando o valor percebido for superior” (BRUNI, 2018).

Yanase (2018) entende que o preco de venda é uma das principais
atividades empresariais, a definicdo equivocada do preco de venda pode arruinar o
negocio, sendo uma premissa basica que deve ser superior ao custo, mesmo que
em muitos casos acabe sendo imposto pelo mercado. A diferenca que existe do
preco da venda, 0s custos e impostos, gera o lucro e a manutencéo das atividades
empresariais.

Conforme citado anteriormente, a empresa acaba tendo seus precos de
vendas definidos pelo mercado, o que é uma grande dificuldade, pois 0s custos
precisam ser bem controlados, para que na colheita ndo ultrapassem o preco de
venda.

Independente do preco que o mercado define, a empresa sempre preza pela
sanidade e qualidade de seus produtos, itens decisivos para possiveis compradores

e também sendo uma forma de maximizar o preco de venda.

4.3.2 Precos da empresa em relacdo ao mercado

Segundo Maréstica e Branco (2014), a vantagem competitiva é quando o
concorrente ndo consegue estar a sua frente em curto e médios prazos, outro ponto
qgue diferencia uma empresa em relacdo a outra é a qualidade e preco do produto
oferecido.

A empresa tem seus precos definidos pelo mercado, com pouca variagéo

dependendo da qualidade do produto.

4.3.3 Estado de demanda em relagéo ao preco

Conforme Pinheiro (2021), o preco de uma mercadoria é regulado por dois

fatores, a quantidade efetivamente colocada a disposicdo dos consumidores e a
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quantidade de clientes dispostos a comprar tal produto. Porém alguns pontos podem
influenciar neste processo, como 0 poder aquisitivo da populacdo, impostos, clima,
custos de producao, tecnologias, insumos, entre outros.

O mercado onde a empresa atua acaba tendo algumas interferéncias no
preco com relagdo a oferta, em periodos de entre safras ou em periodos de
condi¢cdes climéticas ndo favoraveis, a producdo no setor acaba caindo e por

consequéncia os precos dos produtos acabam subindo.

4.3.4 Critérios e politicas para aprovacao de crédito

"Podemos dizer que o crédito € a ferramenta pela qual as empresas
alicercam suas vendas, a partir do instante em que tenham confianca na liquidacao
da divida assumida pelos clientes” (RODRIGUES, 2012).

A empresa geralmente realiza a venda de seus produtos a vista, porém em
casos onde existe indicacdo ou andlise de crédito do comprador, também sédo

realizadas negociacdes a prazo, no maximo para pagamentos em 30 dias.

4.4 COMUNICACAO

A comunicacdo € mais do que um bem social, € também um direito essencial
e humano, precisa ser garantido para que as ideias sejam ouvidas, tem um sentido
de interacao, troca de conhecimentos e experiéncias, pode ser em forma de emissao
ou recebimento (CHINEM, 2010).

‘O relacionamento com o cliente se fortalece quanto mais cuidamos da
comunicacdo, o que significa usa-la, por exemplo, como um meio inteligente de
solucéo de problemas e de fazer a informacao chegar a quem precisa e no momento
certo” (ARRUDA, 2019).

Medeiros e Tomasi (2019) descrevem que hoje em dia ndo basta apenas
vender os produtos para o cliente, € preciso manter sempre satisfeitos, e isso s6 se
consegue com uma boa comunicacao, ela que vai manter o consumidor fiel aquela

organizacao.
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4.4.1 Principais ferramentas de comunicacao utilizadas pela empresa

Segundo Macarenco e Terciotti (2013), a comunicagdo € uma transferéncia
de significados entre as pessoas, para que seja capaz de ser entendida, precisa ser
compreendida pelos individuos no processo comunicativo.

A comunicag¢do na empresa basicamente é realizada pelo proprietario, com
meios pessoais e utilizando ferramentas digitais, principalmente através de ligacbes
ou Whatsapp.

4.4.2 Meios de comunicacgéo utilizados

Para Ferreira e Malheiros (2016), a facilidade de comunicacdo e de acesso
vem modificando a forma com que nos relacionamos principalmente nas
organizacdes, onde a maior parte dos assuntos € tratada por e-mail ou outros
recursos digitais, fazendo com que as reunifes e encontros sejam necessarios
apenas em casos onde a interacdo pessoal € realmente necessaria.

Como citado anteriormente, a comunicacdo da empresa € realizada de

maneira pessoal e também utilizando algumas ferramentas de comunicacgéo digital.

4.5 VENDAS

Como descreve Futrell (2014), o objetivo de uma empresa é aumentar o bem
estar das pessoas pela venda de produtos e servigos, iSSO exige a obtencdo de
lucros para poder sustentar o negocio e fornecer produtos de qualidade para o
mercado.

Para Las Casas (2005), as maiores contribuicbes do setor de vendas para a
sociedade séo:

e) economia: os produtos de industrias ou agricultura ndo se vendem

sozinhos, é necessario que exista uma acdo neste sentido, com vendas
maiores 0s consumidores se beneficiam de mais produtos e
consequentemente cresce a producdo e a demanda por empregos e
investidores;

f) melhor padréao de vida: novidades, beneficios e melhorias sdo resultado
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das empresas que se empenham a vender mais, contribuindo para a
melhoria do padréao de vida,;

g) aperfeicoamento do produto: as empresas precisam de melhores
vendedores para desenvolver novos mercados, sdo eles que recebem
elogios e reclamacdes, o que auxilia a desenvolver produtos melhores;

h) atividade empresarial: devido aos custos que a organizagcédo necessita, 0
setor de vendas é de extrema importancia para a obtencédo de receita e
manter a empresa em funcionamento;

i) desenvolvimento de profissionais: o setor de vendas necessita de
profissionais polivalentes, capazes de controlar seu tempo, preencher
relatorios, assisténcia a clientes e o mais importante vender, tudo isso

aliado a um convivio social intenso.

4.5.1 Critérios utilizados para o planejamento de vendas

O processo de planejamento de vendas € importante para definir como os
recursos da organizacao serdo utilizados, para realizar este processo existem cinco
itens que sdo a base para ter uma previsdo concreta, avaliacdo das oportunidades
de mercado, estimativa de potencial de mercado, previsdo de vendas, segmentacéo
de mercado, distribuicéo e logistica (TAVARES, 2007).

A empresa ndo possui planejamento de vendas formalizado, porém, analisa
o mercado sempre antes de definir o cultivo que sera realizado, assim podendo
prever se havera muita oferta e consequentemente valores baixos de venda.

O volume de producdo e também a qualidade do produto depende
diretamente de fatores climaticos, como excesso de chuva, variagcdo excessiva de

temperatura e estiagem.

4.5.2 Técnicas para a determinacéo de quotas de vendas

Para Las Casas (2005), as quotas devem construir os objetivos de uma
empresa. E a partir dos objetivos que a previsdo de vendas é planejada e as quotas
sao estabelecidas. Uma vez que a empresa tenha a estimativa de quanto vender em

por periodo, o valor total € dividido entre os vendedores.
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A empresa nao trabalha com quotas de vendas, porém sempre analisa o
mercado e define suas acdes para que atinja seus objetivos de faturamento anual,

buscando sempre aperfeicoar sua producao e reduzir 0s custos.

4.5.3 Anélise de vendas

Segundo Wernke (2018), a andlise de vendas permite verificar quais valores
de vendas podem ser aplicados, qual o custo de fabricacdo e a quantidade que
precisa ser produzida, afim de atingir os objetivos financeiros.

Devido ao porte da empresa, ndo possui uma analise de vendas, bem como

equipe de vendas e setores.

4.6 DISTRIBUICAO

“Nao agrega valor aos produtos, mas é fundamental para que eles cheguem
ao seu ponto de aplicacdo, de forma a garantir o melhor desempenho dos
investimentos dos diversos agentes econdmicos envolvidos no processo”
(PAOLESCHI, 2011).

Para Rocha e Sousa (2017), a distribuicdo € responsavel por colocar
produtos ou servicos a disposicdo dos consumidores finais ou compradores nas

guantidades corretas, locais e periodos que necessitem.

4.6.1 Tipos de canais de distribuicdo

Segundo Pigozzo (2021), os tipos de distribuicdes podem ser definidos como
direto e indireto, sendo direto para quando o fabricante entra em contato diretamente
com o cliente, sem intermediarios e o indireto onde o fabricante vende seus produtos
para um ou mais agentes de vendas, que por sua vez distribuem para o cliente final.

A empresa Leonardo Zamboni Bizotto, vende todos os seus produtos de
forma indireta, dependendo de terceiros para que cheguem o0s produtos aos

consumidores finais.
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4.6.2 Distribuicgao fisica

“Distribuicdo fisica é o deslocamento efetivo dos bens envolvendo
transporte, armazenagem, gestdo de estoques e processamento de pedidos”
(BENNETT, 1995).

Segundo Telles (2013), a distribuicdo fisica consiste em avaliar cinco
variaveis, velocidade, confianca, capacidade, disponibilidade e custo. Esses itens
devem ser analisados e considerados de forma integral e utilizados como

informacdes de analise para verificar como deve ser realizada esta operacgao.

4.7 RELACIONAMENTO COM OS CLIENTES

Para Zambon e Da Silva (2015), para qualquer organizacdo nao basta
conhecer seus clientes alvos e sim ser reconhecido por eles, depois de atraidos
devem ser fidelizados, ter canais de relacionamento para que possam sugerir,
elogiar ou reclamar, assim a empresa consegue definir acdes para otimizar seus
servicos ou produtos.

“‘Quando um cliente tem determinada necessidade, fica atento as ofertas,
verificando e analisando todas as op¢des que Ihe sédo apresentadas para escolher a
mais adequada a suas caracteristicas, seu perfil, suas exigéncias, possibilidades e,

assim, iniciar uma relacdo comercial com a empresa” (ZENONE, 2017).

4.7.1 Politicas de relacionamento

Segundo Sparemberger (2019), o trabalho para fidelizacdo dos clientes deve
ser continuo, pois conquistar novos clientes é mais trabalhoso e gera mais custos.
As organizagfes devem fazer de tudo para deixar os clientes satisfeitos e oferecer
sempre a melhor solugéo para sua necessidade.

A empresa nao conta com politica de relacionamento formalizada e
documentada, porém sempre trabalha com diretrizes sélidas para atender o cliente
da melhor maneira possivel entregando produtos de qualidade e com

responsabilidade.
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4.7.2 AgcOes de retencao e fidelizacéao

Segundo Oliveira e Lima (2019), processo de captacdo de clientes e
fidelizacdo ficou mais complicado com o aumento do uso da internet, pois 0s
consumidores passaram a ter acesso a uma quantidade maior de informacoes,
como comparativos de precos e descricdes de produtos, além da praticidade de
entrega e distribuicdo, o que influencia bastante no processo de compra e aumenta
a competitividade.

A empresa Leonardo Zamboni Bizotto procura sempre estar atenta a
qualidade do produto e do atendimento, a fim de ter uma parceria continua, onde
cliente e fornecedor saiam ganhando com a negociacgao.

4.8 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS

Pontos fortes

a) vendas 4 vista (4.3.4);

b) boa comunicacédo com clientes (4.4);
c) relacdo proxima com clientes (4.7);
d) mix de produtos para venda (4.2.3).

Pontos fracos

a) preco de venda definido pelo mercado (4.3.1);
b) n&o realiza pesquisa de mercado (4.1);

€) né&o possui planejamento de vendas (4.5.1);

d) vendas com intermediarios (4.6.1).
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5 AREA DE MATERIAIS

Para Gongalvez (2020), uma boa estrutura na administracdo de materiais
permite uma vantagem competitiva por conta da reducdo de custos, redugcédo de
estoques, uma melhor negocia¢do com fornecedores através de compras planejadas
e a satisfacdo dos clientes por conta dos produtos oferecidos pela organizacéao.

Segundo Alt e Martins (2009), os estoques assumem um papel importante
na cadeia de suprimentos, todas as empresas buscam obter vantagem competitiva
com relacdo a seus concorrentes e a oportunidade de atende-los prontamente e na

guantidade desejada € consequéncia de uma boa administracdo dos estoques.

5.1 PLANEJAMENTO DE AQUISICAO DE MATERIAIS

“A funcdo compra é um segmento essencial, que tem por finalidade suprir as
necessidades de materiais ou servicos, planeja-las quantitativamente e satisfazé-las
no momento certo com as quantidades corretas, verificar se recebeu efetivamente o
que foi comprado e providenciar armazenamento” (DIAS, 2019).

Na empresa Leonardo Zamboni Bizotto, o proprio proprietario é responsavel
pela aquisicdo dos materiais necessarios. Os insumos sdo adquiridos com base na
definicao do cultivo e area que sera plantada.

A quantidade de adubos quimicos e organicos € definida através de andlise
de solo, onde sdo detectadas as deficiéncias e com base neste relatorio séo
levantados os custos com fornecedores. J4 os tratamentos como fungicidas,
inseticidas e herbicidas sdo definidos por conhecimentos técnicos e também por
registros de funcionalidade de cada produto feito nos anos anteriores.

O estoque é analisado ao final de cada cultivo, os produtos tem validade e
acabam perdendo potencial com o passar do tempo, por isso, ao final da colheita é
realizado inventario dos produtos que sobraram e levado em consideracdo para a

definicdo de compra na proxima safra.

5.1.1 Elementos considerados nas necessidades de materiais

“Com os precos de venda altamente competitivos, os resultados da empresa
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deverdo vir do aumento da produtividade, da melhor gestdo de material e de
compras mais economicas” (DIAS, 2019).
A empresa sempre busca realizar as compras considerando maximizar 0s
resultados econdmicos, otimizando a producéao e respeitando a sanidade do produto.
Os fornecedores sé&o analisados no inicio das cotagfes, sempre realizando a
pesquisa de precos com 3 fornecedores diferentes, porém, ndo é s6 analisado o

custo, mas também o beneficio dos produtos apresentados.

5.1.2 Fatores determinantes para os programas de aquisi¢cao

Para Dias (2009), comprar bem é um dos meios para se reduzir custos, e
existem algumas diretrizes para comprar bem, que incluem a verificacdo dos prazos,
precos, qualidade e volume. Mas, manter um bom relacionamento com o fornecedor,
afim de antever possiveis alteracfes que possam comprometer o cumprimento do
que foi acordado.

A empresa nhdo possui um programa de aquisicao formalizado, porém como
citado anteriormente, analisa a necessidade e quantidade de cada insumo,
buscando o melhor custo x beneficio, cotando com pelo menos 3 fornecedores

diferentes.

5.2 CRITERIOS PARA AQUISICAO DOS MATERIAIS

Segundo Pozo (2015), o objetivo do processo para aquisicdo de materiais é
garantir as exigéncias de materiais e produtos para sua operacionalidade, devendo
ser todos negociados e adquiridos com o0s precos mais baixos possiveis,
satisfazendo os padrdes de qualidade, sem colocar os fornecedores em situacdes
de incertezas, ter uma parceria formada para novas negociagoes.

No processo de compras da empresa Leonardo Zamboni Bizotto é
considerado critérios basicos para a definicho da compra de insumos como

gualidade, custo, prazo e quantidade.
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5.2.1 Aprovacao dos pedidos de compra

Para Dias (2019), o pedido de compra é um contrato formal entre empresa e
fornecedor, devendo representar fielmente as condi¢cdes e caracteristicas da compra
estabelecida, o fornecedor deve estar ciente de todas as clausulas e pré-requisitos
de controles e exigéncias de qualidade constantes no contrato.

A empresa ndo conta com documento formal de pedido de compra, porém,
sempre confere nota fiscal e produto quando recebe o material, a fim de garantir que

recebeu o que foi solicitado.

5.2.2 Especifica¢gbes do material

Um dos principais objetivos da compra de materiais é a aquisicdo na
qualidade desejada, deve atender as exigéncias de cada aplicacdo e estar
relacionada aquela necessidade, tudo isso com o menor preco possivel (DIAS,
2019).

A empresa sempre busca realizar a aquisicdo dos insumos com enfoque em
resolver alguma deficiéncia ou aperfeicoar a producdo. Os fertilizantes e adubos
organicos sdo definidos através de analise de solos, ja os agrotoxicos sao definidos
a fim de minimizar doencas, pragas e ervas daninhas que possam interferir na
qualidade e também produtividade na safra, sempre respeitando as boas praticas e
analisando a bula de cada produto, pois deve constar se € recomendado para tal

aplicacéo.

5.2.3 Aprovacdao dos fornecedores

“O cliente ira procurar atuar nos aspectos que possam trazer-lhe vantagens
competitivas. Assim, fara uma avaliacdo dos fornecedores e, se for o caso, o seu
desenvolvimento para, finalmente, chegar a fase de negociacao de uma parceria”
(MARTINS et al, 2009).

A empresa ndo conta com procedimentos descritos e formalizados para
aprovacdo de fornecedores, porém busca conhecer primeiramente a empresa e

procura referéncias positivas a fim de dar sequéncia em possiveis negociacoes.
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5.2.4 Normas para a solicitagdo de materiais

Para Dias (2019), a solicitagcdo de materiais deve ser feita através de ordem
de compra, que da autonomia ao comprador para dar sequéncia na negociacdo com
os fornecedores, ela é solicitada para um programa de producéo, para um projeto ou
abastecimento geral da empresa. E no documento que deve informar as
quantidades, prazo de entrega, forma de pagamento, transporte e descri¢coes.

Por ser uma empresa de pequeno porte, ndo existe um documento formal
para informar aos fornecedores a necessidade de compra, em cada caso é

negociado junto ao fornecedor e definido via ligagdes ou WhatsApp.

5.2.5 Politica de compra de materiais e importacao

“Dificilmente uma empresa encontra-se totalmente aparelhada para enfrentar
a elevada burocracia destinada a importacao de mercadorias. Em razéo disso, torna-
se indispensavel a utilizacdo de empresas especializadas” (GONCALVEZ, 2020).

A empresa néo realiza importacdo, devido a sua necessidade e também por
seu porte ser muito pequeno.

Segundo Dias (2019), a definicdo de uma politica de compras influencia
diretamente nos estoques, quando a empresa opta por ter uma compra pré-definida
corre 0 risco de estar comprando produtos inflacionados, e consequentemente
aumentas os custos e diminuindo sua lucratividade.

A empresa faz a compra dos insumos necessarios para a producdo no inicio
da safra, apenas em casos pontuais ocorrem compras de insumos no decorrer do

processo de producéo.

5.3 CONTROLE DOS MATERIAIS

Para Dias (2009), dimensionar e controlar os estoques sao tarefas
importantes e preocupantes, descobrir como reduzir o estoque sem afetar o
processo produtivo e sem 0 crescimento dos custos, possuir um estoque certo no
momento equivocado é um problema, pois a determinacdo destes prazos é

importante.
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Os estoques constituem uma parcela consideravel dos ativos da empresa,
por isso, eles recebem um tratamento contabil minucioso, um dos grandes desafios
€ conseguir trabalhar com a menor quantidade de estoques possiveis, as empresas
trabalham muito com a filosofia just-in-time, ter em estoque somente a quantidade
necessaria para atender a demanda em um determinado periodo (Martins et al,
2009).

5.3.1 Normas orientativas de controle

“Manter o controle dos itens criticos do almoxarifado é uma das tarefas mais
importantes do almoxarife. Informar aos departamentos afetados sobre a possivel
falta de materiais deve ocorrer o mais rapido possivel” (PAOLESCHI, 2019).

A empresa ndo tem um controle documentado dos estoques, porém sempre
ao final de cada safra analisa os insumos que sobraram em estoque para que sejam
utilizados o mais réapido possivel na préxima oportunidade e também para néo

comprar itens que ja possuli.

5.3.2 Critérios utilizados no controle dos materiais

Para Dias (2009), a precisdo nos registros de controle de estoque é de
extrema importancia, pois vai de encontro com 0s objetivos de custo e 0s servicos
gque a empresa pretende entregar. Periodicamente a empresa deve realizar
inventarios fisicos para garantir que o que € considerado como ativo esta de acordo.

O controle de estoques é realizado pelo dono, sempre que ha a necessidade
de compra ja é contatado o fornecedor e solicitado entrega, para que quando precise

ser utilizado posteriormente ndo atrase o processo.

5.3.3 Organizacao do controle de estoques

‘A armazenagem compreende, indiretamente, operacbes ou processos
auxiliares aos ciclos produtivos, como o acondicionamento, a conservacao e o
recondicionamento dos produtos” (CAXITO et al, 2019).

Para Dias (2009), as maneiras mais comuns de estocagem podem ser
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organizadas em caixas, prateleiras, racks e empilhamento, sempre informando
corretamente entradas e saidas, para que o fisco esteja coerente com o fisico.

Na empresa o sistema de organizacdo do estoque é feito através de
prateleiras e pallets, os agrotoxicos sdo armazenados em uma sala fechada por
cadeado para que somente tenha acesso pessoas que estejam com 0S
Equipamentos de Protegcao Individual (EPI), estdo em prateleiras e organizados
conforme sua classe (herbicida, fungicida ou inseticida). J4 os fertilizantes ficam

armazenados em pallets dentro do pavilh&o.

5.3.4 Sistema de codificacédo de materiais

Segundo Paoleschi (2019), a identificacdo dos materiais em estoque pode
ser feita traves de codigos de barra de acordo com as necessidades da empresa,
sempre utilizando o melhor custo x beneficio, nenhum material pode ser
movimentado ou guardado sem identificagc&o.

A empresa ndo possui identificacdo nos materiais através de codificacao.

5.3.5 Controle de custos relacionados a aquisicdo de materiais

Para Goncalvez (2020), embora o estoque de materiais seja indispensavel
para o equacionamento da producdo e das vendas de produtos, ele tem um custo,
represente um alto capital imobilizado, por outro lado o estoque pode ser positivo em
casos de oscilacdes de precos.

A empresa trabalha com estoque baixo, apenas 0 necessario para a

producdo de cada safra.

5.3.6 Indice de rotacdo dos estoques

“A velocidade na venda dos estoques de produto acabado ou no consumo
de matérias-primas pela producao é fundamental, pois, cada vez que o estoque é
vendido ou que a producdo o consome, a empresa obtém uma parcela de lucro”
(DIAS, 2009).

Segundo Pozo (2015), a avaliacdo de rotatividade dos estoques é simples e
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traz uma andlise precisa da situacdo operacional da empresa. Quanto maior for a
rotatividade, melhor é a administracao logistica da empresa, conforme ele descreve,
no Japao o indice de rotatividade € de aproximadamente 1 dia, em paises
desenvolvidos como EUA, Europa e Asia é de 3 dias e no Brasil 17 dias.

A empresa ndo mede a rotatividade do estoque.

5.4 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS

Pontos fortes
a) estoque reduzido (5.3.5);
b) pesquisa de precos com 3 ou mais fornecedores (5.1.1);
c) andlise de custo x beneficio de insumos (5.1.2);
d) seguir especificacdes de insumos para cada aplicacao (5.2.2);

e) estoque separado e controle com EPI’s (5.3.3).

Pontos fracos
a) critérios utilizados no controle de materiais (5.3.2);
b) andlise de aprovacao dos fornecedores (5.2.3);

c) documentacao para aprovacao do pedido de compra (5.2.1).
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6 AREA DE PRODUCAO

Segundo Ludovico, Penof e Melo (2013), a producdo € responsavel por
disponibilizar ao mercado produtos que a organizacdo oferece a criagdo e
disponibilizacdo de bens e servicos € a principal raz8o da existéncia de uma
organizacdo, as mudancas também sdo necessarias ao passar do tempo, para que
a empresa passe a produzir de forma mais eficiente.

“‘Administracéo da producéo é a atividade de gerenciar recursos que criam e
entregam servicos e produtos. A funcdo producdo € a parte da organizacao

responsavel por essa atividade” (SLACK et al, 2018).

6.1 PLANEJAMENTO, PROGRAMACAO E CONTROLE DA PRODUCAO - PPCP

Segundo Cardoso (2021), o papel do planejamento, programacao e controle
de producédo € garantir que a producédo de um bem ou servi¢co ocorra eficientemente,
e assim produzir bens e/ou servicos como se deve, para iSSo, 0S recursos precisam
estar disponiveis na quantidade adequada, no momento adequado e no nivel de
qualidade adequado, tudo isso pensando em satisfazer a demanda com o menor
custo possivel.

A empresa Leonardo Zamboni Bizotto ndo conta com setor especifico de
PPCP, porém busca sempre analisar a demanda e comprar 0s insumos para
conseguir produzir o que deseja com 0 menor custo possivel, sempre buscando
atingir os requisitos de sanidade e respeitando as orientacdes dos produtos

utilizados.

6.2 PAPEL ESTRATEGICO E OBJETIVOS DA PRODUCAO

‘O sistema produtivo deve ser criado de maneira compativel com as
estratégias de cada organizagao e, reciprocamente, as capacidades dele devem ser
consideradas na formulacdo das estratégias da empresa, segundo suas
necessidades” (DA LOBO, SILVA, 2014).

As estratégias da producdo na empresa buscam sempre atingir o nivel
maximo de produtividade aliado aos controles para a sanidade dos produtos, tudo

isso deve ser pensado desde o inicio, analisando o solo e corrigindo com adubos
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quimicos e organicos, utilizar a semente adequada para o local e clima, controle dos

defensivos respeitando a caréncia apds cada aplicacao e colher no momento certo.

6.3 MEDIDAS DE PRODUTIVIDADE

A medida de produtividade nada mais é do que quantificar a acao, assumir
que o desempenho da operacdo €é derivado das acgbes tomadas por sua
administracdo. Todo o tipo de mensuracdo do desempenho € um pré-requisito para
julgar se uma operacdo € boa, ma ou indiferente, sem isso € impossivel ter o
controle sobre uma operacdo de forma continua ou melhorar se alguma melhoria
esta sendo feita (SLACK et al, 2018).

A empresa controla sua produtividade através da producdo por hectare
(10.000 m?), no inicio do plantio é definido a semente utilizada e quantidade de
sementes por hectare, isso ja gera uma noc¢éo de quanto sera produzido, logico que
existem fatores externos que influenciam neste processo, o mais importante deles é
o clima.

Outro fator importante para o controle é o comparativo com anos anteriores,
sendo em quantidade de producdo, mas também analisando a sanidade com o
controle de descartes.

6.4 PROCESSO DE PRODUCAO

“Para produzir com eficiéncia e eficacia, torna-se necessério escolher e
definir um sistema de producdo que seja 0 mais adequado ao produto/servi¢co que se
pretende produzir’ (CHIAVENATO, 2022).

O processo de producdo da empresa € simples, comeca com o preparo do
solo utilizando adubos quimicos e organicos e utilizando maquinas para a mistura
destes itens com a terra, apos € realizado o servico de desenhar os canteiros
(cebola / beterraba), processo de plantio seja ele manual ou mecanizado, controle e
aplicacdo de tratamentos fitossanitarios conforme as necessidades e por ultimo o

processo de colheita.
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6.5 LAYOUT

Para Neumann (2015), o processo de definicdo de layout determina de
forma detalhada o posicionamento relativo entre as areas da unidade produtiva e
estabelece as posicOes especificas de cada maquina, equipamento, insumos e
servicos de apoio. A produtividade dos processos € uma consequéncia de um layout
bem elaborado, a fim de reduzir desperdicios com movimenta¢cfes desnecessarias.

O layout da empresa nao foi analisado e definido antecipadamente, foram
aproveitados os recursos disponiveis no inicio onde ja se encontravam e foram
aumentados 0s espacos, hoje a empresa conta com 2 pavilhdes sendo um com
240m? (azul) e outro com 285m2 (vermelho), uma represa para irrigacdo de
aproximadamente 1.200 m3 (laranja) e area de plantio 8 hectares (amarelo), a
disposicdo de como esta organizado pode ser analisado na Figura 8, layout da area

de plantio.

O estoque de insumos e maquinarios é armazenado em um galpdo com

285m2 e organizado de maneira que facilite a ergonomia de trabalho. Em periodos

onde é necessario armazenar a producdo como é o caso da cebola, é retirado o

maquinario e o galpéo é utilizado apenas para armazenar os agrotoxicos e adubos.
A Figura 9 ilustra o layout do galpéao.
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Figura 9 - Layout do galpéao.
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Fonte: elaborada pelo autor (2022).

6.6 MANUTENCAO

Conforme Silveira e Da Gregério (2018), alguns fatores devem ser levados
em conta para definir qual método para a realizacdo das manutencoes,
recomendacdes do fabricante, seguranca do trabalho e meio ambiente,
caracteristicas do equipamento e fator econdmico. A andlise destes itens define a
melhor estratégia para a manutencdo, podendo ser ela corretiva quando a
manutencdo é feita apds a falha ocorrer, preventiva que acontece antes do problema
acontecer e visa diminuir a parada do equipamento para manutencao e preditiva que
é realizada somente quando as instalacdes precisarem delas.

A empresa sempre realiza as manutencdes preventivas como lavagem dos
equipamentos apds o uso, verificacdo de nivel de 6leo ou graxa e faz a substituicdo
de pecas béasicas para que o equipamento ndo apresente falhas quando for

necessario o uso.
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6.7 MOVIMENTACAO DE MATERIAIS

“‘Os gestores de transportes comprometem mais de 60% das despesas
logisticas totais de uma empresa tipica. Sdo também responsaveis pela
movimentacdo do estoque através da cadeia de suprimentos de uma empresa e
para os clientes” (BOWERSOX et al, 2014).

As movimentagfes de insumos séo realizadas de forma manual e depois €
aplicada mecanizada. A colheita é realizada com colheitadeiras no caso dos graos e
no caso do hortifrati é feita manual, apds a colheita a movimentacéo é realizada de

forma mecanizada.

6.8 QUALIDADE

“‘Atualmente, a qualidade é considerada um fator de mercado. Cada vez
mais os clientes querem certa seguranca e buscam produtos de elevada qualidade
técnica a precos competitivos, exigindo exceléncia nos servi¢cos” (LOBO, 2020).

A empresa Leonardo Zamboni Bizotto busca sempre aperfeicoar sua
produtividade, mas a principal preocupacao é com a qualidade de seus produtos.
Produtos com sanidade adequada podem ser analisados e assim que detectados se
torna um diferencial competitivo para negociacdes. Outro ponto fundamental é que a
producao se trata de alimentos que em sua maioria sdo para consumo humano, por
isso 0s controles de tratamentos fitossanitarios sdo importantes e sempre é
analisado o periodo de caréncia de cada produto utilizado antes da colheita.

6.9 ENGENHARIA

Segundo Cocian (2016), a engenharia significa a arte da aplicacdo dos
principios cientificos, da experiéncia, do julgamento e do senso comum, afim de
implementar ideias e acdes para a humanidade e natureza.

A empresa possui setor de engenharia.

6.10 PONTOS FORTES E FRACOS

Pontos fortes
a) estratégias para atingir os objetivos de producéo (6.2);

b) processo de producéao claro e objetivo (6.4);



Cc) manutencéao preventiva (6.6);
d) qualidade dos produtos (6.8).

Pontos fracos
a) movimenta¢des manuais (6.7);
b) n&o possui setor de engenharia (6.9);

c) nao tem indicador de producéo (6.3).
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7 AREA FINANCEIRA

“O objetivo da administracao financeira € maximizar a riqueza dos acionistas
da empresa. O administrador financeiro € o principal responsavel pela criacdo de
valor e pela mitigacdo de riscos e, para isso, se envolve nos negdcios como um
todo” (CHEROBIM, 2016).

7.1 ESTRUTURA DA AREA FINANCEIRA

Segundo Chiavenato (2022), a area financeira € a principal da empresa, pois
€ 0 setor que toma as decisdes vitais para a continuidade do negocio, as trés
principais atribuicdes sdo obter recursos financeiros, utilizar recursos financeiros e
aplicar os recursos financeiros excedentes.

O dono da empresa € responsavel pelo controle da area financeira, pela
tomada de decisbes e controle administrativo. A empresa realiza o controle
financeiro separado por cada safra plantada, controlando e arquivando as notas de
entradas e saidas, no fim é realizado o comparativo e analisado o retorno financeiro
obtido.

7.2 GESTAO DE CAIXA

‘Informacdes sobre os fluxos de caixa de uma entidade sdo Uteis para
proporcionar aos usuarios uma base para avaliar a capacidade de a entidade gerar
caixa, bem como as necessidades da entidade em utilizar esses fluxos de caixa”
(SALOTTI et al, 2019).

A gestdo do fluxo de caixa é realizada pelo proprietario, analisando as
entradas e saidas, verificando as movimentacdes financeiras e controlando a

estabilidade financeira para que tenha capital de giro em caixa.

7.3 CUSTOS E FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Segundo Wernke (2018), a adequada determinacdo dos precos de venda é
fundamental para a sobrevivéncia e crescimento das organizacdes, importante ser

analisado os custos para que de forma alguma ultrapasse o preco de venda, afim de
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se obter lucro.

A empresa nao tem muita influencia sobre o preco de venda, uma vez que o
mercado é muito volatil e apresenta mudancas nas cotacdes dos precos de venda
por fatores externos. O que esta ao alcance da empresa é realizado, como a analise
através de contatos para saber se ha muitos produtores da regido que também
estdo plantando acultura desejada, isso influencia no preco de venda, uma vez que
guando h&a muita oferta o preco acaba caindo.

Um fator que pode ser controlado pela empresa e é utilizado como
argumento para aumentar o preco de venda € a qualidade e sanidade dos produtos
vendidos.

7.4 CONTABILIDADE E INDICADORES FINANCEIROS

7z

Segundo Marion (2018), a contabilidade é o instrumento que fornece o
méaximo de informacdes Uteis para a tomada de decisbes dentro e fora da empresa,
todas as movimentacOes financeiras passam pela contabilidade que resume o0s
dados registrados em forma de relatorios e 0s entrega aos interessados em
conhecer a situagédo da empresa.

A empresa ndo conta com setor de contabilidade e também n&o terceiriza
este servico. Devido ao porte o controle € realizado através de planilhas de Excel e
controle de notas de receitas e despesas. A empresa nao possui relatorios

documentados ou indicadores.

7.5 ANALISE DE INVESTIMENTOS NA EMPRESA

“Como o dinheiro vale mais hoje do que amanhéa, entdo quem tem o recurso,
0 agente superavitario, s6 abre mao do consumo hoje, se for receber um valor maior
no futuro” (CHEROBIM, 2016).

A analise dos investimentos na empresa € realizada pelo proprietéario,
levando em consideracdo as necessidades da empresa, capital de giro e também o
retorno que pode ser obtido com o investimento. Geralmente é utilizado capital
préprio para o investimento em maquinario ou melhorias na area de plantio que

possam ocorrer.
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7.6 PLANEJAMENTO FINANCEIRO E ORCAMENTARIO

A controladoria tem por incumbéncia maior a analise, diagndstico e
proposicado de medidas corretivas, com vistas ao cumprimento dos objetivos e metas
tracados para a organizacdo como um todo, deve ser realizada por um profissional
com larga experiéncia e ter habilidade no relacionamento com os gestores de cada
area (JORGE, 2008).

‘O plano orgamentario ndo € apenas prever 0 que vai acontecer e seu
posterior controle. Ponto fundamental € o processo de estabelecer e coordenar
objetivos para todas as é&reas da empresa, de forma que todos trabalhem
sinergicamente em busca dos planos de lucros” (PADOVEZE, 2012).

A empresa ndo possui planejamento financeiro e orcamentario.

7.7 PONTOS FORTES E FRACOS

Pontos fortes

a) controle da area financeira (7.1);

b) bom fluxo de caixa (7.2);

c) analise de investimentos para obter retorno (7.5).

Pontos fracos

a) preco de venda definido pelo mercado (7.3);

b) n&o possui indicadores financeiros (7.4);

€) nao possui planejamento financeiro e orcamentario (7.6).
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8 AREA DE RECURSOS HUMANOS

“A expressdo Recursos Humanos (RH) refere-se as pessoas que participam
das organizacbes e que nelas desempenham determinados papéis no sentido de
utilizar suas habilidades e competéncias para aplicar e dinamizar 0s recursos
organizacionais” (CHIAVENATO, 2020).

8.1 MODELO DE GESTAO

O sucesso das organizacbes depende cada vez mais da capacidade
empresarial de gerenciar o talento ou o capital humano, a expressao capital humano
se refere ao valor econdmico do conhecimento, habilidades e as aptidoes dos
funcionéarios de uma empresa (SNELL et al, 2020).

A empresa nao possui um modelo de gestdo definido, pois a maior
necessidade de mao de obra é sazonal, ocorre em periodos de plantio e colheita
onde é contratada empresa terceirizada especializada na area, nos demais periodos
o trabalho é realizado pelo dono.

8.2 CULTURA E CLIMA ORGANIZACIONAL

Segundo Marras (2016), toda organizagao possui uma cultura propria que a
identifica e que forma seus costumes, suas crencas e valores, pela cultura a
empresa fixa a marca do seu perfil e também orienta e controla 0 comportamento
daqueles que a formam.

A empresa ndo possui uma cultura organizacional descrita, pois quem
trabalha diariamente é somente dono e em periodos de alta demanda é contratada
empresa terceirizada. A empresa busca sempre ter respeito e orientar de forma

positiva a todos que fazem parte do processo.

8.3 ROTINAS TRABALHISTAS

Para Chiavenato (2020), os trabalhos com elevada variedade eliminam a
rotina e a monotonia e sao mais desafiantes. Nao ha variedade quando o trabalho é

sequencial e monotono, quando a pessoa ndo pode conversar com 0s colegas,
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quando seu trabalho é rigidamente programado por terceiros, quando sua area de
trabalho é limitada pelo gestor, quando os insumos de seu trabalho dependem
totalmente do gestor

Por ser empresa de pequeno porte, a empresa nao possui atividades
rotineiras, a maior parte do ano somente o proprietério trabalha e acaba exercendo
diversas funcdes. Quando tem a necessidade de contratar servico de m&o de obra
terceirizada, o dono sempre fica atento as condi¢cfes fisicas e proporciona um

ambiente de trabalho adequado.

8.4 SEGURANCA NO TRABALHO

‘Em Seguranca e Saude no Trabalho (SST), a prioridade €& prever a
possibilidade de ocorréncia de situagcbes potencialmente perigosas a integridade
fisica do trabalhador, procurando ao maximo elimina-las logo em sua origem”
(BARSANO, BARBOSA, 2014).

A empresa presa pela seguranca no trabalho, visto que o proprietario é
guem aplica os agrotoxicos e também é exposto diariamente ao sol.

O proprietario utiliza rigorosamente todos os equipamentos de protecao
individual disponivel, principalmente em contato com agrotoxicos como roupa

adequada, luva, mascaras e oculos de protecao.

8.5 QUALIDADE DE VIDA NO TRABALHO

Segundo Ferreira (2013), o termo qualidade de vida no trabalho foi utilizado
pela primeira vez em 1950, o enfoque da época era em melhorar a produtividade,
reduzir os conflitos e tornar a vida dos trabalhadores menos penosa. O pressuposto
era de que o processo produtivo requer tanto a organizagao técnica como a social
para alcancar seus objetivos.

Para Franca (2012), existe a crescente consciéncia da importancia da
qualidade de vida no trabalho, independente da é&rea de atuacdo e nivel de
formacdo. Seu conceito passa a sinalizar a emergéncia de habilidades, atitudes e
conhecimentos em outros fatores, abrangendo agora associacbes com
produtividade, legitimidade, experiéncias, competéncias gerenciais e integracao

social.



59

A empresa preza pelo ambiente de trabalho organizado e com condigbes de
executar as atividades necessarias com seguranca e tranquilidade. Ao contratar
terceiros a empresa oferece as ferramentas adequadas e disponibiliza maquinarios

para que a ergonomia do trabalho seja a melhor possivel.

8.6 PONTOS FORTES E FRACOS

Pontos fortes

a) ambiente de trabalho sem rotinas (8.3);

b) uso adequado dos equipamentos de protecéo (8.4);
c) ambiente de trabalho organizado (8.5).

Pontos fracos
a) nao possui um modelo de gestao (8.1);
b) n&o possui cultura organizacional descrita (8.2).
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9 ANALISE DA SITUACAO ATUAL E PROPOSTA DE MELHORIA

Neste capitulo sera realizado um levantamento dos pontos fortes e fracos no
ambiente interno, ameacas e oportunidades no ambiente externo, bem como uma

proposta de melhoria juntamente com a analise de todas as areas da empresa.

9.1 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS, AMEACAS E OPORTUNIDADES

A matriz SWOT, que apresenta pontos fortes e pontos fracos, ameacgas e
oportunidades, foi desenvolvida analisando os dados obtidos no diagnostico
realizado em todas as areas de funcionamento da empresa.

A Figura 10 representa a matriz SWOT.

Figura 10 - Matriz SWOT
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Analisando a Figura 10, percebe-se que a empresa necessita de a¢des para
melhorar sua produtividade e reduzir seus custos, para que consiga maximizar seus
lucros e atingir os objetivos financeiros.

Segundo Atlas (2018), na matriz SWOT que é um acrénimo de Forcas
(strengths), Fraquezas (Weaknesses), Oportunidades (Opportunities) e Ameacas
(Threats) séo analisados os pontos fortes e os pontos fracos da empresa. Apds essa
analise sdo montados dois planos, primeiro, o de oportunidades, para aproveitar
seus pontos fortes, e o segundo, o de ameagas, para reverter suas fraquezas ou
preparar-se para conviver com elas o tempo que for necessario.

‘A base de aplicacdo da matriz SWOT € o cruzamento do que sejam as
oportunidades e as ameacas externas a intencado estratégica da organizacédo, com
as forcas (pontos fortes) e fragilidades (pontos fracos ou para melhoria) dessa

organizacao ao lidar com aquelas ameacas e oportunidades” (CHIAVENATO, 2020).

9.2 TEMA DA PROPOSTA E CONTEXTUALIZACAO DO PROBLEMA

A empresa Leonardo Zamboni Bizotto, necessita de acfes para que consiga
estar mais competitiva perante seus concorrentes melhorando sua produtividade,
conforme analisado na matriz SWOT, esta claro que 0s concorrentes conseguem
produzir mais com a mesma area plantada, outro ponto que afeta diretamente na
competitividade é o custo com insumos.

Como o custo com insumos vem tendo uma crescente enorme e o0 preco de
venda dos produtos acaba sendo definido pelo mercado, fica evidente a
necessidade de ter uma alta producédo e gastando estritamente o0 necessario.

Diante do exposto, questiona-se: Como melhorar a produtividade por hectare

em hortifrati?

9.3 OBJETIVOS

9.3.1 Objetivo geral

O objetivo geral deste estudo € propor o aumento da produtividade em

plantio de hortifrati na empresa Leonardo Zamboni Bizotto.
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9.3.2 Objetivos especificos

Os objetivos especificos destacam-se:

a) aprofundar referencial tedrico sobre produtividade no agronegaocio;
b) analisar o aumento da area de plantio;

c) aumentar a capacidade de agua para irrigacao;

d) investir em equipamentos.

9.4 JUSTIFICATIVA

‘A sustentabilidade de um sistema agroindustrial engloba, além das
vertentes sociais e ambientais, a questdo econdmica. A formacdo de precos dos
produtos e servicos depende de diversos fatores, dentre eles as caracteristicas
estruturais dos mercados de insumos e produtos” (NEVES et al, 2015).

Para Costa (2021), a produtividade agricola vem crescendo e com iSso 0S
médios obviamente cairam quem antes apenas conseguia sobreviver, hoje
trabalharia com prejuizo. Para se obter resultados € necesséario ser eficiente e o
primeiro passo para isso € organizar seu negocio como uma empresa

O custo de produgédo aumentando gradativamente e o pre¢co de venda sendo
definido pelo mercado faz com que a empresa tenha a necessidade de ter uma
produtividade elevada para que maximize o lucro.

O setor de hortifrati tem uma demanda muito alta, porém ainda depende
muito do mercado para que defina o preco de venda. Por fim, o objetivo proposto é
analisar acdes para aumentar a produtividade por hectare, a fim de maximizar o

lucro.
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10 FUNDAMENTACAO TEORICA

Esta etapa do trabalho consiste em apresentar a fundamentacéo teorica
sobre a importancia do agronegécio bem como o papel do empreendedor, citando as

estratégias para a evolucdo coordenada da organizacao.

10.1 AGRONEGOCIO

Conforme Alvarenga (2021), o agronegécio tem sido um dos principais
propulsores da economia no pais, oferecendo oportunidades para o
desenvolvimento local. Com a perda relativa da participagdo da industria na
economia brasileira, o agronegocio se tornou fundamental para a balanca comercial
e um dos principais dinamizadores da economia, inclusive a inddstria relacionada a
producdo agropecuaria.

Segundo Mendes e Padilha (2007), o termo agronegdcio pode ser divido em
trés partes, o setor de suprimentos agropecudrios, producdo agropecuaria e o setor
de processamento e manufatura, os trés sistemas estéo interligados e uma parte
depende diretamente da outra.

Para Tavares (2018), h4 50 anos o Brasil importava comida para seu
sustento, hoje em dia € o segundo maior exportador de produtos ligados ao
agronegocio. A expectativa da Organizacdo das Nac¢es Unidas para Alimentacéo e
Agricultura (FAO) é de crescimento da populacao de 7 para 9 bilhées de pessoas no
mundo todo, e o Brasil é capaz de atender este crescimento da demanda por
alimentos utilizando a tecnologia em suas lavouras.

A sociedade global estd em crescente mutacdo, por conta disso surge a
necessidade de se interpretar como o0s sistemas agroindustriais serdo afetados no
futuro, seja pela mudanca do perfil do consumidor ou pela mudanca do perfil da
populacdo rural. O avanco do ambientalismo exige mudancas além do setor
agricola, necessitando um maior envolvimento da industria de insumos, setor
financeiro e de pesquisas (NEVES et al, 2015).

Para Zuin e Queir6z (2019), toda cadeia produtiva do agronegocio busca
frequentemente por meio da inovacdo dos seus produtos e processos, atender a
crescente demanda e exigéncias de um mercado consumidor diversificado. Um dos

7

principais desafios € se alinhar a agricultura de precisdo, utilizar somente o
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necessario para uma boa producdo com os custos de producao controlados.

Devido a instabilidade e imprevisibilidade no agronegécio, as organizacdes
devem monitorar constantemente o mercado, podendo surgir oportunidades e
também ameacas, isso exige uma capacidade inovadora e um trabalho cooperativo
(SPAREMBERGER, 2010).

Conforme Araujo (2022), no Brasil em 1940 existia uma pessoa no meio
rural para abastecer 1,46 pessoas na cidade, em 2021 essa relacdo passa para
1:6,7 pessoas, ou seja, atualizacdo dos métodos de producdo no agronegocio sao
necessarias para suprir essa necessidade e também atender a demanda de

exportacao, a Figura 11 ilustra as estatisticas do éxodo rural no Brasil.

Figura 11 - Estatisticas do éxodo rural no Brasil

Anos Pop. total Pop. urbana Pop. rural Rural/Total (%) Urbana/Total (%)

1940 41,2 13,0 18,2 68,45 31,55

1950 519 188 331 63,78 36,22

2000 70,1 1380 EYA 1887 81,13

2010 190,8 160,9 198 15,64 84,36

nn* 2139 1819 32 14,9 85,04

Fonte: Araljo (2022).

Segundo Alves (2022), o setor do agronegdcio representa 27,4% no Produto
Interno Bruto (PIB) no Brasil, alcancou um crescimento de 8,3% em 2021. Esses séo
0s melhores nimeros em participacdo na economia brasileira desde 2014. Por outro
lado, a pecuéria teve um baixo desempenho devido ao aumento expressivo dos
INsumos.

A balanca comercial do agronegdcio no pais registrou um superavit de US$
43,7 bilhdes entre janeiro e abril de 2022, as exportacdes cresceram 34,9% no
mesmo periodo e as importacdes relacionadas ao agronegécio aumentaram em
0,7% neste periodo, numeros consideraveis em um periodo de pos-pandemia e
guerra entre Ucrania e Russia afetando diretamente os precos dos fertilizantes
(PODER360, 2022).

10.1.1 Agronegocio no Rio Grande do Sul

No Rio Grande do Sul (RS) existem 365.094 estabelecimentos
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agropecuarios, totalizando 21,7 milhdes de hectares, 42% desta area esta destinada
a pastagens para a pecuéria e 36% para lavouras. A populagdo que vive em area
rural corresponde a 19,4% (992.413 pessoas) do total de habitantes em nosso
estado e o total de pessoas com carteira assinada nestes locais corresponde a
336.788 (FEIX et al, 2021).

Segundo Aires (2022), em 2021 o pais teve um PIB positivo de 4,6%
enquanto o estado do RS teve um crescimento de 10,4% muito acima da média
nacional, tal crescimento foi impulsionado principalmente pela agropecuaria que
avancou 67,5% comparado ao ano anterior, nimeros expressivos se comparado a
outros setores como industria com 9,7%, industria de transformacdo 11,8 e
construcéo 7,4%.

Segundo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) (2020), as
principais produgdes no setor da agricultura em 2020 foram respectivamente soja
com 16.655.071 mil reais, arroz 7.683.676 mil reais, milho em grédo 3.051.168 mil
reais, fumo 2.448.493 mil reais e trigo com 2.208.428 mil reais.

No RS o cultivo de cebola representa uma area de 4,66 mil hectares, com
4053 produtores de grande e pequeno porte e totalizando uma producao de 121,56
mil toneladas do produto. A producdo de produtos organicos no RS representa 6%
da producédo nacional, sendo que 71,7% s&o destinados ao consumo humano,
16,7% para consumo animal e 11,5% para ambos (BONETTI, 2020).

10.2 CULTIVO HORTALICAS

Para Martinez, hortalicas sdo consideradas vegetais cultivados em horta,
como raizes, caules, folhas, flores, frutos e sementes. Sao dividas em hortalicas
tuberosas que crescem dentro do solo como beterraba, alho, cenoura e cebola,
hortalicas herbaceas cujo crescimento se da fora do solo como alface, repolho,
brocolis e couve-flor, hortalicas fruto cujo as partes aproveitaveis sdo os frutos como
tomate, pimentdes, melancias e ervilhas.

Segundo Alves (2020), hortifrati € considerado toda gama de produtos
vegetais, 0 nome se auto explica “horti” significa horta e “fruti” significa frutos. Setor
composto por verduras e frutas de origens ndo animais, setor que esta crescendo
cerca de 40% no Brasil devido ao crescimento de pessoas veganas e preocupadas

com a saude, afinal verduras, legumes e frutas fazem parte da mesa das pessoas
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que estao dispostas a ter uma vida mais saudavel.

Segundo Brainer (2021), no Brasil € plantado 1,6 milhdes de hectares de
hortalicas por ano, onde se produz cerca de 30,5 milhdes de toneladas de hortalicas.
O subgrupo formado por raizes, bulbos e tubérculos ocupa a maior area nacional 1,4
milhdes de hectares com uma arrecadacdo de cerca de 18,6 bilhdes de reais.
Poucos produtores destinam seus produtos ao mercado externo, pincipalmente
pelas limitacbes de volume, por isso, a maior parte das hortalicas € destinada ao
mercado interno.

Ainda segundo Brainer, o censo agropecuario 2017 contou com 336.000
estabelecimentos com horticultura distribuidos nas respectivas regides nordeste
(41%), sudoeste (28%), sul (16,5%), norte (9,7) e centro-oeste (4,7%).

A cebola é uma das plantas mais cultivadas e consumidas no mundo,
elemento importante para mao de obra familiar contribuindo na rentabilidade e
viabilizagéo de pequenas propriedades rurais. O Brasil possui a 182 maior produgéo
mundial com uma producéo anual de 1,5 milhdo de toneladas. No pais os maiores
estados produtores sdo Santa Catarina e Bahia, que correspondem por 45% da
producdo nacional. O RS é o sexto maior produtor nacional com uma producéo
média de 128.487 toneladas ano, o que representa 8% da producdo nacional, a
Figura 12 representa a evolucéo da area plantada (CARGNIN et al, 2020).

Figura 12 - Evolucao area plantada
Brasil Rio Grande do Sul
Area Quantidade| Area Quantidade
plantada produzida | plantada produzida
(hectares) (toneladas) | (hectares) (toneladas)
2010 70464 1.753.311 11.130 180.186
2011 63.481 1.523.316 11.316 225017
2012 61.144 1519022 10.622 207.089
2013 7 587 1538929 9.963 169.735
2014 59830 1.646.498 9.755 171179
2015 57.923 1.445.989 8.714 147.439
2016 £8.228 1.654 546 8.010 144 357
2017 £1.830 1.615.316 7.699 175.716
2018 47779 154019 6.809 136.435
2019 43671 1.560.655 6.710 120.782
2020 47 504 1.495 618 6.423 126245
Fonte: IBGE — Producéo Agricola Municipal (2020).
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10.3 EMPREENDEDORISMO

Para Baron e Shane (2012), empreendedorismo € uma atividade
desenvolvida por individuos especificos, envolvendo acdes chaves como identificar
uma oportunidade que seja potencialmente valiosa no sentido de poder ser
explorada como negdcio, ou seja, que produza lucros e identificar atividades
envolvidas na exploragao para o desenvolvimento real da oportunidade.

Segundo Leite (2012), empreendedores sdo individuos que se lancam em
novas empreitadas empresariais, € criativo, arrojado e procura sempre fazer coisas
diferentes. S8o0 muito importantes para qualquer economia, micro e pequenas
empresas correspondem pela maior parte da geracdo de empregos e tem uma parte
consideravel no PIB dos paises mais desenvolvidos.

O empreendedorismo surge através de uma oportunidade vista por um
individuo, explorar isso com sucesso significa reter conhecimentos e ter a motivagao
para fazer o negdcio ter crescimento. Também é de suma importancia é ser capaz
de avaliar o nivel de incerteza percebido em torno de uma oportunidade em
potencial e a disposicédo do individuo de enfrentar essa incerteza (HISRICH et al,
2014).

“O empreendedor cria organizacdes e as levava ao sucesso e por iSso seu
perfil ndo tem muita relacdo com caracteristicas psicolégicas, mas com o ato de agir
na gestdo de uma empresa e seu envolvimento com o ambiente corporativo”
(DORNELAS, 2020).

Para Chiavenato (2021), o ideal para iniciar a carreira como empreendedor é
contar com a sua propria competéncia e 0 seu preparo técnico e profissional para o
novo desafio. Se antecipar aos riscos e 0s possiveis tropecos aumentam as chances
de sucesso na medida em que vocé consegue neutraliza-los e ultrapassa-los.

Conforme Patricio e Candido (2016), o ato de empreender € uma atividade
de mudanca, que € estimulada pelo instinto de descontentamento e curiosidade.
Essa acdo é resultado da atividade humana sobre a realidade imediata, alterando

sua natureza e explorando essa situagcdo como uma oportunidade.

10.4 VANTAGENS COMPETITIVAS

Segundo Oliveira (2014), analise de posicdo competitiva € uma metodologia
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estruturada que considera determinadas técnicas que fornecem as informacgfes
bésicas para o processo decisorio inerente ao melhor delineamento estratégico da
empresa. Complementa ainda que vantagem competitiva € aquele algo a mais que
identifica os produtos e servicos e 0s mercados para 0S quais a empresa esta,
efetivamente, capacitada a atuar de forma diferenciada.

Para Filho (2009), ndo € incomum, também, associarmos a palavra
estratégica ao planejamento de longo prazo, a horizontes temporais mais amplos
Nnos quais e para 0s quais devemos caminhar continuamente a passos firmes e bem
consolidados, para que a sua trajetoria seja alcancada satisfatoriamente no caminho
trilhado.

Na concepcdo de Biagio e Batocchio (2018), o planejamento estratégico €
uma metodologia de posicionamento da empresa frente ao seu mercado, assim,
dentro de um plano de negécios, é a secdo em que estéo definidos os caminhos que
a empresa ird seguir, o posicionamento atual, os objetivos e as metas do negécio, 0s
valores da empresa, sua visdo e missdo, devendo servir de alicerce para a
implantacéo de todas as acfes da organizacao.

Nenhuma empresa que opere em um mercado competitivo exerce qualquer
influéncia sobre o preco, este € denominado pela interacdo de todos os
compradores e vendedores. O gestor deve cobrar o “preco de mercado” ou os
consumidores vao atras de um preco mais baixo. Antes de caracterizarmos as
decisbes de producdo minimizadoras de lucro em mercados perfeitamente
competitivos, € importante explicar a relacdo entre demanda de mercado por um
produto e a demanda por um produto de uma empresa perfeitamente competitiva
(BAYE, 2010).

Cavalcanti, Farah e Marcondes (2018), afirmam que o0 uso intensivo de
conhecimento nos processos de negdcios cria um diferencial altamente relevante
para as organizagcOes, proporciona a transferéncia de conhecimento por toda a
empresa, influencia na redugcdo de tempo, na otimizagdo dos processos e nas
tomadas de decisdes, e fomenta a inovagéo e o desenvolvimento e novos produtos,

processos e tecnologias.

10.5 ESTRATEGIA DE DIFERENCIACAO DO PRODUTO

Basicamente, a diferenciacdo a que aspiram aos concorrentes pode estar
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baseada em custo, com uma oferta de melhor valor, ou pode estar baseada em
qualidade superior, 0 que pode incluir melhores materiais, melhor desempenho,
novas caracteristicas, disponibilidade rara, ou melhor, servico (TROTT 2012).

Para Las Casas e Garcia (2007), a diferenciacdo é uma estratégia das
organizagOes para buscar fidelidade dos clientes e aumentar a margem de lucro,
criando uma vantagem sobre os concorrentes. Nos mercados competitivos atuais, as
margens se tornam reduzidas, e entregar um produto diferenciado torna possivel
cobrar um preco mais elevado.

Segundo Morgan e Liker (2008), a qualidade e confiabilidade nos produtos é
uma importante fonte de diferenciacdo que acaba atraindo os clientes, uma
estratégia que a Toyota conseguiu plenamente entender e utilizar para refinar seu
desenvolvimento de produtos.

O motivo pelo qual as empresas investem tanto em produtos de qualidade e
também novidades, € que os concorrentes sdo prejudicados, a diferenciacdo faz
com que optem por baixar suas margens e entregar um produto de qualidade inferior
(CRAWFORD e BENEDETTO, 2015).

Ainda segundo Crawford e Benedetto (2015), o verdadeiro motivo pelo qual
uma organizagdo existe € o valor que suas atividades oferecem a sociedade e pelo
qual eles pagam, isso significa que independendo do produto ou servico que vocé
entregue a sociedade, necessita ser superior ao que 0s concorrentes oferecem.

Para Cooper (2013), criar produtos de ponta e diferenciados fornecem
vantagens unicas e agregam valor superior ao cliente, a conduta mais importante do
sucesso e da rentabilidade de um novo produto. Oferecer caracteristicas Unicas nédo
disponiveis em produtos concorrentes ou resolver algum problema que o cliente

tenha com estes.

10.6 INFRAESTRUTURA

Segundo Gesner (2018), infraestrutura pode ser definida como um conjunto
de condi¢cbes necessarias para viabilizar a producdo futura de bens e servicos, 0
fluxo de mercadorias, dados, matérias primas e mao de obra. O investimento em
aumento de infraestrutura gera dois efeitos na economia tanto na oferta como na
demanda. Do lado da oferta, o aumento de produtividade do trabalho, aumento da

competicao pelo maior acesso ao mercado e de mais empresas e reducao horizontal
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dos custos. Ja no lado da demanda, gera elevacdo do Produto Interno Bruto (PIB),
da taxa de emprego e da arrecadacdo tributaria, assim como da massa salarial.

“‘Quarta Revolucdo Industrial, agora jA € uma realidade: uma época de
desarticulacdo econdémica, quando os antigos modos de producéo dao lugar a novos
e quando aqueles que podem utilizar o poder da nova maquina terdo a recompensa
da expanséo economica”’ (FRANK, ROEHRIG e PRING, 2018).

Para Sobenko, Brunini e Langner (2021), operacéo agricola é toda atividade
direta relacionada com a execucado do trabalho, as maquinas sao responsaveis pela
transformacdo de forcas em energia para a execucdo de alguma atividade,
maquinas agricolas sdo maquinas projetadas para realizar a atividade das
operacfes agricolas, maquina combinada tem sua estrutura basica 6rgaos ativos
gue permitem a realizacdo de duas ou mais atividades simultaneas na agricultura. A
mecanizacao agricola € a utilizacdo de maquinas e ferramentas na execucao de
atividades com o intuito de obter o maximo rendimento do trabalho, com intuito de
tornar a agricultura mais produtiva e competitiva.

Segundo Kay, Edwards e Duffy (2014), um dos estagios mais importantes e
constantes na agricultura é a expansao e crescimento do tamanho do negdcio,
podendo se dar através de compra de area de terras ou arrendamento, aumentando
assim a escala de seus empreendimentos.

No RS a area total de culturas que utilizam irrigacéo totalizam 1,34 milhdes
de hectares, sendo que 1,11 milhGes de hectares sdo por irrigacéo superficial e 0,23
milh&o de hectares sdo com sistema de aspersao. A irrigacdo superficial é destinada
a producdo de arroz, o que corresponde a 80% da area plantada no RS com
irrigacdo, 13% utiliza o método de pivd central e 2% com sistema de asperséo
(BONETTI, 2020).

10.7 LOGISTICA

Segundo Caxito, Silva e Stettiner (2019), logistica € o processo de planejar,
implementar e controlar eficientemente os custos, fluxo e armazenagem de matérias
primas, seja de produtos prontos ou em processo. Controlar as informacdes desde o
ponto de origem até o cliente, sempre buscando atender as solicita¢ces realizadas
pelo cliente.

Ainda segundo Caxito, Silva e Stettiner (2019), a estratégia operacional da
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logistica € desenvolvida através de trés atividades principais armazenagem,
transporte e distribuicdo, a soma dessas trés atividades necessita de uma gestao
ampla e integrada, que forme no conjunto a logistica.

Para Nogueira (2018), o processo logistico compreende as areas
operacionais de suprimentos, producdo e distribuicdo, desde a matéria prima em sua
fonte até o produto acabado chegar as maos do consumidor final, buscando
minimizar os custos e garantindo a melhoria nos niveis de servico.

Segundo Goncalves (2013), logistica pode ser definida como todas as
atividades de movimentagcdo e armazenagem que faciltam o escoamento de
produtos, desde o ponto de aquisicdo de matérias-primas até o ponto de consumo
final.

Para a agricultura, as atividades de transporte e armazenagem, que séo as
principais funcdes da logistica, devem ser planejadas e operadas de maneira
integrada, gerando beneficios claros e contabilizaveis, especialmente se
considerarmos as perdas poés-colheitas que ocorrem devido ao transporte
inadequado ou a perecibilidade inerente aos bens agroalimentares (CAIXETA,
2015).

“O objetivo principal da logistica agroindustrial € melhorar a eficiéncia da
movimentacdo de cargas agricolas no espaco, através de veiculos adequados e no
tempo, através do armazenamento, para obter o menor custo possivel” (CAIXETA,
2015).

10.8 FINANCAS

Para Bruni (2018), as financas podem ser definidas como o conjunto de
técnicas que discutem as relagfes envolvendo duas variaveis principais, dinheiro e
tempo. Todas as analises financeiras empregam como matéria-prima informacdes
representadas sob a forma da evoluc¢ao do dinheiro no tempo.

De acordo com Marcousé (2013), as financas tém dois aspectos principais:
elas podem prover os numeros que ajudam os gerentes a tomar melhores decisdes
e podem demostrar o que estd acontecendo e o que aconteceu. Complementa
também que a chave é ficar de olho no capital de giro e que a principal prioridade é
manter uma checagem diaria de custos, operacdes de crédito e pagamentos em

dinheiro.
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Ainda segundo Marcousé (2013), as principais preocupa¢des na hora de
iniciar uma nova empresa sao o levantamento de quanto vai custar desde a ideia do
negocio até a abertura das portas no primeiro dia, quanto serdo as despesas de
funcionamento divididas em custos fixos e variaveis, ter no¢ao de quanto serdo suas
receitas através de clientes fixos e potenciais novos clientes.

Segundo Cornett (2013), para visualizar o que sédo financas, considera-se
segmentar todos os participantes em uma economia ao longo de duas dimensdes. A
primeira € a disponibilidade de dinheiro extra para investimentos. A segunda € a
habilidade para desenvolver ideias de negdOcios economicamente viaveis. Ainda
afirma que financas sdo maneiras pelas quais as pessoas e as organizacdes captam
e alocam capitais, usam 0s recursos financeiros e responsabilizam-se pelos riscos
envolvidos.

“‘Havendo bom controle das compras sabe-se 0 custo dos insumos a serem
utilizados, que com o custo da mado de obra, irdo compor as despesas nao
financeiras previstas para determinado ano ou ciclo agricola” (COSTA, 2021).

Ainda segundo Costa (2021), tendo posse dos dados de despesas e
receitas, o planejamento financeiro sera exercido fundamentalmente através do fluxo
de caixa, ndo ha necessidade de complicados documentos contébeis, pois o setor
da agricultura ndo tem tantos langcamentos de entradas e saidas de valores, quanto
mais simples melhor, desde que sejam numeros efetivos.

Para Neves, Caleman e Zylberstajn (2015), o contrato de crédito agricola é
responsavel pela distribuicdo dos recursos fisicos e financeiros entre aos
agricultores, governo, agentes tradicionais do crédito e empresas privadas. Para que
a concessdao de crédito seja favoravel, ha a necessidade de um conjunto de regras.
Com a modernizacdo da agricultura, aumento da competitividade e exigéncia maior
da qualidade pelos compradores, existe a necessidade de melhoramento de

maquinario e de correcdo do solo por parte do agricultor.

10.9 EXPANSAO DE NEGOCIOS

Conforme Mendes (2012), o plano de crescimento de negdcios comega com
o exame das unidades de negécios e as oportunidades que eles oferecem. No
decorrer normal dos eventos, a empresa deve prever o crescimento futuro com base

nas perspectivas de seus gestores sobre os desafios de crescer. Criar eficiéncia ao
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redor das atividades conhecidas, agregando valor a estruturas existentes,
trabalhando na manutencdo da marca e expandindo o negécio dentro do escopo de
produtos e servigcos estabelecidos.

Para Pozo (2015), a ampliacdo ou substituicdo de maquinarios ou estrutura,
deve ser pensada em médio e longo prazo, sempre buscando uma fundamentacao
em torno do retorno financeiro do investimento e também controlando as garantias
de sucesso.

Segundo Aidar (2007), o levantamento de recursos € um dos principais
aspectos de grande relevancia para o crescimento da empresa, no entanto questoes
relacionadas a competéncias gerenciais, estratégia e estrutura organizacional
também sdo elementos fundamentais a serem analisados no momento da expansao.
Uma das maneiras mais pratica e adotadas para o crescimento € a obtencédo de
recursos através de financiamentos, com a empresa em crescimento analise de
crédito acaba se tornando uma justificativa para investimentos em crescimento
operacional e de mercado.

Oportunidades de expansdo de produtos ou mercados requerem novos
recursos, novos ativos e investimentos para serem implementadas. Outras requerem
rearranjos e novas formas de se utilizar os recursos atuais. As oportunidades que
geralmente sdo Unicas, portanto deve ser analisado e verificado sua rentabilidade,
posteriormente verificado a forma de desenvolver um novo produto, ganhar um novo
mercado ou estabelecer uma parceria que a diferencie de seus concorrentes
(DORNELAS, 2015).

De acordo com Masiero (2013), os principais itens a serem analisados para
qualquer plano de negocios com foco na expansado ou criagcdo de novos mercados
sdo capitais de giro, investimentos fixos, faturamento, custos fixos e variaveis, custos
do produto a ser desenvolvido, preco de venda e o0 mais importante lucro

operacional.

10.10 INVESTIMENTOS

Segundo Siqueira (2019), investimento € qualquer gasto ou aplicacado de
recursos que produza um retorno futuro. Neste conceito engloba tanto a questao
financeira, quanto capital intelectual, social ou natural.

Conforme Bruni (2017), a selecado de projetos para investimentos depende
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substancialmente da natureza do investimento realizado pela organizagao, pode ser
dois tipos principais projetos independentes ou ndo mutuamente excludentes onde
0S projetos sdo analisados de forma independente. A outra forma € projetos
mutuamente excludentes onde a aceitacdo de determinado projeto implica a rejeicéao
dos demais investimentos, um exemplo € reforma ou aquisicdo de uma nova
maquina.

Para Souza (2012), a avaliacdo de investimentos em uma expansao pode
ser determinada como a identificacdo de uma demanda em potencial a partir de uma
demanda ja conhecida. Deve ser analisado também a concorréncia e o mercado
onde atua o produto, com base nisso serdo realizadas as previsdes que vao
sustentar o estudo de viabilidade.

Souza (2012) conclui que a iniciativa para a realizacdo de um investimento
pode vir através de um novo empreendimento, expansdo ou ampliacéo,
modernizacdo, necessidades sociais e exigéncias governamentais.

“Conhecendo o setor, pode-se facilmente imaginar que, na primeira safra, o
produtor poupou e reinvestiu em média 80% do seu lucro, gastando o restante ou
investindo-o fora da agricultura, de forma que lhe pareceu até um pouco
extravagante” (COSTA, 2021).

Ainda segundo Costa (2021), a agricultura é uma atividade de alto risco,
levando seus gestores a ter um comportamento conservador. E necessario construir
reservas financeiras nos anos bons para que tenha capital de giro nos anos onde as
margens figuem mais apertadas. Os investimentos podem ser representados por
compra de maquinarios, terras e expansao de lavouras, estes ndo tem nada a ver
com compra de insumos e servicos necessarios para o custeio da safra seguinte.

Segundo Canal Rural (2022), as vendas de maquinas agricolas incluindo
tratores, colheitadeiras e implementos cresceram 26% em 2021. As vendas de
maquinas ultrapassaram 58 mil unidades e a perspectiva para 2022 sdo de manter a

alta demanda.

10.11 MAO DE OBRA

Para Marques (2015), uma organizacao pode ser definida como um conjunto
de uma ou mais pessoas, que se reunem em prol de um objetivo em comum da

organizacdo. Necessariamente uma empresa precisa de pessoas qualificadas para
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atingir seus objetivos. Também cabe a empresa identificar as necessidades do
funcionario como treinamentos e compensacfes salariais a fim de auxiliar no
atingimento dos objetivos pessoais.

Segundo Bichuetti e Bichuetti (2020), pessoas sdo fundamentais para o
sucesso de qualquer negdcio, afinal, sdo elas que vao a campo e operam maquinas,
realizam manutencdes, vendem, leem, respondem clientes e fornecedores. Elas
podem executar seus afazeres de forma burocratica, apenas cumprindo horario de
trabalho ou podem fazer este horario render, vivenciando com entusiasmo e
pensando em continuamente em melhorias.

Conforme Chiavenato (2020), a atividade humana no trabalho esta deixando
de ser bracal e repetitiva, se tornando cada vez mais inovadora e criativa, as
pessoas deixaram de ser fornecedoras de mao de obra e se tornaram fornecedores
de conhecimento e competéncias. Cada pessoa € uma cabec¢a, uma inteligéncia a
servico da organizagdo, pensando em melhorias e inovagdes para 0S processos,
facilitando e agilizando a execucédo das atividades.

Para Dos Santos (2014), a terceirizacdo de méao de obra pode ser
classificada como uma decisao entre o “fazer” e o “comprar”, sendo que em muitos
casos ha uma necessidade pontual e sazonal, também consiste em atribuir a
responsabilidade e o risco da operacdo parcial ou integral de uma producdo de
mercadoria ou de um servico. Também trata-se de uma estratégia na forma de
conducdo dos negdcios empresariais, em que se objetiva definir o que seja mais
conveniente a8 empresa em face da competitividade.

“Para contratagdo, os critérios sdo 0os mesmos que utiliza uma empresa
industrial ou comercial urbana, adaptados ao meio rural. Tudo deve ser feito para
termos a certeza de contarmos com as pessoas habilitadas ao empreendimento que
pretendemos iniciar” (COSTA, 2021).

Segundo Araujo (2022), a mao de obra rural no Brasil € uma das menos
preparadas para as atividades que desempenha. As tecnologias estdo crescendo
muito rapidamente, principalmente no setor agricola, ndo acompanhada por
treinamento suficiente e, mesmo, porque o nivel de instrucdo da populacéo rural €,
em meédia, muito baixo, o que dificulta a aprendizagem e insercado destas melhorias
em maquinarios.

‘O surgimento e o aprimoramento de ferramentas e de técnicas de

producdo, as mais diversas, vém contribuindo para o incremento da producéao de
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alimentos, requisito essencial para a soberania dos povos e nacdes. Serve, entao,
podemos afirmar, como medida de evolugdo da propria sociedade em que estédo
inseridas” (FILHO, 2016).

Conforme Segatti, Dos Santos e Marion (2012), no Brasil a mao de obra
direta tem enorme importancia no custo total de producéo, podendo chegar a mais
de 50% dos gastos diretos de algumas culturas como fruticultura, horticultura e
outras que ndo sdo mecanizadas.

“A agricultura caminha em sentido cada vez maior da especializagdo. E
fundamental para aqueles que buscam trabalhar nesse setor se preparem
adequadamente, sejam empregados agricolas, agricultores, empresarios ou
técnicos” (DA SILVA, 2014).

10.12 MERCADO

“‘Mercado deve ser entendido como o “local” em que operam as forcas da
oferta e demanda, através de vendedores e compradores, de tal forma que ocorra a
transferéncia de propriedade da mercadoria através de operacdes de compra e
venda” (EMATER, 2022).

Para Kotler (2021), existem 3 situa¢gOes que dao origem a uma oportunidade
de mercado fornecer algo que esta em falta, fornecer um produto ou servico
existente de forma diferente ou melhor e fornecer um produto ou servico inovador no
mercado.

Segundo Chiavenato (2022), existem dois principais cenarios para definir um
mercado de vendas, o primeiro sdo empresas que encaram situacdo de oferta, onde
ha uma acirrada concorréncia entre empresas que vem produtos idénticos, iSso
acaba diminuindo o preco de venda e consequentemente as margens pois ha mais
produtos no mercado do que possiveis compradores. O segundo cenario se trata de
empresas que vendem em situacdo de procura, onde ndo ha concorréncia, pois
existem mais compradores do que produtos disponiveis para venda, isso faz com
que 0s precos e margens se elevem.

“‘Nao basta o conhecimento do produto para projetar uma imagem de
profissionalismo. Conhecer o mercado € um complemento necessario, pois isso
habilita o individuo a responder obje¢6es das mais variadas” (LAS CASAS, 2011).

Para Nakao (2017), o mercado em produtos do agronegécio naturalmente
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sofre uma variacao consideravel nos precos de vendas, o principal motivo de isso
ocorrer é a lei de oferta e demanda, pois a producdo ao longo do ano nao é
constante. Nos periodos de colheita concentra-se geralmente em um determinado
periodo de tempo, o que faz aumentar, neste periodo, a quantidade ofertada do

produto.
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11 METODOLOGIA

‘A metodologia € o emprego do conjunto dos métodos, procedimentos e
técnicas que cada ciéncia em particular pde em acgdo para alcancar 0s seus
objetivos” (PEREIRA, 2016).

Ainda segundo Pereira (2016), metodologia pode ser definida como o estudo
dos métodos. A principal finalidade € auxiliar o pesquisador a compreender em
termos mais amplos possiveis 0 processo de investigagao cientifica.

Neste capitulo sera apresentado a metodologia utilizada para desenvolver a
pesquisa ha empresa Leonardo Zamboni Bizotto para executar o trabalho de
conclusdo de curso. Em primeiro momento sera abordado o delineamento de
pesquisa, em seguida a abordagem de pesquisa e coleta de dados. Finalizando o
capitulo serdo apresentadas as ferramentas utilizadas para elaborar a analise de

dados e os instrumentos que viabilizaram a apresentacdo dos mesmos.

11.1 DELINEAMENTO DE PESQUISA

Para Fernandez (2012), o delineamento de pesquisa de um estudo consiste
em gerar a base de informac¢fes para a conducdo de experimentos ou obtencdes de
informagdes por meio de questionamento direto dos agentes envolvidos com os
fenbmenos.

Segundo Giacon, Fontes e Grazzia (2017), definir um problema de pesquisa
significa tornar evidente uma situacdo a ser resolvida. Significa que sO existe
problema de pesquisa se existir duvida, questionamento, algo que inquieta o
pesquisador e que necessita de uma resposta.

“Pesquisa bibliografica é um tipo especifico de producédo cientifica: é feita
com base em textos, como livros, artigos cientificos, ensaios criticos, dicionarios,
enciclopédias, jornais, revistas, resenhas, resumos” (LAKATOS, 2021).

Conforme Fachin (2017), estudo de caso leva em consideragao
principalmente a compreensdo como um todo do assunto investigado. Todos os
aspectos do caso sdo averiguados. Quando o estudo é intensivo, podem até
aparecer relagdes que, de outra forma, ndo seriam descobertas.

Os estudos exploratérios sdo realizados quando o objetivo é verificar um

tema ou problema de pesquisa, sobre o qual temos ddvidas ou que nao foi analisado
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antes, pesquisar sobre temas e areas a partir de novas perspectivas (SAMPIERI et
al, 2013).

Os modelos de pesquisa realizados ao decorrer deste trabalho passam pela
pesquisa bibliografica a fim de aprofundar e buscar informacbes relevantes,
pesquisa exploratdria a partir do diagndstico da empresa analisada neste trabalho e
por fim o estudo de caso onde podem ser definidos os problemas e, portanto
permitiu-se a formulacdo da matriz SWOT junto com as pondera¢gdes do dono da

empresa.

11.2 ABORDAGEM DE PESQUISA

Para Gil (2021), pesquisa qualitativa consiste basicamente em dados, se
refere a qualquer tipo de pesquisa que produza resultados ndo alcancados com
procedimentos estatisticos. O que se busca com pesquisa quantitativa € descobrir
conceitos e relacdes entre os dados e organiza-los em um esquema explicativo.

Ainda segundo Gil (2021), a pesquisa qualitativa € adequada para pesquisar
algo que ainda nao esta bem definido, portanto se torna muito utii como
delineamento de estudos exploratérios, e tem como finalidade alcancar uma nova
compreensao de assuntos e problemas ou entdo a construcdo de novas hipoteses.

A estrutura deste trabalho contou inicialmente com pesquisas guantitativas
para diagnosticar a empresa em estudo, juntamente com a opinido do dono,
buscando informag8es nas areas principais da empresa e identificando pontos fortes
e pontos fracos a fim de diagnosticar pontos a desenvolver e também oportunidades

de melhorias.

11.3 COLETA DE DADOS

A coleta de dados ocorre em ambientes naturais e cotidianos dos
participantes ou unidades de andlise. Em um estudo qualitativo o que se busca é
entender e analisar os dados coletados seja de pessoas, comunidades, contextos ou
documentos (SAMPIERI et al, 2013).

De acordo com Gil (2021), os dados constituem elementos basicos na
construgcdo de qualquer pesquisa, seja em numeros na pesquisa quantitativa ou em

palavras como ocorre na pesquisa qualitativa. O sucesso de uma pesquisa depende
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diretamente da qualidade dos dados coletados, de nada adianta planejar
rigorosamente se n&o forem coletados os dados adequadamente.

A elaboracdo da pesquisa e coleta de dados desta pesquisa foi realizada
com informacgdes descritas pelo proprietario da empresa, o qual é responsavel por
todo o gerenciamento, coleta de dados través de documentos com referéncias e por
observacéo direta dos processos, abordando cada uma das principais areas da

empresa estudada.

11.4 ANALISE DE DADOS

Para um projeto € essencial tratar todos os dados disponiveis e filtrar as
informacdes pertinentes a pesquisa em questdo. O uso correto destas informacdes a
transformam em conhecimento, o ato de utilizar este conhecimento da maneira
correta se transforma em sabedoria (FERREIRA et al, 2021).

A interpretacdo dos dados se deu através do conhecimento e informacdes
levantadas pelo dono da empresa, foram utilizadas imagens, figuras e tabelas para
ilustrar e facilitar o entendimento, cujo principal objetivo é identificar melhorias que
podem sem implementadas na empresa em estudo.

A estrutura da pesquisa e coleta de dados foi de extrema importancia para o
decorrer deste trabalho, com estes dados pode ser definido os problemas e as
melhorias que podem ser realizadas pela empresa em estudo. O capitulo seguinte
descrevera as melhorias a serem implementadas na empresa Leonardo Zamboni

Bizotto.
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12 APRESENTACAO DO PROBLEMA E RECOMENDACOES

Neste capitulo serd descrito os problemas enfrentados pela empresa
Leonardo Zamboni Bizotto que foi constatado a partir do diagndstico empresarial
realizado. Apresentam-se as dificuldades enfrentadas como pouca rentabilidade
financeira devido a baixa produtividade por hectare, limitacdes de area de plantio e
terceirizacdes de servicos devido a falta de equipamentos agricolas e aumento da
capacidade de 4gua para irrigacao.

Em seguida serdo apresentados os objetivos dos problemas, a partir do
referencial teorico proposto no qual apresentam levantamento de custos para
ampliacdo da area de plantio e melhorias para aumentar a produtividade, bem como

0s investimentos necessarios em maquinarios.

12.1 SITUACAO ATUAL

A empresa Leonardo Zamboni Bizotto tem sua fundacdo a pouco tempo,
iniciando suas atividades no ano de 2021 tem como sua principal fonte de renda a
plantacdo de produtos do setor de hortifrdti, conta também com culturas de graos
como milho e soja e criacdo de gado de corte onde se percebe pouca
representatividade devido a area disponivel.

Com relacdo & area disponivel, a empresa conta atualmente com 30
hectares, sendo que disponivel para o plantio de hortifriti onde concentra este
trabalho conta com 8 hectares. Além disso, a empresa em questdo conta com uma
represa com capacidade de armazenar 1.200 m3 de &gua para irrigacdo, necessaria
para o cultivo de hortifrati como cebola, beterraba e cenoura.

Com relacdo a méo de obra, basicamente todo o manejo € realizado pelo
dono, apenas em periodos de plantio e colheita é necessario a contratacdo de
terceiros.

Os maquinarios existentes na empresa, contam com trator Valtra 800R,
implementos como enxada rotativa para fazer os canteiros, grade niveladora para
incorporar fertilizantes e adubos no solo, distribuidor de adubos, pulverizador para
tratamentos, guincho para auxiliar na logistica e carretbes para transporte de
insumos e produtos, aléem disso, conta com bomba trifasica de 15cv e irrigacéao

através de canos e aspersores para 3 hectares, a Figura 13 nos mostra trator Valtra
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800R.

Figura 13 - Trator valtra 800R

Fonte: elaborada pelo autor (2022).

12.1.1 Descrigédo do problema

A empresa atualmente percebe a necessidade de expandir o negécio, além
de melhorar a produtividade por hectare e aumentando suas margens e

lucratividade, ja que o foco da empresa € o setor de hortifrati.

12.2 PLANO DE MELHORIA

O diagnéstico empresarial realizado na empresa Leonardo Zamboni Bizotto
possibilitou a necessidade de maximizar a produtividade e também verificar a
possibilidade de expansédo da area plantada. As melhorias que serdo descritas nesta
etapa do trabalho, visam exclusivamente abordar sobre o plantio de culturas de
hortifrati. Sera mostrado o detalhamento e a apresentacdo do passo a passo de
todas as etapas para o seu desenvolvimento.

Neste sentido, a oportunidade de implantar melhorias nos processos faz com
gue a empresa possa entregar um produto de maior qualidade e confiabilidade para
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seus clientes, de forma que seja reconhecida como uma empresa referéncia no
setor, séria, que entrega qualidade além da alta produtividade. Aumentando a
produtividade consequentemente a empresa espera aumentar suas margens, bem
como sua lucratividade.

As melhorias que serdo sugeridas a seguir tem como foco a &rea localizada
proxima a sede da empresa, pois é nela onde que ja existem 8 hectares disponiveis
para o cultivo. Além disso, alguns fatores sdo esséncias para este tipo de cultivo, 0
primeiro e principal € agua, onde atualmente possuimos um deposito capaz de
armazenar 1.200 m?3 de 4gua e também se faz necessério a energia elétrica trifasica,
que ja possuimos na propriedade, outro ponto fundamental é o acesso para o
escoamento da producao.

A melhoria se dara primeiramente em adequacdes no que diz respeito ao
plantio de cebola, atualmente a empresa trabalha com sistema de plantio indireto,
onde primeiramente acontece a semeadura da cebola em uma pequena area que
chamamos de sementeira para que sejam fabricadas as mudas de cebola e que
posteriormente se realiza o transplante manual em uma area maior, a Figura 14

ilustra a sementeira de cebola e Figura 15 mudas de cebola.

Figura 14 - Sementeira de cebola

Fonte: elaborada pelo
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Figura 15 - Mudas de cebola

LAY, ™~ ’ u

nte: elaboaa pelo autor (2022).

Ja neste ano (2022), foi realizada uma pequena melhoria no transplante,
porém se espera um ganho de 20% na produtividade por hectare em comparacao ao
ano anterior. Ao ser transplantada as mudas nos canteiros definitivos, antigamente
utilizavamos um marcador de mudas com 5 carretéis, a Figura 16 ilustra a enxada
rotativa com os carretéis, este ano passou a ser utilizado um carretel com 6 linhas

mudas e carreteis.

Figura 16 - Enxada rotativa com carretéis

Fonte: elaborada pelo autor (2022).
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Isso acaba representando um ganho de 60.000 mudas por hectare, gerando
pelo menos 15.000Kg a mais por hectare, a Figura 17 representa o transplante deste

ano.

Figura 17 - Transplante 2022

Fonte: elaborada plo autor (202). B

Uma das aquisicbes que este trabalho nos fez observar é a de uma
plantadeira Perfecta Jumil 6 linhas, o que possibilita o plantio direto de cebola nos
canteiros definitivos, sem necessitar a méo de obra para o transplante de mudas,
além de que pode ser utilizada para o plantio de beterraba e cenoura, que hoje
acaba sendo terceirizado este servico também. Além disso, possibilita aumentar a
area plantada e melhorar a qualidade do plantio, ficando espacamentos uniformes e
profundidade da semente adequada. Hoje o valor de mercado de uma maquina
seminova em bom estado € R$ 45.000,00, a Figura 18 ilustra a plantadeira jumil 6

linhas.
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Figura 18 - Plantadeira jumil 6 linhas

Fonte: Silva tratores (2022).

Outro investimento em maquinario previsto para a melhoria é a aquisicdo de
um trator cabinado, com a previsdo de aumento da quantidade de area plantada e
também pensando na seguranca do operador ao realizar o manejo com agrotoxicos
surge a necessidade desta aquisicdo. Hoje utilizamos todos os EPI’s necessarios na
empresa com o0 manejo de agrotoxicos, desde a preparacdo da calda até a
aplicacé@o, porém ao aplicar com o trator atual onde ndo possui cabine, em dias onde
o vento ultrapasse 10Km/h o operador acaba tendo contato com agrotoxico, mesmo
com a protecéo

Entretanto, principalmente em periodos de plantio se faz a necessidade de
ter dois tratores, pois enquanto um trator realiza o preparo do solo fazendo os
canteiros o outro ja precisa acompanhar com a plantadeira, para diminuir as perdas
de tempo e também garantir um bom plantio.

O custo deste trator seminovo é de R$ 130.000,00. A Figura 19 ilustra o
trator case farmall 80.
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Figura 19 - Trator case farmall 80

Fonte: Forza jMalucelli (2022).

Além do trator, se fard a aquisicdo de pulverizador eletro-hidraulico com
GPS, a necessidade se faz, pois hoje a empresa possui um pulverizador antigo e
sem recursos para aperfeicoar a aplicacdo de defensivos, com o0 aumento da area
plantada se faz a necessidade em modernizar a aplicacdo de agrotoxicos para que
se tenha uma reducédo dos desperdicios, uma vez em que 0s tratamentos para estas
culturas se tornam um custo elevado, chegando a 30% do custo do produto.

Outro ponto positivo deste equipamento € de que a capacidade de
armazenamento é de 800 litros, o que representa um aumento de 33% na
guantidade de mistura se comparado ao equipamento que existe na empresa, outra
comparacao € a largura das barras, com o equipamento que temos hoje na empresa
se consegue pulverizar 7 canteiros por vez, 0 equivalente a 12 metros, jA com o
pulverizador jacto condor possibilita pulverizar 9 canteiros de uma so vez,
otimizando tempo e diminuindo o consumo de combustivel dos tratores.

O GPS tem a finalidade de sinalizar para o operador onde e como o trator
deve trabalhar, seja com pulverizador para que nao desperdice produtos onde ja
tenha passado ou entéo sinalizar para que néo fique area sem o uso dos defensivos,

outra utilidade é para fazer os canteiros, sinaliza o operador em pontos onde possa
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estar saindo do curso pré-definido. O custo destes equipamentos seminovos esta na
faixa de R$ 60.000,00. A Figura 20 ilustra o pulverizador jacto condor 800 litros.

Figura 20 - Jacto condor 800 litros

Fonte: Jacto (2022).

O aumento da area plantada faz com que haja a necessidade de aumento
da capacidade de armazenagem de agua. Com o clima mudando ano apds ano e a
variacdo de temperaturas excessivas, a agricultura estéd investindo cada vez mais
em irrigacdo para conseguir garantir safra cheia sem influéncia das secas. Apos
realizar um mapeamento da area se constatou a possibilidade de fazer um segundo
reservatorio de agua, ao lado de onde ja existe o atual.

O tamanho deste reservatério sera de 10 metros de largura x 55 metros de
comprimento x 5 metros de profundidade, ou seja, 2750 m3 de agua, um acréscimo
de mais de 200% na capacidade total para irrigacao.

O custo total para viabilizar este projeto ficara em torno de R$ 12.000,00, ja
gue o custo da maquina necessaria para o trabalho é de R$ 420,00 a hora e a
perspectiva é de que sejam necessarias 28,5 horas.

Na Figura 21, pode ser verificado o local onde ficara o segundo reservatério
de &gua (em vermelho na figura).
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Figura 21 - Segundo reservatoério de agua

Fonte: Google Maps (2022).

Outro investimento necessario para o acréscimo na area de plantio € a
irrigacdo, hoje a empresa possui um sistema de irrigacédo capaz de irrigar 3 hectares.
Todo o sistema se inicia através de uma bomba trifasica de 15cv, onde capta a 4gua
do reservatério e distribui para os aspersores através dos canos com roscas.

Como a ideia seria aumentar a area plantada para pelo menos 6 hectares,
se faz necesséario o acréscimo de canos e aspersores bem como uma bomba com
maior capacidade, apés andlise juntamente com técnicos especializados em
irrigacao, foi levantado as quantidades necessarias e definida a poténcia da nova
bomba com motor de 40cv.

Além disso, surge a necessidade de alteracdo na instalacéo elétrica que hoje
possui quadro elétrico e fiacdo de 16 mm, como a distancia da bomba fica em torno
de 300 metros do poste da entrada de luz se faz necessario utilizar um cabo trifasico
de 35 mm cada fase e alteragéo nos disjuntores.

O custo total do investimento considerando comprar itens seminovos ficara

em torno de R$ 60.000,00, a Figura 22 ilustra a irrigagéo em funcionamento.
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Figura 22 - Irrigacdo em funcionamento

Fonte: elaborada pelo autor (2022).

O acréscimo na quantidade de maquinas faz com que haja a necessidade de
aumentar o pavilhdo da empresa, atualmente o pavilhdo conta com 285m2. O motivo
principal € para uma melhor organizacdo dos equipamentos, ferramentas para
manutencdo, agrotoxicos e aumento da area disponivel para armazenar a safra da
cebola, além de facilitar a entrada e saida dos tratores com os implementos para a
lavoura.

Os materiais de fundacdo como postes e tdbuas ja possuimos na
propriedade, a mao de obra sera realizada pelo dono da empresa, tendo um custo
de R$ 2.000,00 considerando um levantamento de aproximadamente 30 horas para
a execucao.

Foi cotado o valor da telha de zinco, a qual esta em torno de R$ 40,00 o
metro quadrado, como a intencdo é aumentar em torno de 240m?2 o custo total ficara
de R$ 11.600,00 com o tamanho total de 525m2, a Figura 23 ilustra o novo layout do

galpao.
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Figura 23 - Novo layout galpéo
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Fonte: elaborada pelo autor (2022).

No layout acima, os itens descritos em vermelho se referem aos itens

propostos para compra.

O setor do agronegdcio recebe inUmeros incentivos para investimentos em
novas tecnologias, com taxas de juros extremamente atrativas a empresa buscara
recursos de terceiros para boa parte do pagamento das melhorias propostas. O
Quadro 1 demonstra os itens que serdo financiados e itens pagos com recursos

préprios.

Quadro 1 - Fonte de recursos

ITEM CUSTO RECURSO
Plantadeira Jumil R$ 45.000,00 Terceiro
Trator Case Farmall R$ 130.000,00 Terceiro
Pulverizador Jacto R$ 60.000,00 Terceiro
Reservatorio agua R$ 12.000,00 Préprio
Irrigacdo 3 hectares R$ 60.000,00 Terceiro
Adequacéao pavilhdo R$ 11.600,00 Préprio

Fonte: elaborada pelo autor (2022).

A origem destes recursos foi analisada junto ao Sicredi, o crédito é
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concedido com recursos origindrios de repasses do Banco Nacional de
Desenvolvimento Econdmico Nacional (BNDES), em conjunto com a Agéncia
Especial de Financiamento Industrial (FINAME), no ambito do Programa Nacional de
Fortalecimento da Agricultura Familiar (PRONAF).

N&o havera periodo de caréncia para o pagamento, divido em 7 anos e com
juros de 6% ao ano, sendo que o primeiro pagamento se dard 1 ano apds a data de
liberacdo do valor. No Quadro 2 podemos observar a simulagcdo do pagamento e

amortizacdo do valor total (R$ 295.000,00) dos itens financiados.

Quadro 2 - Valor do financiamento

Parcela | Ano vencimento | Saldo devedor Juros (6%) Amortizagao Parcela

2023 R$ 295.000,00 | R$17.700,00 [ R$42.142,86 | R$ 59.842,86

2 2024 R$ 252.857,14 | R$15.171,43 | R$42.142,86 | R$ 57.314,29

3 2025 R$210.714,29 | R$12.642,86 | R$42.142,86 | R$ 54.785,71

4 2026 R$ 168.571,43 | R$10.114,29 | R$42.142,86 | R$ 52.257,14

5 2027 R$ 126.428,57 | R$ 7.585,71 | R$42.142,86 | R$ 49.728,57

6 2028 R$ 84.285,71 [ R$ 5.057,14 | R$42.142,86 | R$ 47.200,00

7 2029 R$ 42.142,86 | R$ 2.528,57 | R$42.142,86 | R$ 44.671,43
Total R$ 70.800,00 R$ 365.800,00

Fonte: elaborada pelo autor (2022).

Ao final do pagamento dos itens financiados o custo total serd de R$
365.800,00, é de fundamental importancia a aquisicdo destes equipamentos para a
expansao da empresa.

Sendo assim ap0s a estipulacdo do planejamento pode ser realizado um
plano de acéo para auxiliar a empresa a atingir os objetivos propostos no decorrer
deste trabalho. A ferramenta que sera utilizada para organizar as acdes a serem
executadas é a 5W2H.

Esta ferramenta (5W2H) apresenta os seguintes questionamentos; what, o
que sera feito (etapas); why, por que sera feito (justificativa, beneficios); where,
onde sera feito (local, departamento); when, quando sera feito (inicio e término,
tempo, cronograma); who, por quem sera feito (0 nome do responsavel); how, como
sera feito (métodos, atividades, processos); e how much, quanto custara fazer
(custo).

As acdes necessérias para a implantagdo do plano de acéo estédo dispostas

no quadro, bem como o0s responsaveis por cada acdo, prazos e custos de cada



situacao. O Quadro 3 demonstra o plano de acao detalhado.

Quadro 3 - Plano de agao
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O que? Quando? Por qué? Como? Quem? | Quanto?
Contratar Contratando
Fazer outra R$
empresa nov/22 . empresa Leonardo
represa de agua . 12.000,00
terraplanagem especializada
Aquisicao Cotando
quisic Cobrir aumento | valores com R$
telhas para dez/22 o Leonardo
s do pavilhdo empresas do 9.600,00
pavilhdo
ramo
Analisando
Aquisicao de Aumento de oportunidades R$
implementos nov/22 produtividade de itens Leonardo 235.000,00
seminovos
Analisando
Aquisicao Aumento/melhoria | oportunidades R$
irrigacao dez/22 irrigacao de itens Leonardo 60.000,00
seminovos
. . Fabricacao
Con§tr9|r fev/23 O.rganlza(;ao de com equipe | Leonardo RS
pavilhdo implementos interna 2.000,00

Fonte: elaborada pelo autor (2022).

Com as alteracBes propostas ao decorrer deste trabalho, a empresa espera
aumentar a sua produtividade e em consequéncia a lucratividade do negdocio. Como
a empresa ndo possui divida até o presente momento e investiu no seu inicio em
maquinarios e melhorias na estrutura da empresa com recursos proprios, se faz
necessario a obtencao de recursos externos a fim de aproveitar os incentivos para o
agronegocio.

Notou-se que com a adequacdo que sera realizada é possivel aumentar a
area de plantio no mesmo local sede da empresa, além de poder diversificar sua
gama de produtos com a plantadeira Jumil, podendo plantar cenoura além de cebola
e beterraba com plantio direto, sem necessidade de m&o de obra para o plantio,
porém deve ser realizada a rotatividade das culturas, respeitando as épocas do ano
mais propicias para cada cultura.

Como a empresa € recente, ndo possui grande histérico de faturamentos,
abaixo serd apresentado o histérico e previsbes de faturamentos com essas

alteracdes, o Quadro 4 ilustra as perspectivas de faturamento.



Quadro 4 - Perspectivas de faturamento
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Sredlue Vglo_r Faturamento | Faturament
Safra | Cultura Custos o total médio Bruto o liquido Total safra
(Kg) | porKg
|| SRR || IR || il 1,?6 141.§o$0,oo 26.0%%,00 R$
*9%2 | Beterraba 82.5%%,00 Qs 1,Rs$6 163.§8$0,00 81.1%%,00 10720080
2022/ | CePola 155.?(?0,00 200000 1?3% 360.§O$0,00 204.5350,00 R$
*%% | Beterraba 150.5(?0,00 G 1{27% 433.5Ro$0,oo 283.5Ro$0,oo 1815000
SEelE 90.0%?),00 120000 2%% 24o.§o$o,oo 15o.§o$o,oo
22%223:1/ e 70.0%%,00 e 1,33% 288.50$0,00 218.50$0,00 694.(?O$0,00
SRR 160.§o$o,oo 270000 1,33% 486.§O$0,00 326.0Ro$o,oo
ceseli 103.5Ro$o,oo 120000 2|§1$;1 292.§§0,00 189.3RO$0,00
22%22‘&13/ ST 80.5%%,00 e 1?5 351.§6$0,00 270.8Re$0,oo 869.§8$0,00
AL 184.0RO$0,00 270000 2%% 592.§2$0,oo 408.9Rz$0,oo

Fonte: elaborada pelo autor (2022).

O aumento de faturamento serd significativo, com o incremento de

equipamentos e adequacao da estrutura pode ser aumentada a area de plantio para

6 hectares e abre oportunidade de ser analisado no futuro o arrendamento de mais

area de terra para aumentar a capacidade produtiva. Se for pensado em aumento de

area de plantio, serd necesséaria apenas a aquisicdo de canos e aspersores para

irrigacao.

Contudo, o retorno sobre os investimentos citados acima se dariam em um

ano apos a aquisicdo dos equipamentos, considerando que a empresa aumentaria

seu faturamento liquido em R$ 380.640,00 comparando a safra de 2021/2022 com a

safra de 2022/2023. Porém o intuito € manter o pagamento parcelado em 7 anos

conforme citado anteriormente, pois a taxa de juros para este tipo de investimento é

muito atrativa (6% a.a.) se comparado a investimentos em bancos sem riscos que

hoje em dia podem chegar a 12% a.a. facilmente.
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13 LIMITACOES DO ESTUDO

Ao decorrer deste trabalho foram encontradas algumas limitacdes e
dificuldades, por se tratar de uma empresa de pequeno porte, ndo possui todas as
areas da empresa estabelecidas e devidamente organizadas. O fato do autor deste
trabalho ser responsavel pela empresa facilitou na coleta de dados e informacdes
necessarias para o andamento do trabalho. Por outro lado, como todos 0s processos
da empresa dependem do dono, acabou ficando restrito o tempo para se dedicar ao
trabalho académico.

Considerando gue este trabalho trara bons resultados para o crescimento da
empresa, através de pesquisas bibliogréficas e levantamento de informacdes da
empresa, pode-se perceber um potencial crescimento do negdcio, algo que muitas
vezes na rotina de trabalho e necessidades do dia-dia acabam ficando de lado.

Algo que facilitou no desenvolver do trabalho e que foi de extrema
importancia para o aluno foi as aulas on-line, pois a empresa tem sua sede no
interior de Ipé, e o deslocamento que demora cerca de 01h30min até Caxias do Sul

durante a semana se tornaria inviavel.
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14 CONSIDERACOES FINAIS

A elaboracgéo deste trabalho teve seu inicio através do diagnostico de todas
as areas da empresa Leonardo Zamboni Bizotto, primeiramente identificando os
pontos fortes e pontos fracos, a fim de identificar pontos que podem ser melhorados,
reforcar pontos positivos, com relacdo ao ambiente interno da organizacdo. No que
diz respeito ao ambiente externo foram identificados algumas ameacas e
oportunidades para que a empresa esteja atenta ao mercado e ter uma visao realista
do que pode vir pela frente.

No atual cenario do agronegécio, muito se fala em agricultura de precisao e
para iSSO a empresa precisa estar atenta e se adequar a novas técnicas e
tecnologias disponiveis no mercado, uma vez que se ndo estiver disposta a
melhorias acaba tendo suas margens mais apertadas por ndo conseguir aperfeicoar
Seus processos.

A empresa busca desde sua fundacdo entregar produtos de qualidade e
respeitando o meio ambiente, sempre atenta com manejos pontuais e necessarios
para que seus clientes possam ter uma experiéncia positiva ao comprar. Um dos
objetivos com este trabalho € o de se tornar uma referéncia no plantio de hortifrati na
regido, fazendo com que mais clientes estejam dispostos a receberem a experiéncia
de negociar e ter produtos realmente diferenciados do mercado.

Diante disso, o investimento total do que foi apresentado é elevado, porém
com os incentivos financeiros vindos de terceiros faz com que as taxas de juros
compensem e sejam interessantes para empresa neste momento. Sem davidas sera
um divisor de 4guas para organizacdo, com os investimentos, além do acréscimo de
plantio na area onde possui atualmente, surge a oportunidade de estar atenta a
arrendamentos de terra para maximizar a area de plantio.

Para finalizar o presente estudo académico, desejo expressar enorme
gratiddo com relacdo aos resultados obtidos. O setor do agronegdécio esta em
ascensao no pais e é responsavel por grande parte da economia neste momento e a
construcéo deste trabalho fez com que a empresa enxergasse novas oportunidades
e contribuir para seu futuro, pensando sempre em entregar produtos de qualidade e

com a maior lucratividade possivel.
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