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RESUMO

Todas as organizacdes, independente do segmento, tém como objetivo basico a
geracao de lucro e obter resultado positivo em relacéo a suas vendas. A consolidacéo
de marca e um bom marketing séo fatores importantes para uma empresa que busca
o crescimento. A partir do diagnéstico empresarial realizado com a empresa SAVA
Equipamentos Industriais LTDA, foram analisadas todas as &reas que envolvem o
processo produtivo, identificando os pontos fortes e fracos, bem como as ameacas e
oportunidades que a industria possui. Em um periodo em que a empresa esta saindo
da instabilidade trazida pela pandemia, percebeu-se a necessidade de implantagcéo
de uma metodologia que padronize suas negocia¢cdes, descontos e percentuais de
lucratividade para o crescimento e geragao de lucro real, ou seja, a formacgédo de uma
politica comercial. O objetivo deste trabalho foi desenvolver uma politica comercial a
fim de controlar percentuais de descontos, comissionamentos e padronizacdo de
negociacdes para aumento de lucro total da empresa, principalmente em relacéo a
assisténcia técnica. Este projeto apresentou uma proposta de politica comercial que
envolveu os setores comercial, financeiro e recursos humanos como ferramenta de
melhoria para o processo de venda. Identificando quais 0s pontos que precisam ser
alterados, como determinacdo de um cronograma de treinamentos, politica de prazos
de pagamento e crédito. Além de expor que ha viabilidade operacional e financeira
para implantacédo dos novos procedimentos.

Palavras-chave: diagnéstico empresarial; metallrgica; politica comercial.



LISTA DE FIGURAS

Figura 1 — Logomarca SAVA EQUIPAMENTOS ........uuuuuumiiiieeeeeeeeeeeeiiiiiiia e eeeeeeeeee 11
Figura 2 — Fachada da empresa em 2003.............uuuuiiiiiiiieeeei e 12
Figura 3 — Fachada da empresa em 2022............ooiiiiiiiiiiiiieeei e 13
Figura 4 — Equipamentos semiautOMALICOS..........cccoeviiiiiiiie e 14
Figura 5 — MonobIlOCO aUtOMALICO .......cccvvuiiieeiiiice e e 14
Figura 6 — TUnel de ClIMAatiZaGaA0...........uuurruriiiiiiiiiiiiieiiee e 15
Figura 7 — Conjuntos de filtFaGA0. ... ...ccoeeueiii e 15
Figura 8 — Logomarcas das empresas representadas...........cccceeveeeeeiiiiiieeeeeeviineeennn, 16
Figura 9 — Caracterizacao do ambiente..............uueiieiiiiiiiiii e 17
Figura 10 — Armazenagem de matérias primas em chapas .............ccceeeeecivnnvnnnnee. 20
Figura 11 — Armazenagem de matérias primas em tubos e macicos ....................... 21
Figura 12 — Descarte de reSIdUOS .........ccuuuiieeiiiiiie e e e e 23
FIQUra 13 — CanVas SAVA ...ttt e e e e e e 39
Figura 14 — MOdelo AIDA ... e a7
Figura 15 — 4P'S d0 MArKETING.....uuueiiei ettt e e e eeees a7
Figura 16 — ROTUIATOIA ......cccuuniiiiii et e e e et e e e eeees 62
Figura 17 — Tabela de preco paravendas NO RS ..........ccooioiiiiiiiii i, 63
Figura 18 — Tabela de preco para estados com aliquota 12%...............eeeeiiniirneeennn. 63

Figura 19 — Tabela de preco para estados com aliquota 7%.............cccceeeivvvrinnnnnee. 64



LISTA DE QUADROS

Quadro 1 — Lista de CONCOITENLES ........ciiiiieeiie et e e e e e e e 22
Quadro 2 — Base de CAICUIO de IMPOSLOS ........uuuuuiiiiiiiiiiiiiiieeeee e 25
Quadro 3 — Area de adminiStragao geral..........c.coeeueeeeieeueeeeeeee e 28
Quadro 4 — Area de marketing € VENAES.............covveieeeeieeecee e e se e 29
Quadro 5 — Area de COMErCio INErNACIONAI ..........cocveeeeeeeee e, 31
QUAAIO 6 — Area de OPEIAGHES .........ccueeeeeeeeeeeeeeee e eee e e eee ettt ete e 32
QUAAIO 7 — Area de MALETIAIS .........cerieeeeiiee e eeee et eee e e e eee et e et esen e e 33
Quadro 8 — Area de geStA0 e PESSOES .........eceveeieeeeeeeeeeeee e e e e e e e eeeee e 34
QUAAro 9 — Area de fINANGAS .......cviieiiieee ettt eee e, 34
QUAAIO 10 — MAtNZ SWOT ....ui i e e e e e e e e e e e e eaaans 36
Quadro 11 — Cronograma de CaPaCItAGAD.........uuvuuuuiiee e eeeeeeeeeeeiiiiiie e e e e eeeeees 58
Quadro 12 — Percentual de coOmISSIONAMENTO..........eeivuiiiiieeii e e e e e e 59
Quadro 13 — Sugestdo de COMISSIONAMENTO........cciveiriieeeeeeiiiie e ee e e e e eeeaens 60
Quadro 14 — Plano de @G80 — SW2H.......coo oo 65

Quadro 15 — Estimativa de INVEStIMENTOS .........ccouviiiiiiiiieiiie e 68



SUMARIO

1 INTRODUGAOD ..ottt ettt enen s s s s s s v s s s e s s s s s e 9
2 CARACTERIZACAO DA EMPRESA .....oviveieeeeeeeeeeee e en e en s 11
2.1. DADOS GERAIS ...ttt e e e e e e e e e e e e e e e e e 11
2.2, HISTORICO .. .ottt ettt sttt sttt e e et seeneseene e e eni e 11
2.3. PRODUTOS E SERVICOS. ... ..o 13
3 CARACTERIZAQAO DO AMBIENTE ... 17
3.1 MICROAMBIENTE ..o e e e e e ees 17
0 001 R O 1= o U PUPPPPRR 18
I A o ] Y=ot =To (o] L U PPPPPPPPRRR 19
G G T O o] g o o] ¢ =70 | (= TP 21
3.1.4 Entidades regulamentadoras.......cccouuuiiiiiiiiiiiieeeieeiiir e 22
3.2 MACROAMBIENTE .....oiiiiiiie ettt e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e 23
3.2.1 FatoresS ECONOIMICOS ..oiiiiiiiiiiiiiiiieiiiie ettt e e e e eaeannaens 24
3.2.2 Fatores PolitiCOS-1€Qais ........cooiiiiiiiiiiiii e 24
3.2.3 Fatores TECNOIOGICOS ..ccoii ittt e e e e e e e e e e e e e e e e e 25
3.2.4 FALOrES SOCIAIS .uuuuieiiiiiiii et e et et e e et e e e e e et e e e e e eeeaa e e eeeenees 26
3.3  OPORTUNIDADES E AMEAGAS ... ..ottt et e e e e e e e 27
4 DIAGNOSTICO EMPRESARIAL ...ttt 28
5 ANALISE DA SITUAC}AO ATUAL E PROPOSTA DE TRABALHO................. 36
5.1 ANALISE SWOT ....oiitiiiecee ettt ettt ete e ete e etesteaneeeae s 36
B5.2  CANV AS et a e e e e e e e 38
5.3 TEMA E CONTEXTUALIZAGCAO DO PROBLEMA .......ccccoveveeeeeeeeeieeennns 41
54  OBIETIVO GERAL. ..ot e e e aae e 42
55 OBJETIVOS ESPECIFICOS......coiiiieceeece ettt 42
5.6  JUSTIFICATIVA oottt a e e e e e e e e e 42
6 REVISAO DA LITERATURA ....oovieceieeeeeeeeeee ettt s nn st 44
6.1  GESTAO COMERCIAL ....cveiviieeees ettt ettt 44
6.1.1 ProCeSS0 U& VENUAS ....uuuuiiiiieiieeeeieieeieeiiit s e et e ettt e e e e e e e eeeees 45

6.1.2 Vendas € MarketiNg .........ooooeieeeeeiiiiiiieiiiie e e e e e e eeees a7



6.2 EQUIPE DE VENDAS ... 48

6.2.1 Formas de remuneracao e treinamento ........cccccevveviiiieeeeeeiiii e eeeeens 49
6.3 POLITICA COMERCIAL: CONCEITO E OBJETIVOS ......covveieiieieeceecieen 50
6.3.1 PreCifiCAGAD .....ceiiieiiiiiiiiie et 50
6.3.2 FOIrGa d@ VENUAS ..cooeiiiiiiiiiie ettt e e e e e eeees 51
6.3.3 POlItICA AE CrEAITO ..euviiiiiiiiiie e 52
7 METODOLOGIA ...ttt a s e e e e e e e e e aaaaaaeaees 54
7.1  DELINEAMENTO DE PESQUISA ...t 54
7.2  PARTICIPANTES DO ESTUDO .....cociiiiiiiiiiiiiieeeeiiiieiee e 54
7.3 PROCESSO DE COLETA DE DADOS. ...t 55
7.4 PROCESSO DE ANALISE DE DADOS .......ccoiiiiiieeeeiee e, 55
8 RECOMENDAGOES ..ottt ettt en et 56
8.1 APRESENTAC}AO DO PROBLEMA ... 56
8.2. ACOES PROPOSTAS ......coi ettt ettt nnans 57
8.2.1 FOrCATE VENUAS ....cceieviii e e et e e et e e e e et e e e e e eeraneeeeeenens 57
8.2.2 Remuneragao € COMISSIONAMENTO .....uuiviiiiieiiiiiiiiiiiiiiier e 59
IR B o] L A oF= W0 [N od f=To [ (o 1P PPUPUUPRR 61
8.2.4 POlItICA T PrEGOS .uuuuiii ittt e ettt e e e e e e e e e e eeeeeeannnnans 62
8.3  PLANO DE ACAO ..ottt ettt 65
8.4  VIABILIDADE OPERACIONAL ..ottt 66
8.5  VIABILIDADE FINANCEIRA ..ot e e e 67
9 CONSIDERAGOES FINAIS ..ottt 69

REFERENCIAS ..ot e e e e e et e e e et e et e e e ee e e er e e e e e e e eeeeeeen e e 71



1 INTRODUCAO

Todo gestor visa com seu empreedimento ter um retorno positivo de suas
atividades, ganhando forca de mercado e solidificando a marca diante de seus clientes
e concorrentes. Para que haja um bom retorno dos investimentos, a empresa precisa
ter consciéncia dos custos fixo e variaveis e definir, a partir disso, estratégias para o
crescimento. E importante, para manter bons relacionamentos entre clientes, que
sejam estabelecidas regras para negociacdes favoraveis e padrbes entre 0s
responsaveis pelas entradas de pedidos: o setor comercial.

O presente trabalho tem como objetivo desenvolver uma politica comercial a
fim de controlar percentuais de descontos, comissionamentos e padronizacdo de
negociacdes para aumento de lucro total da empresa, principalmente em relacao a
assisténcia técnica.

No capitulo dois é possivel identificar as principais informacdes sobre a SAVA
Equipamentos, como uma breve historia, localizagéo e os produtos fabricados e linhas
de atuagdo. Seguindo, no capitulo trés, ha a caracterizagdo do macroambiente e do
microambiente, com identificacdo das oportunidades e ameacas encontradas pela
empresa.

E no capitulo quatro que inicia-se o diagnostico da empresa SAVA, onde sdo
analisados todas as areas que envolvem o processo produtivo: administracéo geral,
marketing e vendas, comércio internacional, operacdes, materiais, gestdo de pessoas
e financas. Em todos esses aspectos sdo aprofundados os meios com que a empresa
consegue gerenciar Seus processos e, com isso, sao levantados pontos fortes e fracos
de todas as areas.

Por meio da andlise SWOT e da matriz CANVAS, desenvolvidos no capitulo
cinco a partir do diagndéstico empresarial, € delimitado o tema e contextualiza-se o
problema encontrado na SAVA Equipamentos. Neste capitulo também ha a
apresentacao do objetivo geral e dos objetivos especificos, assim como a justificativa
para o desenvolvimento desse projeto.

Para dar inicio a elaboracdo das respostas ao problema, no capitulo seis é
realizada a revisdo da literatura que norteia a administracdo de vendas, como 0s
conceitos de marketing, gestdo comercial, a equipe de vendas e precificacdo. No
capitulo sete é delimitada a metodologia da pesquisa, sendo assim, como séo feitas

as pesquisas dentro da empresa, quem sdo os participantes do estudo e de que
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maneira sdo coletados e analisados os dados encontrados.

E no capitulo oito que construiu-se a base das acdes praticas que s&o
propostas para a SAVA Equipamentos abrangendo todas as areas do setor comercial,
desde o desenvolvimento do cronograma de treinamentos até as novas diretrizes a
respeito dos prazos de pagamento e politicas de crédito que deverado ser utilizadas
nas negociacbes. Nessa etapa também sugere-se uma nova tabela de
comissionamento para os vendedores, de acordo com as atividades desenvolvidas.

Por fim, no capitulo nove, encontram-se as considera¢cfes finais desse
trabalho, revisando os pontos de melhoria para concluir se ha viabilidade para

implantacdo do projeto na empresa.
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2 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

Serao apresentados neste capitulo os dados gerais, historico e um pouco sobre
os produtos e servicos oferecidos pela empresa SAVA Equipamentos Industriais
LTDA, objeto de estudo desse trabalho.

2.1. DADOS GERAIS

A SAVA Equipamentos Industriais LTDA esta localizada na Rua Antdnio
Martinelli, ndmero 571, bairro Licorsul em Bento Gongalves — RS, entremeio a
empresa FVA Valvulas Automotivas e o Posto Sander S&o Pedro. Esta inscrita sob o
CNPJ: 02.310.941/0001-57. Pode-se encontrar a empresa online através do site
www.savaequipamentos.com.br ou pelas redes sociais como Facebook, Instagram,
Linkedin e Youtube por @savaequipamentos. Sua atual logomarca apresentada na

Figura 1:

Figura 1 — Logomarca SAVA Equipamentos

SAVA

EQUIPAMENTOS

Fonte: acervo SAVA Equipamentos, 2022.

2.2. HISTORICO

Em 1997, dois amigos, Carlos Alberto Sanches e Valentin Glanert, que haviam
trabalhado juntos por 15 anos na Cooperativa Vinicola Aurora, decidiram abrir sua
empresa de maquinas de envase onde, no comeco, era realizada manutengdo em
maquinas existentes e fabricavam esteiras transportadoras para linhas de envase em
um pavilhd@o construido na Rua Rubens Reali.

O nome da empresa deu-se pela fusdo dos nomes dos fundadores SA -
Sanches e VA - Valentin. Cada um deles é responsavel por uma area de atuacéo na

empresa, sendo 0 Sanches o diretor comercial e o Valentin o diretor industrial.
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No mesmo ano de 1997, Valentin em uma conversa em um restaurante
encontrou uma oportunidade de venda para o segmento calcadista, com a fabricacéo
de pequenos acessorios e equipamentos para a multinacional Grendene S/A, que até
hoje possui uma parceria solida.

Sendo assim, foi em 1999 que a empresa comegou a ganhar propor¢cao no
segmento de envase na cidade de Bento Goncalves e foi necessaria mudanca para a

Rua Antdnio Martinelli (Figura 2).

Figura 2 — Fachada da empresa em 2003

Fonte: acervo SAVA Equipamentos, 2003.

A empresa possuia parceria com a extinta Allied Domecq para manutenc¢éo dos
equipamentos. Esse cliente detinha equipamentos italianos e, no comec¢o dos anos
2000, necessitavam de realizar a preventiva, porém ao fazer uma reunido com a
equipe do fabricante, Cavagnino & Gatti, o custo era exorbitante. Sendo assim, a
SAVA se disponibilizou a ir para a lItalia fazer um treinamento para realizar essa
manutencao e, assim, iniciou a relacdo da SAVA com os italianos. Com o passar dos
anos, foi-se mantendo contato, iniciando a representacéo para venda no Brasil desses
equipamentos e abrindo novos fornecedores.

Com o passar dos anos, Valentin foi estudando sobre os equipamentos
existentes nos clientes e em visitas a feiras, incrementando as opc¢des para venda. As
ultimas novidades vieram no ano de 2021, com a linha de despaletizacdo e rotulagem.

Atualmente a empresa conta com um setor de Programacgéo de Controle de
Producado, onde o responsavel encaminha os projetos liberados pela engenharia,
porém nem sempre foi assim. No comeco a SAVA nao possuia um sistema de ordens
de producdo e as matérias primas utilizadas eram de responsabilidade do

almoxarifado dar baixa do estoque. Foi apenas por volta do ano de 2016 que iniciou 0
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processo de planejamento e integracdo de estoque e até hoje ainda séo feitas
adaptacdes para melhoria do processo produtivo.

Em agosto de 2022 a empresa conta com 43 colaboradores entre setores
comerciais, producdo e engenharia, uma frota de 03 carros para assisténcia técnica,
02 veiculos para uso do comercial e 01 veiculo urbano de cargas de uso diario de

coletas e entregas. Na Figura 3 observa-se a fachada atual da empresa.

Figura 3 — Fachada da empresa em 2022

Fonte: acervo SAVA Equipamentos, 2022.

Em 2021, a empresa modernizou-se implantando o sistema de Gestdo de
Projetos para controle da producdo, onde séo realizadas reunibes diarias de
atualizacao de atividades com data alvo. Essa nova etapa tem por objetivo melhorar
o principal gargalo da empresa: o atraso nos prazos de entrega, visto que nao havia

um planejamento e controle do que esta em andamento.

2.3. PRODUTOS E SERVICOS

A empresa € conhecida por fornecer equipamentos, conjuntos de
transportadores e acessorios personalizados para linhas de envase de bebidas,
principalmente de vinhos e espumantes, mas também atende producdes de suco,
azeite, cachaca, destilados, 4gua mineral, entre outros produtos liquidos. Atendendo
clientes de baixa e média produgcdo, a SAVA possui equipamentos para linhas
semiautomaticas, ou seja, producdo manual (Figura 4) e linhas automaticas, onde a

producdo é mais acelerada (Figura 5).
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Na Figura 4 pode-se observar equipamentos considerados carros-chefe para

envase de baixa producéo ou para o método champenoise.

Figura 4 — Equipamentos semiautomaticos

Fonte: acervo SAVA Equipamentos, 2022.

Para os clientes que necessitam de produgdes mais ageis, o principal produto
€ 0 monobloco (Figura 5), onde todos 0s principais processos para envase, enxaguar
as garrafas vazias, encher e fechar, sdo efetuados em sequéncia de forma automatica.
Este tipo de equipamento € fabricado de acordo com a necessidade, podendo oferecer
fechamento para tampas pilfer, batoque, twist-off, bidul com corona e/ou rolhas e
requer maior tempo para producgdo. As colunas de cada etapa do processo também

podem ser vendidas como maquinas individuais.

Figura 5 — Monobloco automatico

Fonte: acervo SAVA Equipamentos, 2022.

A empresa também possui opcbes de equipamentos para envases que

necessitam aquecimento ou refriamento no seu processo, como para producédo de
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sucos e destilados. Estas maquinas sédo chamadas de tanel de climatizagéo, conforme

apresentado na Figura 6:

Figura 6 — Tunel de climatizagéo

FOTO ILUSTRATIVA &

Fonte: acervo SAVA Equipamentos, 2022.

Outro ponto forte da SAVA é a linha de acessorios, ou seja, pequenos
equipamentos que sdo opcionais para o processo de envase em geral, mas que
agregam valor no produto final. Pode-se citar como acessoérios 0s conjuntos de
filtragcdo (Figura 7), medidores de presséo para garrafas de espumante e vinho e
sistemas de gas inerte.

Figura 7 — Conjuntos de filtracao

Fonte: acervo SAVA Equipamentos, 2022.

A empresa também possui prestacao de servicos como elaboragéo de layouts,
representacdo de empresas internacionais (Figura 8), equipe de assisténcia técnica,
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relacdo pos vendas com a instalacdo e treinamentos dos equipamentos proprios e das
representadas, importacdo de tampas pilfer, venda de pecas de reposicdo e

lubrificantes e reformas e manutencdo de equipamentos.

Figura 8 — Logomarcas das empresas representadas

& TASK “werton

... cAvAGNINO
tichettatrici esive
& GATTI Y

St
(‘D bertolaso &1,

Fonte: acervo SAVA Equipamentos, 2022.
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3 CARACTERIZACAO DO AMBIENTE

Toda organizacdo € dividida em ambiente interno, microambiente e
macroambiente (Figura 9) e precisa ter conhecimento sobre as caracteristicas de cada
um, uma vez que eles administram os fatores de risco e oportunidades encontradas.
De acordo com Robbins (2001 apud Henriques, 2022) o ambiente possui forcas e
instituicdes externas que podem afetar o desempenho como um todo.

Chiavenato (2021, p. 77) diz que “(...) a estrutura organizacional apresenta
dupla dependéncia: depende externamente do ambiente que a envolve e
internamente da estratégia e dos talentos, das competéncias e da tecnologia utilizada

pela organizacdo.”

Figura 9 — Caracterizagao do ambiente

MACROAMBIENTE

MICROAMBIENTE

Fatores

P Fatores
economicos

sociais

Clientes -
ORGANIZACAO

Ambiente interno séo
os setores da empresa

Fatores
tecnolégicos

Fornecedores

Fatores politicos-legais

Fonte: prépria autora, 2022.

3.1 MICROAMBIENTE

O microambiente, também conhecido como ambiente de tarefa, se restringe a
todas influéncias externas da organizacdo que possuem ligacdo direta as tarefas
produtivas diarias e sdo as portas de entrada e saida direta da empresa, como por
exemplo os clientes, concorrentes, fornecedores e agentes regulamentadores.

Chiavenato (2021) salienta a importancia do ambiente de tarefa para que os
gestores perceberem as oportunidades e recursos a organiza¢ao, contudo pode impor

coagles, contingéncias, desafios e ameacas.
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3.1.1 Clientes

A SAVA Equipamentos Industriais é referéncia principalmente no segmento de
envase de produtos em vidro, como vinhos, espumantes, cachaca, azeites e
destilados, porém também atende indlstrias com envase para garrafas pet. Além de
ganhar destague na linha de envase para espumante através do método tradicional,
chamado de método champenoise (onde o vinho passa por duas fermentacfes: uma
em tanques de concreto, inox ou madeira e a segunda na garrafa).
A empresa conta com clientes em todas as regides do Brasil, sendo seu
principal polo de vendas na regido da Serra Gaucha, seguido pela regido de Pinheiro
Preto e Videira em Santa Catarina. Atualmente esta ganhando forca em novos
empreendimentos localizados em S&o Paulo e no nordeste brasileiro. Conta-se com
representantes de vendas em todas as regides, que possuem suporte da sede em
Bento Goncalves.
Um dos primeiros clientes da SAVA foi a empresa Grendene, como citado na
secao 2.2, que nos dias atuais possui um setor proprio dentro da empresa, onde sao
industrializados os pedidos. Para esse cliente, adota-se uma metodologia diferente de
trabalho, o responsavel por todos os projetos € o diretor Valentin, que executa o
desenvolvimento junto com a equipe Grendene e faz a listagem dos materiais
necessarios, cujo fornecimento é providenciado pelo cliente, portanto a SAVA ministra
a mao de obra mecénica.
Dos 1178 clientes cadastrados no sistema até o final de agosto de 2022,
descontados fornecedores e inativos, a empresa conta com 778 clientes
consumidores, sendo que os mais influentes no faturamento do ano de 2021
a) Fante Bebidas: com sede na cidade de Flores da Cunha e outro CNPJ da
mesma rede em Vitéria do Espirito Santo, as empresas corresponderam a
12,3% de faturamento no ano de 2021;

b) Vinicola Galiotto: investiu em sua nova linha de envase, sendo assim
participou de 8,03% do faturamento de 2021,

c) Bebidas Asteca: cliente novo, localizado na cidade de Presidente Prudente,

com a compra de equipamentos, em 2021 contabiliza 5% no faturamento;

d) I. A. Sandi & Filhos LTDA: empresa de bebidas do ramo vinicola e

destilados, localizada em Flores da Cunha, com a aquisicdo de novos

equipamentos representa 4,5% de faturamento no ano de 2021.
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Por se tratarem de equipamentos de baixa e facil manutengéo, a maioria dos
clientes que representam grande faturamento sdo aqueles que adquirem maquinario
de grande porte. Contudo, se os indicadores dos clientes mais influentes forem
observados do ambito de quantidade de produtos adquiridos, excluindo clientes
compradores de tampas, classifica-se:

a) Vinhos Randon: vinicola da regido de Pinheiro Preto em Santa Catarina, o

cliente representa cerca de 868 unidades de itens faturados no ano de 2021,

b) Cooperativa Vinicola Garibaldi: situada no centro da cidade de Garibaldi,
possui faturamento de 645 unidades de itens em 2021;

c) Cooperativa Agroindustrial Nova Alianca LTDA — Matriz: representante da
cidade de Flores da Cunha, destaca-se em 2021 pela aquisicdo de
aproximadamente 626 unidades faturadas;

d) Vitivinicola Gées: cliente de longa data, situado na cidade de S&o Roque
em S&o Paulo, teve faturamento de 435 unidades no periodo de 2021;

e) Vinicola Salton: localizada no distrito de Tuiuty em Bento Goncalves, possui
303 unidades faturadas em 2021.

3.1.2 Fornecedores

A empresa conta com 2350 fornecedores cadastrados no sistema no final de
agosto de 2022, sendo eles divididos em 43 areas: assisténcia técnica elétrica,
abastecedora de combustiveis, transportadoras, abrasivos, aluminio, conexfes de
inox, material elétrico, conexdes pneumaticas, borrachas, ferramentas de torno e
fresa, mandmetros, conexdes plasticas, parafusos, acrilicos, seguranca, ima, esteiras,
material de escritério, aco carbono, lubrificante, rolamentos, construcao, confeccdes,
tintas, zincagem, sistema de refrigeracdo, microfusdo, usinagem, jato de areia,
plasticos, compressores/motores/motoredutores, automacao industrial, metallrgica,
bombas, ferragens, filtros, fundicéo, informatica, mecéanica, molas, gases e produtos
guimicos, bronze e latdo, carros, pecas de maquinas, inox, solda, entre outros.

No dltimo ano, a SAVA investiu na contratagcdo de um montador elétrico para
servicos mais imediatos e equipamentos de venda rapida, da mesma forma precisou
abrir espaco junto com fornecedores da area como Siemens e Schneider Electric,
buscando manter o padréo de qualidade que sempre teve.

Seguindo o objetivo de manter os padrdes, desde 2006 a SEW-Eurodrive,



20

7

localizada em Sao Paulo, € a principal fornecedora da linha de motores e
motoredutores para a automacao dos equipamentos e conjuntos de transportadores,
contudo é um fornecedor cujo prazo de entrega é longo e requer planejamento
antecipado de engenharia e compras. Em casos esporadicos e uso especificos,
utiliza-se da Redutores IBR LTDA, de Caxias do Sul, que atendem com exceléncia e
em menor prazo.

Devido o porte da empresa, se faz necessaria a utilizacdo de servicos de
terceirizacdo para corte, dobra, usinagem, zincagem e jateamento semanalmente,
sendo os principais fornecedores: NRE Comércio de Metais LTDA (corte de chapas
em inox e aco carbono), Vulcano Chapas (corte de chapas finas e dobra) e Sul
Usinagem (usinagem), que séo utilizados semanalmente e estado localizados préximos
da sede da empresa, 0 que facilita a entrega e coletas de materiais. Realiza-se
também a terceirizagcdo de processos como cromo duro, retifica, brunimento,
anodizacdo, galvanizacdo a fogo, tempera e nitretacdo, porém em menor frequéncia.

Para a fabricacdo interna das pecas, a empresa necessita realizar compra de
matérias primas, como aco inox, ago carbono, aluminio, bronze, latdo, teflon,
polipropileno, tecapet, nylon. Estes materiais sdo adquiridos em barras macicas, tubos
ou chapas (Figura 10 e Figura 11). Devido ao alto custo, para a programagéao dessas
compras é observada a demanda e, dependendo do material, obtém-se apenas

guantidade especifica.

Figura 10 — Armazenagem de matérias primas em chapas

Fonte: acervo SAVA Equipamentos, 2022.
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Figura 11 — Armazenagem de matérias primas em tubos e macigos

Fonte: acervo SAVA Equipamentos, 2022.

Além de matérias primas e pecas para montagem de equipamentos, a SAVA
Equipamentos possui fornecedores fixos para compra de materiais de consumo e
insumos, como insertos de usinagem, itens de solda, discos de corte e materiais para
acabamentos. Neste seguimento o0s principais fornecedores sdo a ARWI -
Ferramentas para Usinagem, localizada em Caxias do Sul; Ferramentas Gerais,
matriz localizada em Porto Alegre; Arsystem Ferramentas & Equipamentos, localizada

em Caxias do Sul e Bonatto Ferramentas, de Bento Goncalves.

3.1.3 Concorrentes

Os principais concorrentes da SAVA Equipamentos sdo empresas localizadas

em Bento Gongalves e Garibaldi, listadas no Quadro 1:
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Quadro 1 — Lista de concorrentes

Nome: Produtos/servigos: Localizacéo:
Zegla Industria de Fabricacéo de equipamentos
o _ o Bento Gongalves -
Maquinas para Bebidas de envase e assisténcia RS
LTDA técnica

Fabricacéo de equipamentos
Bento Goncalves -

Mesal Maquinas de envase e assisténcia RS

técnica

CompoMag Industria de Fabricacéo de equipamentos
Bento Gongalves —

Maquinas para Bebidas de envase e assisténcia RS
Eireli técnica
Fabricacéo de equipamentos
Japa Componentes de envase e assisténcia Garibaldi — RS
técnica
N . Fabricacdo de equipamentos
Uniti Solugdes para o Bento Gongalves —
de envase e assisténcia
Envase o RS
técnica
_ Rotuladoras e assisténcia
Magmundi Ascurra - SC

técnica

Fonte: prépria autora, 2022.

Ha um diferencial em relacéo a essas empresas que, apesar de concorrentes,
cada um possui uma especialidade de fabricagdo, como por exemplo: Zegla e Mesal
sao fortes no mercado de envase em latas, produtos quimicos e grandes producdes
com mais de 20.000 garrafas por hora; Uniti ganha mercado com fabricantes
cervejeiros e envases em grandes vasilhames, como bombonas de agua.

Entretanto, € possivel observar que parte das solicitacbes de assisténcia
técnica se faz diante do ndo cumprimento do prometido ou atrasos por parte de alguns

concorrentes.

3.1.4 Entidades regulamentadoras

Por se tratar de uma metalurgica, a SAVA conta com um credenciamento junto

ao Sindicato dos Trabalhadores nas Industrias Metallrgicas, Mecénicas e de Material



23

Elétrico (STIMMME), cujo estabelece normativos e defende a categoria,
principalmente em relacdo a aplicacdo do dissidio coletivo e fica aberto aos
funcionarios escolher associar-se para usufruir de beneficios especificos.

Para o funcionamento da empresa, se faz necessaria liberagdo através de
Alvara Sanitario, vistoria da prefeitura e dos bombeiros. Dentro da organizagdo ha um
espaco especifico para separacdo dos residuos (Figura 12), onde com auxilio da

Fundacdo Proamb € dado o destino correto, com atencao especial para os toxicos.

Figura 12 — Descarte de residuos

Fonte: acervo SAVA Equipamentos, 2022.

3.2 MACROAMBIENTE

Toda organizacéo possui influéncia indireta de forcas externas, que tem poder
de afetar o comportamento da populacdo empresarial, as regras a serem seguidas e
transformar a tecnologia e as estratégias gerenciais. Esse ambiente é vasto e pode
ser comum a diversas empresas, uma vez que se refere a fatores econémicos, sociais,

politicos-legais e tecnoldgicos que regem uma organizacao.

O ambiente geral é formado por seis componentes: ambiente demografico,
ambiente econbmico, ambiente natural (meio ambiente), ambiente
tecnoldgico, ambiente politico-legal e ambiente socio-cultual. Esses
ambientes contém forcas que podem produzir um impacto importante sobre
os participantes do ambiente de tarefa. Participantes do mercado devem
prestar muita atencdo nas tendéncias e nos acontecimentos desses
ambientes e realizar ajustes oportunos em suas estratégias de marketing.
(KOTLER, 2000, p.37)
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3.2.1 Fatores Econdmicos

Fatores econdbmicos como inflacdo, alta nas taxas de juros, oscilacbes de
moedas internacionais como o délar e euro, indices nacionais de crescimento (PIB) e
politica afetam diretamente todos os setores da economia.

Para a SAVA Equipamentos ndo sofrer com tantas oscilacbes de renda, ela
busca linhas de crédito para seus clientes através do Cartdo BNDES, Fundo de
Financiamento para Aquisicdo de Maquinas e Equipamentos Industriais (Decreto n°
55.275 de 1964 - FINAME) e financiamentos bancérios, entre outros para facilitar as
vendas. Essas clausulas sdo previstas em contratos pré vendas e auxiliam manter o

fluxo de caixa.

Podem obter o Cartdo BNDES os empresarios individuais (inclusive os MEIS)
e as MPMEs (com faturamento bruto anual de até R$ 300 milhdes) sediadas
no Pais, com controle e maioria do capital votante nacionais, que exercam
atividade econdmica compativel com as Politicas Operacionais e de Crédito
do BNDES e que estejam em dia com 0 INSS, FGTS, RAIS e tributos federais.
(CARTAO BNDES, 2022, ndo paginado)

A variacdo das moedas internacionais afeta a empresa visto que realiza-se
representacao de industrias do setor de envase da Europa, realizando o intermédio
para importagcdo de maquinario, acessorios como tampas, pecas de reposicédo e

assisténcia técnica, sendo a SAVA comissionada pelos servigos.

3.2.2 Fatores Politicos-legais

A SAVA Equipamentos Industriais se enquadra dentro da legislagdo de Lucro
Presumido, visto que a empresa ultrapassa o limite de faturamento estabelecido pelo
Lucro Real. Sendo assim, € possivel ter o beneficio do ressarcimento de IPI e ICMS
com as compras feitas.

Em relagdo a &rea de recursos humanos, a organizacao entrou nos padrdes do
Esocial para buscar unificar as informacdes de seus funcionarios.

A incidéncia dos impostos dos produtos vendidos € determinada pela legislacao

nacional em vigor, conforme Quadro 2:
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Quadro 2 — Base de calculo de impostos
Produto: Resolucdao:

ICMS: ndo compde base de célculo para fins de
incidéncia do PIS e da COFINS, conforme decisédo
Equipamentos novos e judicial STF NO RE 574.70

usados Base de calculo de reducédo: LIVRO I, ART. 23 INC. XIlI,
ALINEA C, DECRETO 37699/97
IPI: Aliguota zero, conforme DECRETO 7660/2012

ICMS: ndo compde base de calculo para fins de

incidéncia do PIS e da COFINS, conforme decisao
judicial STF NO RE 574.70

IPI: de acordo com classificagdo NCM. Ultimas

reducdes nas aliquotas aplicadas pelo DECRETO
11055/2022

ICMS: ndo compde base de calculo para fins de
incidéncia do PIS e da COFINS, conforme decisao
Pecas revendidas judicial STF NO RE 574.70
IPI: acordo com classificagdo NCM. Ultimas reducées
nas aliquotas aplicadas pelo DECRETO 11055/2022

ICMS: ndo compde base de calculo para fins de
incidéncia do PIS e da COFINS, conforme decisdo
judicial STF NO RE 574.70
IPI: de acordo com classificagdo NCM. Ultimas
reducdes nas aliquotas aplicadas pelo DECRETO
11055/2022

Pecas fabricadas

Lubrificantes

Fonte: prépria autora, 2022.

Devido ao contato direto com bebidas e alimentos, a SAVA precisa estar atenta
as legislacbes em vigor a respeito dos cuidados sanitarios para 0s preparos para
adequar os acabamentos dos equipamentos. O Ministério da Agricultura, Pecuéria e
Abastecimento do Brasil (2019), estabelece a legislagdo em relagéo a derivados de
uva e vinho pelalein® 7.678, de 08 de novembro de 1988 e regulamentada
pelo Decreto n° 8.198, de 20 de fevereiro de 2014, enquanto as normas relativas as
bebidas em geral que sédo orientadas pela Lei n® 8.918, de 14 de julho de 1994,
regulamentada pelo Decreto n°® 6.871, de 4 de junho de 2009.

3.2.3 Fatores Tecnolégicos

A equipe de engenharia, coordenada pelo diretor Valentin, estd sempre em
constante evolugao e buscando as melhores tecnologias junto aos seus fornecedores
para encontrar melhorias para facilitar os processos de montagem e para que as

maquinas se tornem faceis de trabalhar ao chegar nos clientes. Assim como, sempre
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gue necessario, a empresa investe em melhores equipamentos, sendo as Ultimas
aquisicdes um torno de ultima geracdo e uma prensa hidraulica de até 100 toneladas.

Para a area comercial, a inovagcdo do WhatsApp vem a auxiliar e agilizar
pedidos e requisicdes de assisténcia técnica. Os clientes possuem contato direto com
o representante de cada regido, bem como com a area de assisténcia técnica. Para
conectar os planos de vendas e controles de visitas entre todos os vendedores e o
gerente comercial, concentra-se as informacdes em planilhas do Google Docs.

Os equipamentos da SAVA estdo diretamente ligados a necessidade de
modernizacdo das linhas de envase. Catherine Petit (2022, ndo paginado), diretora
geral da Moét Hennessy do Brasil, antigo cliente da empresa, em entrevista cita que
“(...) aiinclusdo de robds em certos processos da elaboracéo (...) a ideia € ganhar em
ergonomia e bem-estar para nossos colaboradores, evitando ou eliminando tarefas
penosas.” Na mesma oportunidade, Adriano Miolo (2022, ndo paginado) salienta que
na Vinicola Miolo “Equipamentos de ponta compdem a estrutura em todo o processo.

E o que ha de melhor no mundo do vinho.”

3.2.4 Fatores Sociais

O principal produto envasado pelos equipamentos SAVA é o vinho, seja ele
vinho ou vinho base (preparo que, ao fermentado, vira espumante), desta forma
percebe-se uma relacdo entre a regido com predominio de vendas e 0s maiores
produtores de vinhos.

Segundo a reportagem da coluna Destemperados do Gaucha Zero Hora (GZH)
atualizada em 2020, a Serra Gaucha possui cerca de 85% da producao de vinhos do
Brasil, sendo considerada a regido vinicola maior e mais importante do pais. “Abrange
as quatro areas certificadas do pais: Vale dos Vinhedos (que tem Denominacédo de
Origem para seus vinhos), Pinto Bandeira e Monte Belo do Sul (que tém a Indicacéo
de Procedéncia) e Altos Montes.” (GZH, 2020, ndo paginado) Em torno de 26% dos
clientes ativos da empresa estdo concentrados nesta regiéo.

Da mesma forma, o0 aumento do consumo e a expansao das marcas afetam
diretamente a empresa dado que os equipamentos produzidos automatizam as linhas

de envase e sao adaptaveis inovando as linhas ja existentes.
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3.3 OPORTUNIDADES E AMEACAS

Conforme Nogueira e Souza (2009) explicam que 0s negocios precisam ser
pensados e projetados em um futuro possivel, calculando na base das oportunidades
e ameacgas que o mercado e os clientes possam oferecer. Sendo assim podem ser
classificadas como oportunidades tudo aquilo que vier do ambiente externo como
beneficio para fortalecer e as ameacas aquilo que pode complicar o dia a dia e criar
obstéaculos.

Desta forma, como exemplo de oportunidade tem-se:

a) surgimento de novas tecnologias para as linhas de envase;

b) aumento na qualidade dos vinhos, consequentemente aumentando o

consumo;

C) expanséao para novos segmentos, como azeites e cachacgas;

d) manifestacdo de novas demandas em investimento de novos clientes em

outras regides, em areas de fronteira com o Rio Grande do Sul e exterior;

e) reducdes de aliquotas dos impostos incidentes na venda de pecas.

Enquanto ameacas, cita-se:

a) concorrentes com valores abaixo do mercado;

b) alta de precos nas matérias primas;

c) alta sobre juros e taxas para financiamento;

d) falta de materiais elétricos no mercado;

e) mercado de trabalho escasso de méao de obra qualificada.
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4 DIAGNOSTICO EMPRESARIAL

Neste capitulo sera apresentados quadros contendo uma visdo geral dos
segmentos da SAVA Equipamentos Industriais como a administracédo geral, setor de
vendas e marketing, relacdes internacionais, entre outros. Além de apontamentos

sobre o planejamento estratégico e pontos fortes e fracos de cada parte.

Quadro 3 — Area de administraco geral
(continua)

LITERATURA BASE

Chiavenato (2003) descreve que para Taylor, a organizacdo e a administracao
devem ser estudadas e tratadas cientificamente e ndo empiricamente, onde o
planejamento deve ganhar o espaco da improvisacéo.

Maximiano (2006, p. 06) diz que “Organizacdes bem administradas sao importantes
devido a influéncia sobre a qualidade de vida da sociedade.”

De acordo com Araljo e Garcia (2014) existem trés tipos de lider:
autocratico/autoritario, onde os subordinados apenas recebem as instrucdes de
trabalho, com decisfes centralizadas; democratico/participativo: com enfoque nas
relacdes humanas, onde ha participacdo do grande grupo na tomada de deciséo;
laissez-faise: ou seja, rédea solta, dando a impressao que ndo ha um foco e nem
um lider.

Segundo Chiavenato (2021) a estratégia € como a organizacao planeja alcancar
seus objetivos gerais, sabendo que o ambiente e o mercado sdo mutaveis e
competitivos.

“Nela, ingressam temas fundamentais como ambiente externo, competicao,
competéncias organizacionais, decisbes e acdes estratégicas e o futuro da
organizacdo.” (CHIAVENATO, 2021, p. 333)

Segundo o SEBRAE (2022, ndo paginado): Missdo: E o prop6sito de a empresa
existir. E sua raz&o de ser. Visdo: E a situacdo em que a empresa deseja chegar
(em periodo definido de tempo). Valores: sao os ideais de atitude, comportamento
e resultados que devem estar presentes nos colaboradores e nas relacdes da
empresa com seus clientes, fornecedores e parceiros.

De acordo com Keeling e Branco (2019, p. 2):
Um projeto é planejado, financiado e administrado como uma atividade distinta e,
se for tratado em separado do trabalho de rotina, é mais facil de ser planejado,
monitorado e controlado, o que evita a necessidade de sobrecarregar aqueles que
respondem pelo trabalho do dia a dia.
Principais caracteristicas

a) Empresa fundada por dois amigos, que se tornaram sOcios;

b) A equipe possui trés gerentes para auxiliar os soécios: industrial, técnico e

comercial;
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(concluséo)

c) Em 2021 a SAVA implantou o sistema de Gestédo de Projetos para agilizar o
processo produtivo e ter melhor controle dos setores, cujo é feito através de
reunides diarias;

d) Com a Gestao de Projetos implantou-se um novo organograma, delegando
as funcoes entre os trés gerentes;

e) A empresa conta com 19 cargos: almoxarife, auxiliar de escritorio, auxiliar de
manutencao mecanica, comprador, coordenadora administrativa, desenhista
projetista, diretor comercial, diretor industrial, gerente comercial, gerente
industrial, gerente técnico, montador mecanico, operador de fresa CNC,
PCP, pintor, polidor, soldador, torneiro mecéanico e vendedor externo;

f) Missdo da SAVA: Fabricar equipamentos e disponibilizar assisténcia técnica
na linha de envase com tecnologia e equipe qualificada, tornando a empresa
de nosso cliente competitiva e rentavel, focamos no cumprimento das
obrigag0es de seguranca e para com a sociedade.

g) Visdo da SAVA: Ser reconhecida pelo mercado como uma empresa de
exceléncia em qualidade na linha de envase oferecendo servigcos
personalizados a seus clientes.

h) Objetivos da SAVA: ética e profissionalismo no setor, satisfacdo com o
sucesso do cliente, qualificacdo e valorizacdo dos colaboradores,
conformidade na cadeia de suprimentos e responsabilidade socioambiental.

i) A empresa utiliza o sistema PROMOB ERP para controles diarios, o
SOLIDWORKS e AUTOCAD para desenvolvimento de projetos na
engenharia;

j) Comunicacéo interna é realizada através de e-mail e telefone;

k) Comunicacdo externa é realizada através de e-mail, telefone fixo, telefone
movel, redes sociais e WhatsApp.

Pontos fortes Pontos fracos

a) lideranga democrética; a) possibilidade de muitas linhas de
b) reunibes diarias da Gestdo de | comunicagao;

Projetos da producao; b) ndo utilizacéo de todos os médulos do
c) gestao acessivel, sistema.

d) facil comunicacao dentro da empresa;

e) softwares modernos e atualizados.

Fonte: prépria autora, 2023.

Quadro 4 — Area de marketing e vendas
(continua)

LITERATURA BASE

Segundo a Cobra (1997 apud Borba, 2011, p. 11) “Marketing € o processo de
planejamento e execucdo da concepc¢do, definicdo de precos, promocgdo e
distribuicdo de ideias, bens e servicos para criar trocas que satisfacam objetivos
individuais e organizacionais.”

Para Nogueira e Souza (2009, p. 175) afirmam que “O mercado é o elemento central
da analise econbmica, pois sao as forcas do mercado que determinam a alocacgao
dos recursos escassos.”
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(continua)

Assim como Laugeni e Martins (2015) jA comentaram que no mundo de
transformacdes, as empresas que nado observarem e anteciparem-se as
necessidades dos clientes estédo condenadas a desaparecer.

Segundo Laugeni e Martins (2015, p. 40) como “a empresa ouve a voz do mercado
e confecciona o que este quer, muitas vezes antecipando-se e até mesmo criando
necessidades de consumo para seus produtos — estratégia do tipo market-in.”

Carvalho (2002 apud Fornazieri, Vaccarelli e Gongalves, 2022) afirma que a curva
ABC de controle de estoques ou faturamento € um método para classificar
informac0des, para separar os itens de maior impacto, cujos normalmente sédo em
menor namero.

Bruni (2018) comenta que sob o ponto de vista de sobrevivéncia da empresa, é
fundamental que a pratica dos precos seja superior aos gastos, sendo a diferenca
resultante o lucro.

Bruni (2018) também salienta que por outro lado, para o mercado, um produto se
torna atrativo quando transmite a ideia de valor percebido acima do preco ofertado.

Kotler (2000, p. 682) ja citava que “Os clientes definem de quais informagdes
necessitam, em que ofertas, estdo interessados e que precos estdo dispostos a
pagar. Portanto, esse marketing iniciado e controlado pelo cliente reverte
completamente as praticas de marketing ao longo do tempo.”

Merchandising segundo o dicionario online Michaelis (2022, ndo paginado) é
“Exposigao de determinada marca, produto ou servigo, através de varios meios de
comunicacao (televisdo, radio, cinema, etc.) sem intencédo publicitaria declarada,
com o objetivo de fixar sua imagem de forma subliminar.”

Kotler (2000) afirma que séo duas as abordagens para transformar vendedores em
cacadores de pedidos: abordagem orientada para vendas e a abordagem orientada
para os clientes.

Kotler (2000, p. 723) cita que “Quando uma empresa comega a investigar a
eficiéncia da forca de vendas, frequentemente descobre areas em que pode realizar
melhorias.”

Principais caracteristicas

a) Principal mercado atendido pela SAVA sdo empresa de envase de bebidas;

b) O mix de produtos cresce conforme as demandas que surgiram no decorrer
dos anos;

c) Um dos grandes langamentos do ano de 2022 foi a rotuladora, uma vez que
atende os mais variados tipos de produtos, desde que possua embalagem
cilindrica;

d) Os equipamentos SAVA possuem alta durabilidade, desde que realizando
manutengdes preventivas e lubrificagdes corretas;

e) Por se tratarem de equipamentos personalizados, ndo é possivel gerar uma
curva ABC de vendas, porém consegue-se emitir relatérios de faturamento
por tipo de produto vendido;

f) Os precos de venda de maquinario e pecas séo feitos através do sistema,
gue considera os custos de fabricacdo, tempo para fabricacdo e markup pré
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fixado;

g) Os precos para assisténcia técnica sdo baseados nos salarios dos técnicos
e gastos medios no ano com gasolina, alimentacéo e seguros;

h) A SAVA patrocina através da Lei de Incentivo a Cultura, a Associacao Atlética
Progresso Futsal de Bento Gongalves;

i) O marketing direto da empresa baseia-se através de agenda de visitacéao;

i) A equipe de vendas é dividida por regibes do Brasil, sendo o vendedor
responséavel pelo Rio Grande do Sul e outros trés representantes comerciais
dividindo o pais em Norte/Nordeste, Centro-Oeste/Sudeste/Parana e Santa
Catarina;

k) Gerente comercial € responsavel por prestar apoio e suporte aos
vendedores, enquanto o gerente técnico supervisiona as atividades da
assisténcia técnica;

) A Gestdo de Projetos também € utilizada para o setor comercial, com
reunides semanais, onde desenvolveu-se a matriz BCG;

m) O poés-vendas é centralizado em uma funcionéria, que é responsavel pelo
controle de assisténcias técnicas, instalacdes, treinamentos e start up;

n) O transporte e distribuicAo de mercadorias vendidas fica por conta do
comprador, através de transportadoras ou Correios.

Pontos fortes Pontos fracos

a) centralizacdo da equipe de vendas; a) falta de pesquisa de mercado

b) controle de vendas e Vvisitas frequente;
individualmente; b) nao confianga nos custos

C) equipe de assisténcia técnica apresentados pelo sistema.
especializada;

d) marketing digital ativo;

e) reunibes estratégicas de vendas
semanais.

Fonte: prépria autora, 2023.

Quadro 5 — Area de comércio internacional
(continua)

LITERATURA BASE

O Portal da Industria (2023) conceitualiza que a exportacao é a saida temporaria ou
definitiva de bens, produtos ou servigos produzidos nacionalmente, com destino a
outros paises.

Segundo o site do governo brasileiro Empresas & Negocios (2022, ndo paginado)
‘Em termos legais, a mercadoria s6 € considerada importada apds sua
internalizacdo no pais, por meio da etapa de desembaraco aduaneiro e do
recolhimento de tributos exigidos em lei.”
Principais caracteristicas
a) Na area de exportacOes, as vendas feitas sdo, na sua maioria, por intermédio
da Grendene S/A;
b) Por ser representante de empresas italianas, a SAVA fica com percentuais
de comissao em vendas de importacgéao;
c) No processo de importacdo, a SAVA fica responsavel pela solicitacdo de
orcamentos, envio de documentos para exoneragdo fiscal e
acompanhamento do transporte.
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Pontos fortes Pontos fracos

a) acentralizacdo da area de comércio |a) a centralizacgdo da éarea na
internacional na  coordenadora coordenadora administrativa, uma
administrativa, cuja € responsavel vez gue na auséncia dessa pessoa,
por toda parte operacional e ndo ha um substituto 100% treinado
burocrdtica que envolve as para dar andamento em alguma
importagdes e exportagoes. solicitagcdo desse porte;

b) falta de divulgacao por parte do setor
comercial dos produtos importados
disponiveis para revendas, como as
tampas e os lubrificantes.

Fonte: prépria autora, 2023.

Quadro 6 — Area de operacdes
(continua)

LITERATURA BASE

Molina e Resende (2006, p. 2) afirmam que “Como desempenha uma fungao de
coordenacgao de apoio ao sistema produtivo, o PCP de forma direta, ou de forma
indireta, relaciona-se praticamente com todas as funcdes deste sistema.”

Assim como Molina e Resende (2006) afirmam que a capacidade de producéo €
limitada pelo fator fisico, mas que pode ser incrementado ou reduzido.

Laugeni e Martins (2015) explicam que a primeira etapa a ser determinada na
elaboracdo do layout € a capacidade produtiva, ou seja, 0 quanto sera produzido,
para estabelecer a quantidade de maquinario necessario, qual sera a area de
estoque, entre outros pontos.

Segundo Almeida (2014) existem cinco tipos de manutencéo: corretiva, preventiva,
preditiva, produtiva total e centrada na confiabilidade.
Principais caracteristicas

a) O setor de Planejamento, Programacéo e Controle de Producao (PCP) é
responsavel por organizar a demanda fabril e a aplicacdo dos recursos;

b) PCP e almoxarifado trabalham juntos no controle de estoque;

c) As pecas fabricadas pela SAVA podem passar por processos de: corte,
usinagem, solda, acabamento, montagem, dobra, calandra, cromo duro,
tempera/nitretacéo, zincagem e anodizacao/pintura.

d) A empresa possui 3 andares de fabrica, sendo divididos em: no 1° andar o
setor de corte e estoque de matérias primas como chapas, tubos e macicos,
bem como a sala de residuos e estoque dos equipamentos usados e
disponiveis para revenda; no 2° andar encontra-se 0s setores de solda,
usinagem, pintura, acabamento e montagem, além da sala de controle onde
estd a assisténcia técnica, o diretor e a gerente industrial, nesse andar
também séo recebidos 90% dos materiais que chegam na empresa; por fim
0 3° andar (mezanino) com acesso a partir do 2° pavimento, tem visao geral
de todos os processos produtivos e é onde encontra-se a engenharia, sala
de gestdo de projetos, almoxarifado, arquivo morto e sala de montagem
elétrica;

e) O espaco fisico disponivel limita grandes mudancas e alteracdes no layout
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f)

)
h)

da SAVA, contudo os ambientes sdo bem definidos e esse modelo facilita o
acesso de caminhdes para carga e descarga de mercadorias e
equipamentos;

A SAVA preza pela manutencdo de seus equipamentos, cada funcionério é
responsavel pelas suas ferramentas e, quando necessario, a empresa busca
realizar de maneira preventiva e agendada;

Todas as pecas passam por conferéncia e revisdo no momento de
recebimento, com o objetivo de manter o padrdo de qualidade;

Todos os equipamentos passam por um check-list antes do embarque, com
a presenca do responsavel pela montagem, coordenador de producgéo e
engenharia;

i) A SAVA preza pela participacdo em feiras de tecnologia do setor a fim de
expandir ideias e encontrar novas solucoes.
Pontos fortes Pontos fracos
a) manutencao preventiva dos | a) equipe produtiva ndo da importancia
equipamentos e ferramentas de uso para as ordens de producéo emitidas
continuo; pelo PCP;
b) almoxarifado e PCP conectados; b) falta de um responséavel da producao
c) engenharia sempre em busca de para auxiliar no controle de estoques
novos conhecimentos; realizado pelo PCP;
d) layout dindmico e funcional. c) local inadequado para atendimento a
clientes para  realizacao de
assisténcia técnica.

Fonte: prépria autora, 2023.

Quadro 7 — Area de materiais
(continua)

LITERATURA BASE

Peinado e Graeml (2007, p. 426) explicam que “o sistema da entrada no estoque
dos produtos acabados e, paralelamente, realiza a baixa dos componentes e
matérias-primas que comp&em o produto dos estoques (...). A baixa dos materiais
ocorre de acordo com a estrutura do produto reportado.”

Principais caracteristicas

a)

b)

c)
d)
e)

f)
9)

Na SAVA a aquisicdo de materiais divide-se em materiais de consumo e
matérias primas, sendo esses itens cadastrados com cédigos de 6
algorismos iniciados em 5, por exemplo, 500000;

As solicitagdes de material realizadas pelo almoxarifado ou PCP s&o
baseadas na demanda do momento e analise do consumo dos ultimos 12
meses;

O comprador é responsavel pelas negocia¢gdes de preco e prazo de entrega;
Pedidos acima de R$2.000,00 devem ser liberados pela gestdo antes da
compra;

As movimentacdes de estoque de matérias primas séo feitas, principalmente,
pela baixa automatica através de ordens de producao;

Existe contagem anual de estoque para identificar possiveis divergéncias;

A empresa utiliza do sistema kanbam para parafusos, porcas e arruelas de
grande consumo.

Pontos fortes Pontos fracos

a) definichko e cumprimento do | a) demora nas negociacdes de compra,
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procedimento de solicitacdo de principalmente quando ha acumulo
materiais; de solicitagdes.

b) utilizacdo de sistema kanban;

c) almoxarifado organizado por tipo de
equipamento.

Fonte: prépria autora, 2023.

Quadro 8 — Area de gestdo de pessoas

LITERATURA BASE

Maximiano (2006) cita que o comportamento de um funcionario sempre € motivado
por causas internas ou externas, do ambiente.

Principais caracteristicas

a) SAVA possui programa de intregragcdo no primeiro dia de trabalho de cada
funcionario;

b) Todos os exames periodicos, admissionais e demissionais sao realizados em
empresa parceira, de acordo com a legislacéo e liberados pelo Atestado de
Saude Ocupacional (ASO);

c) A empresa possui atividades anuais dentro do Programa de Controle Médico
de Saude Ocupacional (PCMSO) e do Programa de Prevencdo de Riscos
Ambientais (PPRA);

d) Baixa rotatividade e nivel médio de absinteismo, considerando os seis
primeiros meses de 2022;

e) Procedimento estabelecido através da Gestdo de Projetos para
recrutamento, selecéo e treinamento externo de funcionarios;

f) Beneficios concedidos pela SAVA: prémio assiduidade, plano de saude
coletivo, seguro de vida em grupo, refeicdo, tempo de café da manha e
convénio com farmécia;

g) Programa de feedback semestral.

Pontos fortes Pontos fracos
a) procedimento de integracdo definido | a) falta de programas frequentes de
e aplicado; motivacao;
b) cuidado com a saude do trabalhador; | b) falta de planejamento de
c) atividades de integracao treinamentos;
(aniversarios e jantares). c) nao realizacdo de feedbacks pelo
RH.

Fonte: prépria autora, 2023.

Quadro 9 — Area de financas
(continua)

LITERATURA BASE

Segundo Santos et al. (2018) entende-se por custo de producdo, para produto ou
servico, todos os valores que forem investidos para o desenvolvimento.

Laugeni e Martins (2015, p. 45) afirmam que “ os tempos padrbes de producao
medidos poderédo servir como uma referéncia futura para avaliar a performance de
determinada célula de produgao.”
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De acordo com Marion (2009, p. 25): “A contabilidade é o grande instrumento que
auxilia a administragdo a tomar decisdes. Na verdade, ela coleta todos os dados
econdmicos, mensurando-0s monetariamente, registrando-o0s e sumarizando-os em
forma de relatérios ou de comunicados, que contribuem sobremaneira para a
tomada de decisbes.”

Marion (2009) explica que a liquidez se refere a situacao financeira da empresa, a
rentabilidade avalia a situagdo econdmica e, por fim, o endividamento analisa a
estrutura de capital.

Principais caracteristicas

a)
b)
c)
d)

e)

f)

Na SAVA todas as contas a receber, contas a pagar e fluxo de caixa dos
bancos séo conectados via sistema;

Os financiamentos e investimentos séo realizados pela empresa de maneira
esporadica e apenas em caso de necessidade;

Existe consulta de crédito, principalmente com clientes novos e/ou vendas de
alto valor;

Os custos sao feitos via sistema e os indicadores controlados pelo financeiro;
Para maquinas e pecas fabricadas, o sistema de custo € alimentado com
todos os fatores que influenciam no preco final como comissfes, gastos
gerais de fabricacdo, matérias primas e tempo utilizado para fabricacao;
Para as pecas de revenda, utiliza-se um maddulo no sistema que faz o rateio
unitario do valor da ultima nota fiscal, considerando fretes e impostos;
Contabilidade da SAVA ¢ feita por uma empresa terceirizada;

Realizado mensalmente a analise dos indicadores de liquidez,
endividamento, giro, rentabilidade e o EBITDA (Earning Before Interest,
Taxes, Depreciation and Amortization — Lucros Antes de Juros, Impostos,
Depreciacdo e Amortizacao).

Pontos fortes

Pontos fracos

a) analise mensal dos indicadores e
balanco;

b) possibilidade de controle das financas
através de sistema;

c) grau de liquidez e endividamento
equilibrados e estaveis.

a) custos baseados em tempos de
producdao, suscetivel a erros;
b) faturamento irregular.

Fonte: prépria autora, 2023.
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5 ANALISE DA SITUACAO ATUAL E PROPOSTA DE TRABALHO

Neste capitulo ser4d apresentado através da andlise SWOT e o
desenvolvimento do CANVAS, a realidade da SAVA Equipamentos, bem como uma

proposta de melhoria para a empresa.

5.1 ANALISE SWOT

E importante que os gestores visualizem facilmente e com frequéncia a matriz
SWOT de sua empresa porque, como o SEBRAE (2022, ndo paginado) explica “Serve
para analisar os pontos fortes e fracos, e as oportunidades e ameacas de um negaocio.
Em seguida, o empreendedor pode organizar um plano de agao para reduzir 0s riscos
e aumentar as chances de sucesso da empresa.”

Ter certeza dos pontos que precisam mudar a estratégia e aqueles que podem
ser refor¢cados por funcionarem, impactam diretamente no lucro.

Sendo assim, para a SAVA Equipamentos nao é diferente, no Quadro 10 ha o
desenvolvimento da matriz SWOT com os principais pontos fortes e fracos, bem como
as oportunidades e ameacas da empresa observados a partir da analise do ambiente

e do diagnostico realizado.

Quadro 10 — Matriz SWOT

(continua)

Ambiente Interno

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS

a) lideranca democratica; a) possibilidade de muitas linhas de

b) reunibes diarias da Gestdo de comunicacao;
Projetos da producéao; b) ndo utlizagdo de todos os

c) gestdo acessivel; modulos do sistema;

d) facil comunicacdo dentro da | c) falta de pesquisa de mercado
empresa; frequente;

e) softwares modernos e atualizados; d) ndo confianca nos custos

f) centralizacdo da equipe de vendas; apresentados pelo sistema,;

g) controle de vendas e \visitas| e) a centralizacdo da éarea na
individualmente; coordenadora administrativa,

h) equipe de assisténcia técnica uma vez que na auséncia dessa
especializada,; pessoa, nao ha um substituto

I) marketing digital ativo; 100%  treinado  para  dar

j) reunibes estratégicas de vendas andamento em alguma
semanais; solicitacdo desse porte;

k) a centralizacdo da area de comércio | f) falta de divulgacdo por parte do
internacional na  coordenadora setor comercial dos produtos
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administrativa, cuja € responsavel
por toda parte operacional e
burocratica que envolve as
importacdes e exportacoes;

[) manutencéo preventiva dos
equipamentos e ferramentas de uso
continuo;

m) almoxarifado e PCP conectados;

n) engenharia sempre em busca de
novos conhecimentos;

0) layout dinamico e funcional,

p) definicdo e cumprimento do
procedimento de solicitacdo de
materiais;

q) utilizacdo de sistema kanbam;

r) almoxarifado organizado por tipo de
equipamento;

s) procedimento de integracéo definido
e aplicado;

t) cuidado com a saude do
trabalhador;

u) atividades de intregracao
(aniversarios e jantares);

v) andlise mensal dos indicadores e
balanco;

w) possibilidade de controle das
financas através de sistema;

X) grau de liquidez e endividamento
equilibrados e estaveis.

importados  disponiveis  para
revendas, como as tampas e 0s
lubrificantes;

g) equipe produtiva ndo da
importancia para as ordens de
producao emitidas pelo PCP;

h) falta de um responsavel da
producao para auxiliar no controle
de estoques realizado pelo PCP;

i) local inadequado para
atendimento a clientes para
realizac@o de assisténcia técnica;

j)) demora nas negociacbes de
compra, principalmente quando
h& acumulo de solicitacdes;

k) falta de programas frequentes de
motivacao;

l) falta de planejamento de
treinamentos;

m) nao realizacao de feedbacks pelo
RH;

n) custos baseados em tempos de
producdao, suscetivel a erros;

o) faturamento irregular.

Ambiente Externo

OPORTUNIDADES

a) surgimento de novas tecnologias
para linhas de envase;

b) aumento na qualidade dos vinhos,
consequentemente aumentando o
consumo;

C) expansdo para novos segmentos,
como azeites e cachacgas;

d) abertura de novos clientes em outros
segmentos, como azeites e
cachacas;

e) manifestacdo de novas demandas
em investimento de novos clientes
em outras regibes, em areas de
fronteira com o Rio Grande do Sul e
exterior;

f) reducdes de aliquotas dos impostos
incidentes na venda de pecas.

AMEACAS

a) concorrentes com valores
abaixo do mercado;

b) alta de precos nas matérias
primas;

c) alta sobre juros e taxas para
financiamento;

d) falta de materiais elétricos no
mercado;

e) mercado de trabalho escasso
de méo de obra qualificada.

Fonte: prépria autora, 2022.
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Pela analise do Quadro 10, é possivel verificar que a maioria das oportunidades
apresentadas sdo temporarias, como a necessidade de inovacdo das empresas nas
linhas de envase, 0 aumento do consumo de vinho e a reducao de aliquotas incidentes
nas vendas, dessa forma a empresa precisa saber aproveitar os bons momentos para
expandir mercado e consolidar o marketing de seus produtos.

Por outro lado, as ameacas constantes de aumento de precos nas matérias
primas e falta de material elétrico no mercado afetam diretamente os custos da
empresa, baixando a competitividade. Estas ameacas estao interligadas a um ponto
fraco da empresa: demora nas negociacbes de compra, uma vez que, cCOmo 0S
materiais estdo concorridos no mercado, nem sempre se consegue manter as ofertas
iniciais.

As principais metas da SAVA no momento € corrigir os pontos fracos para que
as melhorias sejam percebidas pelos clientes, agregando valor a marca. Um dos
maiores desafios que a gestdo possui € a falta de comprometimento da equipe
produtiva em relacdo as ordens de producéo e a importancia das mesmas, que apesar
da realizacdo de diversos treinamentos e conversas 0S setores sao resistentes as
mudancas e a aceitacdo do preenchimento correto.

A empresa tem como ponto forte a prestagéo de servi¢o de assisténcia técnica
com equipe especializada e, incentivada pela reducdo de aliqguotas dos impostos
(oportunidade), que permite aos clientes comprarem mais pecas reposi¢cao, uma vez
gue o valor final se torna mais barato.

Nos pontos fortes do quadro 10 € identificado que os setores estdo integrados
na busca de novos conhecimentos e procedimentos e como utilizam das melhores
tecnologias no desenvolvimento dos produtos, desde o investimento em softwares

como a implantacao das reunides diarias.

5.2 CANVAS

Muito utilizada pelas organizacdes, a matriz CANVAS é uma ferramenta
ilustrativa que auxilia na identificacao clara e objetiva de todos os blocos que compde
uma organizagdo. O modelo é dividido em nove blocos: segmentos de clientes,
proposta de valor, canais, relacionamento com clientes, fontes de receita, recursos-
chave, atividades-chave, parcerias-chave e estrutura de custos.

Na Figura 13 é possivel observar a matriz elaborada a partir dos valores e
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objetivos que a SAVA Equipamentos preza diante de seu mercado de atuacao.

Figura 13 — Canvas SAVA
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Fonte: prépria autora, 2022.
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Na elaboracéo da matriz CANVAS da SAVA Equipamentos, pode-se identificar
no bloco segmento de clientes que o nicho de atuacdo da empresa esta focado nas
empresas de bebidas, ou seja, para linhas de envase de alta e pequena producédo em
diversos segmentos, uma vez que fornece todo tipo de equipamento desde o inicio do
processo de envase, quando as garrafas sdo tiradas dos paletes até a fase final de
encaixotamento e paletizacao.

O segundo bloco da matriz € o da proposta de valor que segundo o SEBRAE
(2022, ndo paginado) & “como o produto ou servi¢o cria ganhos para o cliente e como
oferece valor agregado para ele”. Desta forma a SAVA tem como objetivo promover
envases mais eficientes e modernos, com equipamentos de qualidade e garantindo a
prestacdo de assisténcia técnica.

Dentro do bloco dos canais identifica-se como o cliente ira ter um primeiro
acesso aos servicos e produtos desenvolvidos pela empresa. Sendo assim, para
SAVA Equipamentos, os principais canais de acesso dos clientes a empresa séo as
redes sociais e o site, que possui aba propria para entrar em contato.

O quarto bloco de preenchimento do CANVAS é o relacionamento com clientes,
parte fundamental para que a empresa tenha boa visibilidade no mercado. A SAVA
Equipamentos conta com uma programacéo de visitas pela parte comercial, bem
como contatos frequentes por e-mail, WhatsApp e telefone, a fim de verificar se o
cliente esta com alguma necessidade ou apenas reforcar os servicos prestados pela
empresa. Lembrando que, conforme o bloco de atividades principais, a empresa conta
com a representacao de empresas italianas, producgao e venda de pecas de reposicao,
producdo e venda de equipamentos, compra de pecas para revenda, além da
prestacdo de assisténcia técnica.

Para que as atividades principais sejam executadas com eficiéncia, a empresa
precisa do suporte de seus recursos principais, que séo eles: matéria prima, sempre
prezando pela qualidade; frota propria de veiculos, que propricia agilidade na
prestacdo de assisténcia técnica; maquinario, ou seja, equipamentos modernos para
desenvolvimento da producéo desde a engenharia até a montagem; e, por fim, capital
de giro, que movimenta todos os setores.

Fundamental para conseguir boas negociagdes e poder levar o melhor ao
cliente final, o bloco de nimero sete conta com os principais parceiros da empresa.
Desta forma, a SAVA conta com parcerias solidas com empresas terceirizadas para

servicos de jateamento, zincagem, usinagem, corte e dobra, bem como com



41

transportadoras, fornecedores de rolamentos, fixadores, acos e outras matérias
primas brutas, entre outros.

Por fim, em relacéo a parte financeira, com o bloco niumero oito identifica-se as
principais formas de receita da SAVA, que baseiam-se nas atividades principais, a
venda de equipamentos e a prestacdo de assisténcia técnica. Por outro lado, a
estrutura dos custos em que a empresa tem como base € definida a partir de pontos
essenciais para manutencdo do negoécio: margem de lucro, gastos gerais de

fabricacdo, despesas fixas e varidveis e 0s impostos.

5.3 TEMA E CONTEXTUALIZACAO DO PROBLEMA

Toda organizagao possui como principal objetivo o lucro, ou seja, um resultado
financeiro positivo no final do exercicio, uma vez que isso é a base da organizacao. O
lucro, além de representar mais capital para os socios, mostra possibilidades de
expansao, crescimento e investimento da empresa. Contudo, para que possa haver
esse resultado positivo, é preciso controlar as margens de contribuicéo estabelecidas
pela gestao e saber os limites das negociacdes.

A porta de entrada dos clientes com uma empresa metallrgica € o setor
comercial, sendo ele divulgado pelo marketing boca a boca ou pelas redes sociais,
gue crescem cada dia mais. Desta forma, € importante que todo o setor mantenha a
mesma linha de pensamento e de fala, em outras palavras, todos os envolvidos no
processo precisam seguir as mesmas regras para que todos os clientes possam ser
tratados de maneira igual.

Observando a estrutura desenvolvida pela diagnostico empresarial da SAVA
Equipamentos Industriais LTDA, percebe-se que a empresa conta com setores
solidos, porém desconectados. A analise SWOT trouxe diversos pontos positivos em
relacdo ao setor comercial, como a manutengao de bons relacionamentos, meios de
comunicacao acessiveis e ageis, porém, pela analise da parte financeira e dos
indicadores o resultado final do balanco do exercicio ainda é dentro do limite, sem
lucro real.

Como as vendas de equipamentos e de assisténcia técnica sdo as principais
atividades geradoras de receita da SAVA, conforme analise da matriz CANVAS, é a
estes pontos que a empresa deve prezar pelo bom desempenho nas negociacées e

fechamento de novas propostas comerciais.
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Ainda assim, para melhorias no processo de negociagéo, visando o maior lucro
futuro, € necessério implantacédo de alguns padrdes para gerenciamento das vendas,
portanto a questao a ser respondida neste trabalho é: Qual deve ser o procedimento
a ser estabelecido para padronizar descontos, prazos de pagamentos, metas de

vendas e percentuais de margem de contribuicdo?

5.4 OBJETIVO GERAL

Desenvolver uma politica comercial a fim de controlar percentuais de
descontos, comissionamentos e padronizacdo de negociacdes para reducdo de

despesas e, consequentemente, aumento de lucro total da empresa.

5.5 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Os objetivos especificos para esse processo sao:

a) estabelecer percentuais de comissionamento em relacdo a vendas e
prestacao de assisténcia técnica;

b) padronizar limites de negociacdo de prazos de pagamento;

c) tabelar descontos aprovados;

d) definir um plano de acéo para as medidas estabelecidas;

e) identificar a viabilidade das ac0es propostas.

5.6 JUSTIFICATIVA

O objetivo de toda empresa é conseguir atingir lucro real com a venda de seus
produtos e servigos e, para isso, precisam do suporte de dois viés: um bom marketing
de divulgacdo e por outro lado negociacbes favoraveis a empresa. Desta forma a
formacéao de precos precisa considerar quatro fatores que séo, segundo BRUNI (2018,
p. 173):

0s custos (que correspondem aos gastos produtivos ou incorporados no
produto), as despesas (que correspondem aos gastos ndo incorporados ao
estoque dos produtos, representando gastos comerciais ou de vendas,
administrativos ou financeiros), os impostos (diversos sdo os tributos
incidentes sobre o preco, como o Imposto sobre Produtos Industrializados —
IPI —, o Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Servigos — ICMS —, 0



43

Programa de Integragéo Social — PIS — e a Contribui¢do para o Financiamento
da Seguridade Social — Cofins) e o lucro (que representa a remuneracéao do
empresario).

Juntamente a formacédo de preco, assim como o SEBRAE (2022) explica que &
necessario avaliar muito antes de aplicar as estratégias no mercado e ter um bom
planejamento para entender forcas e fraquezas do projeto e do plano de acéo.

Com o diagnéstico empresarial da SAVA Equipamentos identificou-se que ha
necessidade de melhoria no setor comercial que, apesar de ter um bom
relacionamento com os clientes e ter bons canais de comunicacéo, precisa fortalecer
e adequar as margens de lucro nas negociagfes, principalmente nas vendas de
equipamentos e na prestacao de assisténcia técnica.

Este projeto tem grande importancia para a empresa que possui como principal
forma de marketing o boca a boca entre clientes e necessita padronizacdo de
negociacdo a fim de tratar todos os clientes iguais, com regras para descontos e
prazos para pagamentos. Essa metodologia € chamada de politica comercial.

A politica comercial pode ser considerada como um conjunto de engrenagens
dentro de uma organizacdo por envolver diversos setores para a elaboracéo da
mesma. Dos Santos (2020) cita que a metodologia visa a criacdo de regras e
procedimentos para auxiliar as pessaos em determinadas situagcdes, agilizando
processos de solucao e evitando que aconteca novamente.

Apo0s dois anos de instabilidade de vendas em virtude da pandemia do COVID-
19 a empresa precisa reconstruir fluxo de caixa e lucro real no final do exercicio para
gue possa ter novas portas de investimento e crescimento. Os produtos disponiveis
pra venda estdo em constante atualizacdo e desenvolvimento de novas tecnologias,
bem como a qualificacdo da equipe de assisténcia técnica, contudo a equipe comercial
precisa acompanhar as tendéncias, valorizando a empresa.

Portanto, para que a SAVA possa manter os padrdes de qualidade de seus
equipamentos e consiga atingir a exceléncia também em atendimento e resultado
interno, faz-se necessaria a implantacdo de uma politica comercial benéfica para

todos os envolvidos no processo.
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6 REVISAO DA LITERATURA

Neste capitulo sera explanada a base tedrica necesséria para desenvolver
posteriormente uma melhoria no plano comercial da empresa SAVA Equipamentos

Industriais.

6.1 GESTAO COMERCIAL

Rios (2023), da Universidade Unigranrio, define que a gestdo comercial € a
area que lida diretamente com as atividades de compra e venda de produtos ou
servicos em uma organizagao, ou seja, formacao de precos, pesquisa de mercado,
relacionamento com clientes e fornecedores, entre outros pontos. Pode-se
complementar, conforme cita a Unido Metropolitana de Educacéo e Cultura (2020, ndo
paginado) “Uma boa gestdo comercial ajuda a garantir a estabilidade financeira de
uma organizagéo.”

Segundo a Unicesumar (2021) o objetivo da gestdo comercial € gerir o setor
de vendas, sendo necessérias aptiddes como vendas, marketing, recursos humanos,
gestao de processos, entre outros.

Para atingir o objetivo da gestao comercial se faz necessério ter na equipe um
gestor qualificado. Kops (2019) explana que o gestor precisa ter embasamentos na
ciéncia e na experiéncia para poder cumprir sua missdo. O autor também cita que
existem duas competéncias necessarias para o desenvolvimento de um gestor e que
séo absorvidas e inoculadas a cultura organizacional: a viséo inside (olhar para
processos internos da organizac&o) e a visdo outside (olhar para aspectos externos)
em relagao a organizacao.

Outro ponto caracteristico da gestdo comercial € o desenvolvimento de um
plano de negécios. Kops (2019, p. 63) diz que “O plano de negdécio € uma ferramenta
gue permite ao gestor dimensionar o grau de viabilidade de um negdcio e, em
decorréncia, organizar e estruturar uma empresa.”

A gestao comercial engloba os diferentes tipos de vendas que, de acordo com
Alvarez e Carvalho (2019) convenciona-se chamar de B2C (business to consumer)
aquelas vendas que sao feitas para consumidores finais pessoa fisica e B2B (business

to business) vendas entre empresas.
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6.1.1 Processo de vendas

E possivel encontrar divergéncias entre autores em relacdo a quantidade de
etapas no processo de vendas, contudo para Alvarez e Carvalho (2019) é possivel
reduzir para:

a) 12 etapa: prospeccao;

b) 22 etapa: planejamento da visita;

Cc) 32 etapa: entrevista de vendas;

d) 42 etapa: apresentacao de vendas;

e) 52 etapa: resolucao de objecdes;

f) 62 etapa: fechamento;

g) 72 etapa: pés-vendas.

A primeira etapa do processo de vendas visa saber analisar os clientes que
poderdo ser abordados faz parte do processo de vendas. De acordo com Alvarez e
Carvalho (2019, p. 125), “os métodos de prospeccao devem ser escolhidos de acordo
com o segmento de atuacéo e o tipo de produto ou servigo oferecido.”

E na segunda etapa que o vendedor deve colocar em ac¢&o aquilo que planeja
durante a visita ao cliente. Nessa parte do processo, Alvarez e Carvalho (2019)
salientam que o vendedor levante todas as informacdes fundamentais sobre o cliente,
disponibilize tempo suficiente para que ndo chegue atrasado e nem tenha pressa de
ir embora ao atendé-lo e esteja com o material, como catalogos e agenda, pronto para
uso. O cliente consegue perceber o nivel de preparacdo do vendedor e,
conseguentemente, pré-julgar a empresa.

A etapa de entrevista tem essa nomenclatura por ser 0 momento em que se
faz as principais perguntas para entender a real necessidade de seu comprador, quais
serdo suas demandas. Para isso, o vendedor deve saber identificar quais séo as
perguntas corretas a serem feitas para o andamento da conversa. Sobre o inicio da

etapa de entrevista, Alvarez e Carvalho (2019, p. 126) citam que:

O vendedor deve se esforcar para conhecer um pouco mais da empresa a
fim de detectar suas necessidades e, para isso, ele pode utilizar uma frase de
inicio de entrevistas que proporcione um cenario para a realizacao de suas
perguntas.

Apenas na quarta etapa, apresentacédo de vendas, que o vendedor ira expor

seus produtos levando em consideracédo o que foi respondido pelo cliente na etapa
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anterior. Alvarez e Carvalho (2019, p. 129) evidenciam que “O objetivo é fazer com
gue o cliente potencial entenda que o produto ou servico que esta sendo oferecido
atende a uma necessidade dele e, consequentemente, feche o negdécio.” E nesse
momento que o vendedor deve usar suas estratégias para apresentar os beneficios e
gual sera o custo beneficio que o cliente tera com essa aquisi¢ao.

Logo apds a apresentacao, o cliente terd objecdes a fazer a respeito do que
foi levantado, iniciando a fase niamero cinco, onde é fundamental para o vendedor ter
propriedade daquele produto ou servico que esta ofertando, uma vez que deve
transparecer credibilidade nas respostas a serem dadas para 0s questionamentos
levantados, principalmente quando se tratar de um comentario negativo como “ouvi
falar mal de sua empresa” ou “o prazo de entrega esta muito estendido”.

Ao chegar na melhor proposta para ambos os lados da negociacdo e sanar
todas as objecdes encontradas, a etapa numero seis de fechamento se torna
automatica. Conforme Alvarez e Carvalho (2019), se as etapas de vendas forem
seguidas e executadas corretamente, a consequéncia de todo esforco e trabalho é
natualmente o fechamento da venda.

A Ultima etapa é posterior ao fechamento do pedido, se chama de pds-vendas
por ser a manutencgao do relacionamento com o cliente para garantir o contentamento
do cliente. De acordo com Alvarez e Carvalho (2019) esse retorno por ser através da
prestacdo de servico como garantias, crédito, rapidez na entrega, embalagens,
assisténcia técnica, entre outros.

Dentro das etapas do processo de vendas, € importante que o vendedor
identifiqgue no cliente quais sdo os sentimentos em relagdo a venda e as mudancas
gue podem ocorrer durante o diadlogo. Farra e Geber (2020) citam que o modelo AIDA
(Figura 14) exp0e os estagios que os consumidores passam diante de um processo
de compra: atencéo, interesse, desejo e agao.

E na primeira fase do modelo AIDA que esta o esforco inicial de toda venda,
“Chamar atencao das pessoas se tornou um grande desafio.” (Farra e Geber, 2020,
p. 33) Durante a fase do interesse, recomenda-se 0 uso de mensagens atrativas, que
criem um mistério ou gere recompensa para o cliente, conforme explica Farra e Geber.
Por fim, as fases de desejo e acéo interligam-se, uma vez que a primeira desperta 0s

desejos de ter o produto e a segunda é a atitude de adquiri-lo.



Figura 14 — Modelo AIDA
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Fonte: prépria autora, 2023.

6.1.2 Vendas e Marketing
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Em qualguer segmento, um dos fatores importantes que impulsiona as vendas

€ a utilizacdo correta do marketing. Kotler (2000, p.30) define “Marketing € um

processo social por meio do qual pessoas e grupos de pessoas obtém aquilo que

necessitam e o que desejam com a criacdo, oferta e livre negociacéo de produtos e

servigos de valor com outros.”

Uma ferramenta importante da area de marketing séo os 4P’s (Figura 15),

conhecidos como mix de marketing: produto, precgo, pragca e promog¢ao. Farra e Geber

(2020) explicam: produto € o que a organizacao oferece, seja tangivel ou intangivel,

preco esta atribuido ao valor e os elementos de marketing impactam na formacao;

praca engloba todos os esfor¢os para alocar um produto a um mercado ou localizagao;

e promocéao sao as acgdes para estimular a venda.

Figura 15 — 4P's do marketing
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Fonte: prépria autora, 2023.
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Izidoro (2016) reforca a ideia de que os cenarios de mercado estdo com as
mudancas cada vez mais aceleradas, assim como 0 aspecto da exclusao digital, ou
seja, apesar de mais pessoas terem acesso a Internet, nem todas sdo adeptas ao
comeércio virtual. Consequentemente isso influencia as empresas buscarem meios de

comunicacao e promog¢ao com os mais variados publicos.

6.2 EQUIPE DE VENDAS

Alvarez e Carvalho (2019, p. 51) citam que “A estrutura comercial das
empresas é formada por varios niveis, tais como: diretores, gerentes, supervisores,
vendedores e outros auxiliares.”, portanto, a equipe de vendas deve ser pensada e
treinada para alavancar as vendas e contribuir para o crescimento da organizagao.

A estrutura organizacional da equipe de vendas pode variar de acordo com o
tamanho, organizacdo e produto/servi¢co oferecido. Chiavenato (2014, apud lzidoro
2016) exemplifica que a posicdo do diretor de vendas é estratégica e corporativa, de
abrangéncia organizacional, enquanto o gerente de vendas é nivel tatico de
abrangéncia departamental e, por fim, o supervisor de vendas possui nivel e
abrangéncia operacional. Cabe a cada organizacdo elencar e organizar da maneira
gue melhor condizer com a necessidade.

Segundo Izidoro (2016) o vendedor pode ter duas tarefas: ser responsavel
das vendas diretas e/ou ser responsavel pela apresentacdo do produto para atrair

novos clientes. Queiroz (2012, p. 68) cita que:

(...) o vendedor deve ser muito bem selecionado, treinado, instruido, receber
todo suporte necessario para fazer o seu melhor e o departamento de vendas
deve fazer o melhor para surpreender, assim o vendedor se torna um
psicélogo, um artista, um pintor etc.

E importante para a equipe de vendas manter uma anélise constante de seus
resultados, Izidoro (2016) existem alguns indicadores que podem ser medidos no
gerencimento das vendas como o volume de vendas, novos clientes, lucro bruto e
lucro gerado e perdas.

Além dos servicos de vendedores contratados por CLT, uma organizacédo pode
utilizar os servicos de um representante comercial para comercializacdo de seus

produtos. De acordo com o SEBRAE (2023), o representante comercial facilita o
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relacionamento entre o produtor/fornecedor do produto e o cliente final, além de atuar
no processo de distribuicdo de diversos segmentos de negaocios.

Desta forma é possivel citar Cobra (1994) que classifica forca de vendas direta
como realizada com vendedores préprios e a forca de vendas indireta que utiliza-se
dos representantes comerciais, distribuidores ou auténomos, ou seja, vendedores

sem vinculo trabalhista para comercializacao.

6.2.1 Formas de remuneracao e treinamento

Cada organizacdo deve mensurar e escolher seu método de remuneracao
para os vendedores. Como cita Izidoro (2016, p. 45) “existem algum modelos mais
comuns: salério fixo, salario fixo mais comisséo e bénus e beneficios.” De acordo com
Hillmann (2013 apud lIzidoro, 2016) o salério fixo € a remuneracdo baseada nas
atividades de venda em si, garante a estabilidade para o vendedor e um maior controle
da organizacdo sobre o vendedor; comissdo é a remuneracdo de acordo com o
volume e qualidade de vendas.

Além das remuneracdes monetarias, as empresas podem optar por
remuneragcdo ndo monetdria. De acordo com Queiroz (2012) esse tipo de
remuneracdo se refere ao reconhecimento de realizacdes por parte do vendedor,
como antecipacado de metas ou um pedido significativo.

7

Outra maneira de ofertar remuneracdo € através da oferta de cursos e
treinamentos para a equipe. Estar em constante aperfeicoamento € um ponto
importante para todos os setores e segmentos de mercado, Queiroz (2012) afirma que
estd engando quem acredita que um bom vendedor ja nasce pronto. “Mesmo quem
possui um dom natural para vendas precisa treinar muito, aperfeicoar-se sempre,
aprender continuamente, acreditar sempre.” Queiroz (2012, p. 67)

Cobra (1994) cita oito pontos importantes para o treinamento de um bom
vendedor:

a) identificar-se com a empresa,;

b) conhecer bem seus produtos;

c) conhecer caracteristicas de seus clientes e concorrentes;

d) aprender a realizar apresentagdes de vendas eficientes;

e) conhecer procedimentos e suas responsabilidades;

f) conhecer seu territério de vendas;
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g) evitar perda de tempo e cumprir 0s roteiros;

h) saber administrar seu tempo de visitas e locomocao.

Cobra (1994) utiliza a Piramide de Maslow como uma ferramenta util para as
instituicdes identificarem os pontos de necessidade e interesse de seus funcionarios,
neste caso dos vendedores, e poder desenvolver programas de motivagao e incentivo.
A hierarquia da Piramide de Maslow € definida como a Teoria da Hierarquia das
Necessidades Humanas e, no meio organizacional, € utilizada pelo gestor para alinhar
os objetivos do colaborador com a empresa.

O constante aperfeicoamento de um vendedor pode ser considerado uma
chave de sucesso importante para a empresa, visto que o mercado é muito volatil e é
valioso para a organizacao que a principal porta de entrada das demandas seja capaz

de adaptar-se as novidades.

6.3 POLITICA COMERCIAL: CONCEITO E OBJETIVOS

Conforme explica o Blog Mercos (2022) uma politica comercial € o conjunto
de regras que norteiam os relacionamentos entre empresas, vendedores, clientes e
guaisquer envolvidos no processo comercial. Com Domingos (2021, ndo paginado)
completa-se que “E a politica comercial que oferera um panorama concreto para
projetar cenarios de implantagao de pregos no mercado.”

Queiroz (2012) salienta que o pequeno empresario precisa administrar seu
esforco de vendas em um plano de acado flexivel e adaptavel de forma a antever
variacdes, para conseguir direcionar recursos. E é nesse momento que os gestores
precisam perceber para introduzir a politica comercial nas organizagdes.

Como evidencia Churchill (2000, p. 518 apud Queiroz, 2012), “os esforgos de
vendas precisam ser administrados. Eles sdo governados por um plano de vendas,

isto é, a declaracao formal dos alvos e estratégias de vendas”.
6.3.1 Precificacéo
Cruz et al. (2012, p. 17) definem que “preco de venda é a quantia em moeda

gue deve ser entregue em troca de um produto ou servi¢o.” E para isso € importante

compreender o que envolve a formagéo do preco.
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O SEBRAE (2022) identifica 5 passos para precificar corretamente um produto:
1° calcular o custo para produzir ou comprar por unidade; 22 contabilizar despesas
fixas e variaveis; 3° respeitar a margem de ganho para a sobrevivéncia do negécio; 4°
entender e conhecer o markup (percentual aplicado nos produtos) e a margem de
lucro (porcentagem que volta para o caixa ao pagar todos os custos); 5° estudo de
mercado.

Dentro dos custos de um produto ou servico € necessario compreender que
existem os custos diretos (uso exclusivo na fabricacdo do produto, rateado por
guantidade) e os indiretos (uso geral que, indiretamente, influencia na fabricacéo do
produto). Santos et al. (2018) afirma que € importante ter a classificacdo de custos
bem definida para a tomada de decisdo nos negocios.

E necessario, no momento gerar o preco final do produto a ser comercializado,
realizar também a avaliagdo de como esse material sera entregue ao cliente final.
Sendo assim, o frete deve ser considerado para precificagcdo. Existem duas maneiras
de envio de mercadorias: frete FOB (Free on Board): “organizado pelo destinatario da
carga, é muito utlizado em entregas B2B” (Intelipost, 2023, ndo paginado) ; frete CIF
(Cost, Insuranse and Freight): “organizado pelo embarcador, € muito comum em
negécios B2C ou com um alto volume de remessas para clientes diferentes.”
(Intelipost, 2023, ndo paginado).

Ao precificar um produto, o vendedor ja espera que o cliente solicite por
melhores precos e condi¢cdes de pagamento, cuja margem a ser oferecida deve ser
definida de acordo com as regras de cada organizagéo diante dos markups calculados
préviamente. Cruz et al. (2012) salientam a importancia das empresas buscarem o
equilibrio nesse momento atraves das decisdes de producao, bem como analise oferta
e demanda, além de observar os juros de mercado para utilizacdo no momento de

venda.

6.3.2 Forca de vendas

A equipe de vendas de uma organizacdo deve estar focada no objetivo
empresarial e, caso nao estejam envolvidos, pode ocorrer fracasso no percurso.
Cobra (1994) cita que os objetivos podem ser decompostos em trés elementos:
atributo especifico como medida de eficiéncia; padrdo de medida para o atributo; meta

ou valor especifico na escala a ser atingido.
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Para uma boa gestdo de vendas, a empresa precisa definir qual seu tipo de
forca de vendas sera utilizado para melhores resultados. Precisa-se analisar diversos
pontos nesse levantamento, em relagdo ao tipo de visita Cobra (1994, p. 257)

exemplifica:

(...) vendedor que realiza as visitas sem roteiro e sem conhecimento prévio
das necessidades dos consumidores estara conduzindo uma venda do tipo
porta a porta. (...) A venda por cobertura realiza-se somente através de visitas
a clientes em prospeccao ja conhecidos ou com suspeita de interesse pelos
produtos ou servicos da empresa.

Outro fator importante para determinar o sucesso de uma organizacéo € a
padronizacdo e criagdo de uma estretégia para quotas de vendas e cobrancas,
baseado nas informa¢cfes mercadoldgicas e na habilidade de estabelecer e
administrar o sistema. De acordo com Cobra (1994), bons planejamentos estratégicos
e téticas de vendas podem vir a fracassar caso a equipe de vendas nao esteja

envolvida no processo.

6.3.3 Politica de crédito

Os objetivos financeiros de uma empresa devem ser tratados com atencao e
sdo muito importantes para o crescimento organizacional. Aos vendedores cabe ter a
sabedoria no momento de concessao de crédito de avaliar o que de fato o cliente
precisa e tem condi¢cbes de pagar.

A determinacdo da politica de concessao de crédito de uma empresa deve
partir da andlise de suas contas a pagar e a receber, contudo pode ser afetada pelo
que os concorrentes estdo ofertando. “O crédito comercial € um dos muitos fatores
que motivam a demanda dos produtos da firma.” Cobra (1994, p. 410) Sendo assim,
na realizacdo de vendas a prazo, por exemplo, precisa-se conhecimento das contas
a pagar, uma vez que, no momento em que a demanda de um novo projeto € lancada
na fabrica, iniciam-se os investimentos para atender este prazo de entrega e é preciso
ter retorno desse investimento com o pagamento realizado pelo comprador.

Cobra (1994) cita que as politicas de crédito envolvem diversas decisdes a
respeito da qualidade do cliente aceito, periodo do crédito, desconto oferecido em
relacdo ao prazo de pagamento, condicdes especiais para pagamento e nivel de

despesas de cobrancga.
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Buscar um equilibrio entre os ganhos e os custos marginais de cada venda é
0 objetivo de uma politica de crédito e, para isso, a empresa deve alterar a forma de
crédito e cobranca até obter a melhor solucéo para seu padrdo, como explica Cobra
(1994). E a partir desse ponto de equilibrio que se tornara mais viavel a concesséo de

crédito e maior flexibilidade nos processos de cobranca.
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7 METODOLOGIA

Neste capitulo serda apresentado o processo de pesquisa e 0s métodos

utilizados para o desenvolvimento deste trabalho.

7.1 DELINEAMENTO DE PESQUISA

Para o desenvolvimento do diagnéstico deste trabalho utilizou-se o método de
pesquisa cientifica de natureza qualitativa, de nivel exploratério e com estratégia de
estudo de caso. Casarin e Casarin (2012) definem a natureza de pesquisa qualitativa
como uma metodologia que predomina a descrigao de um fendmeno, caracterizando
a ocorréncia e relacionando a demais fatores, deixando para segundo plano os
modelos matematicos e estatisticos. Sampieri, Collado e Lucio (2013, p. 376)
completam que “o foco da pesquisa qualitativa € compreender e aprofundar os
fendbmenos, que séo explorados a partir da perspectiva dos participantes em um
ambiente natural e em relacdo ao contexto.”

Nivel exploratério de pesquia pode ser explicado por Casarin e Casarin (2012,
p. 40) “Tem como objetivo proporcionar um conhecimento sobre determinado
problema ou fenbmeno.”

Para o modelo de pesquisa de diagnostico conta-se com a utilizacdo da
estratégia de estudo de caso. Matias-Pereira (2016) explica que o estudo de caso é
aplicado quando “como” e/ou “por que” sdo as perguntas centrais e a pesquisa é
realizada de maneira consistente incluindo vivéncias, historias e analise de

informacdes de arquivos.

7.2 PARTICIPANTES DO ESTUDO

Segundo o SEBRAE (2020), diagndéstico empresarial consiste na avaliacéo
interna dos processos de uma organizacao, a fim de identificar os pontos fortes e
fracos e apontar fatores que requerem melhoria no desenvolvimento.

A partir da identificacdo prévia obtida através de conversas informais dentro
da empresa e da participacdo na implantacdo do sistema de gestédo de projetos que
foi possivel obter com o gerente técnico comercial, gerente industrial e diretores da

empresa as informagdes que serviram de base para o desenvolvimento do
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diagnéstico, baseado em um estudo de caso.

7.3 PROCESSO DE COLETA DE DADOS

Uma das principais caracteristicas de uma pequisa qualitativa é a coleta de
dados nao estruturada. Casarin e Casarin (2012) explicam que ela ndo precisa ser
padronizada ou fechada e alguns métodos comuns sdo a observacdo, entrevista,
grupos focais, entre outros.

Sampieri, Collado e Lucio (2013) citam que a coleta de dados é muito
importante e que os dados que interessam e sdo obtidos nas pesquisas qualitativas
baseaiam-se nos conceitos, percepcdes, emocdes, experiéncias, pensamentos, entre
outras variaveis dos participantes.

E importante que nesse processo de coleta de dados, o pesquisador ndo pode
deixar de lado o respeito e ser aberta a receber as informagdes. De acordo com
Sampieri, Collado e Lucio (2013, p. 418) “O pesquisador nunca deve esquecer quem
€ e por que esta no contexto.”

Sendo assim, para o desenvolvimento do diagnéstico empresarial predominou
a coleta de dados através de conversas informais e consulta a base de dados do
sistema operacional da empresa, a partir do roteiro estabelecido pelo Trabalho de

Conclusao de Curso.

7.4 PROCESSO DE ANALISE DE DADOS

Para a correta utilizacdo dos dados e posterior aplicacdo, alguns detalhes
devem ser observados, que, de acordo com o SEBRAE (2020, ndo paginado)
“O planejamento deve ser montado, com detalhes envolvendo metas, planos de acéo
e a definigdo de prazos para que os resultados sejam avaliados novamente.”

Este diagnostico empresarial contou com o auxilio de algumas ferramentas
para a analise e interpretacao dos resultados, como a matriz SWOT, para identificar
as forcas de vendas, pontos fortes e fracos de cada setor, assim como o

desenvolvimento do CANVAS para destacar a aplicacdo de melhoria a ser estudada.
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8 RECOMENDACOES

Neste capitulo serdo apresentadas as recomendagfes para propor uma
melhoria no setor comercial da SAVA Equipamentos Industriais LTDA, através da

implantacdo de uma politica comercial.

8.1 APRESENTACAO DO PROBLEMA

A partir do desenvolvimento do diagnostico empresarial da SAVA
Equipamentos Industriais LTDA nos capitulos anteriores, identificou-se a necessidade
de uma melhoria no setor comercial da empresa, visto que 0 mesmo nao pPossui um
embasamento padrdo para concessao de desconto e concessao de crédito com seus
clientes, afetando o lucro real da empresa.

Um dos grandes diferenciais da SAVA € a possibilidade de adequar-se as
demandas de mercado, expandindo seu mix de produtos préprios através do estudo
e desenvolvimento de produtos novos ou entdao fornecendo solugdes mediante
importagdo das empresas representadas. Por ser referéncia no mercado de envase,
principalmente em produ¢des com garrafas de vidro, a empresa precisa aproveitar as
oportunidades de mercado e, através de vendas que gerem lucratividade e sejam
benéficas ndo apenas para o consumidor final, e consiga estabilidade no fluxo de
caixa.

O setor comercial da SAVA Equipamentos € a porta de entrada para novos
clientes e fidelizacdo de clientes conquistados. E a partir dos roteiros de visitas,
divulgacdes em novas regides e pesquisas de mercado que novos pedidos sao
implantados na fabrica e, para isso, é importante que os vendedores e representantes
tenham metodologias padronizadas de negociacdo, como fator de sucesso para o
objetivo final da empresa.

Nos dias atuais, é necessario aprimorar alguns processos dentro da empresa.
Inicialmente, a desconexdo entre o comercial e a fabrica acarreta em atrasos de
pedidos, principalmente em negociagdes de projetos novos, prejudicando a imagem
da SAVA diante dos cliente. Outro ponto critico no setor comercial é a existéncia de
uma tabela fixa de comissdes para seus vendedores e representantes,
independentemente de quais serdo os descontos e prazos de pagamentos que serao

aplicados na venda. Sendo assim, a proposta de melhoria com a implantacdo da
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politica comercial tende a sanar esses e outros gargalos no procedimento.

8.2. ACOES PROPOSTAS

Nesta secao serdo explanados os pontos que necessitam de atencdo na
empresa SAVA Equipamentos Industriais e quais acdes serdo propostas para a

implantacdo dessas melhorias.

8.2.1 Forgca de vendas

Através do diagndstico realizado no capitulo 4, identificou-se que a SAVA
Equipamentos possui um escopo bem definido a respeito da divisdo de suas regides
de atuacdo de vendas (Rio Grande do Sul; Santa Catarina; Parana e Regifes Sudeste
e Centro-Oeste; Regido Norte e Nordeste) e area de abrangéncia dos seus
vendedores e representante.

Apesar da empresa possuir um gerente comercial que tem funcéo de definir
metas de vendas junto aos diretores, estabelecer rotinas de visitas, realizar o check
list das informacdes recebidas no fechamento de novas negociagdes, identificar novos
mercados, entre outras atividades, percebe-se que ha um déficit na parte da
prospeccao e no fechamento de pedidos com clientes novos.

Como forma de reduzir o déficit, a proposta € alterar o objetivo das metas
estabelecidas e, assim, incentivar a conquista de novos mercados. A estratégia seria
modificar as metas definidas, que atualmente utilizam o valor final vendido, para
guantidade de equipamentos vendidos de cada modelo.

Por exemplo, o vendedor do RS possui atualmente a meta de venda anual de
R$7.000.000,00. Na nova metodologia, o mesmo vendedor devera fechar negociagéo
de 5 equipamentos modelo X, 8 equipamentos modelo Y, 3 equipamentos modelo Z
no periodo de 12 meses. Para essa alteracdo, é possivel segmentar os clientes
através da atuacéo no mercado: vinicolas, cachacarias e azeites, por exemplo.

O setor comercial necessita de atualizacao constante visto que os métodos de
abordagem, o sentimento de mercado e as formas de relacionamento com clientes
séo volateis e mudam de acordo com as percepcdes em relacdo ao futuro de cada
segmento. Por ser um ponto de falha dentro da empresa, sugere-se a aplicacédo de

um cronograma de treinamentos, conforme Quadro 11:
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Quadro 11 — Cronograma de capacitacéo
Capacitacdo Periodicidade

Vendedor Treinamentos ou imersdes | Anual
(presencial)
Cursos ou palestras (presencial | Trimestral
ou online)
Representantes Treinamentos ou imersdes | Anual
(presencial)
Cursos ou palestras (presencial | Semestral
ou online)
Gerentes (técnico e | Treinamentos ou imersdes | Anual
(presencial)
Cursos ou palestras (presencial | Semestral
ou online)

comercial)

Fonte: prépria autora, 2023.

Estabeleceu-se que para o vendendor ha necessidade de participar de
palestras ou cursos, ou seja, treinamentos mais ageis que podem ser realizados junto
aos parceiros pelo menos uma vez por trimestre. A oferta desse tipo de capacitacéo
existe através dos parceiros da SAVA, com certa frequéncia e, também, como o
vendedor é residente na cidade, torna-se mais facil aproveitar as oportunidades. Para
0S representantes e gerentes, esse tipo de qualificacdo pode ser semestral visto que
estes possuem rotina de viagens com maior frequéncia.

O objetivo de manter a equipe treinada é deixar na memoria recente 0s
principios das vendas como formas de negociacéo, quais as melhores metodologias
para conversar com os clientes, ter conhecimento de outras situagdes do cotidiano e
tributacdes que envolvem as vendas.

Palestras sobre inovagdes no setor de envase, novas tecnologias aplicadas a
fabricacdo dos vinhos, espumantes e azeites, entre outros assuntos pertinentes ao
segmento também se fazem importantes para o aperfeicoamento dos colaboradores.

Para todos, solicita-se a participagdo em um treinamento ou imersao presencial
(que costuma ser mais extenso, podendo chegar a alguns dias de durag&o) pelo
menos uma vez ao ano, para obter os conhecimentos mais aprofundados seja de
carater técnico ou emocional.

Ao concluir esse cronograma de capacitacdo, apresentando os devidos
comprovantes, o colaborador podera receber um boénus, a ser definido junto com a
empresa como uma viagem em familia ou um jantar, por exemplo, mas limitando-se

ao valor maximo de R$1.000,00 cada.
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8.2.2 Remuneragdo e comissionamento

A SAVA possui remuneracao fixa para seus vendedores contratados por meio
de carteira assinada mais percentuais de comissao, de acordo com o tipo de venda.
Em relacdo aos representantes comerciais, a empresa estabeleceu percentuais de
comissao sobre as vendas através de contrato de prestacéo de servico.

No Quadro 12 é possivel visualizar esses percentuais de comissionamento dos
vendores e representantes. Vendas efetuadas diretamente pelo gerente comercial ou

pelo gerente técnico comercial ndo sdo acrescentados percentuais de comissao como

vendedores.
Quadro 12 — Percentual de comissionamento
Regido de atuacao Tipo de venda Percentual de comissao
Rio Grande do Sul Venda de pecas, pecas em | 1,5%
assisténcias, lubrificantes
e tampas
Rio Grande do Sul Venda de equipamentos | 0,75%
novos, seminovos  ou
usados
Santa Catarina Venda de pecas, pecas em | 3%
assisténcias, lubrificantes
e tampas
Santa Catarina Venda de equipamentos | 3%
novos, Seminovos  ou
usados
Parand, Regido Sudeste e | Venda de pecas, pecas em | 5%
Centro-Oeste assisténcias, lubrificantes
e tampas
Parana, Regido Sudeste e | Venda de equipamentos | 4% ou 5% (de acordo
Centro-Oeste novos, seminovos ou|com o valor final
usados negociado)
Regido Norte e Nordeste Venda de pecas, pecas em | 5% ou de acordo com o
assisténcias, lubrificantes | valor final negociado
e tampas
Regido Norte e Nordeste Venda de equipamentos | 5% ou de acordo com o
novos, seminovos  ou | valor final negociado
usados

Fonte: prépria autora, 2023.

A SAVA possui 6 integrantes no setor comercial, sendo composto pelo diretor
comercial que é socio da empresa, 0 gerente comercial contratado por MEI e recebe

um valor base como salario mais comissao de 0,75% em cima de todas as vendas
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efetuadas, o gerente técnico comercial contratado através da CLT e recebe valor base
de salario mais comissédo de 0,75% em cima de todas as vendas efetuadas, um
vendedor que atende o Rio Grande do Sul, que recebe salario mais comissdes
descritas no Quadro 12. As outras trés regides exemplificadas no Quadro 4 sé&o
atendidas por representantes comerciais.

Como é possivel identificar, todos os vendedores e representantes recebem
comissionamento, mesmo que ndo estejam envolvidos no processo, como é 0 caso
da venda de pecas de assisténcia. No Quadro 13 sdo apresentadas algumas

modificagdes na forma de remuneragao do setor, de acordo com 0s segmentos de

atuacao:
Quadro 13 — Sugestédo de comissionamento
Regido de atuacao Tipo de venda Percentual de comissao
Rio Grande do Sul Venda de pecas, | 1,5%
lubrificantes e tampas
Rio Grande do Sul Venda de equipamentos | Vide regras na secao
novos, seminovos ou | 8.2.4
usados
Rio Grande do Sul Venda de pecas em |0%
assisténcias
Santa Catarina Venda de pecas, | 3%
lubrificantes e tampas
Santa Catarina Venda de equipamentos | Vide regras na secao
novos, seminovos ou |8.2.4
usados
Santa Catarina Venda de pecas em | 0%
assisténcias
Parana, Regido Sudeste e | Venda de pecas, | 5%
Centro-Oeste lubrificantes e tampas
Parana, Regido Sudeste e | Venda de equipamentos | Vide regras na secéo
Centro-Oeste novos, seminovos ou | 8.2.4
usados
Parand, Regido Sudeste e | Venda de pecas em | 0%
Centro-Oeste assisténcias
Regido Norte e Nordeste Venda de pecas, | 5%
lubrificantes e tampas
Regido Norte e Nordeste Venda de equipamentos | Vide regras na secao
novos, seminovos ou | 8.2.4
usados
Regido Norte e Nordeste Venda de pecas em |0%
assisténcias

Fonte: prépria autora, 2023.
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As pecas utilizadas em assisténcia técnica correspondem a uma boa parcela
do faturamento de pecas, porém o servico do vendedores e representantes ndo é
relacionado com esse segmento por ser coordenado pelo gerente técnico da empresa.
Desta forma, a retirada este percentual de pagamento ir4 reduzir as despesas
fixas aplicadas ao markup, se tornando um ponto positivo para a empresa. Para o
gerente comercial e 0 gerente técnico, mantém-se o comissionamento ja estabelecido

sobre a venda geral de pecas e equipamentos.

8.2.3 Politica de crédito

Um do objetivos da SAVA é tornar mais facil a forma de pagamento do cliente
e, assim, fechar a negociacdo. Contudo, a empresa nao possui uma politica de
concessdo de crédito, sendo que as Unicas ac¢bes tomadas no momento da
negociacdo sdo a consulta ao histérico de adimpléncia, em casos de clientes
recorrentes ou a consulta ao SERASA, em casos de clientes novos.

Dessa forma, como os prazos de entrega de 90% dos equipamentos supera 0s

60 dias e 0 pagamento das matérias primas para fabricacdo deve ser realizado no
curto prazo e, normalmente, concluido até o embarque do material, estabelece-se as
novas regras para concessao de crédito como:

a) consultas ao SERASA e ao histérico de adimpléncia sé&o obrigatérias no
comeco da negociacao;

b) pagamento dos equipamentos de pouco valor agregado pode ser parcelado,
porém deve ser concluido 100% antes do embarque para clientes novos ou
recorrentes;

c) pagamento dos equipamentos de alto valor agregado ou linhas de envase
pode ser parcelado, porém deve ser concluido 100% em até 45 dias apds a
entrega;

d) para condicbes de pagamento excepcionais deve ser consultado o
financeiro para anélise do fluxo de caixa e ter aprovacao da direcao;

e) para venda de pecas, o valor minimo para pagamento de boletos no prazo
de 28 dias é de R$500,00. Vendas realizadas até R$200,00 pagamento a
vista ou em até 5 dias; de R$201,00 a R$499,00 com pagamento de 14 dias.

Essas alteracdes, principalmente em relacdo as vendas de equipamentos de

maior valor agregado, visam melhorar o fluxo de caixa para a empresa sem a
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necessidade de uso de limites de crédito com bancos e, consequentemente, aumentar

as margens e o score com fornecedores no mercado.

8.2.4 Politica de precos

A SAVA Equipamentos é referéncia no envase de vinhos finos e com
equipamentos Unicos no mercado para linhas de envase champenoise. A partir das
novas tecnologias desenvolvidas, a empresa estabelece quais sdo 0s equipamentos
gue serdo impulsionados no mercado anualmente e deteremina qual a meta de
vendas em reais por colaborador. Para o ano de 2023, aspirando novos mercados e
segmentos diferentes, foi determinado que a rotuladora (Figura 16) € o produto que

devera receber destaque.

Figura 16 — Rotuladora

Fonte: acervo SAVA Equipamentos, 2023.

Atualmente a empresa ndo possui padronizacdo nos descontos a serem

oferecidos aos clientes e nem qual a margem de lucro que se almeja. O sistema
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utilizado pela SAVA Equipamentos fornece de maneira completa os calculos de custo
dos itens que estdo com o cadastro concluido e é possivel consultar os precos
sugeridos para venda, considerando todos os custos envolvidos desde a producéo até
0s impostos de faturamento.

Na Figura 17 é possivel verificar a tabela de precos recomendada para vendas
realizadas no Rio Grande do Sul, onde o ICMS é de 17%, baseado no custo calculado
no sistema e os lancamentos no markup. Na Figura 18, a tabela em relacdo a vendas
em estados com aliquotas de 12% e na Figura 19 referente aos estados com aliquota
de 7%.

Figura 17 — Tabela de preco para vendas no RS

Margem/Prazos ldd 7dd 14dd 28dd 35dd 42dd 56dd 60dd

0,00 % 75.610,48 75.976,80 76.40690  77.275.84  77.714,73  78.156,63  79.049.43  79.306,78

5,00% 82.250,22 82.657,01 83.136,02  84.102,89 8459140  85.083,37  86.077,66  86.364,35
10,00 % 90.168,37 90.626,60 91.164,87  92.253,12 92.803,18  93.357,28  94.477,60  94.800,73
15,00 % 99.773.47  100.296,13  100.910,26  102.152,50 102.780,70 103.413,73 104.694,25 105.063,75
20,00%  111.668,88 11227551  112.988,58 114.431,80 115.162,08 115.898,29 117.388,44 117.818,66
25,00%  126.784,69 127.504,69 128.351,42 130.066,52 130.935,06 131.811,10 133.585,71 134.098,42
30,00%  146.633,39  147.513,59  148.54941 150.649,67 151.714,35 152.789,01 154.968,26 155.598,47
35,00%  173.85045 174.971,29  176.291,47  178.972,17  180.333,07 181.708,09 184.500,56 185.309,14
40,00%  213.473,98 214.988,54 216.774,84 220.409,74 222.259,03 224.130,26 227.938,85 229.043,80
4500%  276.491,09 278.738,04  281.393,79 286.816,63 289.585,22 292.393,36 298.129,66 299.799,15
50,00%  392.296,16  396.230,26  400.898,66 410.493,54  415.424,69 420.449,08 430.784,01 433.810,17

Fonte: acervo SAVA Equipamentos, 2023.

Figura 18 — Tabela de preco para estados com aliquota 12%

Margem/Prazos ldd 7dd 14dd 28dd 35dd 42dd 56dd 60dd

0,00 % 81.182,87 81.595,55 82.080,30  83.060,37 83.555,75  84.054,78  85.003,74  85.354,75

5,00% 88.887,22 89.351,47 89.896,94  91.000,26  91.558,17  92.120,37  93.257,53  93.585,65
10,00 % 98.207,20 98.736,71 99.359,08 100.618,56  101.255,79 101.898,14 103.198,13 103.573,41
15,00%  109.710,55 110.32496  111.047.41 11251040 113.251,08 113.998,04 115.510,76 115.947,71
20,00%  124.266,28 124.995,01  125.852,33  127.589,90  128.470,33 129.358,74 131.159,48 131.680,02
25,00%  143.275,17 144.164,79  145212,12 147.337,14 148.415,10 149.503,67 151.712,62 152.351,80
30,00%  169.149,85 170.279,61 171.610,92 174.316,28 175.690,76 177.080,22 179.904,23 180.722,51
35,00% 20642991  207.948,58  209.740,68 213.390,58  215.249,15 217.130,89 220.964,36 222.077.42
40,00%  264.788,39  267.017,83  269.654.47 275.043,68 277.797,89 280.593,37 286.309,77 287.975,01
45,00%  369.147.81  372.959,61  377.485,72 386.797,84 391.588,74 396.473,75 406.533,13 409.481,50
50,00%  609.279,30  618.259,93  629.024,15 651.519,46  663.279,59 675.404,55 700.806,28 708.364,77

Fonte: acervo SAVA Equipamentos, 2023.
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Figura 19 — Tabela de preco para estados com aliquota 7%

Margem/Prazos ldd 7dd 14dd 28dd 35dd 42dd 56dd 60dd

0,00 % 76.068,27 76.438,30 76.872,77 77.750,59 78.194,00  78.640,46  79.542,53  79.802,56

5,00 % 82.792,24 83.204,13 83.687,86 84.665,53 85.159,54  85.657,07  86.662,66  86.952,62
10,00 % 90.820,18 91.284,01 91.828,86 92.930,53 93.487.42  94.048,44 9518281  95.510,02
15,00%  100.572,16 101.101,92  101.724,44  102.983,75 103.620,65 104.262.48 105.560,92 105.935,63
20,00 % 112.670,33  113.286,26  114.010,31 11547593 116.217,63 116.96540 118.479,11 118.916,19
25,00%  128.077,17 128.809.,82  129.671,51 131.417,15 132.301,26  133.193,11 134.999.95 135.522,05
30,00%  148.365,00 149.263,30  150.320,53  152.464,57 153.551,64 154.649,02 156.874,71 157.518,46
35,00% 17628988  177.438,44 178.791,.45 181.539,46 182.934,84 184.344,91 187.209,21 188.038,79
40,00%  217.163,91  218.72531  220.567,19 22431643 226.224,51 228.155,63 232.087,43 233.228,48
45,00%  282.712,84  285.052,00 287.817,56 293.467,54 296.353,57 299.281,83 305.266,63 307.009,30
50,00% 40494035 409.111,89  414.064,89 424.254,53  429.496,45 434.840,99 445.845,68 449.070,96

Fonte: acervo SAVA Equipamentos, 2023.

Analisando as Figuras 17, 18 e 19 identifica-se na primeira coluna o0s
percentuais de margem de lucro calculados e na primeira linha os prazos de
pagamento. Sendo assim, para delimitar o preco de venda do equipamento escolhe-
se qual o percentual de lucro e o prazo de pagamento.

Todo desconto efetuado afeta diretamente o0 Ilucro da empresa,
independentemente qual sera o produto em questéo. Sendo assim e, diante das metas
anuais estabelecidas e dos objetivos da empresa, sugere-se as novas regras para a
concesséao de descontos:

a) vendas de equipamentos deverdao ser orgcadas respeitando a tabela de

preco na linha de 30% de margem de lucro;

b) percentual maximo de desconto que pode ser aplicado é de 10%;

c) vendas realizadas que tiverem descontos acima dos 10%, terdo o valor da
comissdo do vendedor alterada proporcionalmente ao percentual do
excedente. Por exemplo: venda com 15% de desconto ultrapassa em 5% o
limite, portanto estes 5% de desconto excedente serdo subtraidos do
percentual de comisséo estabelecidos no Quadro 13;

d) a excecado sdo as vendas que, mesmo realizadas com desconto excedido,
o preco final permenecendo dentro da base de calculo, o vendedor
permanece sem alteracdo de comissionamento.

Exemplo 1: conforme a Figura 16 (venda no RS), cujo o percentual de comissao

é de 0,75%. O valor de venda da Rotuladora modelo SAV-001-RC-DL é de
R$150.649,00 dentro do prazo de liquidacao de 28 dias apds entrega.

Ao finalizar a negociacdo, o valor do contrato deve ser de pelo menos
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R$135.584,00 para estar com o percentual méximo de desconto (10%). Entretanto, se
o vendedor concluiu o contrato no valor de R$128.051,00, ou seja, aplicando 15% de
desconto. Desta forma, a comisséo final devera ser recalculada e descontado 5% na
base de caélculo, ou seja, o vendedor que receberia 0,75% (R$960,38) estara
recebendo 0,7125% (R$912,36).

Exemplo 2: observando o mesmo equipamento e as mesmas taxas de impostos
e comisséo, tem-se o valor inicial de negociacdo de R$160.000,00. Foi concedido ao
cliente 15% de desconto e finalizando a venda em R$136.000,00. Neste caso, 0
vendedor tera sua comissdo mantida em 0,75%, por estar dentro do limite da base de
calculo que seria de R$135.584,00.

Para desenvolver a nova politica de precos e descontos € viavel a separacao
por segmento de cliente para definir as tabelas, através de um estudo do mercado nos
ultimos anos de venda, quais sdo as propensdes de expansao e quais regides podem

ser mais rentabeis.

8.3 PLANO DE ACAO

A ferramenta 5W2H, desenvolvida por volta de 1950, auxilia a transformar

ideias em ac¢des praticas, através da analise de estratégias e recursos disponiveis. O

SEBRAE (2022, n&o paginado) define que “O 5W2H é, portanto, um checklist que

indica as atividades, os prazos e as responsabilidades de todos os envolvidos em um
projeto.”

No Quadro 14 identifica-se quais acdes precisam ser tomadas pela SAVA

Equipamentos para a implantacdo das melhorias sugeridas, a fim de atingir seus

objetivos maximos.

Quadro 14 — Plano de acdo — 5W2H

(continua)
ACOES POR QUE '\élggag()) LOCAL [RESPONSAVEL| PRAZO CUSTO
R$500,00 referente
Manter a Solidificar Ate hc?e[?ilr?ig ce) E |—:opvaztarra
Cronograma de o x parcerias com 31/12/2023 P
. capacitacéo - cronograma
treinamentos dos fornecedores de | Sede da Recursos para definir
vendedores treinamentos |empresa humanos 0 primeiro | . .o qo R$1.000,00
frequente (empresas ou cronograma or CUISO Na
q terceirizados) (2024) P ~
execugao
(R$6.000,00/an0)




66
(concluséo)

R$6.000,00 de bbdnus
maximo
Otimizar as Até
despesas da 31/08/2023 | R$500,00 referente
Reformulacgao P Refazer para horas do financeiro
empresa e Sede da . . ~ e
tabela de . contratos de Financeiro aprovacao. |para definir, aprovar e
L atualizar o empresa L
comissodes C comisséo Inicio de reformular os
COMISSOES vigéncia contratos
antigas 01/09/2023
. Até R$500,00 referente
Padromgar 31/08/2023 | horas do financeiro
Politica de prazos de Financeiro e para para definir e aprovar
Melhorar o | pagamento de |Sede da ~ '
prazos de . Recursos aprovacao.
fluxo de caixa| vendasde |empresa L
pagamento equipamentos e Humanos Inicio de | R$200,00 referente
q d% ecas vigéncia |RH para treinamento
pes 01/09/2023 do setor.
Até R$500,00 referente
Estabelecer 31/08/2023 | horas do financeiro
Politica de preco|Atingir a meta regras para | g 40 ga Financeiro e para  |para definir e aprovar.
de venda de lucro descontos e foco empresa Recursos aprovacao.
na meta anul da P Humanos Inicio de | R$200,00 referente
empresa vigéncia |RH para treinamento
01/09/2023 do setor.

Fonte: prépria autora, 2023.

Com a aplicacdo das propostas apresentadas, a empresa conseguira

estrututurar a parte de negociagdes e qualificacdo do setor comercial e, por

consequéncia, alavancar as vendas visto que o0s colaboradores estarédo

constantemente motivados.

8.4 VIABILIDADE OPERACIONAL

Observar a viabilidade operacional das acdes antes de dar o primeiro passo &
importante para que nao se tome decisdes precipitadas. O principal fator que ira afetar
a implantacéo das propostas na SAVA ¢ a falta de colaboragédo dos integrantes do
setor comercial. A resisténcia a mudanca que pode aparecer é preocupante dado que
0 sucesso do projeto se deve a partir da execucao das acoes.

Novamente, do ponto de vista humano, tentativas de burlar os processos ou
ocultar informacdes da gestdo da empresa como deletar os orgcamentos iniciais e néo
Se atentar as regras de prazos de pagamento no fechamento dos pedidos podem levar
a dificuldades no processo.

Uma das acfes que mais podem gerar ma repercursao € a alteracdo na tabela
de comissdes. Para evitar atritos € importante que, ao treinar o setor comercial com

as novas regras, deixar claro que a reducao do pagamento de comissdes em relagéo
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a assisténcia técnica serdo substituidos com o bénus a ser pagos pelos treinamentos
e que o foco sera a venda de equipamentos, onde o valor de comissdo paga é mais
elevado por serem produtos de maior valor agregado.

N&o serd necessaria contratacdo de nova equipe, uma vez que a SAVA ja
dispde de um nimero bom de vendedores, representantes e gestores, com atividades
bem determinadas. No caso de recusa e ndo adesdo das novas regras da empresa,
0s atuais colaboradores podem ser desligados e, desta forma, sera neceessario a
captacao de substitutos e consequente gasto com treinamento dos novos recrutados.

Em relagéo ao vendedor contratado através da CLT, o contrato de comissdes
possui uma clausula que inviabiliza a alterac&o de comissionamento sem aviso prévio,
de acordo com as leis trabalhistas. Enquanto os contrato feitos com representantes
comerciais, 0 comissionamento pode sofrer alteracdes mediante formulacéo de novos
contratos, por incentivo da empresa ou do colaborador, porém necessita da adeséo

mdtua para entrar em vigor.

8.5 VIABILIDADE FINANCEIRA

Do ponto de vista financeiro, as propostas apresentadas sao de baixo custo
para implantacdo e utilizam colaboradores de outros setores que ja conhecem o0s
processos, ou seja, ndo precisam de treinamento ou alto investimento, além de ja
possuirem a confianca da direcéo.

O maior gasto para todas as acgdes ocorre no momento de definir as regras e
cronogramas, onde estima-se que sera utilizado em torno de 20 horas de trabalho em
cada proposta entre o desenvolvimento e as reunides de aprovacao.

Apos a conclusado da primeira fase, anualmente poucas horas serdo utilizadas
para validacdo dos objetivos para os anos seguintes. Estipula-se que apenas cinco
horas anualmente serdo necessarias para a validagéo do cronograma de treinamentos
e uma hora anual para o financeiro confirmar cada uma das tabelas: comissionamento,
prazo de pagamento e politica de precos e uma hora anul para o RH repassar a
capacitacao.

No Quadro 15, é possivel visualizar as previsfes de investimentos iniciais do

projeto e os custos para manutencao no primeiro ano de aplicacéo.



Quadro 15 — Estimativa de investimentos

Acéo Investimento inicial
Cronograma de R$12.500,00
treinamentos

Tabela de comissées R$500,00

Tabela de prazos de R$700,00
pagamento

Politica de precos R$700,00

Total =

R$14.400,00/ano
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A SAVA recebera retorno no curto prazo com a utiizacao das novas propostas,

principalmente com a aplicagdo das novas tabelas de comissionamento e prazos de

pagamento por, consequentemente, reduzir as despesas variaveis e melhorar o fluxo

de caixa.

Utilizando o ano de 2022 como base, foram pagos R$54.275,00 de comissdes

aos vendedores, referente ao faturamento de R$1.670.000,00 das pecas em

assisténcia. Estimando que a venda minima de pecas em assisténcias do ano de 2023

seja do mesmo valor que 0 ano anterior, economizar-se-a valor suficiente para suprir

0 gasto com os investimentos das propostas apresentadas, demonstrando que ha a

viabilidade e retorno desejado no curto prazo.
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9 CONSIDERACOES FINAIS

A porta de entrada de toda organizacao € o setor comercial, mesmo que seja
do ramo varejista ou de servicos, para 0s gestores é muito importante ter
conhecimento dos seus custos e saber avaliar onde é possivel implantar pequenos
ajustes para otimizar seus ganhos.

Neste trabalho foi realizado o diagdstico empresarial da SAVA Equipamentos
Industriais LTDA, situada em Bento Gongalves e referéncia para o setor de envase de
vinhos finos e espumantes tradicionais. Com o avanco desse trabalho foi possivel
identificar os pontos fortes e fracos que a empresa possui, bem como as
oportunidades e ameacas que pode enfrentar.

A partir dos levantamentos feitos nesse trabalho, identificou-se a necessidade
de estabelecer uma politica comercial envolvendo questbes comportamentais, por
meio do desenvolvimento de um cronograma de treinamentos para o setor,
reformulacdo das comissdes aplicadas e padronizagcédo dos prazos de pagamento e
descontos ofertados.

No capitulo 8 construiu-se propostas de melhorias que se fazem necessérias
para o setor comercial da SAVA e é possivel afirmar que sédo propostas viaveis, onde
0 maior risco de falha operacional € devido a ndo adesdo ou o desacordo dos
colaboradores em relacdo a mudanca. Em relacao a perspectiva financeira, a empresa
demanda, em primeiro momento, mais tempo e recursos para definir as programacoes
e capacitar os envolvidos, gerando um custo mais elavado no primeiro ano de
aplicacdo. ApOs as propostas aprovadas, as validacfes anuais demandaram menos
tempo. As melhorias a serem implantadas afetam diretamente o fluxo de caixa, que
deve ser bem administrado por ser fundamental na sobrevivéncia da organizagao.

A criacdo da politica comercial bem estruturada ndo necessita de informacdes
sigilosas da empresa, como formulas de markup, valores de faturamento e comissdes
pagas, em virtude de que as a¢0es propostas sao voltadas para as atividades praticas
e ndo sao afetadas pelo que ja estd em vigor.

Com a aplicacao das propostas apresentadas, em curto e médio prazo a SAVA
ja podera perceber retorno em relacdo aos objetivos estabelecidos neste projeto,
afinal, as novas diretrizes precisam ser aplicadas de imediato ao serem aprovadas
pelas direcdo e uma acéo ira afetar a execucao da outra. Para utilizacdo na pratica, o

estudo das vendas passadas, de preferéncia com um periodo minimo de cinco anos,
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agraga valor para validar as propostas com a empresa.

A metodologia de andlise dos pontos fortes e fracos para estudo de melhorias
pode ser utilizada em outro setores da empresa que precisam de atencdo, como o
almoxarifado. Além de poder ser implantada em outros segmentos de mercado sem
sofrer muitas adaptagoes.

Para a autora desse trabalho, que esta envolvida nos processos do setor
comercial da empresa, € muito importante poder colocar na pratica perspectivas que
foram desenvolvidas no decorrer da graduacdo e conseguir apresentar propostas de

melhorias que irdo afetar o seu dia a dia.
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