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RESUMO

Este trabalho de conclusdo de curso representa o diagnostico empresarial de uma planta
produtiva de guindastes articulados. Foram analisadas as areas da empresa como caracterizacao
da empresa, Area Administrativa, Area Comercial, Area de Materiais, Area de Producio, Area
Financeira e Area de Recursos Humanos. Com base no diagnéstico feito, observando os pontos
fracos e fortes de cada departamento foi possivel identificar ameagas e oportunidades que
permitiram a elaboracdo da matriz SWOT, na qual a partir dela foi identificado a necessidade
da separacdo das plantas produtivas por unidade de negdcios, separando as areas
compartilhadas para trazer mais agilidade e assertividade nas tomadas de decisdo. Com base
nas informag6es obtidas no referencial tedrico foi realizada uma pesquisa qualitativa, na qual,
a partir dela foi recomendado uma reformulacéo no organograma da empresa, segmentando 0s
departamentos para trazer um maior foco no negdcio de guindastes. A reestruturacao terd um
impacto significativo em varios setores da empresa, proporcionando-a uma maior
especializacdo e foco nos aspectos mais essenciais. Essa estratégia coloca a organizacdo em
uma posicao mais competitiva no seu mercado de atuacdo, o que se espera resultar em vantagens
tangiveis, como o aumento dos resultados financeiros, do faturamento e da participacdo de
mercado

Palavras-chave: Guindastes; Vendas; Producdo; Multinacional; Representantes.



ABSTRACT

This final assessment represents the business diagnosis of a production plant for articulated
cranes. The company's areas were analyzed, such as company characterization, Administrative
Area, Commercial Area, Materials Area, Production Area, Financial Area and Human
Resources Area. Based on the diagnosis made, observing the weaknesses and strengths of each
department, it was possible to identify threats and opportunities that allowed the elaboration of
the SWOT matrix, in which the need to separate the productive plants by business unit was
identified, separating the shared areas to bring more agility and assertiveness in the decision-
making. Based on the information obtained in the theoretical referential, a qualitative survey
was carried out, from which a reformulation of the company's organization chart was
recommended, segmenting the departments to bring greater focus to the crane business. The
restructuring will have a significant impact on several sectors of the company, providing it with
greater specialization and focus on the most essential aspects. This strategy places the
organization in a more competitive position in its market, which is expected to result in tangible
advantages, such as increased financial results, revenue and market share.

Keyword: Cranes; Sales; Production; Multinational; Representatives.
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1 INTRODUCAO

A competitividade no mundo empresarial esté se intensificando, e, como resultado, as
empresas estdo em busca de uma estrutura organizacional solida e confiavel para otimizar a
utilizacdo dos recursos produtivos. Essa abordagem visa garantir que 0S recursos sejam
aplicados de forma eficiente e eficaz, a fim de promover a competitividade e 0 sucesso
empresarial em um ambiente cada vez mais desafiador. A organizagéo estrutural das empresas
€ 0 ponto chave para buscar a maxima eficacia operacional, trazendo maior agilidade e
assertividade na tomada de decisdo e na elaboracdo de planos de acdo para o crescimento da

empresa.

A andlise feita neste trabalho foi feita na planta produtiva de guindastes da empresa
HYVA do Brasil, sediada na cidade de Caxias do Sul, ha vinte e oito anos. Sua origem e local

da sede da matriz € na Holanda, sendo o centro de exceléncia de guindastes situado na Italia.

O diagnoéstico elaborado estd dividido dentro de sete capitulos, desde a sua
caracterizagcdo, com informacdes gerais, dados e resumo, passando por todos o0s setores que

formam a HYVA do Brasil, detalhando seus processos e o seu funcionamento.

A érea administrativa engloba diversas atividades essenciais para o funcionamento de
uma empresa, como 0 planejamento estratégico, a inovacdo, o sistema de informacdes e a
organizacdo. Ja a area comercial abrange diferentes aspectos relacionados as vendas e ao
mercado, como pesquisa de mercado, desenvolvimento de produtos, definicdo de precos,
comunicacdo, estratégias de vendas, distribuicdo e o estabelecimento de relacionamentos com
os clientes. Essas duas areas desempenham papéis fundamentais no sucesso de uma

organizacéo, garantindo o crescimento e a competitividade no mercado.

Dentro do capitulo sobre gestdo de materiais, sdo abordados aspectos relacionados ao
planejamento de aquisicao de materiais, aos criterios utilizados para essa aquisi¢do e ao controle
dos materiais adquiridos. Em seguida, o foco se volta para a area de producdo, onde sdo
descritos o planejamento, a programacdo e o controle da producdo, bem como o papel
estratégico e os objetivos desse setor. Além disso, séo apresentadas medidas de produtividade,
detalhes sobre o processo de producdo, consideragOes sobre o layout, a manutencdo, a
movimentacdo de materiais, a qualidade e a engenharia envolvidas. Esses topicos compdem

uma visdo abrangente da gestdo de materiais e da producdo dentro da organizacao.
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A érea financeira compreende diversas atividades essenciais para a gestao financeira de
uma empresa, tais como a administracdo do caixa, a anélise e controle de custos, a defini¢do do
preco de venda, o gerenciamento contabil e 0 monitoramento de indicadores financeiros. Além
disso, a area financeira desempenha um papel crucial na analise de investimentos na empresa,
avaliando a viabilidade de projetos e estratégias de crescimento. Por fim, a &rea financeira
também estd envolvida no planejamento financeiro e orcamentério, estabelecendo metas e
diretrizes que orientam a alocacao eficiente dos recursos financeiros e o alcance dos objetivos

financeiros da organizacao.

O departamento de recursos humanos desempenha um papel fundamental na
organizacao, abordando uma série de aspectos relacionados a gestdo de pessoas. 1sso inclui o
desenvolvimento de modelos de gestdo, a criacdo e manutencdo da cultura e clima
organizacional, a defini¢do dos perfis de cargos, a estruturacao da remuneracao e beneficios, o
recrutamento, selecdo e integracdo de novos colaboradores, além do treinamento e
desenvolvimento continuo. A area de recursos humanos também lida com as rotinas
trabalhistas, a seguranca e medicina do trabalho, a promocéo da qualidade de vida no ambiente
laboral, a gestdo de desempenho, a retencdo de talentos, a analise de indicadores de RH

(Recursos Humanos) e a implementacéao de estratégias de comunicacgdo interna eficazes.

Por fim, no Gltimo capitulo deste estudo estdo os quadros com as anélises feitas de cada
setor, seus pontos fortes e fracos, além das ameacas e oportunidade identificadas. Com base
nestes dados, foi elaborado uma proposta para melhoria, onde foi detalhado seu objetivo geral,

objetivos especificos e justificativa.

O trabalho de pesquisa elabora uma reforma no organograma da empresa, adotando um
modelo de unidade de negdcios, que trara mais foco e objetivo para a planta de guindastes,
melhorando seu resultado, diminuindo a complexidade dor processos e das operagoes, alem de
atacar problemas identificados que impedem a empresa de ser mais competitiva no mercado
que atua. Com isso, alguns setores antes compartilhados entre as plantas, passardo a trabalhar
exclusivamente para guindastes, especializando a mdo de obra e encontrando novas solugdes

para os problemas enfrentados atualmente pela organizagéo.



20

2 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

2.1 DADOS CADASTRAIS

Seguem abaixo os dados cadastrais sobre a empresa estudada dentro deste trabalho,

trata-se de uma planta produtiva de guindastes, uma filial da HYVA do Brasil Ltda:

a)
b)
c)
d)
€)
f)
9)

h)

CNPJ: 00.805.870/0005-61;

Inscricdo Estadual: 029/0561817;

Inscricdo Municipal: 125687;

Endereco: Rua Ernesto Zanrosso, nimero 2666;
Bairro: Santa Catarina;

CEP: 95030-310;

Numero de telefone: (54) 3209 - 3400, deve-se notar que este é o telefone da

portaria, a empresa possui diversos ramais;

Dados da matriz: CNPJ: 00.805.870/0001-38, rua Ernesto Zanrosso, numero 2794,
Bairro Santa Catarina, CEP: 95030-310, Inscrigdo Estadual: 029/0282772, Inscri¢cao
Municipal: 55050 e namero de telefone: (54) 3209 — 3400.

2.2  HISTORICO

Neste topico sera apresentado um breve histdrico da empresa, desde a sua fundacéo no

Brasil, a sua expansdo para uma nova planta produtiva com uma nova e totalmente diferente

linha de produto, chegando pér fim, mais recentemente a aquisi¢do do grupo USIMECA para

agregar ao portfélio de produtos da marca.

2.2.1 HYVA do Brasil

A empresa HYVA do Brasil Ltda, que est4 sendo estudada neste trabalho, foi fundada

no Brasil no ano de 1995 e desde la tornou-se referéncia no ramo de movimentacao de cargas,

trazendo diversas solugdes inovadoras, de alta tecnologia e de grande confiabilidade que

consolidaram a empresa como lider absoluta de mercado no segmento de cilindros telescépicos

hidraulicos para basculante no Brasil e no mundo. Atualmente a empresa conta com duas
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plantas produtivas no polo metalmecénico de Caxias do Sul (RS), a primeira delas, que é a sede,
chamada de hidréaulicos, conforme Figura 1 abaixo foi inaugurada no ano de 2007 e é
responsavel pela fabricacdo dos cilindros telescopicos, kits hidraulicos e importacdo de pisos
moveis e outros produtos da linha especial da empresa, conforme solicitado pelos clientes.
Além disso ela abriga a direcdo, RH, toda a controladoria, que engloba os departamentos
financeiro, fiscal, custos, contabilidade e TI (tecnologia da Informacdo), além de parte dos

setores comercial, de compras, engenharia, planejamento de producéo e materiais.

Figura 1 - Foto da planta HYVA Hidraulicos

Fonte: Hyva do Brasil Hidraulica Ltda (2023)

Ao lado dessa planta, a empresa ainda possui as instalacGes da fabrica de guindastes,
Figura 2, que é mais recente, fundada em 2012, ap6s um longo processo de nacionalizacdo dos
produtos e validacdo deles no mercado brasileiro. Atualmente a empresa ocupa o quinto lugar
no market share de vendas neste segmento, de acordo com dados da ANFIR (Associacdo
Nacional de Fabricantes de Implementos Rodoviarios). Nela encontra-se toda a parte produtiva
responsavel pela fabricacdo dos guindastes articulados, além dos setores de p6s-vendas, e parte

de alguns setores que se dividem entre as duas plantas.
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Figura 2 - Foto da planta HYVA Guindastes
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Fonte: Hyva_do Brasil Hidréulica Lfda (2(-)2'3)'

Ambas as instalacdes sdo reconhecidas localmente e nacionalmente pela sua alta
capacidade tecnologica, produtiva e logistica, movimentando um enorme volume de materiais
e produtos, além da ampla rede de assisténcia técnica e distribuicdo, sendo elas responsaveis
por fornecer os produtos para os escritorios da empresa no Chile (CHI), México (MEX) e

Estados Unidos (USA), que por sua vez atendem a clientes em todos os paises da Ameérica.

Com o aumento da demanda e da produgdo da empresa, foi necessario, a partir do ano
de 2019, a abertura de outros dois pontos de apoio em Caxias do Sul, de tamanho médio, que
servem como complemento as atividades da empresa, sendo o P3, conforme Figura 3 abaixo,

responsavel pelo armazenamento e expedicdo de parte dos produtos manufaturado pela HYVA.
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Além deste, 0 P4, ilustrado na Figura 4, foi aberto para atender a alta demanda de corte
de tubos para fabricacdo de cilindros e diminuir os ruidos que eram produzidos durante a noite

para a vizinhanca da regiao, que fazia recorrentes reclamacdes aos 6rgéos de fiscalizacao.

Figura 4 - Foto do pavilhdo 4

MANUFATURA
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Fonte: O autor (2023)

2.2.2 USIMECA industria mecanica S/A

Com o grande e rapido crescimento da empresa, recentemente, no ano de 2021, o grupo
HYVA adquiriu a empresa USIMECA — IndUstria Mecanica S/A, que possui sedes no Rio de
Janeiro (BRA), Figura 3, Santiago (CHI) e Cidade do Mexico (MEX), com isso ampliou ainda
mais seu portfolio de produtos e entrou com forga no mercado de segmento da limpeza urbana,
com produtos como compactadores de lixo e outros que trazem qualidade para o transporte de

residuos solidos e promovem a varricdo mecanizada das ruas.

Figura s - Instalagoes da USIMECA na cidade do Rio de Janeiro

Fonte: Usimeca Industrla Mecanlca (2023)
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2.3 PRODUTOS

A empresa possui uma vasta linha de produtos para a movimentacdo de cargas,
oferecendo diferentes tipos de solucBes que podem ser utilizadas nas mais variadas aplicacdes
dentro das atividades dos ramos da agricultura, mineracéo, reciclagem, construcéo civil... Todos
eles desenvolvidos pela nossa subsidiaria em Alphen aan den Rijn, na Holanda ou em Poviglio,
na Italia em parceria com as féabricas e escritorios espalhados ao redor do mundo, adequando-

se a cada mercado local. Seus principais produtos sdo:

a) Cilindros telescépicos;
b) Guindaste articulados.
c) Hookloaders;

d) Skiploaders;

e) Piso-movel;

f) Plataformas aéreas;
g) Kits hidraulicos.

h) Roller tracks;

i) Compactadores de lixo;
J) Varredeira;

k) Prensa estacionaria.

As Figuras 6 a 10, a seguir, demonstram alguns dos produtos citados.

Figura 6 - Foto cilindro telescopico HYVA (sistema de basculamento)
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Fonte: Hyva do BraiI Hirulica Ltda (2023)
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Figura 7 - Foto guindaste HYVA modelo HB600OR

s ] S0 = 20X !
Fonte: Hyva do Brasil Hidraulica Ltda (2023)

Figura 8 — Foto modelo TITAN Evo Hookloader

Fonte: Hyva do Brasil Hidraulica Ltda (2023)
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Figura 9 — Foto Varredeira modelo SIGMA

Fonte: Usimeca IndUstria Mecanica (2023)

Figura 10 - Piso mével HYVA realizando descarregamento de feno

- .

Fonte: Hyva do Brasil Hidraulica Ltda (2023)
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24  AMBIENTE EXTERNO

A HYVA enquanto fabricante de solucbes para o transporte, interage de diversas
maneiras com os agentes do mercado, possuindo clientes em todos os tipos de segmentos: desde
pequenas manufaturas agricolas, passando por grandes encarrocadoras e chegando até nas

empresas de locacdo, que recentemente vem fazendo investimentos gigantes.

Para comportar tamanha demanda a empresa possui uma grande rede de fornecedores
globalmente, o que ajuda a HYVA a encontrar solu¢des mais tecnolégicas, muitas vezes mais

baratas e a se proteger de inconstancias de fornecimento.
2.4.1 Microambiente

Dentro do segmento de guindastes articulados a empresa € relativamente nova no
segmento, tendo comecado a importar os modelos no ano de 2008, como uma forma de entender
a dindmica deste mercado. Em seguida, feito a validacdo de mercado, a empresa inaugurou em
2012 a sua segunda planta produtiva no pais, exclusivamente preparada para atender a este

promissor mercado.

Utilizando de maquinario e tecnologia de ponta, a empresa diferencia-se frente a grande
parte de seus concorrentes por oferecer produtos de reconhecida vanguarda tecnolégica, que
foram desenvolvidos com todo apoio da equipe de desenvolvimento global da empresa e séo
testados com grande rigor para oferecer aos clientes a melhor experiéncia dentro das suas

expectativas.

E por isso que o microambiente é tradado com muita importancia dentro da empresa,
sendo a linha de produto de guindastes tratada como um mercado em ascensao e que vem
recebendo grandes investimentos, haja visto que nos ultimos anos seu faturamento e

consequentemente retorno para empresa vem aumentando.

2.4.1.1 Concorrentes

O segmento de guindastes, planta que ¢é objeto de estudo nesse trabalho, possui muitos
concorrentes no mercado, sendo mais de 40 as empresas que fabricaram e venderam ao menos

um implemento desta categoria no ano de 2022.



28

A maioria delas, incluindo as grandes competidoras de mercado ficam localizadas no
estado do Rio Grande do Sul (RS), sendo a prépria HYVA, a MADAL PALFINGER, PHD e a
ING GUINDASTES em Caxias do Sul, a TKA em Flores da Cunha e a ARGOS HIAB e
MASAL na cidade de Santo Antonio da Patrulha.

O Graéfico 1 demonstra 0 market share entre os principais concorrentes em 2022, com
base em dados coletados na ANFIR por cadastro de mecanismo operacional do implemento no

RENAVE (Registro Nacional de Veiculos em Estoque) em caminhdes emplacados.

Gréafico 1 — Principais concorrentes no ano de 2022

IMAP;

Outros;
8,69%

PALFINGER/
MADAL;
27,82%

Market Share

Fonte: O Autor (2023)

Atualmente a empresa se posiciona estrategicamente com um preco mais elevado,
equiparado a MADAL PALFINGER como as mais caras do mercado. Sua estratégia é oferecer
aos seus clientes um produto com um padréo diferenciado de qualidade, que ofereca um padrdo

referéncia de seguranca na operacdo, maior rigidez estrutural para os pontos e componentes
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criticos e maior capacidade de carga frente aos seus concorrentes. A HYVA acredita nesses
valores desde a concepcdo, projecdo, desenvolvimento e comercializagdo de seus modelos de

guindastes aos clientes em campo.

2.4.1.2 Fornecedores

Por se tratar de um produto de alta tecnologia e de reconhecida qualidade, a HYVA
possui diversos fornecedores, tanto nacionais, quanto internacionais, ja que possui uma gama
muito grande de componentes na fabricacio e montagem dos guindastes. E por isso que todos
os fornecedores sdo submetidos a rigorosos testes de qualidade para que possam ser
homologados dentro da empresa, devendo eles atender a todos os padrées de exceléncia

estabelecidos pela matriz global na Holanda.

Além disso, eles devem ser capazes de atender as demandas pré-estabelecidas pelo
planejamento da empresa e cumprir com 0s prazos de entrega prometidas para que isso néo

afete a linha de producéo.

Resumidamente, dentro da empresa os fornecedores sdo divididos entre globais e locais,
sendo os globais desenvolvidos pela equipe global de compras e planejamento, possuindo
qualidade e prazos de entregas assegurados pelo time global de compras para atender as todas
as plantas produtivas ao redor mundo. Por causa dos prazos de importacao, variacdo cambial,
custos e caracteristicas locais, os fornecedores nacionais possuem papel fundamental dentro da
empresa, sendo eles responsaveis por aumentar a competividade da empresa frente os
concorrentes, reduzindo custos de matéria prima, logistica e pessoal, para que a empresa possa
oferecer produtos mais baratos e competitivos, além de oferecer prazos de entrega menores, por

facilitar sua logistica.

Ainda, é fundamental possuir fornecedores locais capazes de servirem como alternativa
para se proteger caso venham a ocorrer falhas de fornecimento de algum componente chave
importado que possa vir a impactar toda a producdo. A Tabela 1 relaciona a participacéo de

fornecedores locais e internacionais na producdo da empresa nos ultimos anos.

Tabela 1 — Participacdo dos fornecedores na producéo

(continua)
Ano Participacdo fornecedor local Participacao fornecedor global Total
2017 37% 63% 100%

2018 41% 59% 100%



30

(conclusdo)

Ano Participacao fornecedor local Participacao fornecedor global Total
2018 41% 59% 100%
2019 46% 54% 100%
2020 58% 42% 100%
2021 64% 36% 100%
2022 68% 32% 100%

Fonte: O Autor (2023)

E importante perceber a tendéncia de inversdo dos valores que vem ocorrendo nos
ultimos anos, muito causado por uma estratégia da empresa de baixar seus custos para se tornar
mais competitiva aqui no Brasil. Além disso, a pandemia de Covid-19, também afetou a cadeia
global de suprimentos, obrigando a nossa filial no pais a procurar alternativas de fornecimento

para poder continuar a produgé&o.

Com o grande aumento de receita e faturamento que a empresa teve nos ultimos anos,
aliado a maior visibilidade que tem tomado, a HY VA passou a se tornar cada vez mais atrativa
para os fornecedores, que passaram a enxerga-la como um grande cliente em potencial, com
ISSO a empresa passou a contar com mais opgdes no mercado e a poder barganhar melhor

condicdes para as suas compras, melhorando seus custos e prazos.

Na questdo politica, as negociacdes seguem padrdes éticos estabelecidos no cédigo de
conduta do grupo HYVA, na qual € oferecido a todos os fornecedores as mesmas oportunidades
de fornecimento, com a decisdo de compra sendo tomada com base em fatores como prego,
qualidade, confiabilidade e prazo de entrega. Para componentes definidos como estratégico para
a linha de producdo da empresa sdo firmados contrato para assegurar o fornecimento planejado

ou 0 ressarcimento para reparar danos em caso de descumprimento das bases acordadas.

2.4.1.3 Clientes

No &mbito de clientes, pelo seu produto possuir uma vasta possibilidade de aplicagdes,
a HYVA ¢é capaz de possuir uma grande diversidade e diferenciagdo entre seus consumidores,

atingindo a todos os setores, grupos econdmicos e mercados.

E por isso, que dentro do negécio de guindastes, eles séo divididos em trés grandes

grupos.
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2.4.1.3.1 Mercado nacional (Brasil)

E dentro do Brasil que a empresa concentra hoje seu maior volume de vendas, atingindo
clientes em todos os estados do pais, sendo eles atendidos por uma vasta rede de representantes
e casas de assisténcias técnicas autorizadas. Com isso, podemos observar a importancia de
determinados setores para o atingimento do volume de vendas estabelecido anualmente nas
metas da organizacdo, sendo atualmente o principal deles o de locadoras de servico, sendo o
grupo VAMOS LOCACOES um dos exemplos. Segmento esse de locacdes de veiculos pesados
gue vem crescendo de forma exponencial nos ultimos e é tido como o futuro para a venda de

caminhdes.

Com isso, ndo s6 a HYVA, como todos os participantes do mercado de guindastes
articulados esperam que num futuro proximo mais de 50% de suas vendas sejam direcionadas

para empresas desse tipo.

Abaixo, Gréafico 2, sobre a participacdo de cada segmento nas vendas da HYVA
Guindastes no ultimo ano de 2022.

Gréafico 2 — Segmento dos clientes compradores de guindastes HYVA no ano de 2022
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Fonte: O Autor (2023)

Apesar disso, a empresa ndo subestima a importancia dos outros setores nas suas vendas,
como a agricultura, por exemplo, vista como essencial para a constru¢do da imagem da marca,
na qual o contato boca a boca entre as pessoas influencia muito na hora da escolha da marca a
ser escolhida na compra ou na construcao de uma reputacdo positiva. Além disso, o0 agronegdcio
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e amineracdo fazem parte do setor primario brasileiro, grupo mais rico e que movimenta grande
volume de negdcio durante o ano, por isso 0s setores sao considerados estratégicos e de grande

importancia para a HYVA do Brasil.
2.4.1.3.2 Mercado latino-americano (LATAM)

Para o atendimento aos paises da América Latina a empresa possui uma equipe de
vendas, que trabalha em conjunto com as duas plantas da HYVA e atende a todas as linhas de

produto ao mesmo tempo, ou seja, ndo € exclusiva para guindastes.

Considerado um mercado de grande potencial, atualmente a empresa vem
desenvolvendo sua imagem e trabalhando em uma rede de representante em diversos paises
mais periféricos para internacionalizar ainda mais suas vendas. Atualmente a HYVA ja é bem
participativa na Argentina, com uma ja consolidada gama de clientes, possuindo uma boa
porcentagem de participacdo de market share no pais vizinho, mesmo com a crise econémica

enfrentada por eles e pelas novas leis para importacdo de produtos impostas pelo governo local.

Ainda conta com um grande suporte do escritério da empresa em Santiago (CHI) que
penetra em locais que a empresa teria dificuldades de entrar, como as mineradoras do pais, que
compram guindastes de alta performance e capacidade para desenvolver a atividade que é a

considerada a mais importante lucrativa para o pais.
2.4.1.3.3 Mercado intercompany

Por tratar-se de uma multinacional, a HYVA ¢é responsavel também por atender um
grande grupo de escritorios e fabricas do grupo ao redor do mundo, por isso fabrica e
comercializa de acordo com as estratégias desenvolvidas pela diregdo global da empresa alguns

modelos para atender a alguns mercados com caracteristicas bem especificas.

Como por exemplo, faz um grande volume de vendas de pequenos guindastes agricolas
para paises asiaticos como Indonésia e Malésia, para atender as diferentes demandas da
agricultura local. Ou também, fornece guindaste de grande tecnologia e capacidade,
exclusivamente para paises como México, Africa do Sul e Emirados Arabes Unidos, ja que eles
ndo sdo competitivos no mercado brasileiro, mas possuem uma demanda latente nesses

mercados, que geralmente presam mais pela qualidade.
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2.4.1.4 Sociedade

A sociedade exerce uma forte influéncia sobre a cultura de uma empresa, pois as
empresas sao formadas por pessoas e, portanto, refletem os valores, crengas e comportamentos
da sociedade em que estdo inseridas. Dessa forma, é fundamental que as empresas estejam
atentas as mudancas na sociedade e se adaptem a elas para garantir sua relevancia e
sustentabilidade no longo prazo. Além disso, as empresas também tém o papel de contribuir
para o desenvolvimento social, através de suas praticas de responsabilidade social e ambiental,
buscando promover a incluséo, a diversidade e a preservacdo do meio ambiente. Assim, a
cultura de uma empresa ndo deve ser vista como algo isolado da sociedade, mas sim como uma

expressao e influéncia matua entre a empresa e a sociedade em que esta inserida.

A HYVA, sendo uma empresa metallrgica, situada em um grande polo metalmecénico,
enxerga com grande importancia seu papel dentro da sociedade que esté inserida, por isso busca
promover acdes que contribuam para seu desenvolvimento. E por isso que esta inserida dentro
de sindicatos e entidades da categoria, promovendo e participando de acdes beneficentes e dos
eventos da comunidade. Além disso, faz frequentes doacGes para entidades da regido e promove
campanhas de cunho municipal e estadual para dentro da empresa, incentivando a participacdo
de seus colaboradores.

Por fim, atua junto a comunidade de bairro para mitigar qualquer dano causado na
regido, um exemplo disso foi a transferéncia de algumas atividades noturnas para outro

pavilhdo, a fim de diminuir a polui¢do sonora e ndo prejudicar o0 sono dos moradores préximos.
2.4.2 Macroambiente

O ambiente externo, também conhecido como macroambiente, exerce uma grande
influéncia sobre as empresas. Esse ambiente é composto por diversos fatores que estdo fora do
controle da empresa, como a economia, a tecnologia, a politica, a cultura e 0 meio ambiente.
Esses fatores podem ter impactos positivos ou negativos sobre a empresa, afetando sua
operacdo, estratégia e desempenho. Por exemplo, a estabilidade econdmica e o aumento do
poder de compra dos consumidores podem favorecer o crescimento da empresa, enguanto a
instabilidade politica e as mudancas na regulamentacéo governamental podem criar incertezas
e dificuldades para a empresa. Portanto, é essencial que as empresas monitorem 0
macroambiente e se adaptem as mudancas e desafios que surgem, buscando novas

oportunidades de negdcios e antecipando as ameacas potenciais.
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E por isso que a HYVA busca constantemente oportunidades para crescer em sua area
de atuacdo, utilizando informagfes provenientes de 6rgdos governamentais, sindicatos e
associacoes, além de indicadores e reunides executivas locais. A empresa se esforca para se
manter atualizada sobre o ambiente externo em que atua e assim, pode antecipar tendéncias,

identificar oportunidades e enfrentar ameacas potenciais de forma proativa.

2.4.2.1 Fatores econdmicos

Os fatores econdmicos exercem grande influéncia na HYVA do Brasil, pois a empresa
é afetada diretamente na sua estratégia, operacdo e desempenho de acordo com as condicdes
econdmicas de um pais ou regido, seja ele onde a empresa é sediado ou em algum mercado que
possui participacdo. Fatores como a taxa de juros e a oferta de crédito influenciam diretamente
na liberacao de financiamentos tanto para os produtos HYVA como para a venda de caminhdes,
que esta diretamente ligada ao seu negdcio e diminuem a demanda da empresa. Além disso 0s
ciclos econémicos, com longos periodos de crescimento e/ou recessdo podem afetar
diretamente o segmento da empresa, afetando sua rentabilidade e capacidade de investir e

expandir para novos negocios.

Porém, a HYVVA monitora de perto os fatores econdmicos que afetam suas operacoes e
ajusta as suas estratégias e decisdes para se adaptar as mudancas e aproveitar as oportunidades
de crescimento que surgem tanto em momentos favoraveis como desfavoraveis, que podem

servir como uma grande janela de oportunidades.

2.4.2.2 Fatores tecnoldgicos

A empresa valoriza os fatores tecnoldgicos, buscando constantemente aprimorar seus
processos produtivos para reduzir perdas e aumentar a produtividade. O centro de exceléncia
desempenha um papel fundamental nesse aspecto, buscando constantemente inovagdo no
mercado de movimentacéo de cargas, no qual a empresa é reconhecida como referéncia. O foco

estd sempre na satisfacdo do cliente, que busca produtos diferenciados oferecidos pela empresa.

2.4.2.3 Fatores politicos e legais

A HYVA Guindastes esta sujeita a influéncias dos fatores politicos e legais, uma vez
que as leis trabalhistas e as politicas especificas em ambito municipal, estadual e federal podem

resultar em vantagens ou desvantagens em relagdo a concorréncia. Além disso, os fatores
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politicos também afetam a disponibilidade de beneficios de financiamento do governo, como o
programa Finame do Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico e Social (BNDES), que

subsidia a aquisicdo de maquinas e equipamentos industriais.

2.4.2.4 Fatores ambientais

A HYVA possui instalagdes atualizadas que estdo em conformidade com as normas e
regulamentacfes vigentes. A empresa possui um sistema de gestdo ambiental certificado pela
Associacdo Brasileira de Normas Técnicas (ABNT) e pela International Organization for
Standardization ISO 14.001. Além de obter essa certificacdo, a HY VA também exige que seus

fornecedores cumpram as normas ambientais estabelecidas.
25  PARTICIPACAO NO MERCADO

A HYVA Guindastes, foco principal deste estudo, ampliou sua linha de produtos para
movimentacao de cargas, aproveitando seu centro de exceléncia na Italia. Em 2010, comegou a
comercializar guindastes importados da HCE sob a marca HYVA Cranes. Em 2012, deu inicio

a fabricacdo nacional desses equipamentos nesta unidade.

Para avaliar o tamanho do mercado, ndo ha um dérgdo regulador especifico. Nesse
sentido, utiliza-se um calculo baseado no nimero de caminhdes novos emplacados, fornecido
pela Associacdo Nacional dos Fabricantes de Implementos Rodoviarios (ANFIR), adicionado

a um volume extra de 15% para considerar possiveis implementacGes em caminhdes usados.
2.6 EVOLUCAO DE VENDAS

A HYVA Guindastes enfrenta variagdes nas vendas devido as flutuagdes do mercado.
Para lidar com essas variacOes, a empresa utiliza vendas intercompany, ou seja, as vendas para
outras empresas do grupo HYVA em todo o mundo. Essas oscilagdes de mercado permitem
atender a demanda no mercado nacional e expandir para regides como América do Sul, América

Central, América do Norte, Europa e Asia.

Com o objetivo de aumentar sua participacdo no mercado nacional, a empresa busca
expandir a marca em parceria com seus distribuidores, visando impulsionar as vendas. A
HYVA Guindastes possui uma infraestrutura privilegiada e uma alta capacidade tecnoldgica,

além de um compromisso com a qualidade assegurada, 0 que contribui para 0 seu sucesso.
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Abaixo o Grafico 3 que representa a evolugéo do mercado de guindastes articulados no
geral e da participagdo da HYVA:

Gréafico 3 — Evolugdo do mercado de guindastes articulados
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2.7 CAPACIDADE PRODUTIVA

A capacidade produtiva da empresa é determinada com base na Unidade Padrdo de
Producéo (UPP), que representa um produto de tamanho médio dentro do portfélio de produtos
fabricados. Essa medida é utilizada como referéncia para estimar a capacidade de producéo e

planejar a alocacdo de recursos de maneira eficiente.

A unidade de producdo de guindastes possui um parque fabril com uma variedade de
processos e equipamentos, todos projetados para atender a linha de produtos da empresa. Além
da fabricacdo interna, a empresa também conta com fornecedores externos para obter
componentes e servigos de beneficiamento, como usinagem e tratamento térmico. Dessa forma,
a HYVA utiliza uma combinacao de recursos internos e externos para garantir a qualidade e
eficiéncia de seus produtos.

No momento, a planta de guindastes estd operando a aproximadamente 50% de sua
capacidade maxima. Para equilibrar essa capacidade, a empresa esta considerando a contratagdo
de novos funcionarios ou a abertura de novos turnos de producéo, ja que atualmente trabalha
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principalmente em um Unico turno. Essas medidas visam otimizar a capacidade de producéo e

atender a demanda de forma eficiente.

2.8  GESTAO DE PESSOAS

A empresa possui uma estrutura organizacional com varios departamentos e setores,
sendo que alguns setores e funcdes estdo localizados exclusivamente na matriz, como a diregéo,
o0 departamento de marketing, financeiro e contébil. Atualmente, a empresa conta com um total
de 348 funcionarios distribuidos entre as duas plantas fabris. Desses funcionarios, 40 sdo
mulheres, com uma média de idade de 33 anos, e 308 sdo homens, com uma media de idade de

37 anos.

2.9  ANALISES FINANCEIRAS UTILIZADAS

As analises financeiras desempenham um papel crucial na empresa, pois fornecem um
controle efetivo das operacGes e permitem avaliar o desempenho. Em um mercado altamente
competitivo como o da HYVA, ter uma visao clara, abrangente e objetiva das financas é de
extrema importancia. Esses resultados financeiros fornecem uma base sélida para avaliar a
situacdo atual no médio e longo prazo, permitindo planejar aces necessarias para impulsionar

o0 crescimento e alcancar os melhores resultados.
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3 AREA ADMINISTRATIVA

Dentro da HY'VA a area administrativa é responsavel por realizar a geréncia do negocio
como um todo, tendo como objetivo atingir e entregar as metas propostas pela gestdo
internacional do grupo, a fim de atender aos interesses dos acionistas da empresa. Robbins e
Coulter (2012, p.6) destacam que:

A érea administrativa é responsavel por planejar, organizar, dirigir e controlar as
atividades da organizacdo, alocando recursos e definindo as estratégias para atingir os
objetivos estabelecidos. Dentre as suas atribuicGes, destacam-se: gestdo financeira,

gestdo de recursos humanos, gestdo de operacOes, gestdo de marketing e gestdo
estratégica.

Levando isso em consideracdo, a HYVA englobou para dentro da area administrativa
diversos departamento de cunho estratégico que fornecem suporte para todas as demais areas
da empresa, sendo elas o financeiro, fiscal, contabil, custos e T, tendo como objetivo otimizar

o fluxo de informac6es dentro da empresa e melhorar o ambiente interno.

Toda a area administrativa presta suporte as duas plantas produtivas, sem nenhuma
divisdo especifica entre elas. O departamento fiscal ficando responséavel por atender a legislacédo
tributéria e as demandas legais da legislacdo, além de providenciar e entrada e saida de notas
ficais tanto fisicamente, quando no sistema de gestdo. A parte financeira sendo divida na parte
de analise de crédito para entrada de pedidos, contas a pagar atendendo aos calendarios de
pagamentos propostos pela empresa para melhor atender ao fluxo de caixa e cobranca para

inadimplentes.

Para as tomadas de decisdo e gestdo de todo este processo o responsavel € o CFO (Chief
Financial Officer), mais conhecido como controller, que deve reportar ao CEO (Chief
Executive Officer) da HYVA do Brasil, por meio de reunides realizadas sazonalmente com os
gerentes locais e apoio dos diretos globais de cada departamento todos os dados relevantes da
empresa, como o faturamento, gastos, custos e nimero contabeis para a apresentacdo dos

resultados ao grupo na Holanda, que orienta as decisdes estratégicas.

3.1 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Sobre planejamento estratégico, Braga (2018, p. 2) afirmam que:

O planejamento estratégico é uma ferramenta utilizada para auxiliar os negocios
diagnosticando o melhor caminho para se alcancar os objetivos. Essa ferramenta
podera analisar melhor o ambiente externo da empresa, identificando as oportunidades
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e ameacas, assim como o ambiente interno, observando os pontos e fracos da mesma,
além de interpretar 0 mercado e seu comportamento para que se possa escolher o
melhor caminho para se destacar frente aos concorrentes.

Para HYVA o planejamento estratégico deve nortear as aces da empresa visando o
curto, médio e longo prazo, visando seu objetivo e sendo atualizado constantemente, tendo cada
periodo suas diferentes peculiaridades. Ele deve ser previamente realizado a partir de analises
feitas junto a seus gestores, considerando os fatores dos ambientes internos e externos,

observando suas fraquezas, oportunidades e ameacas para desenvolver planos de agéo.
3.1.1 Negbcio

Para a HYVA, é definido como negdcio da empresa a busca constante pela inovagédo e
por oferecer ao mercado e aos clientes as melhores solu¢Ges no transporte e elevacdo de
materiais, ou seja, dentro das atividades que compreendam este ramo, sejam elas servi¢os ou

produtos rentabilizar e gerar lucro.

Para Dias (2019, p. 6), "Negocio é um conjunto de atividades que envolve a producao
ou a compra e venda de bens e servicos para satisfazer as necessidades dos consumidores, com

0 objetivo de obter lucro e garantir a sobrevivéncia da organizacdo no longo prazo".
3.1.2 Misséo

Conforme podemos encontrar no proprio site, a empresa define a sua missdo, como: “A
HYVA esta empenhada em ser o melhor fornecedor mundial em solucBes de elevacéo,
carregamento, empilhamento, compactacdo e basculamento para as industrias de servicos
ambientais e de veiculos comerciais” (HYVA DO BRASIL HIDRAULICA LTDA, 2023).

Ainda e importante ressaltar que essa misséo € construida com base em um rico cédigo
de conduta, também disponibilizado dentro do website da empresa e que resumidamente fala
sobre 0s sete valores corporativos da empresa, a qual 0 veremos nos proximos topicos, saude e
seguranga, seguranca de produto, ambiente, ndo tolerancia a discriminacdo, confidencialidade,

privacidade e seguranca de dados e antissuborno e corrupgao.

J& Chiavenato (2022, p.117) define que:

A missao é o propdsito ou razdo de ser da organizacdo, que deve ser expresso de forma
clara e objetiva, indicando a natureza dos seus negécios, os mercados que pretende
atender, os produtos ou servicos que oferece e os valores que orientam suas agoes.
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3.1.3 Visao

A visdo empresarial € 0 horizonte que guia uma empresa em sua jornada rumo ao
sucesso. E uma imagem clara e inspiradora do futuro que a organizacdo almeja alcancar. Ela
descreve a direcao estratégica, 0s objetivos ambiciosos e os valores fundamentais que orientam
as decisoes e acOes da empresa. Uma visdo empresarial bem definida motiva os colaboradores,
atrai clientes e parceiros alinhados com seus propdsitos e orienta o planejamento estratégico. E
por isso que a HYVA enxerga sua visdo, como um objetivo que norteia a todos, sendo ele ser o

melhor fornecedor mundial de soluc@es para o transporte e elevacédo de cargas.
3.1.4 Filosofia, principios e valores

A filosofia, principios e valores de uma empresa sdo a base de sua cultura organizacional
e orientam todas as decisdes e acbes da empresa. A filosofia define a esséncia da empresa e o
que ela busca alcancar a longo prazo. Os principios sdo as regras e diretrizes que norteiam o
comportamento da empresa em relagdo aos seus parceiros. JA os valores sdo as crengas
fundamentais da empresa e sua visdo de mundo. Juntos, esses elementos formam a identidade
da empresa e guiam sua conduta ética e moral, além de influenciar a percepcdo dos
consumidores e da sociedade em relacdo a empresa. E importante que a filosofia, principios e
valores sejam comunicados e praticados em toda a organizagdo para garantir uma cultura

consistente e coesa.

E por isso que, observando a importancia desses fatores, a HYVA definiu seus
principios que devem servir de norte para o atingimento das metas do planejamento estratégico
da empresa:

a) cumprir os requisitos legais aplicaveis as operacOes da empresa;

b) garantir que tanto os colaboradores quanto os clientes externos estejam satisfeitos e

mantenham essa satisfacdo ao longo do tempo;

c) preservar 0 meio ambiente por meio da prevencdo da poluicdo e do gerenciamento

dos efeitos ambientais resultantes das atividades da empresa;

d) reconhecer e atender aos requisitos relevantes de todas as partes envolvidas

interessadas na empresa;
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oferecer recursos e condigdes para que o sistema de Gestdo Integrado da empresa

possa ser aprimorado continuamente.

E com base em atender aos objetivos definidos pela lideranca da empresa e seguindo de

orientacdo ao mesmo tempo aos principios da organizacéo o departamento global de RH definiu

0s sete valores corporativos da empresa e suas defini¢oes. Eles séo listados e definidos abaixo:

a)

b)

d)

9)

exceléncia no atendimento: a HY VA ndo se limita a vender produtos; nds vendemos
uma experiéncia continua junto ao cliente que nos destaca como primeira opg¢éo para
0S N0ssos parceiros. Agregamos valor aos negocios dos nossos clientes ao darmos

atencdo as suas necessidades e ao priorizar solu¢cdes inovadoras;

confianca e respeito: a confianca e respeito sdo os pilares das nossas relagdes com
parceiros e colaboradores ao redor do mundo. As nossas continuas parcerias
inspiram confianca e respeito através da comunicacdo aberta, autenticidade e

valorizagéo de opinides diferentes;

integridade: os lideres da HYVA séo verdadeiros, consistentes, transparentes e
justos. Seja através do langcamento de novas iniciativas ou do apoio a estratégias
pertinentes, nossos colaboradores tomam a responsabilidade por tudo aquilo que

fazem, cumprindo com as nossas promessas sem comprometer nossa qualidade;

paixdo: na base de tudo aquilo realizamos esta a nossa paixdo para mover fronteiras
e fazer uma diferenca positiva através do nosso trabalho. Os lideres da HY VA sdo
dedicados, comprometidos e orgulhosos de nossa energia e paixdo em interligar

comunidades de todo o mundo;

responsabilidade social: estamos empenhados com uma fébrica responsavel, com
praticas globais de seguranca que protegem 0s nossos colaboradores e com a
construcdo de parcerias duradouras nas comunidades que servimos — nos locais onde

a HYVA e os seus clientes operam assim como onde séo utilizados nossos produtos;

empoderamento: desenvolvemos e apoiamos a nossa equipe atraves de
oportunidades de crescimento pessoal e profissional. Os nossos colaboradores séo
encorajados a serem responsaveis, a tomarem a iniciativa, a motivar o préximo e a

fazer a diferenca através do nosso trabalho coletivo;

inovacao e espirito empreendedor: desde 0S N0OSSOS primeiros passos para mover as

nossas fronteiras a nivel mundial, a experiéncia e 0 conhecimento tém sido
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alimentados pela inovagéo e pelo espirito empreendedor, elementos sobre os quais

fomos fundados e que fazem de nos atualmente lideres mundiais.

3.1.5 Objetivos

O principal objetivo das empresas € gerar lucro e crescimento sustentavel, oferecendo
produtos e servicos de qualidade aos seus clientes. Além disso, as empresas buscam manter
uma boa relagdo com seus colaboradores, parceiros e fornecedores, bem como cumprir suas
responsabilidades sociais e ambientais. Dessa forma, as empresas visam criar valor para todos
os envolvidos, promovendo o desenvolvimento econdmico e social em sua comunidade e

contribuindo para o bem-estar da sociedade como um todo.

A ambic&o e principal objetivo do Grupo HYVA ¢ se estabelecer como uma referéncia
mundial na producdo de solucBes inovadoras e eficazes para o transporte e elevacdo de

materiais.

3.1.6 Planos estratégicos, taticos e operacionais

A cada trés anos, a HYVA do Brasil realiza reunides especificas entre a alta direcdo e
0s gerentes de cada area para estabelecer o planejamento estratégico, tatico e operacional da
empresa. Esse planejamento é revisto anualmente e tem como objetivo analisar os ambientes

internos e externos, alinhar metas, avaliar a situacdo do mercado e o volume de vendas.

Os objetivos e estratégias definidos sdo implementados por meio de planos de acéo, que
sdo monitorados por indicadores e analisados mensalmente pela alta direcdo em reunides de

validacao.

Para comunicar o planejamento estratégico aos funcionarios, a HYVA do Brasil utiliza
diversas formas, sendo a mandatdria delas a realizacdo de reunibes dos gestores com suas
equipes para informar e esclarecer duvidas, alem de murais fisicos nas areas fabris, e-mails e
campanhas informativas nos canais de comunicagao da empresa, Como postagens e mensagens
na lista de transmisséo de WhatsApp do RH da empresa.

O planejamento estratégico € um processo continuo que envolve a definicdo da
missao, visdo e valores da organizagdo, bem como a andlise do ambiente interno e
externo, a definigdo de objetivos e metas de longo prazo e a elaboracdo de estratégias
para alcanca-los. J& o planejamento tatico envolve a definicdo de objetivos e metas de

curto e médio prazo, bem como a elaboracdo de planos de acdo para atingi-los. Por
fim, o planejamento operacional se refere a definicdo de procedimentos e atividades
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especificas para cada setor ou departamento da organizacao, visando a implementacao
dos planos taticos e estratégicos (MAXIMIANO, 2017, p. 172).

3.1.7 Padrdes de controle e indicadores de desempenho

A HYVA entende como fundamental o controle e acompanhamento dos indicadores de
desempenho. E por isso que com base em suas metas e objetivos, a empresa monta uma tabela
com apuracdo mensal dos seus indicadores, que é divulgada mensalmente, e traz a possibilidade
de os funcionarios acompanharem seus niveis e 0 peso de cada indicador e conforme os

resultados atingidos melhorar o seu PPR (Programa de Participagdo de Resultados).

Segue abaixo quadro com os indicadores adotados, suas respectivas metas e peso de

acordo com sua relevancia para a empresa e que influencia diretamente dentro do PPR:

Tabela 2 — Indicadores de monitoramento HYVA

Indicadores Meta a ser atingida Peso do indicador
Receita Liquida 100% 15%
Giro de estoque (dias) 76 11%
Produtividade Hidraulicos 76% 13%
Produtividade Guindastes 75% 12%
Atendimento de Pedidos 95% 12%
indice de Refugo Interno ($) 0,50% 12%
Garantia de produtos 0,29% 10%
Absenteismo 0,50% 15%

Fonte: O Autor (2023)

3.1.8 Formas de avaliacdo, acompanhamento e divulgacdo do planejamento

A avaliagdo, acompanhamento e divulgacdo do planejamento séo fundamentais para
garantir que as metas estabelecidas sejam alcangadas. Uma forma de avaliagcdo é a mensuracao
do desempenho por meio de indicadores, que devem ser escolhidos de acordo com os objetivos
estratégicos definidos, método esse de avaliacdo utilizado bastante utilizado pela HYVA,
conforme descrito no topico anterior. O acompanhamento do planejamento deve ser constante
e realizado por uma equipe multidisciplinar, envolvendo os gestores e equipe do RH que devem
se reunir periodicamente para avaliar o progresso das acdes. Alem disso, € importante que haja

uma boa comunicacao e divulgacdo dos resultados, tanto para a equipe envolvida quanto para
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outras areas da organizacao e para os stakeholders externos. Assim, todos podem acompanhar

o0 desenvolvimento do plano e se sentir motivados a contribuir para o seu sucesso.

Sendo mais especifico dentro da parte da divulgacéo, ela é feita para os funcionarios por
meio dos canais de comunicacdo da empresa, sendo eles o WhatsApp do RH, e-mail
corporativo, murais ou nas reunides com cada gestor. J& para 0s parceiros externos, as
divulgacdes de numeros e do planejamento estratégico sdo feitas geralmente durante a

realizacéo de eventos ou convencoes, claro mantendo sigilo de determinadas informacdes.

De acordo com o autor Maximiano (2015, p.230, grifo nosso):

Uma das finalidades mais importantes do processo de controle é dar ao gestor
elementos para fornecer feedback aos integrantes de sua equipe. Fornecer feedback as
pessoas é o processo de avaliar, informar e reforgar ou corrigir o desempenho humano.

3.2 INOVACAO

Segundo Tidd e Bessant (2015, p.4) “A inovagdo ¢ movida pela habilidade de
estabelecer relagdes, detectar oportunidades e tirar proveito delas”.

A inovacdo empresarial € um tema essencial para a sobrevivéncia e 0 sucesso das
organizac6es em um ambiente de negd6cios cada vez mais competitivo e dinamico. Ela se refere
a capacidade de criar e implementar novas ideias, produtos, Servigos ou processos, que possam
trazer vantagens competitivas para a empresa, como a reducdo de custos, aumento da eficiéncia,
melhoria da qualidade ou diferenciacdo em relacdo aos concorrentes. Para inovar, as empresas
precisam estar abertas a mudancas, investir em pesquisa e desenvolvimento, ter uma cultura
organizacional que valorize a criatividade e o empreendedorismo, e estar atentas as tendéncias
do mercado e as necessidades dos clientes. A inovagdo pode ser um grande desafio para muitas
empresas, mas também pode ser uma oportunidade para alcancar novos patamares de sucesso

e crescimento no mercado.

A empresa em questdo adota a inovagdo como uma estratégia de negocio, sendo que as
principais areas de investimento sdo as novas linhas de produtos, processos de fabricacdo,
maquinas e equipamentos modernos e software de gestdo empresarial. Uma das grandes
inovacOes que ocorreu foi a implementacéo por volta dos anos de 2015 e 2016 de um novo
software ERP (Enterprise Resource Planning) que permitiu a empresa a integracédo global ao
restante do grupo o que contribuiu para que a empresa se mantivesse na posicao de lideranga
mundial no segmento de movimentacdo de cargas, além de inovar em seus mais variados

segmentos de produtos.
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Para fomentar a inovagdo, a HYVA ainda criou o INNOVATIO, um comité que tem
como objetivo buscar solugdes para problemas da empresa, incentivando os funcionérios a
serem 0s agentes da mudanca na busca de solu¢bes do mercado, levando-os a feiras e eventos

de inovacgdo com o objetivo de desenvolver sua equipe e trazer solugdes inovadoras.
3.3 SISTEMA DE INFORMA(;OES

De acordo com Rosini e Palmisiano (2012, p.65):

A tecnologia da informac&o é um insumo decisivo para a integracdo e reestruturacdo
das empresas, um componente fundamental das atividades de servigo, coordenacao e
organizacdo e 0 motor que permitira reposicionar as empresas diante dos desafios
impostos ela economia atual.

A HYVA possui um departamento de TI (Tecnologia da Informacéo) para atender a
suas duas plantas produtivas no Brasil e os demais escritdrios da companhia na América, sendo
eles no Chile, México, Estado Unidos e Canada. Dentro das suas atribui¢fes esta a de gerenciar
0 datacenter que armazena os dados e os servidores utilizados pelos colaboradores, prestar
suporte na utilizacdo dos sistemas de gestdo, além de fornecer e prestar manutencdo a todo
hardware da empresa.

3.3.1 Estrutura fisica, equipamentos e comunicagao

A HYVA do Brasil conta atualmente com sete colaboradores trabalhando dentro do
setor de tecnologia da informacdo. Eles sdo divididos entre os analistas de negdcio,
responsaveis por prestar suporte técnico aos funcionarios a respeito dos sistemas utilizados,
esclarecendo duvidas e ajudando com problemas decorrentes de sua utilizacdo; engenheiro de
software, que trabalha diretamente com a equipe global, na correcdo de bugs, atualizagOes e
realizacdo de manutencgdes; conta ainda com uma equipe de suporte técnico, que atua na
compra, gestdo e instalacdo de equipamentos, resolucéo de problemas com hardware e servicos
basicos e por fim, para gerenciar essa equipe e organizar as atividades, a HYVA possui um

coordenador para o departamento.

Na parte de estrutura fisica, a empresa conta com quase guatrocentos computadores em
operacdo entre suas unidades na America, mais de cem notebooks para funcionarios, cerca de
oitenta celulares e diversos scanners e impressoras para atender a toda demanda. Nas plantas
produtivas do Brasil ainda se encontram os dois datacenters que fornecem todo o0 acesso a rede

da empresa e armazenagem de dados.
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No quesito de comunicacdo ela é feita toda por meio do e-mail corporativo da

companhia, seja ela para comunicados importantes ou para abertura de chamados para suporte

e solicitacdo do departamento.

3.3.2 Sistemas utilizados

A empresa utiliza-se de diversos sistemas de gestdo diferentes para atender as demandas

de cada departamento, abaixo lista com os principais que sdo usados atualmente:

a)

b)

d)

9)

metadados: esse é um sistema que gerencia todas as atividades relacionadas aos
recursos humanos de uma empresa, incluindo desde a administracdo da folha de
pagamento até o processo de contratacdo de novos funcionarios. Além disso, ele
também possui um portal que fornece informagdes detalhadas sobre cada
funcionario, como férias, décimo terceiro salario, faltas, atestados e registro de

horarios de trabalho;

Infor ERP LN FP7: trata-se do principal sistema de gestdo integrado utilizado pela
HYVA, nele é feito o gerenciamento de todas as principais informac6es da empresa
tais como: faturamento, recebimento, gestdo contabil, financeira, compras e

planejamento;

Questor: gerenciado pelo departamento fiscal, é utilizado para a postagem e
acompanhamento de notas fiscais. Nele é possivel fazer um melhor
acompanhamento de langamentos, pagamentos e revisao de notas, além de gerenciar

a distribuicdo das despesas para 0s centros de custos;

extranet: plataforma online que a equipe de pds-vendas utiliza para registrar,
consultar e controlar todas as assisténcias técnicas realizadas, além de manter um

banco de dados com o historico de problemas que ja ocorreram;

intranet: sistema global compartilhado entre todas as unidades HYVA ao redor do

mundo para divulgacao de informagdes;

Dassault Solidworks e Autodesk Inventor: programa utilizado pelas areas de

engenharia para a realizacéo de desenvolvimento de produtos e equipamentos;

OTM Suite: essa ferramenta possibilita o controle e monitoramento em tempo real

das maquinas do parque fabril, com o objetivo de gerenciar e obter informacdes



47

precisas sobre a producéo e produtividade. Isso permite um acompanhamento mais

eficiente das atividades relacionadas ao parque fabril;

h) Portal de Vendas: utilizado e desenvolvido por solicitacdo do setor comercial, é
responsavel por realizar a integracéo de todos os sistemas e trazer informag6es como

preco e prazo de entrega de maneira imediata e 24h para clientes;

i) Microsoft office: utilizado como ferramenta de suporte para atividades diérias e

acompanhamento de informacdes extraidas pelo sistema ERP da empresa.

Com a utilizacdo de todos o0s esses sistemas, aliado a outras ferramentas é possivel para

a HYVA e suas liderangas colherem informacdes e tomarem as melhores decisoes.

Para O’Brien e Marakas (2013, p.30):

Os sistemas de informacdo tornaram-se parte integrante de nossas atividades
empresariais diarias, como contabilidade, financas, gerenciamento de operacdes,
marketing, administracdo de recursos humanos ou qualquer outra importante fungéo
administrativa. Sistemas e tecnologias de informagédo sdo componentes essenciais de
negocios e organizacdo bem-sucedidos, e alguns diriam que se trata de imperativos de
negécios. Assim, constituem um campo essencial de estudo na administracdo e no
gerenciamento de negdcios.

3.3.3 Seguranca de dados e informacdes

Segundo os autores Sleiman, Rocha e Lotufo (2021, p.42):

A informagdo, por sua vez, € um conjunto de dados que, processados, ganham um
significado; é também um ativo empresarial essencial para que o negdcio se
desenvolva, independentemente do ramo de atuacdo ou do tipo de objeto que a
empresa negocia. Por conta disso, deve ser protegida de forma adequada e segura. 1sso
porque garantir a seguranca das informacfes empresariais assegura a manutencdo da
competitividade e da lucratividade e a firmeza nas tomadas de decisdes dentro da
empresa, podendo ainda maximizar os retornos sobre os investimentos e as
oportunidades relativas ao negécio.

A empresa utiliza um software de seguranca de dados e informacdes para monitorar
seus computadores, trata-se de uma central que é responsavel pela analise e monitoramento.
Para acessar a internet, sdo utilizados equipamentos de firewall e proxy, que executam 0s
seguintes controles: monitoramento e filtragem dos acessos a rede interna e externa, equilibrio
do volume de dados enviados e recebidos pela internet de diferentes provedores, verificagdo da

legalidade do trafego e registro de acessos para fins de auditoria.



48

34  ORGANIZACAO

A organizacdo na HYVA é pensada para obedecer ao melhor fluxo de processos,
proporcionando aos clientes um atendimento com qualidade e agilidade. Recentemente, no
inicio do ano de 2023, a estrutura passou por uma grande mudanca alterando sua estratégia de
negdcio, que agora ndo sera mais regionalizada, mas vista como independente de acordo com

cada linha de produto.

E por isso que para a planta de guindastes foi designado um novo VP (Vice-presidente)
gue comanda toda a estratégia global de guindastes, gerenciando a execu¢do dos processos
produtivos e administrativos. Ele reside na cidade de Monchengladbach, na Alemanha e atua
diretamente com os gerentes locais, seus subordinados diretos.

Para Maximiano (2015, p.3) “Uma organizagao é um sistema de trabalho que transforma

recursos em produtos e servigos”.
3.4.1 Organograma

O organograma empresarial € um esquema grafico que representa a estrutura hierarquica
de uma organizacao, incluindo os departamentos, cargos e responsabilidades de cada membro
da equipe. Ele pode ajudar a visualizar a estrutura de poder da empresa, quem toma as decisdes-
chave e como as informacGes fluem através da organizacdo. Além disso, ele pode ser usado

para identificar lacunas na estrutura organizacional e oportunidades de melhoria

Abaixo a Figura 11 representa o organograma atual para a planta de guindastes da
HYVA do Brasil, objeto de estudo deste trabalho:



Figura 11 - Organograma fabrica de guindastes
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Os demais departamentos da HYVA como controladoria, fiscal, financeiro, custos,
contabilidade, RH e T1 atuam como prestadores de servi¢o para ambas as unidades de negdcio
e respondem diretamente as suas respectivas liderancas globais sediadas na matriz, na Holanda,

sendo atualmente a unidade de hidraulicos sua sede fisica no Brasil onde trabalham diariamente.

Retomando o organograma de guindastes é percebido a auséncia de um diretor regional,
com isso 0s gerentes respondem diretamente ao VP e atuam em um sistema de gestdo
compartilhada, na qual englobam diversos departamentos dentro de sua lideranca e 0s

distribuem para outros gestores abaixo no nivel hierarquico.
3.4.2 Lideranga

Lideranca empresarial ¢ uma habilidade crucial para o sucesso de qualquer empresa.
Um bom lider deve ser capaz de inspirar e motivar sua equipe a alcancar metas e objetivos em
conjunto, enquanto mantém uma vis3o clara e consistente para a organizag&o. E importante que
um lider esteja disposto a assumir a responsabilidade por suas decisdes e a¢des, e que demonstre
integridade e ética em todos os aspectos do negécio. Um lider também deve ser capaz de se
adaptar as mudancas do mercado e da industria, e ter a capacidade de tomar decis6es informadas
e corajosas quando necessario. Em resumo, a lideranca empresarial envolve habilidades de
gestdo, comunicacao e visao estratégica, bem como a capacidade de inspirar, motivar e guiar

uma equipe em dire¢do ao sucesso.

Na HYVA, os lideres assumem a responsabilidade total por suas acdes, tanto ao
implementar novas iniciativas quanto ao apoiar estratégias existentes, mantendo sua palavra e
compromisso com a integridade em tudo o que fazem. Nessa cultura de mudanca, a lideranca
promove o empreendedorismo, a paixdo pela qualidade e a propriedade desde a concepcdo até
a execugdo. As responsabilidades de lideranga incluem: buscar constantemente o
desenvolvimento pessoal; cumprir as promessas; agregar valor e alcangar resultados; ser
responsavel financeiramente e adotar o espirito de equipe "N6s somos HYVA", como se

costuma dizer na empresa.

Segundo Fidelis (2014, p.41):

A importancia do lider ou da lideranca no contexto empresarial € um dos principais
fatores que intervém nos resultados do planejamento estratégico de uma empresa. O
lider é responsavel pela conducéo das pessoas e obtencdo dos resultados (lideranga
formal), e também pela construgdo das relagbes sociais, na medida em que se torna
possivel o compartilhamento de interesses com o grupo de pessoas (lideranca
informal).
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3.4.3 Relacionamento

Para a HYVA, é fundamental manter um bom relacionamento com seus clientes,
fornecedores, prestadores de servigos e colaboradores, a fim de alcancgar o sucesso nos negacios
e permitir que todos progridam juntos. A empresa utiliza pesquisas anuais de satisfacdo do
cliente e de clima organizacional para avaliar a qualidade de seus relacionamentos com seus
parceiros e funcionarios. Essas avaliagBes sdo importantes para garantir que a empresa esteja
atendendo as necessidades de seus clientes e proporcionando um ambiente de trabalho positivo

e produtivo para todos.

Um bom relacionamento empresarial é crucial para o sucesso de qualquer negdcio.
Manter um relacionamento solido e respeitoso com todas as partes pode ajudar a aumentar a
satisfacdo do cliente, melhorar a eficiéncia e produtividade interna e aumentar a confianga na
empresa. Além disso, um bom relacionamento empresarial pode abrir portas para novas

oportunidades de negdcios, parcerias estratégicas e colaboracoes.

3.4.4 Nivel de especializacao do trabalho

A cultura da empresa em andlise é baseada em uma estrutura flexivel e em um
compromisso firme, mas justo, com a melhoria continua. A empresa valoriza seus
colaboradores, oferecendo planos de carreira e oportunidades de desenvolvimento de lideranca
incentivando o estudo, a formacao, e a orientacdo profissional. Além disso, também trabalha a
parte do crescimento técnico, especializando seus colaboradores e levando-os a alcancar o

dominio absoluto de suas atividades e de seu departamento.

Por se tratar de uma multinacional a empresa também incentiva a expatriacdo de seus
colaboradores, a fim de contribuir para seu desenvolvimento, incentivando-os e premiando sua
colaboracéo e dedicacédo durante o periodo de trabalho, oferecendo atrativas e transformadoras

oportunidades para crescimento profissional.

3.5 PONTOS FORTE E FRACOS

Apos o estudo feito na area administrativa foi possivel perceber os seguintes pontos

fortes:

a) organograma de gestdo bem definido;
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b) estrutura tecnoldgica (hardware e softwares);
C) apoio e incentivo a inovagao;

d) sistema de acompanhamento de resultados, o fato de ser diretamente relacionado ao
sistema de PPR, incentiva os funcionarios e torna o programa mais simples e

objetivo;

No quesito de pontos fracos foi percebido o fato da &rea administrativa ser
compartilhada entre as diferentes linhas de negocio da empresa e o grande acumulo de

departamentos por parte de alguns gestores.
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4 AREA COMERCIAL

De acordo com Iudicibus (2019, p.3) “A atividade comercial ¢ das mais importante, pois
permite colocar a disposic¢do dos consumidores, fisica ou economicamente delimitados, grande

variedade de bens e de servicos, necessarios a satisfacdo das necessidades humanas”.

A area comercial de uma empresa é responsavel por gerenciar as atividades relacionadas
as vendas, desde a prospeccao de novos clientes até a finalizacdo das negociagdes e fechamento
dos contratos. Essa area € fundamental para o sucesso da empresa, uma vez que é responsavel
por garantir a entrada de receitas e a manutencdo da carteira de clientes. Além disso, a area
comercial também é responsavel por identificar novas oportunidades de negocios, estudar a
concorréncia e definir estratégias de marketing e promocao de vendas. E fundamental que a
area comercial esteja alinhada aos objetivos e metas da empresa para garantir 0 sucesso das

vendas e o crescimento do negécio.

Dentro da HYVA do Brasil o departamento comercial é divido entre as duas unidades,
de guindaste e hidraulicos, tendo cada uma delas um gerente comercial diferente. Na parte de
hidraulicos, atuam um coordenador administrativo de vendas e outros seis colaboradores,
divididos entre dois vendedores internos, trés externos e um analista de aplicac6es responsavel
por auxiliar na parte técnica e nas instalagdes. Em guindastes, a organizacgdo é diferente, sem a
presenca de um coordenador o gerente comercial € o responsavel direto pelo analista comercial
e assistente comercial, que internamente realizam todas as atividades administrativas do setor
e ddo suporte aos regionais de venda, que sdo atualmente quatro. Eles se dividem para atender
a todas as regides do Brasil e residem em outros estados, sendo eles 0s Gnicos colaboradores a
trabalharem desta maneira na empresa. Por fim, o Ultimo membro da equipe é o vendedor
interno de pecas de reposicao, que atende a todos os autorizados HY VA e suas subsidiarias pelo

mundo.

Para exportagdo a empresa possui um coordenador, que gere um time formado por uma
analista de comércio internacional que atende as vendas Intercompany, ou seja, entre as
subsidiarias HYVA e um assistente de vendas, que faz o atendimento ao mercado LATAM.
Um ponto importante a se destacar é que a area de exportacao atua compartilhada entre as duas

unidades.
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4.1 PESQUISA DE MERCADO

A HYVA do Brasil ndo emprega métodos de pesquisa de mercado convencionais, em
vez disso, ela adota uma abordagem de pesquisa de satisfacdo com seus principais clientes. Por
meio dessa ferramenta, a equipe de atendimento coleta dados e compartilha os resultados com
0 gerente da &rea comercial, que elabora e executa um plano de acéo para lidar com as questdes
que estdo abaixo das metas definidas. Essa abordagem permite & empresa obter feedback valioso
diretamente de seus principais clientes e, assim, melhorar a qualidade de seus produtos e

servigos de acordo com as necessidades do mercado.

Para dados e consultas gerais, a HYVA utiliza das informacdes e estatisticas divulgas
pela ANFIR, como por exemplo: consulta ao niUmero de emplacamentos e acompanhamento as

instalacBes de implementos rodoviarios de todos os segmentos.

Segundo Mardstica (2021, p.10):

Ouvir a voz do cliente € fundamental para aprimorar a qualidade de qualquer
organizacdo, independentemente da estratégia adotada. A mensuracdo de sua
satisfagdo é uma das mais importantes ferramentas de auxilio a gestdo. No momento
atual, em que as empresas ndo podem perder nenhum cliente, o conhecimento mais
profundo do consumidor e de suas atitudes torna-se uma grande vantagem
competitiva.

42 PRODUTO

A empresa possui um grande portfélio de produtos, desenvolvidos para atender a
diversas aplicacdes dentro do segmento da movimentacdo de cargas. Dentro deste trabalho
vamos analisar a linha de produto de guindastes, que foi desenvolvido inicialmente na Itélia, e

posteriormente trazido e adaptado para atender aos anseios do mercado brasileiro.

Atualmente este segmento é dividido em cinco diferentes linhas dentro da HYVA, sendo

elas:

a) Linha HB: alto desempenho, grande variacao de capacidade (3t a 66t) e fechamento

do tipo canivete;

b) Linhas HC: linha mais tecnoldgica e com maior capacidade (30t a 80t) oferecendo
diversos opcionais, como sensores e sistemas de seguranga. Custo mais elevado e

grande ergonomia de giro dentro da operacao;
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c) Linha HYT (Trave): guindaste mais robusto, adaptado para aplicacbes pesadas e
oferece maior durabilidade. Modelo mais forte dentro do mercado brasileiro,
capacidade entre 15 e 45t. Fechamento em forma de goleira, diminuindo a area de

instalacao;

d) Linha HA: modelos compactos, de baixo custo, utilizados em caminhdes menores

para simples operacgéo;

e) Linha HV: alto custo-beneficio, mais utilizado na agricultura, ocupa uma area

pequena no caminhao.

4.2.1 Classificacao dos produtos na empresa

Os produtos da HYVA séo considerados bens duraveis, porque sdo submetidos a testes
rigorosos antes de serem enviados aos clientes, garantindo que funcionem corretamente e sem
defeitos, o que garante a eles longevidade, uma vez que sdo aplicados em caminhdes, projetados
para serem utilizados por décadas. Antes de serem langados no mercado, 0s produtos passam
por diversos testes, incluindo testes de fadiga e ciclagem para garantir sua qualidade e

funcionabilidade.

4.2.2 Estagio no CVP (Ciclo de Vida dos Produtos)

O ciclo de vida dos produtos ¢ um modelo que descreve as diferentes etapas pelas quais
um produto passa desde o seu langamento até o seu declinio no mercado.

A linha de guindastes da HY VA oferece uma série de produtos projetados especialmente
para atender as necessidades do mercado de movimentacdo de cargas. Como uma planta nova
no Brasil, a empresa tem aumentado seu portfélio de equipamentos, com o objetivo de atender
as demandas de seus clientes e conquistar mais espaco no mercado. Por oferecer solucdes
especificas e inovadoras dento do segmento, a marca HYVA tem se destacado e se tornando
cada vez mais conhecida entre os consumidores, com isso podemos dizer que seus produtos se

encontram em fase de ascensao.

Para Gobe et. al. (2012, p.117) “o ciclo de vida de um produto ¢ a representagdo dele
no mercado desde o seu langcamento até o declinio, passando por diferentes estagios, de maneira

similar ao que ocorre com qualquer ser vivo”.
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4.2.3 Decisdo mix de produtos

A linha de guindastes da marca HYVA oferece diversas opg¢des de configuracdo do
equipamento, permitindo que o cliente escolha a maquina base e adicione acessorios de acordo
com suas necessidades especificas. Entre as opcdes disponiveis, estdo o numero de lancgas
hidraulicas e manuais, controle remoto, fatias extras, abertura da extenséo da sapata hidraulica
e guincho cabo. Essa possibilidade de personalizagdo permite que o cliente tenha um
equipamento sob medida para suas necessidades, aumentando a eficiéncia e produtividade do

seu negocio.

De acordo com Crawford e Benedetto (2015, p.81) “Deve haver um mix apropriado de

produtos novos para 0 mundo, melhorias e alteragdes, inovagdes para reducédo de custo etc”.
4.2.4 Decisdo sobre a marca

A HYVA possui uma politica de imagem, desenvolvida pela sua alta cipula de gestéo,
que é aplicada em todas as suas plantas ao redor do mundo. Essa politica inclui todas as
especificacOes técnicas relacionadas a cor, tamanho de letra, fonte e uso da marca. No Brasil, a
HYVA tem um contrato com uma agéncia de publicidade responsavel por produzir materiais
publicitarios, como banners, folders, catalogos, manuais de operacdo e manuais de garantia,
processo esse conduzido pelo departamento de marketing. Segue abaixo Figura 12 da
logomarca da empresa:

Figura 12 - Logo HYVA

HYVA

Fonte: Hyva do Brasil Hidraulica Ltda (2023)

Segundo a autora Wheeler (2019, p.4):

A identidade da marca é tangivel e faz um apelo para os sentidos. VVocé pode vé-la,
agarra-la, ouvi-la, observa-la se mover. A identidade da marca alimenta o
reconhecimento, amplia a diferenciacdo e torna grandes ideias e significados mais
acessiveis.
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4.2.5 Langamento de novos produtos

A HYVA Guindastes realiza estudos para atender todas as necessidades dos clientes e
os lancamentos sdo feitos conforme a demanda do mercado, seguindo as diversas etapas de
desenvolvimento que séo exigidas pela politica global da empresa, como: estudo de viabilidade
financeira, projeto de engenharia, desenvolvimento de prototipos, testagem e validacdo em
campo. Apesar disso, esses guindastes sdo equipamentos personalizados, o que significa que as
alteracdes no equipamento base sdo milhares. Para customizacGes que ndo estejam dentro da
linha de abrangéncia, é necessario realizar um estudo e fazer uma solicitacdo ao diretor da Line
of Business (LOB) na It&lia, onde esté localizado o centro de exceléncia em guindastes do Grupo
HYVA. O diretor analisa a solicitacdo e determina a viabilidade do desenvolvimento em

conjunto com a engenharia.

4.2.6 Pbs-vendas

O setor de pds-vendas € gerenciado por uma gerente que também acumula a gestdo do
setor de qualidade, e que responde diretamente ao diretor da empresa e aos VP’s de cada linha
de negdcio, isso pois compartilha sua atuacdo dentro de ambas as unidades. Além disso, a
empresa conta com um coordenador de pés-vendas para dar mais énfase a essa area, que esta
subordinado ao gerente responsavel pelas plantas de hidraulicos e guindastes. Ambos sdo

responsaveis por garantir o bom funcionamento dessas plantas.

Atualmente o atendimento de p6s-vendas de guindastes é feito por dois analistas que se
dividem por regides para otimizar o trabalho e desenvolver uma relacdo mais forte com seus
clientes, representantes e casas assisténcias técnicas de suas areas. Um deles é responsavel pelos
estados do Rio Grande do Sul, Santa Catarina, Parana e Sdo Paulo, além de Intercompany para
as outras subsidiarias HYVA. O outro fica encarregado dos demais estados do Brasil e da
LATAM. Por fim, também faz parte da equipe uma estagiaria, responsavel pela parte mais
administrativa, como faturamento, langamentos fiscais e organizagéo de documentos. Durante
viagens de membros da equipe a estagiaria também € responsavel por dar vazdo nos

atendimentos.

Além disso, o departamento de p6s-venda é encarregado de desenvolver e capacitar a
rede de servicos autorizados para assisténcia técnica no Brasil e em outros mercados,

nomeando-os, avaliando sua estrutura para certifica-los da sua capacidade e juntando toda
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documentacdo e elaboracdo de contrato junto a controladoria da HYVA. Os potenciais
fornecedores de servicos de assisténcia técnica sdo selecionados com base em indicagdes de
clientes e do mercado, bem como por meio de pesquisas realizadas entre empresas da regido

que ja atuam na area ou em algo similar, como outros tipos de implementos rodoviarios.

De acordo com Futrell (2014, p.89):

Depois de adquirido, um produto gera certos niveis de satisfacdo e insatisfacdo.
Satisfacdo com a compra é obtida quando se recebem beneficios esperado, ou maiores
que o esperado, de um produto. Se as experiéncias dos compradores a partir do uso de
um produto superam as expectativas, eles ficam satisfeitos; se sdo inferiores as
expectativas, os clientes ficam insatisfeitos.

43 PRECO

Os precos dos produtos na HYVA do Brasil sdo compostos por diversos fatores,
incluindo custos de materiais, custos industriais € a margem de lucro esperada. A alta
administracdo estabelece uma margem média para cada linha de produtos, de acordo com uma
estratégia pré-estabelecida. No caso de guindastes, por tratar-se de um mercado em expanséo,
onde a empresa busca aumentar sua participacdo de mercado a margem utilizada é menor se
comparada a outros produtos oferecido, como cilindros telescopicos, onde a HYVA ¢€ lider

global de mercado.

Os vendedores, por sua vez, trabalham com uma lista de precos que especifica os valores
dos guindastes basicos e dos acessorios disponiveis para personalizacdo dos equipamentos. Por
meio dela, eles sdo capazes de montar propostas pelo portal de vendas, aplicando politicas de
desconto e configurando a formacdo de preco, onde podem alterar valores de comissdo,

negociar valores de mao de obra de instalacdo e de frete por exemplo.

Para Bruni e Fama (2019, p.243):

...todo e qualquer preco de um produto sempre estara limitado pelo mercado — em
outras palavras, pelo valor atribuido pelos clientes ao produto ou servigo
comercializado. Falar em preco, é ao mesmo tempo, analisar custos e estimar fatores
intrinsecos do mercado em que o produto ou servico sera ofertado.

4.3.1 Critérios utilizados para fixagdo pre¢os nos produtos

O preco dos guindastes da marca HY'V A néo é definido com base em seus concorrentes,

pois a empresa acredita estar acima em matéria de qualidade, tecnologia, seguranca e
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confiabilidade. Por isso os valores sdo definidos de acordo com os custos de desenvolvimento
e producdo, junto a margem a ser obtida, que é definida pela gestdo da empresa.

Segundo Wernke (2019, p.6):

Entende-se que cabe computar, na determinagdo de precos orientativos ou na analise
dos prec¢os de venda praticados, todos os custos inerentes e somente algumas despesas,
desde que estejam associadas as vendas dos produtos, como tributos incidentes sobre
vendas ou receitas operacionais, comissdes de vendedores, taxas de franquia cobradas
sobre o faturamento, entre outros.

4.3.2 Precos da empresa em relagdo ao mercado

Atualmente, segundo as informacdes passadas pelos nossos regionais de vendas e
representantes, a HY' VA pratica precos iguais ou até 5% mais caros do que a MADAL Palfinger,
referéncia e lider do segmento. Se comparado as outras empresas, nacionais e emergentes, que

vem ganhando grande espaco no mercado os precos chegam a ser de 20% a 30% maiores.
4.3.3 Estado da demanda em relacdo ao preco

A demanda sobre o preco atual € relativamente estavel e dentro do posicionamento de
mercado que a empresa pretende atingir o realizado é considerado satisfatorio. E claro que caso
houvesse uma diminuicdo dos precos as vendas aumentariam, porém para a estratégia definida,
essa ndo parece ser uma alternativa viavel, considerando o nivel de qualidade que a HYVA

entrega aos clientes.

A0 mesmo tempo um aumento dos precos, seria positivo para a margem de lucro da
empresa, porém a perda de market share poderia comprometer a viabilidade do negécio, uma

vez que ndo existe tal demanda.
4.3.4 Critérios e politicas para aprovagao do crédito

Na HYVA do Brasil, atualmente sdo oferecidos dois tipos de crédito: as linhas
bancérias, que podem ser de institui¢des privadas, ou as criadas e mantidas pelo governo, sendo
a principal delas o FINAME, que é um fundo de financiamento para aquisicdo de maquinas e

equipamentos industriais, e o financiamento direto HYVA.
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No caso das linhas de incentivo, que possuem taxas e condigdes superatrativas o cliente
precisa aguardar a aprovacao do crédito pelo banco antes de adquirir o equipamento desejado,

que fica alienado a instituicdo financeira quando é faturado.

Ja no financiamento direto HYVA, a empresa avalia o cadastro do cliente, considerando
aspectos como histérico com clientes e fornecedores, informacfes do SERASA,
relacionamentos bancérios, demonstrativos financeiros e certidfes negativas. O setor financeiro
da empresa € responsavel por analisar e decidir sobre a liberacdo do crédito, além de definir o

numero maximo de parcelas e o valor de entrada necessarios para a compra.

Para o autor da Silva (2016, p.45) “o crédito consiste em colocar a disposi¢do do cliente
(tomador de recursos) certo valor sob a forma de empréstimo ou financiamento, mediante uma

promessa de pagamento numa data futura”.
44  COMUNICACAO

A comunicagdo empresarial € uma area essencial para o sucesso de uma empresa, pois
engloba o fluxo de informagdes e mensagens entre a organizacao, seus colaboradores, clientes,
fornecedores e demais partes interessadas. Além disso, a comunicacdo empresarial desempenha
um papel fundamental na gestdo de crises, na motivacdo e engajamento dos colaboradores, na
divulgacdo de produtos e servicos, na construcdo de uma reputacdo sélida e na criagcdo de uma

cultura organizacional coesa.

Dentro da HYVA, a parte da comunicacédo é toda desenvolvida pelo departamento de
marketing, que responde diretamente ao diretor da empresa. As estratégias sdo desenvolvidas
em parceria com a gestao, principalmente no que tange a comunicacdo interna. Ja a parte externa
é trabalhada com auxilio de uma agéncia de propaganda, que trabalha na visibilidade e

divulgacdo da marca.

Comunicacdo externa, de acordo com Ferreira e Malheiro, (2016, p.58) “Trata-se do
processo de comunicacao que tem por objetivo informar o publico externo e cuidar da imagem
da organizacao. Alem do publico em geral, essa comunicacdo precisa estar atenta a imprensa,

aos clientes, aos concorrentes, ao governo etc”.
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4.4.1 Principais ferramentas de comunicacao utilizadas pela empresa

A empresa tem como principais ferramentas para comunicagédo: as participacdes em
feiras do agronegdcio, de transporte e inovacao, publicacbes em revistas especializadas,
divulgacdo em redes sociais, realizacdo de eventos e convengbes com seus clientes e
fornecedores, propaganda em radios e seus proprios produtos, que por prestigiarem de forte e
reconhecida reputacéo, ajudam a espalhar o seu nome.

A HYVA, também garante que todos os seus produtos tenham sua logomarca

claramente visivel, permitindo a identificacdo facil do fabricante nos equipamentos instalados.

4.4.2 Meios de comunicagao utilizados

A empresa utiliza diversos meios de comunicacao para se relacionar com os clientes.
Isso inclui os vendedores locais em conjunto com as distribuidoras, o site da empresa, um
catalogo de produtos, participacdo em feiras e eventos, materiais como folders e banners, além
da divulgacdo da marca em revistas especializadas. Esses canais sdo utilizados para informar
sobre os produtos, promover a marca e estabelecer conexdes com os clientes de forma eficaz e

abrangente.

Abaixo, destaco os principais canais utilizados pela HYVA:

a) Radio Caxias: numa localidade que abrange grande parte das concorrentes é
fundamental estabelecer junto a sociedade um relacionamento, mostrando seus
produtos, divulgando suas préaticas e gerando interesse para as pessoas. Para isso
nada melhor que a principal radio da regido, capaz de alcancar os lugares mais
remotos e os clientes mais rurais;

b) Agrishow: sendo a maior feira tecnologia agricola do Brasil e uma das maiores do
mundo, é de grande valia para a HYVA sua participacdo para divulgacdo de seus
produtos e fechamento de negdcios junto aos clientes;

c) Fenatran: é considerada a maior feira do segmento rodoviario da América Latina, e
apresenta uma grande oportunidade para a empresa mostrar suas modernas
solugdes de transporte de cargas, além de exibir seus produtos junto aos seus

maiores parceiros comerciais, as encarrogadoras;
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d) M&T Expo: maior feira da América Latina do segmento de mineracgdo e
construcdo civil, setores estes de grande importancia para empresa, com grandes

clientes.

Segundo Flately, Rentz e Lentz (2015, p.4):

Toda empresa, mesmo aquela com uma sé pessoa, é um sistema econdémico e social.
Para produzir e vender produtos e servicos, ela necessita coordenar as atividades de
muitos grupos de pessoas: funcionarios, fornecedores, clientes, consultores juridicos,
lideres de comunidade e agéncias governamentais que possam estar envolvidos.

45  VENDAS

A HYVA possui dentro do segmento de guindastes uma equipe completa para
atender a seus clientes e realizar as vendas, tanto para o mercado interno, como exportacéo.
Dentro do Brasil, a equipe € divida em quatro regionais, onde cada um atende a uma
determinada regido do pais, prospectando clientes e negécios. Eles sdo responsaveis por prestar
todo o suporte necessario aos seus representantes, fazendo o elo deles junto a fabrica.

Além disso a empresa também possui um outro vendedor responsavel por atender ao
mercado da América Latina, e outro que trabalha exclusivamente nas negociag¢fes junto as
outras subsidiarias HYVA. Estes dois, é importante ressaltar, dividem seu tempo junto as outras
linhas de negdcio da empresa, ou seja, nao sao exclusivos de guindastes.

De acordo com os autores Castro, Neves e Consoli (2018, p.13) “Para a administragao
de vendas, entender o comportamento do consumidor é especialmente importante porque lida
diretamente com o consumidor e necessita entender muito detalhadamente quais etapas do
processo de compra e quais as caracteristicas de cada uma delas para que seja possivel modelar

eficazmente o processo de vendas”.

4.5.1 Critérios utilizados para planejamento das vendas

Dentro da planta de guindastes os critérios utilizados para definir o planejamento das
vendas e as respectivas metas estdo ligados diretamente aos seguintes fatores: capacidade
produtiva da fabrica, analise de fatores macroeconémicos, expectativas e defini¢cdes da matriz,
tamanho de mercado e estatisticas de vendas, tanto do proprio segmento (guindastes
articulados) quanto de outros que influenciam diretamente, como o mercado de venda de

caminhoes.
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Com base nestas informacdes, é possivel para a empresa definir seu volume de vendas

esperados e o portfolio de produtos que deve oferecer para melhor atender o mercado.

Para Oliveira e Lima (2019, p.125) “Ao elaborar de modo eficiente essa projecao, o
gestor consegue prever gquais insumos serdo mais necessarios em cada periodo. Desse modo,
ele poderé ter um controle eficiente de seu estoque. Esse planejamento também evite acimulos
de insumos e produtos prontos, contribuindo para reduzir custos e evitando que ocorram

desperdicios”.
4.5.2 Técnicas para determinacao das quotas de vendas

Dentro da empresa estudada, as técnicas para determinacdo de quotas de vendas sdo
baseadas nos histdricos de vendas. Por meio da realizacdo de uma anélise estatistica, é possivel
observar a participacao historica nas vendas de cada regido, estado, produto, representante ou

qualquer outro ponto que precise ser filtrado.

Com estes dados, junto a uma anélise macroeconémica, é possivel definir um volume
de vendas a ser feito, més a més, de produto a produto e por regido e represente. Apos isso,
estas informacGes sdo passadas a fabrica para que seja feito o planejamento da producéo, que

confia na alta assertividade da previsao feita.

De acordo com Oliveira e Lima (2019, p.121) “Decisdes tomadas no momento da
previsdo de vendas impactam de modo definitivo a organizacdo. E importante compreender

esse impacto e as principais formas de tornar a decisdo mais acertada”.
4.5.3 Andlise de vendas

A analise e controle de vendas é realizado individualmente junto a cada representante
HYVA. Com base nas metas definidas, sdo feitas reunibes periodicamente para o

acompanhamento das projecdes, revisdes e verificacdes do que ja foi realizado.

Os regionais de venda sdo os responsaveis pela realizacdo destas avaliacbes de

desempenho junto a sua rede e pela cobranca diariamente pelo seu cumprimento.

Segundo Oliveira e Lima (2019, p.120) “Isso permite ao gestor identificar se o
desempenho do profissional esta de acordo com o esperado, possibilitando que sejam feiras

adequacdes, por meio de conversar, treinamento e orientagdes”.
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4.5.4 Equipe de vendas

O departamento comercial da HYV A guindastes é hoje composto por gerente comercial,
responsavel pela gestdo de toda a equipe, coordenador de exportacdo, para as vendas fora do
Brasil, analista comercial e assistentes comerciais, que realizam as atividades administrativas
do departamento, regionais de venda, que situados externos a empresa, vao a campo prospectar
vendas, engenheiro de aplicacdes, que auxilia na parte técnica do produto e nas instalagdes,

além de uma vendedora interna para atender exclusivamente as outras subsidiarias da empresa.

Por fim, ainda possui uma outra vendedora interna para a venda de pecas de reposicao

e alguns estagiarios para auxiliar no atendimento as demandas do setor.

Os vinte e nove representantes espalhados pelo Brasil, apesar de ndo serem funcionarios
da HYVA, atuam junto a equipe comercial e sdo 0s responsaveis por trazer os pedidos para a

empresa.

Chiavenato (2022, p .139) descreve que:

A selecdo da equipe de vendas é tarefa muito mais importante do que pode parecer,
pois a atuacdo dos vendedores depende muito de suas qualificacbes e suas
competéncias pessoais, de suas caracteristicas de personalidade, de seu preparo
profissional e, sobretudo, de sua atitude e garra.

4.5.5 Funcoes exercidas pelo vendedor

Dentro da HYVA Guindastes, os vendedores desempenham diversas fungdes, sendo as
principais delas: a identificagio de oportunidades de vendas, desenvolvimento de
relacionamento com clientes e parceiros potenciais, gestao, apoio, cobranca e incentivo a rede
de representantes de sua regido para a realizacdo de vendas, atendimento e visitas a clientes,
identificacdo do produto adequado para cada negociacao e aplicacao de acordo com a demanda
do cliente, elaboracdo de propostas, participacdo em licitacbes de venda, solicitacdo de EIV
(Estudo de Integracdo Veicular) e acessorios, interacdo com a fabrica em todo o processo de
venda, desde a prospeccéo, até a instalagdo e pagamento, definigdo de locais para instalagéo e
atendimentos de pds-vendas, negociacao de precos e prazos de entrega, participacao em feiras
e eventos estratégicos, elaboracédo de relatorios e fomentar treinamentos técnicos para sua rede

de representantes.

O autor Casas (2011, p.28) cita em sua obra que o0s principais atributos de um vendedor

sdao: “elevado nivel de energia; intensa autoconfianga; sistema de valores caracterizados por
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prestigio, status; ansiedade em ganhar mais e melhorar o padréo de vida; habito de trabalhar

sem supervisao; perseveranca habitual; e tendéncia natural a competicdo”.

45.6 Motivacéo

As motivacdes de um vendedor sdo diversas e podem ser influenciadas por fatores
pessoais e profissionais. Internamente, um vendedor pode ser motivado pelo senso de realizacdo
ao alcancar metas desafiadoras. A satisfacdo em ajudar os clientes a encontrar solucdes para
suas necessidades também é uma fonte de motivacéo, proporcionando um senso de propdsito e
gratificacdo pessoal. Além disso, as recompensas tangiveis, como comissdes, bonus e
reconhecimento financeiro, podem servir como incentivos externos que estimulam o vendedor
a alcancar um desempenho de alto nivel. O ambiente de trabalho colaborativo, as oportunidades
de desenvolvimento profissional e a perspectiva de crescimento na carreira também sao fatores

gue motivam o vendedor, pois eles buscam constantemente progredir e alcancar novos desafios.

Para os vendedores da HYVA a motivacdo vem da remuneragdo variavel, ou seja, eles
precisam das vendas para compor o seu salario. Até mesmo 0s internos, possuem uma pequena
porcentagem de participacdo, que serve como incentivo para aumentar seus resultados. Além
disso, 0s préprios representantes possuem em contratos bonificacdes em caso do atingimento
de metas, sendo ela premiacdes em dinheiro de acordo com o faturamento e descontos para
compra de pecas de reposicao.

45.7 Treinamento

O departamento comercial monta ao final de cada ano um calendério de treinamentos a
serem realizados no ano subsequente para sua rede de representantes, instaladores e casas de
assisténcia técnica. Eles sdo ministrados pelos profissionais mais técnicos da empresa, como
engenharia de aplicagdo, produto e pos-vendas. Para além do ganho técnico, s&o muito

importantes para a criacdo de vinculo com a equipe e servem como uma motivagao.

Os de cunho mais geral, sdo feitos de maneira online e conseguem englobar a todos de
uma vez, porem a maioria deles sdo feitos em campo e precisam ser divididos por regido, para

gue ndo seja necessario um grande descolamento por parte dos parceiros.

Para a equipe interna, responsavel pela parte administrativa, eles sdo feitos de acordo

com o perfil do cargo e da identificagdo de alguma necessidade latente as suas atividades.
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De acordo com Noe (2015, p.13) treinamento € “uma necessidade para as empresas que
pretendem participar dos mercados globais e eletronicos, oferecendo produtos e servigos de

qualidade superior”.
4.5.8 Formas de acompanhamento

O acompanhamento e supervisdo das tarefas que estdo sendo feitas € realizado
diariamente por meio de: reunides, visitas, trocas de mensagens por WhatsApp, troca de e-
mails, ligacGes e visualizacdo das propostas e interac@es que estdo sendo feitas dentro do portal

de vendas da HYVA, onde é possivel retirar relatérios.
46  DISTRIBUICAO

Para 0 negdcio de guindastes da HYVA a distribuicao dos produtos é feita por meio dos
autorizados da empresa, que podem ser 0s representantes ou instaladores. Depois que a maquina
fica pronta dentro da fabrica ela é enviada ao parceiro que faz a instalacdo dela junto ao
caminhdo do cliente, sendo ele o responsavel pela entrega final. Para exportagdo, 0 processo é
um pouco diferente, uma vez que o distribuidor compra o guindaste antecipadamente e faz o

armazenamento dele até que conclua alguma venda.

Oliveira et al. (2020, p.125) destacam que “Para que a empresa consiga conquistar, de
fato, o seu cliente ela precisa pensar em como esse produto chegara até o final da cadeia para o
consumidor certo, com a qualidade certa, na quantidade adequada e no tempo estimado”.

4.6.1 Tipos de canais de distribuicéo

No Brasil a distribuicdo € feita pelos representantes comerciais. Eles intermediam a
venda entre o cliente e a fabrica e sdo 0s responsaveis por instalar o guindaste no caminhéo do

cliente e fazer a entrega técnica.

Para as vendas de exportacao, os parceiros da HYVA funcionam como distribuidores,
eles compram as maquinas antecipadamente de acordo com sua demanda e estocam elas,
fazendo a venda junta aos seus clientes de acordo com sua margem e caracteristica local do

negocio.
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4.6.2 Distribuicao fisica

A distribuicéo fisica pode ser feita da maneira preferida pelo cliente. Dentro do portal
de vendas, em cada proposta é possivel mexer na estrutura de formacéo de preco e colocar o
frete por alguma transportadora ou zerar este valor e o proprio cliente fazer a coleta do

equipamento.

No geral, os guindastes sdo coletados pelas transportadoras parceiras da empresa e
enviados ao instalador acordado na negociacdo, por via terrestre. Apos a integracdo do
equipamento junto ao caminhdo o mesmo é buscado pelo cliente. Para as vendas Intercompany
ou para os paises mais distante da América Latina o transporte € feito por meio de uma carga
fechada de containers.

Para Pigozzo (2021, p.28) distribuicdo fisica: “corresponde ao conjunto de operacdes
dos bens e das informac@es associadas, desde o locar de sua producéo até o local designado no

destino, garantindo que os bens cheguem em boas condi¢des comerciais”.

4.7 RELACIONAMENTO COM OS CLIENTES

A HYVA considera o relacionamento com os clientes um ponto fundamental para o
sucesso dos negocios e efetivacdo das vendas. O conato inicial comega com 0s representantes
que possuem penetracdo e contatos nas regides que atuam. Apds este primeiro contato, ele busca
entender qual a necessidade do cliente e qual equipamento seria 0 mais adequado para a sua
atividade. Para a elaboragdo de propostas ou realizacdo de um pedido, em caso de ddvidas
técnicas o time de engenharia da o suporte para todos os agentes. Por fim, para gerenciamento
de negociac0es, solicitacdo de descontos ou de prazos de entrega menor o regional de vendas é

o0 responsavel por fazer o meio de campo junto a fabrica.

Segundo Sparemberger (2019, p.74):

Qualquer relacionamento significativo comeca com a expectativa de beneficios
matuos. Os clientes esperam conseguir custos menores, melhorar a eficiéncia das suas
tomadas de decis&o, reduzir seus riscos operando com um parceiro digno de confianca
ou obter beneficios sociais e outros que agreguem valor, para simplificar seu processo
de escolha.
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4.7.1 Politicas de relacionamento

Atualmente a HYVA do Brasil gere a politica de relacionamento com os clientes através
da realizacdo de pesquisas de satisfacdo e os canais diretos sdo feitos através das casas de
assisténcia técnicas, que sdo pensadas para fornecer apoio imediato e construir um laco de

confianga junto a empresa, trazendo o cliente para mais perto da fabrica.

Sparemberger (2019, p.123) “é preciso direcionar esfor¢os no sentido de oferecer um

atendimento totalmente voltado para descobrir as necessidades dos clientes”.

4.7.2 Acoes de retencao e fidelizacao

As acbes para retencdo e fidelizacdo da marca sédo conduzidas primeiramente pelo
representante que intermediou a venda que presta todo o suporte necessario junto ao cliente e
atendimento em campo. Apos isso, seguindo um dos valores da empresa (exceléncia no
atendimento) a equipe de pds-vendas presta todo um servico de apoio a resolucéo de problemas
ou de questBes técnicas, uma vez que a empresa preza muito pela qualidade de seus produtos e
buscar ter junto aos clientes uma relacdo de transparéncia, que é fundamental para o

desenvolvimento da fidelizacdo da marca.

48 4.8PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS

Ap0s analise feita do departamento comercial foi possivel verificar os seguintes pontos
fortes:

a) foco na qualidade do produto;

b) vasta de rede de apoio e assisténcia técnica;
c) equipe bem distribuida;

d) treinamentos técnicos disponibilizados;

e) grande variedade na linha de produtos;

f) disponibilidade de customizacgdo das maquinas.

Como pontos negativos:

a) preco muito alto dos guindastes comparado a concorréncia;
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b) segmente dependente do mercado de caminhdes;
c) equipe de exportacdo compartilhada com unidade de hidraulicos;
d) dificuldade em prever mix de vendas, o0 que traz prazos de entrega maiores;

e) novos produtos precisam ser aprovados pela matriz.
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5 AREA DE MATERIAIS

Dentro da area de materiais da HYVA guindastes podemos incluir trés departamentos
diferentes. Primeiramente o setor de compras, na qual a planta de guindastes possui um
profissional técnico alocado para atender exclusivamente as suas demandas, principalmente
voltadas a cilindros, valvulas e componentes de maior complexidade. Além disso, para a
compra de matéria prima e outros agregados, a empresa também conta com o suporte do restante
da equipe de compras e seu gerente, que atuam compartilhados com a planta de hidraulicos e
com a USIMECA.

Sendo o setor de compras mais voltado ao desenvolvimento de fornecedores, na
estrutura da HYVA observamos ainda os planejadores de matérias, pertencentes ao
departamento de planejamento. Dentro da fabrica de guindastes a empresa possui uma
planejadora responsavel por atuar junto aos fornecedores locais, colocando ordens de compra e
atualizando os prazos de entrega dos materiais. Para importacdo a HYVA possui uma outra
planejadora e dois assistentes que atuam compartilhados entre as unidades.

Por fim dentro da area de logistica, a empresa possui um supervisor, que comanda um

time de oito pessoas, dividas entre recebimento, expedicdo e controle de almoxarifado.

De acordo com Gongalves (2020, Capitulo 1) “a administracdo de materiais tem o
objetivo de conciliar os interesses entre as necessidades de suprimentos e a otimizagdo dos

recursos financeiros e operacionais da empresa”.
5.1  PLANEJAMENTO DE AQUISICAO DE MATERIAIS

O planejamento para aquisicdo de matérias € feito pelo sistema de gestdo utilizado pela
empresa, que € o INFOR ERP LN FP7. Dentro dele o departamento de planejamento, utiliza a
funcdo Material Requerement Planning (MRP). Sendo rodado diariamente, € com base nestes
dados fornecidos pelo sistema que os compradores e planejadores verificam as novas demandas
que foram colocadas por todos os departamentos e enviam as ordens de compra para 0S
fornecedores. Todos os fornecedores utilizados possuem um cadastro, e por conta disso cada
material ja conta com um prazo de entrega calculado. Caso haja alguma divergéncia, eles
possuem até dois Uteis para renegociar o prazo com a HYVA, ou os pedidos sdo considerados

aceitos.
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A compra dos importados é feita com base nas previsdes de venda feitas pelo
departamento comercial todo o ano, ou seja, o planejamento e as compras comegam com um
ano de antecedéncia e séo revisados trimestralmente para ajuste conforme a demanda. O envio
das ordens de compra para os fornecedores internacionais € de responsabilidade da analista de
importacdo e todo o processo € acompanhado para a elaboracao da documentacéo e negociacéo
de frete.

Para a compra dos indiretos a HYVA possui uma compradora exclusiva para atender a
estas demandas. Ela € a responsavel por receber as solicitacdes e fazer as cotacdes junto com
os fornecedores parceiros. Em seguida a ordem de compra deve ser aprovada pelo gestor do

requerente para finalizar o processo.

A compra de EPI’s e materiais de seguranca sdo gerenciados pelo técnico de seguranca
de cada planta e precisam da aprovacdo dos gestores das areas de recursos humanos e operacoes.
Jé& para as maquinas a compra deve ser solicitada no ano anterior, pois seus gastos devem constar

no orgamento anual e precisam da aprovacéo da direcdo pelo elevado valor.

O autor Dias compreende o planejamento de aquisi¢do de materiais como (2019, p.2)
“o agrupamento dos materiais de varias origens, e a coordenacdo dessa atividade com a

demanda de produtos ou servi¢os da empresa”.
5.1.1 Elementos considerados nas necessidades de materiais

Os componentes que séo levados em consideracdo nas necessidades de materiais sao 0s
itens que foram cadastrados na estrutura do produto. E com base nessas informacdes que as
demandas de compras sdo geradas durante a execucdo do MRP, e elas desempenham um papel

fundamental no planejamento dos setores envolvidos.
5.1.2 Fatores determinantes para os programas de aquisicao

Dentro da empresa estudada os fatores determinantes sao o planejamento e compra dos
materiais importados, que compreendem muitos itens criticos para produgdo e uma logistica
complexa para aquisi¢do. Alem disso, outro ponto importante é o correto cadastro de lead time
para cada material, uma vez que com base nestas informacdes séo definidos os prazos de entrega

dos guindastes e definidos os estoques de seguranga.
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5.2  CRITERIOS PARA AQUISICAO DOS MATERIAIS

A HYVA do Brasil possui diversos e rigorosos critérios para a aquisicdo dos materiais,
sendo eles de extrema importancia para atender aos objetivos do negécio. Para o departamento
comercial, os materiais devem possuir uma boa relacéo custo-beneficio entre preco e qualidade,
além de um bom servico de pds-venda e assisténcia técnica. Ja para o setor de qualidade os
produtos devem atender rigorosamente a todas as especificagdes técnicas.

Para a logistica, os materiais devem possuir 0 menor prazo de entrega possivel, uma vez
qgue toda a gestdo da entrada, armazenamento e distribuicdo para producdo é de sua
responsabilidade. Por fim, o financeiro também imp6e suas exigéncias quanto a condi¢des

benéficas para pagamento e prazos de pagamento longos.

Segundo Gurgel e Francischini (2013, p.70) “o objetivo principal da avaliacdo de
fornecedores é comprovar a capacidade de atendimento dos requisitos especificados do produto

a ser comprado”.
5.2.1 Aprovacédo dos pedidos de compra

Os pedidos de compra colocados para atender as demandas geradas pelo MRP ndo
precisam de aprovacdo, uma vez gue o sistema entende que se o fornecedor ja esta cadastrado
e atende a todos os parametros definidos por cada setor da empresa. Além disso, esse tipo de
compra, ocorre somente com a inclusdo de uma demanda, com isso o produto é comprado ja

com uma finalidade.

Ja para os indiretos, qualquer funcionario pode gerar uma requisi¢do, porém para a

compra ser efetivada é necessario a aprovacdo dentro do sistema do gestor responsavel da area.

Toda a parametrizacdo feita no sistema de gestdo esta em conformidade com os métodos
e procedimentos estabelecidos pela politica de compras global da HYVA. Por fim, para os

importados a solicitacdo deve ser aprovada também pelo gerente de compras.
5.2.2 Especifica¢bes do material

As especificacbes de todo o material comprado séo descritas nos desenhos
desenvolvidos pela engenharia da HYVA ou passadas pelos fornecedores. Todas elas constam

na descri¢do dos itens dentro do sistema e sdo destacadas dentro das requisi¢Ges e ordens de
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compra. Todas essas especificacfes sdo constantemente e rigorosamente revisados pelo

departamento de qualidade da empresa para certificar que ndo ocorram falhas.

5.2.3 Aprovacao de fornecedores

A aprovacdo de fornecedores € um processo essencial para garantir a qualidade e
confiabilidade dos produtos e servigos adquiridos por uma empresa. Ao realizar uma avaliagéo
criteriosa, a empresa pode assegurar que os fornecedores escolhidos atendam aos requisitos

exigidos, minimizando riscos e promovendo a satisfacdo do cliente.

Na HYVA o processo de aprovacOes é divido entre os importados e nacionais. Para
produtos importados utilizados na planta de guindastes, o centro de qualidade da Itélia realiza

todo o processo e disponibiliza para as filiais ao redor do mundo o fornecimento.

Dentro da HYVA do Brasil, a aprovacdo segue aos departamentos de qualidade para
certificar os cumprimentos das especificacdes necessarias, financeiro para verificar os dados do
Serasa e cumprimento das agendas de pagamento da empresa, ambiental que faz a anélise e
certificacdo das licencas e comercial para recolhimento de referéncias junto aos parceiros.

De acordo com Marinho et. al. (2014, p.119) “fornecedor aprovado ou homologado,
como vimos, ¢ aquele que, tendo atingido um minimo de qualificacéo, é aprovado para fornecer

determinado item, para o qual inspeg¢ao e teste precedem o uso”.

5.2.4 Normas para solicitagdo de materiais

No processo de aquisicdo de produtos e servigos, a empresa segue um conjunto de
procedimentos e utiliza o sistema ERP como referéncia. Por meio desse sistema, as demandas
sdo geradas automaticamente pelo MRP, que identifica as necessidades de compra com base
nas informacdes disponiveis. No caso de importacdes, sdo criadas ordens de compra que passam
pela aprovacgéo da geréncia antes de serem enviadas por meio do sistema. Além disso, também
séo realizadas ordens de compra manuais para a aquisi¢ao de insumos. Nesse caso, 0 comprador
se baseia nas solicitacdes de compra feitas pelo setor responsavel, e a aprovagdo € feita pelo

gestor da area.
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5.2.5 Politicas de compras de materiais e de importagéo

As politicas para compra de matérias desenvolvidas pela HYVA tém como objetivo
atender a critérios especificos para trazer beneficios para a empresa, qualidade aos seus

produtos e uma competicao justa para os fornecedores.

Podemos destacar os principais deles como sendo: tratamento de respeito e igualdade
para fornecedores, cumprimento dos compromissos firmados entre as partes, utilizacdo de
fontes reduzidas, troca de forneceres s6 ocorrem ap0s esgotamento de negociacdes e

transparéncia, no qual a relacdo deve sempre estimular a competitividade.

5.3 CONTROLE DOS MATERIAIS

O controle de materiais € um processo fundamental para assegurar a eficiéncia e a
otimizacdo dos recursos da empresa. Consiste em acompanhar e gerenciar de forma precisa
todos os materiais utilizados na producéo, armazenamento e distribuicdo, desde a entrada até o
consumo ou saida. Isso engloba atividades como registro e monitoramento de estoques, controle
de movimentacdes, rastreamento de itens, avaliagcdo de demandas e planejamento de reposicéo.
Um controle eficiente de materiais permite evitar desperdicios, minimizar custos, garantir
disponibilidade adequada, reduzir prazos de entrega e manter a qualidade dos produtos e

Servigos.

Dentro da HYVA do Brasil, é realizado um minucioso controle dos materiais,
abrangendo todas as etapas, desde 0 momento em que chegam até seu destino. 1sso inclui o
recebimento, inspecdo, movimentacdo, armazenamento, processo produtivo e expedi¢do. O
supervisor de logistica é responsavel por coordenar essa atividade, trabalhando em colaboracgéo
com sua equipe. Eles sdo encarregados de armazenar, controlar, movimentar e expedir os itens

de acordo com as necessidades da cadeia de suprimentos.

De acordo com Bowersox et al. (2014, p.43):

...0s materiais estdo envolvidos no processo de agregar valor por meio da produgéo
enquanto os produtos estdo prontos para o consumo. A distingcdo fundamental é que
os produtos resultam do valor agregado aos materiais durante a manufatura,
classificagdo ou montagem.
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5.3.1 Normas orientativas de controle

Na HYVA do Brasil o controle é dividido entre todos os departamentos da empresa,
cada um com sua atuacdo entre as diferencas etapas da movimentacdo dos materiais. Para o
recebimento, o fiscal é responsavel pela entrada das notas e trabalha junto ao recebimento que
faz a conferéncia dos volumes e anélise das embalagens. Estando documentacéo e itens dentro
do que foi comprado, eles sdo armazenados no almoxarifado. Em seguida, todo o material
comprado ou terceirizado passa pela qualidade que faz a conferéncia do recebimento, atendendo

as questdes mais técnicas.

O almoxarifado desempenha um papel crucial no armazenamento e na distribuigdo dos
materiais necessarios para a producdo, conforme sua demanda. Durante o processo de
movimentacdo dos materiais dentro do almoxarifado, é fundamental realizar verificacbes para
garantir que os itens estejam em boas condicdes. Isso inclui avaliar possiveis sinais de oxidagéo,
danos superficiais, riscos ou batidas. Caso alguma ndo conformidade seja identificada, o setor
de qualidade deve ser acionado para tomar as devidas providéncias. Essa abordagem visa
assegurar que apenas materiais em perfeitas condi¢des sejam utilizados na producao, mantendo

a qualidade dos produtos.

Para a expedicdo dos produtos e pecas de reposicdo, o expedidor recebe os pedidos do
comercial, ou demandas de pds-vendas por exemplo ou de qualquer outro setor que faca envios
e faz a previsdo de embarque conforme a disponibilidade do estoque e agenda das
transportadoras. Ele é o responsavel por verificar 0 que serd necessario enviar e fazer a

identificacdo do cliente, separando o material até a emissdo da nota fiscal e carregamento.

5.3.2 Critérios utilizados no controle dos materiais

Dentro da empresa estudada, diversos critérios sdo utilizados no controle dos materiais,
como perecibilidade, periculosidade, data de validade e indice de rotatividade. Esses critérios
sdo fundamentais para garantir a integridade e a qualidade dos materiais ao longo do tempo.
Além disso, 0s materiais sdo organizados em grupos, o que facilita sua separacdo e controle
durante os processos de movimentacdo e armazenagem. Essa abordagem ajuda a manter um
ambiente de trabalho mais eficiente, garantindo a correta manipulacéo e armazenamento dos
materiais, 0 que contribui para o bom funcionamento da cadeia de suprimentos e o atendimento

as demandas dos clientes.
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5.3.3 Organizacéo do controle de estoques

Na HYVA a organizagdo dos materiais é feita dentro de almoxarifados separados que
ficam posicionados estrategicamente perto as areas de producdo. As matérias primas, chapas e
acos ficam armazenados perto dos setores de corte, dobra, solda e usinagem, o que facilita a sua

movimentacao e liberacao.

Os itens de montagem ficam alocados no almoxarifado central e s&o entregues a linha
conforme a programacdo de producéo e liberacdo das ordens para separacao. Apos a liberacao
do teste e inspecdo de qualidade e retoque os produtos séo entregues a expedicdo, que fica

préxima ao local e conta com uma area espagosa para recebimento dos caminhdes.

Os itens quimicos, inflamaveis ou que requerem um manuseio especial sdo armazenados
em locais especiais e adequados, conforme o exigido pela legislacdo. As contagens de estoque
sdo feitas semanalmente para verificar a acuracidade e os dados sdo armazenados em uma

planilha para acompanhamento e solicitagfes de ajuste.

5.3.4 Sistema de codificacdo dos materiais

Para a codificacdo dos materiais a HYVA do Brasil utiliza um sistema baseado em
agrupamento de itens, no qual cada item de acordo com sua classificacdo recebe uma letra ou
ndmero diferente que sequencialmente formam seu numero de série e facilitam a sua
identificacdo e padronizagdo dentro da empresa, facilitando o entendimento para todos e

aumentando e eficiéncia operacional.

5.3.5 Controle de custos relacionado a aquisi¢cdo de materiais

O controle de custos dos materiais é realizado por meio do sistema ERP, que abrange
todos 0s componentes cadastrados e 0s integra em uma estrutura de produto, resultando em um
empenho. O MRP valida as quantidades necessarias com base na programacao, levando em
consideracao os parametros de estoque minimo e maximo, tempo de reposicao e sugere ordens
de compra. No caso de itens importados, devido ao tempo de entrega, as compras sao feitas por
meio de uma planilha eletronica que contém a previsao de vendas para 0s proximos doze meses.
A cada trés meses, essa planilha é atualizada com alteragdes e corre¢fes necessarias. Esse
processo permite um controle eficiente dos custos dos materiais, garantindo o suprimento

adequado para a producdo e evitando desperdicios e faltas.
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5.3.6 Indice de rotacéo dos estoques

O indice de giro dos estoques € o indicador utilizado pela HYVA do Brasil para medir
0 desempenho de seus estoques e deve atender aos parametros definidos pela lideranca global
de producdo e pela controladoria local para a elaboracdo dos balancos e demonstrativos
financeiros. Para 0s materiais com muito tempo dentro da empresa, o setor de planejamento
deve elaborar planos de venda ou consumo para que ndo haja o comprometimento dos

indicadores ou a perca gradual de qualidade, valor ou funcdo destes componentes.

Segundo o autor Paoleschi (2019, p.43) “O indice de rotatividade do estoque representa
um parametro facil para a comparagdo da rentabilidade entre empresas do mesmo ramo de

atividade e entre classes de material do estoque”.
5.3.7 Organizacao do almoxarifado

Dentro da fabrica da HYVA Guindastes, ha quatro almoxarifados designados para

atender de forma mais eficiente as necessidades de producéo. S&o eles:

a) almoxarifado de insumos: Contém itens essenciais para o consumo diario na

producdo, como tintas, ferramentas e insumos para soldagem e montagem.

b) almoxarifado central: Responsavel pelas atividades de recebimento,
armazenamento, enderecamento e expedicao de itens para terceiros. Também atende

as demandas da linha de montagem de acordo com o planejamento de producéo.

c) almoxarifado de produtos prontos: Destinado ao armazenamento de produtos
resultantes da linha de montagem, bem como produtos adquiridos exclusivamente

para atender aos pedidos especificos.

d) almoxarifado de semielaborados: Concentra as pecas que passaram pelo processo de
corte e dobra. Sua principal funcdo € montar kits de pecas para a soldagem durante

a fabricacéo.

Essa distribuicdo estratégica dos almoxarifados na fébrica permite uma melhor
organizacéo, controle e acesso aos materiais necessarios para o processo produtivo, otimizando
a eficiéncia operacional e garantindo a disponibilidade adequada dos produtos para atender a

demanda dos clientes.

Para Paoleschi (2019, p.19):
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Almoxarifado é o local devidamente apropriado para armazenagem e protecdo dos
materiais da empresa. E o local destinado a fiel guarda e conservagio de materiais,
em recinto coberto ou ndo, adequado a sua natureza, tendo a funcdo de destinar
espagos em que permanecera cada item aguardando a necessidade de uso.

54  PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS

Apos a elaboracdo dos topicos referente a area de matérias, foi possivel identificar os
seguintes pontos fortes.

a) separacdo e organizacdo dos almoxarifados;

b) equipe de logistica com atribui¢des claras e bem dividida;
c) utilizacdo de robusto sistema de gestdo ERP;

d) cadastro dos itens de acordo com agrupamentos;

e) area grande e exclusiva para expedicao.

De acordo com a pesquisa, ainda foi possivel destacar os seguintes pontos negativos:
a) baixa acuracidade dos estoques;

b) grande dependéncia da area da qualidade para liberacdo dos materiais em diversos
pontos do processo de movimentagao;

c) processo de importacdo é compartilhado entre as duas plantas produtivas;

d) alto valor de estoque de produtos acabados.
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6 AREA DE PRODUCAO

A é&rea de producdo é um setor fundamental em empresas de diversos setores e
desempenha um papel crucial na transformacéo de recursos e insumos em produtos ou servicos
finais. A area de producdo é responsavel por planejar, coordenar e controlar as atividades

relacionadas a fabricagdo, montagem, embalagem e distribui¢do dos produtos.

Atualmente a planta de guindastes da HYVA do Brasil possui cinquenta e sete
funcionarios dentro do setor de producdo. Divididos entre as areas de solda, corte, dobra,
usinagem, pintura, montagem, teste e manutencao eles respondem diretamente aos supervisores

de producéo.

Todo o processo produtivo tem seu inicio baseado nas ordens de producdo fornecidas
pelo departamento de planejamento, que de acordo com as demandas geradas pela empresa €

responsavel por entregar os produtos dentro do prazo de entrega estipulado.

Segundo Santos et al. (2020, p.108):

A atividade de manufatura é a base para o cumprimento dos objetivos estratégicos da
empresa, sendo essencial acompanhar a gestdo da manufatura de forma continua,
visando desdobrar os objetivos estratégicos em objetivos operacionais que podem ser
realizados dentro do processo produtivo.

6.1 PLANEJAMENTO, PROGRAMACAO E CONTROLE DA PRODUCAO

O setor de planejamento, programacao e controle da producéo da HYVA em sua planta
de guindaste desempenha um papel crucial na anélise das demandas provenientes do setor
comercial. Suas responsabilidades incluem avaliar o prazo de entrega e as previsoes de pedidos,
gerenciar pedidos e ordens de producdo, determinar a sequéncia de inicio dos pedidos no
processo produtivo, além de acompanhar todas essas atividades tanto dentro da empresa como
em terceiros. O objetivo desse setor é garantir que a producdo ocorra de forma eficiente,

atendendo as necessidades dos clientes e otimizando os recursos disponiveis.

As solicitagOes para revisdo de prazo de entrega e toda a entrada de pedidos é feita pelo
portal de vendas do comercial. Ap6s a confirmacdo da venda, a demanda ja entra
automaticamente dentro do sistema de gestdo INFOR e tem seu prazo de entrega vinculado para

que seja feita a programacédo da producéo junto a fabrica.

O departamento hoje conta com dois programadores, que dividem suas tarefas entre

planejamento de producdo das areas produtivas, elaboracdo das ordens, gestdo da carteira e
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transferéncias de estoque dentro do sistema, além de revisar os prazos de entrega quando
necessario, uma planejadora, responsavel por colocar as ordens de compra junto aos
fornecedores, um estagiario que ajuda na impresséo de ordens e preenchimento de planilhas e

um coordenador responsavel pela gestdo da equipe.

As ferramentas utilizadas pelo setor sdo o sistema de gestdo da empresa, que é chamado
INFOR, portal de vendas, e-mails, planilhas eletronicas, Microsoft TEAMS, sistema

OTMSuite, WhatsApp, ligacdes e realizacdo de reunifes diarias.

Para o autor Lobo (2010, p.36):

O proposito do planejamento pode ser definido como o desenvolvimento de
processos, técnicas e atitudes administrativas, as quais proporcionam uma situacéo
viavel de avaliar as implicacOes futuras de decisGes presentes em funcéo dos objetivos
empresariais, que facilitara a tomada da decisdo no futuro, de modo mais répido,
coerente, eficiente e eficaz.

6.2 PAPEL ESTRATEGICO E OBJETIVOS DA PRODUCAO

A producdo de guindastes desempenha um papel estratégico fundamental, buscando
alcancar os objetivos de qualidade em todos os processos produtivos, cumprindo 0s prazos
estipulados e utilizando os recursos de forma eficiente. A producdo tem como meta alcancgar
altos niveis de produtividade, reduzir residuos, minimizar as perdas e o absenteismo. Por meio
de uma gestdo eficaz, a producédo visa garantir que os guindastes sejam fabricados de acordo
com os padrdes de qualidade estabelecidos, cumprindo as demandas dos clientes e contribuindo
para 0 sucesso da empresa.

6.3 MEDIDAS DE PRODUTIVIDADE

Dentro do processo produtivo de guindastes, a HYVA utiliza dados medidos
diariamente que sdo repassadas a matriz para medir sua produtividade. A meta estabelecida pela
empresa € alcancar um alto indice, buscando sempre maximizar a producdo. Alem disso, a
empresa também monitora semanalmente diversos indices, como o de eficiéncia das entregas,
que deve ser superior a 90%. Para garantir a estabilidade financeira, a HY VA estabelece que os
valores concedidos como garantias ndo devem ultrapassar 1,3% sobre o faturamento mensal. A
empresa também busca manter o absenteismo em um nivel inferior a 3,3% e limita os gastos

nos centros de custos indiretos a 2,2%. Esses indicadores sao monitorados de forma regular,
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permitindo a implementacdo de a¢des corretivas para melhorar os resultados dentro do préprio

més, evitando ou minimizando impactos na producgéo e nas entregas dos pedidos.
6.4 PROCESSOS DE PRODUCAO

De acordo com Rocha e¢ Nonohay (2016, p.24) “Produzir ¢ realizar o processo de

transformacdo de matéria-prima e energia em bens e servigos para os consumidores”.

A producdo tem seu inicio com a separacao do kit de pecas pelo setor de logistica. Cada
modelo e versdo de guindaste possui uma lista de separacdo pré-definida, composta de itens
fabricados e comprados, que sao distribuidas pelos programadores de producdo para que as

pecas sejam soldadas, cortadas e dobradas.

O processo de corte e dobra é iniciado pelos operadores da maquina a laser, eles recebem
instrucdes e desenhos para cortar as pecas e dividem o processo de acordo com a espessura das
chapas. O programa é incluido e configurado na maquina que ficaacompanhada de um operador
para fazer a posterior separacdo e entrega das pecas. Em seguida, todo o material passa pela
dobradeira e é processado de acordo com a especificacdo definida nos desenhos.

A préxima etapa na linha de producéo é a solda de todos os componentes, que sao feitos
de acordo com os parametros pré-definidos pela engenharia de produto, como tipo do arame,
tempo e pressdo. Apos esta etapa todas as pecas ficam armazenadas e passam pelo jato e pintura
para remover qualquer residuo e/ou sujeira para que possam receber a tinta com méaxima

eficacia, que além do acabamento tem a funcéo de evitar a corrosao.

A linha de montagem é divida em cinco postos, a fim de minimizar o tempo e
especializar os operadores em suas tarefas. E nesta etapa que o produto recebe a identificacio
e a divisdo tem o objetivo de acelerar as etapas de montagem. Ao final da linha todos os
produtos passam pela area de teste, onde passam por rigorosos testem para assegurar a sua

qualidade e confiabilidade.
6.5 LAYOUT

Fundada em 2012, a planta produtiva de guindastes da HYVA do Brasil conta com
12.000 metros quadrados, sendo mais de 10.000 metros quadrados de area construtiva. Foi
construida pensando em ser capaz de produzir produtos de alta qualidade e de grande

desempenho tecnoldgico. Dentro de seu layout possui um fluxo bem definido, que evita o
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distanciamento das etapas da producédo e abriga a todos os processos, sem necessidade de

terceirizagéo.

Abaixo Figura 13 que ilustra o layout atual da fabrica:

Figura 13 - Layout planta de guindastes
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6.6 MANUTENCAO

Para os autores Gregodrio, Santos e Parta (2018, p.14) “Manutencio pode ser definida
como um conjunto de acGes técnicas e administrativas com o objetivo de manter ou recolocar

um item em um estado no qual possa desempenhar uma fun¢ao requerida”.

A HYVA do Brasil, sequindo as orientacbes conduzidas pela direcdo global de
manufatura, adota a abordagem de Manutencdo Produtiva Total (TPM) em suas duas plantas
produtivas para orientar as rotinas de manutencao. Dentro da fabrica a gestdo dessa rotina fica

a cargo de um supervisor, responsavel pelas atividades que sdo dividas de tal maneira:

a) manutencdo corretiva: A manutencao corretiva é acionada quando ocorre uma falha
ou problema no equipamento durante as atividades de producdo. Nesse caso, a
equipe de manutencdo atua de forma emergencial para solucionar a questdo e

restaurar a operacdo normal do equipamento

b) manutencéo predial: A HYVA do Brasil, quando utiliza imoveis alugados para suas
operacOes, estabelece um acordo com os proprietarios em relagdo a manutengéo
predial. Nesse caso, a responsabilidade pela manutencdo dos aspectos prediais do

imovel fica a cargo dos proprietarios, sendo realizada em consenso entre as partes.

c) manutencdo preventiva: Essa modalidade de manutencéo € realizada com base em
um cronograma elaborado pela equipe de manutencdo. Esse cronograma leva em
consideracdo o histérico do equipamento e o numero de horas de trabalho. O
objetivo é prevenir falhas e maximizar a vida util dos equipamentos, realizando

inspecOes, ajustes e trocas programadas.
6.7 MOVIMENTACAO DE MATERIAIS

Dentro da fabrica de guindastes da HYVA do Brasil a movimentacdo dos materiais é
feita de diferentes maneiras. A empresa conta com pontes rolantes em todos os estagios da
producdo, sendo as chapas e os componentes pesados movimentados pelas pontes por meio de
operadores capacitados e treinados, atendendo a todas as normas de seguranca. Além disso, a
fabrica também conta com empilhadeiras, carrinhos e paleteiras para movimentacdes em geral,
como: recebimento, ajustes no almoxarifado, entrega dos ranchos para montagem e

manutencao.
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6.8 QUALIDADE

A érea de qualidade dentro das empresas desempenha um papel fundamental na garantia
e melhoria continua dos padrdes de qualidade. Sua principal responsabilidade ¢é estabelecer e
implementar politicas e procedimentos que assegurem que 0s produtos ou servigos da empresa
atendam as expectativas dos clientes e cumpram os requisitos regulatorios e normas de
qualidade. A &rea de qualidade é responsavel por realizar inspecdes, testes e auditorias para
monitorar a conformidade dos processos e produtos, identificar possiveis falhas ou nao
conformidades, e implementar medidas corretivas e preventivas para garantir a eficiéncia e

aprimoramento continuo.

Nas operagdes da HYVA no Brasil a qualidade possui grande importancia e diversas
reponsabilidades. A equipe é composta de um gerente, que atualmente dividi suas atribuicdes
com o pos-vendas, um coordenador que atua para ambas as plantas produtivas, seis analistas,

quatro inspetores e dois técnicos de laboratdrio.

O departamento é responsavel por atividades, como: auditoria interna, inspecdo de
recebimento, inspecado final, acompanhamento do processo produtivo, auxilio em assisténcia
técnica e avaliacdo da qualidade de fornecedores. Além disso, também sdo responsaveis por
preparar a empresa para atender a todas as exigéncias e conquistar as certificacbes 1ISO 9001 e
ISSO 14001, atendendo a todas as regulamentagdes dos 6érgdos ambientais competentes, como
Fundacdo Estadual de Protecdo Ambiental (FEPAM) e a Secretaria Municipal de Meio
Ambiente (SEMMA).

6.9 ENGENHARIA

Dentro da empresa estudada, a engenharia € divida por linha de produto, ou seja, uma
equipe para hidraulicos, que responde ao centro de desenvolvimento na Holanda, e outra de
guindastes, que responde ao centro localizado na Italia. Na HYVA, a engenharia é divida entre
desenvolvimento, aplicacdo e métodos e processos, sendo atualmente a planta de guindastes
composta por uma equipe de nove colaboradores, divididos entre um gerente, responsavel

técnico, um coordenador, seis analistas e um estagiario.

O desenvolvimento de produtos possui dois processos: nacionalizagdo dos projetos
desenvolvidos pela matriz de guindastes na Italia, adaptando-o a realidade brasileira e

desenvolvimento local, que é divido nas fases de estudo de mercado, definicdo do produto,
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projeto e custeio, producdo dos prototipos, producao em massa e langamento do produto e ligdes
aprendidas do projeto. Obviamente o processo envolve todas as areas da empresa e precisa ser

aprovado pela direcdo e pelo centro de exceléncia na Italia.

A aplicacdo trabalha junto aos clientes, auxiliando em instalacdes, treinamentos e
questBes técnicas para vendas, trazendo as demandas do mercado para a engenharia,
viabilizando adequac@es do produto de acordo com as aplicagdes para cada mercado. J& a parte
de métodos e processos € responsavel por desenvolver, atualizar e entregar a producdo o0s
desenhos, instrucdes de montagem, gabaritos e o que mais for necessario na manufatura dos

guindastes.

6.10 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS

Neste capitulo foi possivel identificar os seguintes pontos fortes:
a) layout estratégico que facilita as operacoes;

b) acompanhamento continuo da qualidade;

c) integracéo e apoio do centro de exceléncia da Italia;

d) producédo sem etapas de terceirizacdo;

e) maquinario e ferramentaria de alta tecnologia.

Observam-se 0s seguintes pontos fracos:

a) utilizacdo de diversos sistemas;

b) planejamento faz diversos controles por fora do sistema;

c) éarea da qualidade compartilnada com a planta de hidraulicos e com gerente divido

com pdés-vendas;
d) necessidade de muitos desvios durante a producéo;
e) falta de mais pontes rolantes;

f) diversas alteragcdes que ocorrem na configuracdo dos pedidos.
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7 AREA FINANCEIRA

A érea financeira desempenha um papel fundamental nas empresas, sendo responsavel
pela gestdo e controle dos recursos financeiros. Sua principal funcéo é fornecer informagdes
financeiras precisas e relevantes para a tomada de decises estratégicas. O departamento
financeiro € encarregado de atividades como o gerenciamento do fluxo de caixa, a elaboracéo
e analise de relatorios financeiros, o planejamento financeiro e orcamentario, a captacdo de
recursos, a gestdo de investimentos, o controle de custos e despesas, e a negociacdo com
instituicbes financeiras e fornecedores. Além disso, o departamento financeiro também
desempenha um papel crucial na avaliagdo de riscos financeiros, no cumprimento das
obrigagdes fiscais e regulatdrias, e na garantia da sustentabilidade financeira da empresa a longo

prazo.

Segundo Ross et al. (2015, p.11) “o objetivo da administracao financeira é ganhar

dinheiro ou agregar valor para os proprietarios”.

7.1 ESTRUTURA DA AREA FINANCEIRA

Na HYVA do Brasil a &rea de financeira emprega um mddulo dedicado no sistema ERP
como ferramenta central para suas atividades, permitindo a integracdo com os demais setores
da empresa. Além disso, utiliza planilhas eletronicas para a gestdo de graficos e apresentacdo
de indicadores para a alta direcdo. Essas ferramentas tecnoldgicas sdo essenciais para facilitar
o controle e a analise dos dados financeiros, auxiliando na tomada de decisdes estratégicas e
fornecendo informac@es relevantes para a gestdo da empresa. A equipe € composta por um
controller regional, uma gerente financeira, um coordenador de controladoria, trés analistas

financeiros, dois analistas contabeis, dois analistas de custos e sete analistas fiscais.

7.2  GESTAO DE CAIXA

A multinacional estudada realiza o planejamento do fluxo de caixa em duas abordagens:
anual e mensal. No entanto, no inicio de cada més, a area financeira e 0s gestores revisam esse
fluxo. Semanalmente, o fluxo de caixa é enviado a matriz na Holanda para a consolidacao das
informacdes em nivel global. Esse processo de reviséao e envio regular do fluxo de caixa permite
um controle mais efetivo das financas da empresa, garantindo a visibilidade e a analise

adequada das atividades financeiras tanto em ambito local quanto global.
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De acordo com Frezatti (2014, p.1) “No meio empresarial caixa ¢ o ativo mais liquido
disponivel na empresa, encontrado em espécie na empresa, nos bancos e no mercado financeiro

de curtissimo prazo”.

O controle do fluxo de caixa é efetuado por toda a equipe financeira utilizando as
informacdes geradas pelo sistema ERP da empresa. Essas informacdes abrangem diversas
transagdes, tais como notas fiscais de entrada de materiais diretos, despesas de manutencao,
materiais indiretos, notas fiscais de saida dos produtos comercializados pela HYVA, além das
vendas de sucata e pecas de reposi¢cdo. Todos esses documentos fiscais estdo associados a outros
registros gerados pelo sistema ERP, como ordens de venda e ordens de compra. Dessa forma,
a area mantém um controle detalhado e preciso das movimentac@es financeiras, contribuindo

para a gestdo eficiente dos recursos da empresa.

O ciclo operacional tem inicio com o envio das ordens de compra aos fornecedores,
assegurando o abastecimento dos materiais necessarios para o processo. Esses fornecedores
podem ser tanto nacionais quanto internacionais. Os materiais recebidos s&o utilizados na
manufatura, resultando na producdo de um guindaste ao final do processo. Em seguida,
juntamente com o guindaste, sdo enviados alguns outros itens necessarios para a instalacao do
equipamento no caminh&o do cliente. Esse processo marca o encerramento do ciclo operacional.
Assim, desde o abastecimento de materiais até a entrega do produto final ao cliente, todas as
etapas sédo integradas e executadas de forma coordenada.

O ciclo financeiro da HYVA tem inicio aproximadamente 45 dias ap0s a chegada da
matéria-prima, momento em que o0s pagamentos aos fornecedores sao realizados. Esse ciclo
financeiro se encerra em média ap0s cerca de 180 dias a partir do momento em que o cliente
recebe o produto, quando o pagamento pelo produto € efetuado na maioria dos casos. Durante
esse periodo, a empresa gerencia as transagdes financeiras relacionadas ao processo produtivo,
garantindo o fluxo adequado de pagamentos e recebimentos. Essa gestdo financeira cuidadosa

é essencial para a sustentabilidade e o sucesso financeiro da HYVA.

Falando em saidas de caixa, para garantir um melhor controle e manutencéo do caixa, a
area financeira definiu um dia atil da semana especifico para realizar os pagamentos aos
fornecedores. Essa medida visa facilitar o acompanhamento das entradas e saidas de recursos
financeiros. Além disso, o pagamento dos salarios dos funcionarios € realizado no primeiro dia
atil de cada més. Ja as principais fontes de entrada de recursos no caixa estdo relacionadas

principalmente & venda de produtos acabados e pecas de reposigdo. Essas transacdes
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representam as principais receitas da empresa, contribuindo para o fluxo de caixa e a geracéo

de recursos financeiros.

Os clientes da HYVA possuem diferentes opcbes de pagamento para seus pedidos,
incluindo modalidades como pagamento a vista, parcelado, com crédito bancario,
financiamento diretamente pela HYVA, financiamento através do Banco Nacional do
Desenvolvimento (BNDES) e carta de crédito. Com o objetivo de mitigar os riscos de crédito,
a empresa realiza uma avaliacdo financeira e um cadastro detalhado de todos os seus clientes,
sejam eles pessoas fisicas ou juridicas. Essa analise abrange informac6es cadastrais, bem como
uma andlise do faturamento da empresa nos ultimos doze meses, ou a consulta de dados junto
ao SERASA no caso de pessoas fisicas. No caso de transacdes que envolvam instituicdes

bancérias, é necessaria a autorizacao do banco para confirmar a venda.

O calculo do volume de estoque da empresa é baseado nas previsdes anuais de vendas
de guindastes, que sdo determinadas pela &rea comercial. Esses valores sdo acompanhados

mensalmente e podem ser ajustados a cada trés meses, caso seja necessario.
7.3  CUSTOS E FORMACAO DO PRECO DE VENDA

O célculo do custo por hora é realizado de forma detalhada em cada centro de custo,
onde o total dos gastos gerais de fabricacdo € dividido pelas horas utilizadas em cada setor para
produzir o produto. Essas informacdes sdo obtidas a partir dos registros das ordens de producao
do periodo. Todo o sistema de custeio por absor¢édo esta integrado ao sistema ERP da empresa,
garantindo a precisdo e integridade dos dados. Para a alocacdo dos custos indiretos de
fabricacdo, sdo utilizados critérios de rateio estabelecidos pela area financeira, em conjunto com

0s gerentes de cada area indireta ligada & producao.

Para Santos et al. (2018, p.10) “Todos os valores investidos em um produto ou servi¢o
para a producédo de outros bens e servigos sdo chamados de custos de producéo; ou seja, tais

custos abrangem todos os gastos compreendidos na fase de desenvolvimento dos itens”.

A empresa realiza um acompanhamento minucioso da evolu¢do dos custos e das
margens, assegurando que qualquer variacdo nos produtos de maior movimentacao e valor seja
devidamente explicada, tanto para aumentos como para reducdes. Para analisar essas variagoes
de forma gerencial, é adotado o método de custo padrdo. Além disso, o calculo da margem de
contribuicdo é realizado para identificar quais produtos do portfélio sdo mais lucrativos,

direcionando as estratégias de vendas para esses itens especificos.
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A determinacdo do prego de venda é inicialmente calculada com base no custo do
produto, incluindo impostos, despesas variaveis de vendas e uma margem de lucro desejada.
No entanto, devido a intensa concorréncia no mercado de guindastes e ao fato de a HYVA ser
considerada uma empresa entrante, € necessario ajustar os precos de acordo com os praticados
pelo mercado. Caso seja identificado que um produto estd com um preco acima do que o
mercado esté disposto a pagar, sdo tomadas a¢cGes em conjunto com os setores de engenharia,
producdo e compras, visando adapta-lo ao padrdo de mercado e manter a competitividade da
empresa. Essas medidas sdo essenciais para se posicionar adequadamente no mercado e atender

as demandas dos clientes.

7.4  CONTABILIDADE E INDICADORES FINANCEIROS

Como uma empresa multinacional, a HY' VA segue as normas contabeis brasileiras e as
normas internacionais de acordo com o International Financial Reporting Standards (IFRS).
No final de cada més, o departamento financeiro reporta as informagdes para a matriz e elabora
uma apresentacao dos resultados para a alta dire¢cdo. Com base nos resultados apresentados, sao
desenvolvidos planos de acdo para alcancar metas e objetivos de forma eficaz. No encerramento
de cada ano, sao realizadas auditorias externas para validar as demonstracfes financeiras, e 0

parecer é enviado a matriz para avaliagao.

Os indicadores medidos e reportados semanalmente séo: Earnings Before Interest,
Taxes, Depreciation and Amortization (EBITDA) sobre external sales, EBITDA South
America sobre total sales, working capital, inadimpléncia, despesas administrativas, margem

external sales, despesas administrativas de controladoria e despesas de fabrica.

7.5  ANALISE DE INVESTIMENTOS NA EMPRESA

A HYVA utiliza o documento chamado Capital Expenditure Purchase Order (CEPO)
para solicitar um investimento. Apods essa solicitacdo, sdo realizados célculos de payback,
Retorno sobre o Investimento (ROI) e Valor Presente Liquido (\VPL) para avaliar a viabilidade
do investimento. Essas analises sdo essenciais para determinar se o investimento deve ser
aprovado ou ndo, levando em consideracdo os aspectos financeiros e o potencial retorno que

ele pode trazer para a empresa.
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7.6 PLANEJAMENTO FINANCEIRO E ORCAMENTARIO

O planejamento financeiro e orcamentario € desenvolvido em conjunto com os gerentes,
o controller e a alta direcéo, geralmente em meados de outubro de cada ano. Esse planejamento
envolve a definicdo dos investimentos que serdo realizados no ano seguinte, levando em
consideracdo fatores como o0 mercado, projecdes de crescimento e a situacdo atual da empresa.
Antes de ser implementado nas plantas, o planejamento precisa ser aprovado pela dire¢do global
sediada na Holanda. Durante o ano, sdo realizadas reunifes gerenciais mensais para
acompanhar as variacbes entre o planejado e o realizado, buscando ajustar as metas
estabelecidas. E importante ressaltar que o orcamento pode sofrer alteracdes, adiamentos ou até
mesmo cancelamentos de investimentos devido a flutuagfes no cenario econdmico em que a

empresa esta inserida.
7.7  PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS

Apos a andlise feita na area financeira foi possivel identificar os seguintes pontos fortes:
a) participacdo de todas as areas no planejamento financeiro e orcamentario;

b) acompanhamento semanal de diversos indicadores importantes para as tomadas de

decisdo;
c) estratégias para o fluxo de caixa;
d) pagamentos a prazos dos fornecedores;

e) flexibilidade no custeio dos produtos, observando o fato da empresa ser entrante no

mercado.
Entretanto, foram identificados os pontos fracos:

a) area compartilhada para as unidades de negocio, o que impede o foco para

guindastes;
b) burocracia dos processos, pela necessidade de aprovagao da matriz;

C) equipe enxuta para atender ao volume de demandas.
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8 AREA DE RECURSOS HUMANOS

O departamento de recursos humanos desempenha um papel crucial dentro de uma
organizacdo, sendo responsavel por cuidar do seu maior ativo: as pessoas. Ele atua no
recrutamento e selecdo de talentos, no desenvolvimento e capacitagdo dos colaboradores, na
gestdo de beneficios e remuneracdo, na administragdo das relagdes trabalhistas e na criagdo de
um ambiente de trabalho saudavel e produtivo.

Segundo Oliveira et al. (2018, p.17) “O objetivo da gestdo estratégica de pessoas é
fornecer uma direcdo futura, organizar e gerir pessoas em uma organizacdo em termos de

planejamento sistematico da gestdo de pessoas alinhando-a com a estratégia da empresa”.

Na HYVA do Brasil o setor é responsavel por atender as plantas produtivas do Brasil,
Chile, México e Estado Unidos. Todos os profissionais atuam compartilhados, em regime de
rodizio, com excecdo dos técnicos em seguranca do trabalho, que ficam alocados um para cada

fabrica.

81 MODELO DE GESTAO

A HYVA do Brasil adota um modelo de gestdo fundamentado em competéncias, que
busca promover o desenvolvimento das habilidades individuais para atender as necessidades
estabelecidas pela empresa em cada funcdo. Os objetivos gerais desse modelo de gestdo sdo
atrair e reter profissionais talentosos e competentes, fomentar o crescimento das equipes,
estabelecer padrdes e remuneracdo alinhados ao mercado de trabalho, e utilizar um sistema de
motivacdo e incentivo para alinhar os funciondrios com as metas da empresa. A
responsabilidade pela implementacdo desse modelo de gestdo recai sobre a alta direcdo, o

controller, a gerente de recursos humanos e os gestores de cada area.

8.2 CULTURA E CLIMA ORGANIZACIONAL

O autor Oliveira (2010, p.102) define clima interno como “um estado de animo coletivo

que os colaboradores de uma organizacao (ou parte dela) demonstram em dado momento™.

A cada ano, a empresa realiza uma pesquisa de satisfacdo e clima organizacional para

avaliar a cultura e o ambiente de trabalho. O principal objetivo dessa pesquisa € identificar o
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nivel de satisfacdo dos funcionéarios em relacdo a empresa, ao ambiente de trabalho, a
remuneracao, aos beneficios, aos gestores e aos colegas.

A divulgacéo dos resultados ocorre em reunides semestrais realizadas entre 0s gestores

e suas equipes, sempre acompanhados de algum funcionario da area de recursos humanos
8.3 PERFIL DE CARGOS E REMUNERAQAO

A HYVA do Brasil adota uma politica salarial transparente e objetiva, baseada no
mercado, e realiza pesquisas salariais anuais para manter-se atualizada e equiparar-se a outras
empresas do setor na regido. A estrutura salarial € composta por diferentes niveis salariais para
cada cargo, comecando por uma classe inicial. A empresa concede aumentos salariais aos
funcionérios de acordo com 0s seguintes critérios: reajuste salarial, que abrange todos 0s
funcionarios e € resultado de politicas salariais governamentais e acordos coletivos da categoria;
promocdo vertical, que € um aumento concedido quando o funcionario é promovido para um
cargo superior classificado; promoc¢do horizontal, que é um aumento concedido quando o

funcionario permanece no mesmo cargo, mas muda de faixa salarial.

Além da remuneracdo, a HYVA proporciona uma variedade de beneficios aos seus
colaboradores. Esses beneficios incluem plano de saude, seguro contra acidentes de trabalho,
servigos de medicina ocupacional, refeigdes, transporte, seguro de vida em grupo, convénios
com farmécias, programa de participacdo nos resultados, apoio para aprendizado de idiomas e
incentivo a educacdo, abrangendo cursos técnicos, graduacao e especializaces.

De acordo com Chiavenato (2022, p.20) “salario ¢ a retribuicdo em dinheiro ou
equivalente paga pelo empregador ao colaborador em funcéo do trabalho que ele exerce e dos

Servigos que presta”.

Dentro da empresa, o perfil adequado para cada cargo é determinado por meio do
sistema de gestdo de competéncias. Cada cargo € definido por suas competéncias essenciais,
habilidades individuais, conhecimento e formacdo necessarios, juntamente com as

responsabilidades correspondentes.
8.4 RECRUTAMENTO, SELECAO E INTEGRACAO

A empresa estudada adota dois tipos de recrutamento diferentes: interno e externo. A

HYVA busca priorizar o recrutamento interno sempre que possivel, com o objetivo de valorizar
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o0s talentos internos e incentivar o programa denominado "Crescendo com a HYVA". Esse
programa visa motivar e estimular o crescimento dos funcionarios, valorizar suas competéncias,
reter talentos e contribuir para a reducdo dos indices de rotatividade e absenteismo. Ao se
sentirem valorizados e perceberem oportunidades de crescimento em um ambiente favoravel,
espera-se uma diminuicdo desses indices. Quando a empresa ndo encontra dentro dos seu
quadro de colaboradores o perfil para uma vaga, utiliza uma agéncia de recrutamento para fazer

a selecéo.

O processo de integracdo conta com a participacao de diversos setores, que realizam
apresentacdes para os novos funcionarios e tem como propoésito fornecer informacdes oficiais
sobre a empresa, suas politicas, apresentar os principais produtos e clientes, passar orientacdes

sobre o programa de beneficios, horarios de trabalho, normas, regulamentos e procedimentos.

8.5 TREINAMENTO E DESENVOLVIMENTO

Os treinamentos e programas desenvolvimento, sdo realizados na HYVA do Brasil de
acordo com um plano anual de capacitacdo e desenvolvimento. Recursos adequados sé&o
destinados no planejamento para o proximo ano, e essa responsabilidade fica a cargo da area de
recursos humanos em colaboracdo com os gestores. O objetivo € capacitar os funcionarios para
desempenhar suas atividades na empresa de forma eficiente. Os treinamentos podem ocorrer
tanto dentro quanto fora da empresa. A organizacdo possui uma sala especifica para
treinamentos, permitindo que os funcionérios participem de palestras, cursos e treinamentos

sem a necessidade de deslocamento para outros locais.

8.6  ROTINAS TRABALHISTAS

Rotinas trabalhistas referem-se as atividades e processos administrativos relacionados
as relacoes de trabalho dentro de uma empresa. Dentro da organizacgéo, as rotinas trabalhistas
sdo conduzidas pela area de recursos humanos, que é responsavel por executar uma variedade
de atividades relacionadas a folha de pagamento, admissao e demissédo de funcionarios, controle
de férias, controle de ponto, assinatura da carteira de trabalho, analise e controle de descontos,
e outras atividades conforme exigido pela legislagéo trabalhista.
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8.7 SEGURANCA E MEDICINA DO TRABALHO

Os profissionais especializados em seguranga desempenham um papel fundamental ao
garantir a integridade das atividades laborais. Eles sdo responsaveis pela manutencdo dos
treinamentos que abrangem a seguranca nas operagoes, incluindo o uso e preservacédo dos
Equipamentos de Protecdo Individual (EPIs), a operagéo de equipamentos como ponte rolante
e empilhadeira, a formacédo de brigadas de emergéncia e a pratica de direcdo defensiva.

Com o intuito de assegurar a seguranca de todos os colaboradores, a empresa adota
medidas adicionais, como a instalacdo de sistemas de alarme de incéndio, a presenca de
extintores de incéndio, a disponibilidade de hidrantes, a iluminacdo de emergéncia e a
sinalizacdo adequada das saidas de emergéncia. Essas precaucdes visam proteger o bem-estar

e a integridade de todos os envolvidos no ambiente de trabalho.

A HYVA também possui comités com a participacdo de funcionarios, gestores,
sindicato e um representante da diregdo onde os assuntos relacionados a seguranca do trabalho
sdo discutidos e. Por fim, a empresa também conta com um programa de gerenciamento de
acidentes de trabalho, no qual uma empresa externa é responsavel por fornecer atendimento
imediato em caso de lesdes e, se necessario, transporte para o hospital. Além disso, a empresa
oferece um plano de salide abrangente para os funcionarios e seus dependentes, com uma ampla

rede de profissionais especializados para atender as necessidades de satde do dia a dia.

Segundo Filho (2019, p.13):

Quando tratamos das questdes relacionadas a salde e seguranca do trabalho, ndo
estamos lidando apenas com as questfes relacionadas a integridade dos trabalhadores
e as implicacGes diretas da presenga ou auséncia dos cuidados necessarios para a sua
preservacdo, mas também com efeitos indiretos, muitos dos quais de dificil
mensuracao ou avaliagdo, como a motivagdo para o trabalho, o medo e, até mesmo, a
inseguranca.

8.8  QUALIDADE DE VIDA NO TRABALHO

A qualidade de vida no trabalho refere-se a uma abordagem que busca criar um ambiente
saudavel, equilibrado e satisfatdrio para os colaboradores em suas atividades laborais. Para isso,
a HYVA criou areas de convivéncia, pracas de alimentacdo, onde os funcionarios podem tomar
café e descansar durante seus intervalos, desenvolveu um cardapio variado com
acompanhamento nutricional para as refei¢cbes na empresa, oferece vestiarios amplos, novos e

arejados, além de promover campanhas de vacinacdo anualmente.
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89 GESTAO DO DESEMPENHO

A gestdo do desempenho é realizada por meio da avaliacdo de desempenho que ocorre
de forma anual na empresa, na qual o gestor direto analisa as competéncias, habilidades e
atitudes do colaborador, de acordo com objetivos de carater pessoal, profissional e de
desenvolvimento educacional que sdo colocados como meta pelo funcionério em cada ciclo.
Esse processo inclui a troca de feedbacks, com o objetivo de auxiliar no desenvolvimento e
crescimento do individuo, de modo a trabalharem juntos para alcancar o0s objetivos

estabelecidos.

Essa avaliagdo e acompanhamento visa promover o crescimento dos colaboradores,
preparando-0s para novas oportunidades e ampliando suas capacidades para melhorar seu

desempenho.
8.10 RETENCAO DE TALENTOS

A retencdo de talentos é enxergada dentro da HYVA do Brasil como uma estratégia
fundamental para a qualificacdo das equipes e do crescimento da organizacdo, tornando a méo
de obra mais especializada e motivada a empresa entende que pode melhor sua eficacia

operacional e promover inovagdo e novas ideias.
8.11 INDICADORES DE RH

Para Caldeira (2012, p.9):

Num processo de monitorizacdo da performance (desempenho), os indicadores sdo de
facto o elemento mais critico. A sua funcdo é simplesmente apurar o nivel das
realizacBes da organizacgdo (resultados) para que estas possam ser comparadas com as
metas pré-estabelecidas e apurado o desvio e o respectivo nivel de performance.

Os principais indicadores utilizados pela area de recursos humanos sdo: taxa de
rotatividade; indice de absenteismo; horas de treinamento e horas extras. Esses indicadores sao
monitorados e analisados em reunifes periddicas com o0s gestores, geralmente a cada quinze
dias. Quando esses indicadores ndo estdo em conformidade com as metas estabelecidas, um
plano de agdo e desenvolvido e implementado, com o intuito de alinhar e melhorar os

resultados.
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Outro ponto observado séo os resultados das pesquisas de clima feitos pela empresa,
tanto os de cunho externo, realizado em parceria com instituicdes, como os internos que séo

realizados periodicamente e ditam pontos que a empresa deve trabalhar.
8.12 COMUNICACAO INTERNA

A HYVA do Brasil adota como principal ferramenta para comunicagéo a lista de
transmissdo de WhatsApp que o departamento de recursos humanos possui com o contato de
todos os funcionarios. Por meio dele, comunicados, informacBGes urgentes e tratativas
individuais sdo feitas. A empresa também adota murais internos e comunicacdo por e-mail
como forma de comunicagdo interna. Através desses meios, sdo compartilhadas informacGes
relevantes, como indicadores de desempenho, celebracdo dos aniversariantes do més,
reconhecimento dos colaboradores por tempo de empresa, datas comemorativas, eventos
corporativos e processos de recrutamento interno. Essas ferramentas auxiliam na disseminacgéo

eficiente das informagdes e no engajamento dos funcionarios.
8.13 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS

Conforme analise realizada dentro da area de recursos humanos foram observados os

seguintes pontos fortes:
a) incentivo ao recrutamento interno;
b) beneficios disponibilizados pela empresa;
c) importancia com o bem-estar dos colaboradores;
d) programas de avaliacdo de desempenho.
Todavia, foram identificados como pontos fracos:
a) politica fraca para retencédo de talentos;
b) distanciamento do setor com os funcionarios da planta de guindastes;
C) alta burocracia para aquisi¢ao de novos EPI’s;
d) falta de transparéncia na comunicagdo dos perfis de cargo e remuneracéo;

e) falta de intercambio cultural com as outras subsidiarias da companhia.
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9 ANALISE DA SITUACAO ATUAL E PROPOSTA DE MELHORIA

ApoOs o estudo e caracterizacdo da planta de guindastes da empresa HYVA do Brasil

neste capitulo é apresentado a situacdo atual encontrada, conforme pontos fortes e fracos

apresentados e ameacas e oportunidades observadas na matriz SWOT.

9.1 PONTOS FORTES E FRACOS, AMEACAS E MELHORIAS

No Quadro 1 abaixo sdo descritos os pontos fortes e fracos identificados na analise de

cada area da empresa:

Quadro 1 - Pontos forte e fracos

(continua)

Area

Pontos Fortes

Pontos Fracos

Administrativa

Organograma de gestdo bem definido

Area compartilhada entre as plantas

Estrutura tecnolégica

Acumulo de departamentos por alguns
gestores

Apoio e incentivo a inovagédo

Sistema de acompanhamento de
resultados

Foco na qualidade do produto

Pre¢o muito alto comparado a
concorréncia

Vasta rede de apoio e assisténcia
técnica

Segmento dependente do mercado de
caminhdes

Equipe bem distribuida

Equipe de exportagdo compartilhada

claras

Comercial Trei tos técni
reinamentos tecnicos Dificuldade em prever mix de vendas
disponibilizados
Grande variedade na linha de produtos Novos prodlitos precisam de
aprovacdo da matriz
Disponibilidade de customizacdo das
maquinas
Separagdo e organizagao dos Baixa acuracidade dos estogues
almoxarifados
Materiais Equipe de logistica com atribuigdes Grande dependéncia da area da

qualidade nos processos

Utilizacdo de sistema de gestdo
robusto de ERP

Processo de importacéo é
compartilhado
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(conclusédo)

Area Pontos Fortes Pontos Fracos
Cadastro de itens por agrupamentos Alto valor de estogue de produtos
o acabados
Materiais p -
Area grande e exclusiva para
expedicdo
Layout estrateg|c0~que facilita as Utilizacdo de diversos sistemas
operagdes
Acompanhamento continuo da Planejamento faz controles por fora do
qualidade sistema
Integracgdo e apoio do centro de Area da qualidade compartilhada e
3 exceléncia da Italia gerente divido
Producao - ; -
Producéo sem etapas de terceirizagéo Necessidade de muitos desvios
¢ P ¢ durante a producao
Maquinério e ferramt_entarla de alta Falta de pontos rolantes
tecnologia
Alteracfes que ocorrem na
configuracdo dos pedidos
Participagdo de_ todas as areas no Area compartilhada entre as unidades
planejamento
Acompanhamento semanal de Burocracia dos processos, requerem
indicadores importantes aprovacdo da matriz
Financeira Estratégias para o fluxo de caixa Equipe enxuta para atender ao volume
de demandas
Pagamentos a prazo dos fornecedores
Flexibilidade no custeio dos produtos
Incentivo ao recrutamento interno Politica fraca para retencdo de talentos
Beneficios disponibilizados pela Distanciamento do setor com 0s
empresa funcionarios de guindastes
Recursos Importancia com o bem-estar dos Alta burocracia para aquisicéo de
Humanos colaboradores novos EPI's
Programas de avaliacdo de Falta de transparéncia na comunicacéo
desempenho dos perfis de cargo
Falta de intercAmbio cultural com as
subsidiarias

Fonte: O Autor (2023)

Agora, no Quadro 2 abaixo sdo listadas as oportunidades e ameacas encontradas no

diagnostico feito da planta de guindastes.
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Quadro 2 - Ameacas e Oportunidades

Ameacas Oportunidades
Areas compartilhadas com a outra planta Programas de incentivo do crédito pelo
produtiva governo
Concorrentes com preco inferior Novos fornecedores locais
Instabilidade politico econdmica Crescimento do mercado de locacao

o ) o Tecnologia e qualidade dos guindastes é
Dependéncia de fornecedores internacionais . ] )
cada vez mais valorizada pelos clientes

. o Maior exploracédo do restante dos paises da
Dependéncia do mercado de caminhdes .
América do Sul

Fonte: O Autor (2023)

A matriz SWOT é uma ferramenta analitica amplamente utilizada para avaliar a situacdo
estratégica de uma organizacdo. Ela ajuda a identificar oportunidades externas, como novos
mercados ou tendéncias do setor, e ameacas externas, como a concorréncia ou mudancas
regulatérias. Essa avaliacdo abrangente fornece uma base solida para o desenvolvimento de
estratégias eficazes que capitalizem os pontos fortes, melhorem as fraquezas, aproveitem as
oportunidades e mitiguem as ameacas, a fim de impulsionar o sucesso e a competitividade da
organizacdo. Abaixo a Figura 14, que representa a analise feita na planta produtiva de
guindastes da HYVA do Brasil.
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Figura 14 - Matriz SWOT

PONTOS FRACDS PONTOS FORTES

FATGRES CRATICOS

Dificuldade em prever mix de vendas
Alto walor de estoque de proditos

ncabados
Thilizagho de gistema de gestio

ibngto de ERP
Integragho ¢ apoio do cerro de

cimmlo de deprrtamentos por
ilgms grstores

Progo mmuito alto compamdo
Foco na qualidade do produto
excelincia da alia

Grnde varizdade na linha de

Crpmograma de gestio bamn
[proditos

Mood produtos precismm de
definido

aprovagio da matriz

freas compartilhadas com a outra
planta produtiva

Concorrentes com prego inferiar

Instabilidade politico econdmica

AMEACAS

Dependéncia de fornecedores
internacionais

Dependéncia do mercada de
caminhdes

ANALISE DO AM BIENTE EXTERNO

Programas de incentiva de crédito pelo
governo

Mowos farmecedares locais

Crescimento do mercado de locagéo

Tecrnologia e qualidade dos quindastes
& cada wez mais walorizada pelo clientes)

OPORTUNIDA DES

Maior exploragdo dorestante dos
paises da América do Sul

LEGENDA
CRITICO - ACAD MEDIATA
ATEMCAD - ACOMPANHAMENTO
SOE CONTROLE
SEMPBELACAD

Fonte: O Autor (2023)

9.2 TEMA DA PROPOSTA E A CONTEXTUALIZACAO DO PROBLEMA

Apbs elaboracdo da matriz SWOT foi possivel identificar alguns pontos criticos, sendo
eles: preco muito alto comparado a concorréncia, equipe de exportagdo compartilhada e alto

valor de estoque de produtos acabados.

O tema proposto € a separacdo total das plantas produtivas, adotando um sistema de
unidade de negdcios, na qual cada unidade possuira suas equipes e departamentos exclusivos

para atender as suas demandas com maior foco, agilidade e especializagéo.

Atualmente muitas equipes e setores sdo compartilhados entre as plantas produtivas da
empresa, 0 que gera muitas vezes uma falta de atencéo para com o produto guindastes, que por

ser um entrante dentro do mercado e adotar uma estratégia de maximizar qualidade e tecnologia
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precisa de um foco e entendimento maior por parte da gestéo e diretoria para aces que visem

contribuir para seu crescimento e desenvolvimento.

Diante do problema identificado, como elaborar uma proposta para unificar e

especializar a planta produtiva de guindastes?
9.3 OBJETIVOS

O objetivo geral deste estudo é elaborar uma proposta para unificar e separar a planta
de guindastes da planta de hidraulicos, trazendo maior autonomia e foco para a sua linha de

produtos.
E possivel citar como objetivos especificos:
a) mapear e identificar gargalos na gestdo dos departamentos que sdo compartilhados;
b) identificar oportunidade em processos que necessitem de melhorias;

c) elaborar um plano de acédo para acompanhar as mudancas e melhorias.
94 JUSTIFICATIVA

Neste projeto de pesquisa, sera apresentado um plano simplificado que requer poucos
recursos humanos e financeiros para a planta de guindastes da HYVA do Brasil atender de
forma eficaz as demandas dos clientes. O objetivo é oferecer uma solucgéo préatica e econdmica
que permita a empresa atender as necessidades dos clientes de maneira eficiente. Isto é, trazer
maior autonomia para 0 negocio de guindastes, para que seja possivel trazer maior agilidade e

assertividade na tomada de decisdes.

As etapas do processdo serdo o mapeamento das atividades de cada departamento e o
calculo do seu tempo gasto para guindastes, seguido da proposta para divisdo dos
departamentos, com a contratacdo de profissionais com experiéncia no setor que possam
agregar novos conhecimentos. Por fim, é indispensavel destacar que para que este processo seja
possivel, sera necessario a adigdo de um renomado diretor para conduzir exclusivamente as
atividades de guindastes, para a adogdo de novos processos e novas politicas no que tange

principalmente a &rea comercial e suas estratégias de venda.
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10 REFERENCIAL TEORICO

O embasamento teorico deste estudo € organizado a partir dos escritores que abordam os
temas sugeridos. Neste capitulo, serdo expostos os fundamentos ligados a teoria geral da
administracdo, seus conceitos centrais e importancia da especializacdo e foco na gestdo de
unidades de negdcio, estratégias competitivas, anélise da concorréncia, gestdo de equipes, seus
desafios e beneficios, importancia da comunicacdo eficaz na lideranca e planejamento

estratégico e implementacdo de um sistema de unidade de negocios.
10.1 INTRODUCAO A TEORIA GERAL DA ADMINISTRACAO

Segundo Chiavenato (2020, p.1) vivemos em um mundo que estd mudando e se
transformando de maneira frenética e intensa, por meio de uma progressao geométrica que
abrange e invade ndo somente 0 mundo corporativo, mas também a vida em sociedade e a
maneira como nos relacionamos, vivemos e trabalhamos.

O fato é que ja vivemos h& tempos em uma sociedade composta de organiza¢des: uma
verdadeira sociedade de organizacBes. Todas as atividades relacionadas com a
producdo de bens, comercializagdo ou prestacdo de servicos dos mais diversos tipos
sdo criadas, planejadas, coordenadas, dirigidas, executadas e controladas por
organizagOes. Todas elas sdo constituidas de pessoas (competéncias), de recursos
(fisicos e materiais, financeiros, tecnoldgicos, mercadolégicos) e giram ao redor de

uma multiddo de dados e informacbes que transitam ao redor do planeta
(CHIAVENATO, 2020, p.1)

Ainda de acordo com este autor, devido as caracteristicas singulares de cada empresa,
0 gestor realiza analises especificas, estabelece metas e estratégias para atingi-las, elabora
planos de acdo, alocando de forma eficaz os recursos e habilidades necessarios. Ele
supervisiona a implementacao, liderando equipes, monitora e avalia os resultados, promove a

inovacédo e a competitividade, e busca constantemente agregar valor ao empreendimento.

Maximiano (2015, p.5) completa essa mesma ideia no momento em que afirma que:

J4

“Administracdo ¢ o processo de tomar decisdes sobre recursos e objetivos. O processo
administrativo abrange cinco tipos principais de decisdes, também chamadas processos ou

funcOes: planejamento, organizacéo, lideranga, execucdo e controle”.

Em sentido amplo, as pessoas que administram qualquer conjunto de recursos séo
administradores, gerentes ou gestores. Quase todas as pessoas, independentemente da
posicdo que ocupam, ou do titulo de seus cargos, desempenham tarefas de
administracdo. Quem quer que esteja manejando recursos ou tomando decisdes esta
administrando. Repetindo: os membros da familia, o grupo de estudantes, o presidente
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da multinacional e vocé sdo todos administradores — cada um em sua escala de decisdo
sobre recursos (MAXIMIANO, 2016, p.6)

Em outro aspecto da administracdo, Coutinho (2021, p.12) ressalta que:

A cultura ¢ a “personalidade” da organizagdo, ¢ um senso de identidade, o padrao
autossustentavel de comportamento que determina como as coisas sdo feitas. Ela
interfere diretamente no desempenho organizacional e determina, por meio de
histérias, rituais, crengas, significados e linguagem, a maneira singular de conduta

De semelhante forma, Dias (2013, p 73) afirma em seus trabalhos que:

A cultura organizacional, desse modo, é o conjunto de valores, crengas e
entendimentos importantes que os integrantes de uma organizacao tém em comum. A
cultura oferece formas definidas de pensamento, sentimento e reacdo que guiam a
tomada de decises e outras atividades dos participantes de uma organizag&o.

Esse mesmo pesquisador ainda complementa, em outras palavras, que a cultura
organizacional representa um conjunto de valores e crencas compartilhados que influenciam a
interacdo entre as pessoas, a estrutura da organizagao, os processos de tomada de decisdo e 0s
sistemas de controle de uma empresa, resultando em normas de conduta especificas para aquela
organizacdo em particular. Independentemente das diferentes definicbes de cultura
organizacional, é evidente que todas partilham conceitos essenciais. Notavelmente, ressaltam a
relevancia dos valores e crencas compartilhados e seu impacto no comportamento
organizacional.

Uma cultura forte pode contribuir substancialmente para o éxito em longo prazo das
organizagcbes ao guiar o comportamento e dar significado as atividades. As
organizagGes que obtém sucesso apresentam culturas fortes, que atraem, mantém e

recompensam os individuos que desempenham papéis essenciais e cumprem com as
metas estabelecidas mais importantes. (DIAS, 2013, p.74)

Por outro lado, de acordo com o ponto de vista dos autores Perez e Cobra (2016, p.39)
“A cultura organizacional envolve padrdes de comportamento das pessoas na empresa. [...] As
crencas e valores que estdo dentro das organizacOes e interagem com o afetivo das pessoas

podem interferir no seu desempenho profissional”.

Por fim, Freitas (2012) comenta que a descri¢do dos elementos que constituem a cultura
organizacional, a forma como eles funcionam e as mudangas comportamentais que eles
provocam sdo maneiras de dar ao assunto um tratamento mais concreto e possibilitar o seu

reconhecimento mais facilmente.
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10.2 IMPORTANCIA DA ESPECIALIZACAO E FOCO NA GESTAO DE UNIDADES
DE NEGOCIOS

Segundo o autor Oliveira (2014, p.24) o conhecimento, informacéo, decisdo, acao e
avaliacdo de todas as atividades realizadas esta focado nos profissionais, que serdo cada vez

mai a base das estruturas organizacionais.

Oliveira (2014) também menciona que a medida que os profissionais se tornam o centro
das estruturas organizacionais, € plausivel aguardar o progresso natural de abordagens e praticas
que, de fato, fortalecam o engajamento dos individuos com os objetivos e resultados das
empresas e ainda que é cada vez mais frequente deparar-se com organizacGes que adotam uma
estrutura dividida por funcdes e possuem, como suporte, processos bem delineados para
promover a colaboracdo entre as diferentes unidades organizacionais e para atender as

demandas identificadas no mercado.

Dorival (2012, p. 257) complementa que:

Na medida em que os negécios vao prosperando, NOVOS processos operacionais vao
sendo criados. Com o aumento do volume e da complexidade do trabalho, a pressao
da concorréncia e 0 avango da tecnologia, os processos vao sendo racionalizados. O
tempo de processamento e o tempo de ciclo vdo baixando, os perfis dos cargos vdo
sendo redesenhados e as suas vagas recalculadas, novos niveis de alcada
estabelecidos, a amplitude de comando redimensionada.

O autor Dorival (2012) defende a departamentalizacdo como estratégia para e
especializacdo e foco na gestdo que € uma abordagem que possibilita a construcdo da estrutura
organizacional por meio de critérios técnicos de agrupamento de recursos humanos, financeiros,
materiais e tecnoldgicos, com o intuito de alcangar os objetivos da empresa. O planejamento
estratégico, ao estabelecer a missdo, visdo interna e externa, politicas, diretrizes, estratégias,
objetivos e metas a serem alcancados, oferece informacdes suficientes para que o gestor decida

sobre o critério a ser adotado na defini¢do da estrutura organizacional da empresa.

Para Dorival (2012, p.47) “A forma de diagnosticar as a¢cdes operacionais é por meio da
identificacdo dos principais processos operacionais, como 0s de producdo, compras, comercial,

financeira”.

Além disso, de acordo com a perspectiva dos autores Rosa e Marostica (2016, p.28)
“Um modelo de nego6cio ¢ um arranjo ou sistema que mostra como agentes de mercado,
exercendo funcdes diferentes e empregando diferentes tipos de ativos e processos, relacionam-

se entre si com a finalidade de satisfazer necessidades e interesses mituos”
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Rosa e Marostica (2016) completam dizendo que o estudo do modelo de negdcio tem
diversas aplica¢des praticas, incluindo a utilizagdo para fins de pesquisa, ensino e consultoria.
Ele também serve como referéncia para a criagdo de novos empreendimentos ao se inspirar em
modelos eficazes (benchmarking). Além disso, pode ser empregado para aprimorar negocios ja
existentes, seja aumentando sua produtividade ou sua competitividade. A identificacdo de
lacunas de eficiéncia em negdcios estabelecidos possibilita a criagdo de novos
empreendimentos verdadeiramente inovadores. Além disso, o estudo do modelo de negdcio é
fundamental na formulacédo de politicas e na tomada de decisdes executivas, como mudancas,
fusbes, aquisicdes e encerramentos. Também desempenha um papel relevante na orientacdo de
politicas publicas setoriais, influenciando incentivos e aperfeicoamento da tributacdo, entre

outras medidas.

Por fim Rosa e Mardstica (2016, p.20) citam que:

Para saber se um dado modelo de negdcio tem futuro ou ndo, devemos olhar para ele
e também para o ambiente que o circunda. Desse ambiente prové as ameagas e as
oportunidades para o negdcio e, considerando o fim Gltimo do negdcio, que ¢
sobreviver servindo ao ambiente, ele terd forcas e fraquezas. Na tradicdo da
Administracdo, ja se consolidou uma metodologia de avaliar o negécio e seu
ambiente, denominada Anélise SWOT.

Com base nas afirmacGes dos autores citados acima, fica o entendimento de que 0s
profissionais desempenham um papel central nas estruturas organizacionais, sendo essenciais
para a eficiéncia e adaptacdo das empresas as demandas do mercado. Além disso, a
departamentalizacdo e a reestruturacdo de processos operacionais sao estratégias vitais para a
otimizacdo dos recursos e a promocao da competitividade. O estudo do modelo de negécio, por
sua vez, ndao apenas oferece um arcabougco para a criagdo e aprimoramento de
empreendimentos, mas também serve como base para decisfes estratégicas e politicas publicas
setoriais, influenciando diretamente o0 sucesso e a sobrevivéncia das organizacdes. A avaliacdo
do modelo de negdcio em conjunto com o ambiente circundante, através da Analise SWOT,
emerge como uma abordagem consolidada para determinar a viabilidade e perspectivas de um

empreendimento.

10.3 ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

Afirmam os autores Ruwer e Reis (2018, p.15) que:

Pode-se entender que a estratégia empresarial aborda acdes pontuais para o
crescimento da empresa, que indicam em qual direcéo ela quer seguir e onde ela quer
chegar para alavancar o seu diferencial - a sua vantagem competitiva -, que diz
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respeito ao perfil de competéncia da empresa em relacdo aos seus concorrentes. [...]
A estratégia nas organizagdes vem evoluindo ao longo da histéria, especialmente a
partir das teorias dos principais autores que abordam o tema em questdo. Nota-se que
um propulsionador para esse desenvolvimento esta relacionado ao crescimento das
organizacGes, o que tem exigido uma maior habilidade dos gestores para estabelecer
e implementar acGes estratégicas que contribuam para superar os desafios de mercado
e atingir seus objetivos, sejam de curto, médio ou longo prazo (Ruwer e Reis, 2018,
p.15)

De acordo com Ruwer e Reis (2018) é possivel entender que as diretrizes empresariais
desempenham um papel crucial na coesdo da estratégia organizacional. Ao tomar decis0es, a
organizacao estabelece parametros que limitardo significativamente as opg¢des disponiveis para
0 gestor. Nesse sentido, a politica atua como um guia que facilita a concretizacdo das metas
estratégicas da empresa e oferece suporte ao gestor diante dos desafios cotidianos da gest&o.

Oliveira (2014, p.3) contrapde dizendo que “A finalidade das estratégias empresariais ¢
estabelecer quais seréo os caminhos, 0s cursos, 0s programas de acdo que devem ser seguidos
para se alcangarem o0s objetivos ou resultados estabelecidos pela empresa”.

Para Oliveira (2014) o cerne do conceito de estratégia reside na relacdo entre a empresa

e seu ambiente externo, que esta além de seu controle direto. Diante desse cenario, a empresa

busca delinear e implementar estratégias que otimizem os resultados dessa interacdo
estabelecida.

O intenso aumento do nivel de concorréncia entre as empresas, provocado,

principalmente, pela globalizacdo, pela forte evolucéo tecnoldgica e pelo maior nivel

de exigéncia dos clientes, tem levado a intensificacdo e a maior qualidade no uso de

estratégias pelas empresas. Os modernos modelos de gestdo exigem, em elevada

intensidade, o delineamento e operacionalizacdo de fortes estratégias que consolidem

vantagens competitivas reais, sustentadas e duradouras para as empresas (OLIVEIRA,
2014, p.12)

“Analisar as unidades de neg6cios em termos de seus recursos tem uma longa tradicao

na economia”, afirmam Lacerda, Teixeira, Antunes e Neto (2013, p.73). Para os autores a

perspectiva centrada em recursos oferece uma diferente perspectiva para abordar questdes

cruciais na formulacéo de estratégias para empresas que optam pela diversificacdo de produtos.

Estas indagagdes incluem: qual dos recursos existentes na empresa devera servir como base

para a diversificagdo? Quais recursos necessitam ser desenvolvidos a partir dessa

diversificagdo? Em que ordem e em quais mercados a diversificacdo deve ser implementada?
E, por fim, que tipos de empresas € desejavel que esta organizagdo em particular adquira?

Para a empresa, 0s recursos e os produtos sdo duas faces da mesma moeda. A maioria

dos produtos utilizam varios recursos em sua elaboragdo, as- sim como um recurso

pode ser utilizado em varios produtos. A partir da amplitude das atividades da empresa
em diferentes mercados, ¢ possivel inferir o minimo necessario de recursos
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envolvidos. Reciprocamente, especificando um perfil de recursos para uma empresa,
¢ possivel encontrar as melhores atividades mercadolégicas e produtos
correspondentes (Lacerda, Teixeira, Antunes e Neto 2013, p.72).

Ainda dentro de tal perspectiva Lacerda, Teixeira, Antunes e Neto (2013, p.74)
cometam que “Por recurso, entende-se tudo aquilo que poderia ser pensado como uma for- ¢a

ou uma fraqueza de uma determinada empresa”.

Ou seja, a empresa que possui um recurso tem a capacidade de manter uma posicéo
comparativa em relagdo a outras empresas, desde que todas atuem de forma racional. 1sso
significa que a posse desse recurso por uma empresa afeta os custos e/ou receitas dos
concorrentes. Nessas circunstancias, € possivel afirmar que a empresa que detém o recurso
usufrui de uma protecdo na forma de uma barreira de posicdo de recursos. Essa definicao
estabelece que as barreiras de posicdo de recursos sdo, em parte, analogas as barreiras de
entrada, j& que também englobam os mecanismos que tornam defensavel a vantagem de uma
empresa com um recurso sobre outra (as barreiras de entrada, em um contexto de mercado
tradicional, se referem apenas a relacdo entre 0s concorrentes atuais e 0S possiveis Novos
entrantes no mercado, ndo abordando a situagéo entre esses operadores). Da mesma forma que
as barreiras de entrada, as barreiras a posse de recursos indicam um potencial de retornos

elevados, uma vez que um competidor terd uma vantagem.

104 MAXIMIZACAO DA QUALIDADE E TECNOLOGIA COMO DIFERENCIAL
COMPETITIVO

Baltzan (2016, p.191) afirma que:

Os gerentes devem entender a importancia do negécio eletrbnico e como ele
revolucionou os processos basicos de negécios. O negécio eletronico oferece novas
oportunidades para o crescimento e novas maneiras de realizacdo de atividades de
negdcios que eram impossiveis antes da Internet.

Ou seja, para Baltazar (2016) o comércio eletrénico engloba uma variedade de
atividades na Internet, abrangendo ndo apenas transacdes de compra e venda, mas também a
prestacdo de servigos ao cliente e colaboragdo com parceiros comerciais. As empresas
reconheceram que a simples criagdo de sites para clientes, funcionarios e parceiros ndo
constitui, por si s6, uma estratégia eficaz de comércio eletrénico. Os sites dedicados a esse fim
precisam gerar um grande interesse, seguindo o exemplo da Amazon no setor de venda de

livros. Essas plataformas devem ser inovadoras, oferecer valor agregado e prover informacdes
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relevantes. Em esséncia, o site deve cultivar um senso de comunidade e cooperacéo, tornando-

se a principal porta de entrada para as atividades comerciais.

Complementando, Baltazar (2016, p.211) cita a videoconferéncia como exemplo de uso
da tecnologia para diferencial competitivo:
A videoconferéncia pode aumentar a produtividade porque 0s usuarios nao precisam
sair de seus escritdrios. Ela pode melhorar a comunicagdo e os relacionamentos, 0s
participantes enxergam as expressoes faciais e a linguagem corporal uns dos outros,
aspectos importantes que se perdem com simples telefonemas ou e-mails. Também

reduz as despesas de viagem, uma grande vitdria para as empresas que enfrentam
desafios econémicos.

Outro ponto importante dentro do diferencial competitivo é a qualidade, e para o autor

Souza (2018, p.10) “A garantia de qualidade é uma forma de assegurar que 0s padrdes e

requisitos de qualidade operacionais ja estabelecidos sejam utilizados em todos 0s processos
futuros de desenvolvimento, seja de um produto ou servi¢o”

Ferramentas de qualidade sdo técnicas que podem ser utilizadas com o objetivo de

determinar, mensurar, analisar e propor solucdes para 0s problemas que podem

ocorrer e, consequentemente, interferir no desempenho ideal dos processos de

trabalho que estéo sendo executados. Seu surgimento e estruturacéo ocorreram a partir

da década de 1950, baseando-se em conceitos e praticas que ja existiam. Desde entéo,

0 uso e a aplicacéo das ferramentas tém sido de grande importancia para os sistemas

de gestéo de qualidade. O uso dessas ferramentas estatisticas, proporcionam melhorias
de produtos, servicos e processos (SOUZA, 2018, p.17)

Relacionando ao tema de estudo desse capitulo, Souza (2018) adiciona que a
competitividade de uma empresa esta intrinsecamente ligada a sua eficiéncia operacional. A
competicdo serve como um indicador para as adaptacdes necessarias nas operacdes de uma
empresa dentro do seu nicho de mercado. Uma das estratégias empregadas pelas organizacdes
para se destacarem na competicdo € a diferenciacdo de seus produtos e/ou servicos. A gestao
da qualidade desempenha um papel crucial nesse processo competitivo ao assegurar a
disponibilizagdo de produtos sem defeitos no mercado, garantindo entregas ageis. 1sso, aliado
a programas operacionais bem estruturados, contribui significativamente para a satisfacdo dos

consumidores.

Outra visdo observada a ser observada destaca o processo de auditoria como ferramenta
importante de qualidade para diferencial competitivo, Lobo (2020, p.24) completa que auditoria
“consiste em um exame sistematico e independente que visa determinar se as atividades e 0s
resultados relativos a qualidade satisfazem as disposicdes preestabelecidas, se tais disposi¢oes

estdo efetivamente implementadas e se elas sdo adequadas para alcancar os objetivos”.
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De acordo com Lobo (2020) a gestdo da qualidade refere-se a um conjunto de métodos

e operacdes praticas que tém como objetivo atender aos padrdes de qualidade estabelecidos.

Envolve a aplicacdo dessas técnicas e atividades para monitorar 0s processos e eliminar as

fontes de falhas em todas as etapas do ciclo de qualidade, com o objetivo de alcangar eficiéncia
econdmica. Algumas acOes de gestdo e garantia de qualidade estdo correlacionadas entre si.

O conceito de garantia esta associado ao risco potencial de ndo qualidade. 1sso

significa que um produto, bem ou servico tem garantia de qualidade quando seu

fornecedor estabelece um processo para seu fornecimento, de modo que a

probabilidade de falhas no produto seja nula. Os sistemas de garantia da qualidade

foram inicialmente desenvolvidos em razdo da explicita exigéncia de clientes em

alguns segmentos de mercado, nos quais o custo da ndo qualidade do material recebido
era muitas vezes superior ao pre¢o do material adquirido (LOBO, 2020, p.32)

Diante das abordagens dos autores apresentadas, torna-se evidente que a maximizagao
da qualidade e o uso estratégico da tecnologia representam fatores cruciais para obter um
diferencial competitivo no cenario empresarial atual. O comércio eletrdnico, como ressaltado
por Baltzan (2016), desempenha um papel fundamental nesse contexto, ao oferecer novas
perspectivas de crescimento e transformar fundamentalmente os processos de negdcios. Nesse
sentido, a criacdo de plataformas eletronicas inovadoras, capazes de agregar valor e promover
uma comunidade colaborativa, emerge como uma estratégia essencial para se destacar no
mercado. Além disso, a integracdo de tecnologias como a videoconferéncia, conforme
destacado pelo autor, apresenta-se como uma maneira eficaz de aumentar a produtividade e a

eficiéncia nas interacdes comerciais.

Adicionalmente, Souza (2018) sublinha a importancia da garantia de qualidade como
uma forma de assegurar a conformidade com os padrées estabelecidos em todos 0s processos
de desenvolvimento. A utilizacdo de ferramentas de qualidade, como evidenciado pelo autor,
desempenha um papel fundamental na identificacdo e resolucdo de problemas que podem
impactar o desempenho operacional. Dessa forma, a aplicagdo dessas técnicas se mostra crucial
para promover melhorias em produtos, servigos e processos, contribuindo diretamente para a

satisfagdo dos clientes e, consequentemente, para a competitividade da empresa.

Ademais, Lobo (2020) ressalta o papel das auditorias como uma ferramenta essencial
para assegurar a conformidade com os requisitos de qualidade preestabelecidos. A auditoria, ao
realizar um exame sistematico e independente das atividades e resultados relativos a qualidade,
desempenha um papel crucial na verificagdo da eficacia e adequacdo das praticas

implementadas. Nesse contexto, a gestdo da qualidade emerge como um conjunto de métodos
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e operagBes préticas voltadas para atender aos padrbes estabelecidos, contribuindo para a
eliminacdo de falhas ao longo do ciclo de qualidade e a busca pela eficiéncia econdmica.

Por fim, o conceito de garantia da qualidade, como destacado por Lobo (2020), esta
intrinsecamente ligado & minimizacéo do risco de ndo conformidade. Isso implica que produtos,
bens ou servicos que possuem garantia de qualidade s&o fornecidos de maneira a garantir a
auséncia de falhas. Assim, os sistemas de garantia da qualidade surgiram como resposta a
exigéncia explicita dos clientes em segmentos de mercado nos quais o custo da nao qualidade
superava, muitas vezes, o valor do material adquirido. Portanto, a implementacdo de sistemas
de garantia da qualidade torna-se uma estratégia fundamental para assegurar a competitividade

no mercado atual.
10.5 GESTAO DE EQUIPES

Firmino (2021, p.33) afirma que:

As equipes de alto desempenho tém como uma de suas caracteristicas serem
compostas por pessoas que possuem um senso forte de proposito, de trabalho coletivo
e que cooperam entre si. Se o trabalho dessas pessoas estiver coordenado e
direcionado de acordo com 0s objetivos organizacionais, elas conseguem apresentar
excelentes resultados.

A autora Firmino (2021) completa que na sua visdo a lideranca é uma habilidade cujo
proposito é otimizar a performance das equipes, envolvendo uma série de acBes como a
eficiente organizacdo de processos e responsabilidades, uma compreensdo aprofundada das
estratégias e metas da gestao, a habilidade da equipe em alcancar os objetivos estipulados, assim

como a atencdo e consideracao dedicadas aos membros ligados a essa lideranca.

De modo geral, o clima organizacional é o resultado da interacdo das pessoas e 0
ambiente em que estdo convivendo em um determinado momento ou situagdo. O
clima é composto pela percepcao de todos sobre este cenario somada aos sentimentos,
pensamentos e julgamentos que sdo modulados por essa percepcao (FIRMINO, 2021,
p.39)

Dentro de uma analise de tendéncia atuais, Ribeiro (2018, p.4-5) destaca que:

A empresa necessita de uma estrutura de a¢éo e organizagdo mais enxuta, Com menos
niveis, cargos mais polivalentes, permeéaveis e flexiveis para receber golpes subitos, e
compensar incertezas e transformar estratégias em agdo em todos os niveis. Para
sobreviver nesses tempos, tem de perceber o que é preciso enfocar e executar [...] A
organizacdo realmente moderna requer um RH de qualidade real, com um padréo
minimo de conhecimentos e habilidades, forte énfase na produgdo de resultados e,
especialmente, executivos que exer¢cam uma lideranca educadora, que tenham clareza
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de viséo e de valores e que sejam habeis no trato com pessoas, sabendo dizer a cada
colaborador o que se espera e como ele ou ela pode contribuir para o resultado final

Acrescentando, para Ribeiro (2018) na contemporaneidade, é crucial adotar abordagens
inovadoras no ambito de Recursos Humanos. Isso envolve a proposigéo, estabelecimento e
garantia de um conjunto de diretrizes e praticas alinhadas aos preceitos corporativos e em
conformidade com a legislacdo vigente. Além disso, é imperativo criar e operar sistemas que
democratizem as oportunidades de emprego e progresso na carreira para todos 0s membros da
equipe. O suporte as diversas unidades da empresa, seja como facilitador de processos na gestdo
de pessoas ou no auxilio ao recrutamento e desenvolvimento de talentos, se faz essencial. A
criagdo, proposicdo e administracdo de mecanismos que assegurem uma remuneragdo
competitiva para todos os colaboradores também € de suma importancia. Além disso, a
promocdo constante da diversidade, com o intuito primordial de enriquecer o capital intelectual
e garantir a capacidade de inovacdo e atualizagdo da organizacdo, ndo pode ser negligenciada.
Por fim, é crucial adotar uma perspectiva que reconheca tanto os individuos quanto a
organizacdo como entidades singulares, auxiliando-os em seu continuo processo de

desenvolvimento.

Para Adkins (2020, p.76) “O treinamento ajuda a melhorar o desempenho da equipe,

[...] A mentoria transmite seu conhecimento e experiéncia ageis para a equipe, a medida que tal
conhecimento se torna relevante para o que esta acontecendo com eles”.

Estipular o alto desempenho como sua expectativa de referéncia e possibilitar as

equipes um meio de alcancé-lo atingem esses poderosos motivadores em cheio. A

partir dessa revitalizagdo, todos saem ganhando. A empresa obtém resultados

melhores e contrata equipes que podem fazer qualquer coisa. As equipes e 0s

individuos que se comprometem alcangam mais autonomia, entendimento e propdsito

em suas vidas. Todos colhem os frutos doces da arvore do alto desempenho
(ADKINS, 2020, p.22)

No contexto da gestdo de equipes, fica evidente que a exceléncia no desempenho esta
intrinsecamente ligada a cooperagédo e ao proposito compartilhado entre os membros, como
apontado por Firmino (2021). A lideranca desempenha um papel crucial na otimizacdo da
performance, demandando uma organizacdo eficiente e uma compreensdo profunda das
estratégias organizacionais. Além disso, o clima organizacional, resultado da interacdo entre
pessoas e ambiente, é crucial para moldar a percepcéo e os sentimentos dos colaboradores
(Firmino, 2021). Observa-se também a necessidade de estruturas mais enxutas e flexiveis,
conforme destacado por Ribeiro (2018), demandando um RH de qualidade para garantir a
eficdcia da organizagdo. Ademais, a promocdo da diversidade e a valorizacdo tanto dos

individuos quanto da organizagdo s&o aspectos fundamentais para o continuo desenvolvimento
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(Ribeiro, 2018). A abordagem de Adkins (2020) sobre treinamento e mentoria destaca a
importancia de investir no desenvolvimento das equipes, resultando em autonomia e propdsito
para os colaboradores. Ao almejar o alto desempenho e oferecer meios para sua realizacao,
todos os envolvidos colhem os beneficios dessa abordagem, resultando em uma organizacéo
mais eficaz e colaboradores mais engajados (Adkins, 2020). Portanto, a gestdo de equipes eficaz
é um pilar crucial para o sucesso e a competitividade da organizagdo, demandando uma
lideranca comprometida, um ambiente propicio e o constante investimento no desenvolvimento

dos colaboradores.

10.6 DESAFIOS E BENEFICIOS DE EQUIPES COMPARTILHADAS VERSUS
EQUIPES DEDICADAS

Os autores Filho e Cierco (2022, p.99) estabelecem que:

O design organizacional é responsavel pela estruturacdo ordenada e sinérgica das
varias unidades orgénicas de uma organizacdo, sobre seus elementos e sobre como
uma instituicdo pode ser organizada. Além disso, é um elemento administrativo
responsavel pela estruturacdo ordenada e sinérgica das varias unidades institucionais
e fornece condices racionais ideais para que possa operar no dia a dia

Filho e Cierco (2022) ainda definem a estrutura divisional como a estrutura organizacional
por produto/mercado, frequentemente referida como estrutura divisional, concentra em uma
unidade funcional todos os participantes envolvidos na producdo e comercializacdo de
produtos, assim como aqueles em uma regido geogréafica especifica e os que lidam com um tipo

particular de cliente.

Housel (2017, p.18) enxerga como beneficio o estabelecimento de objetivos para equipes
e ainda destaca os desafios para o sucesso do trabalho em equipe:
Ao se esclarecerem os propdsitos da equipe, é preciso desenvolver os objetivos
baseados na missdo. Uma equipe pode ter objetivos de longo prazo (anuais ou
mensais), bem como objetivos especificos para projetos. Estes precisam ser claros,
vantajosos, com prazo determinado e comunicado a todos os integrantes da equipe
[...] acreditar que um bom trabalho de equipe pode ocorrer de um dia para o outro € o

mesmo que pensar que um recém-nascido atingird a idade adulta em trés meses. Como
qualquer ser humano, uma equipe precisa de tempo para crescer e se desenvolver

Ainda que uma equipe possua o0s recursos, habilidades e receba treinamento adequado, a
dindmica de como os membros se percebem em relacdo ao grupo e ao projeto pode impactar a
eficacia do trabalho. Quando ha descontentamento entre os funcionarios, isso indica que pelo
menos um membro esta se sentindo estressado, desligado, inseguro ou subvalorizado. Um lider

perspicaz estara atento a esses sinais de descontentamento e tomara medidas para abordar o
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problema o mais rapido possivel, seja em uma discussdao em grupo ou de forma individual,

comenta Housel (2017), falando sobre o desencantamento dos funcionarios.

O design organizacional, conforme analisado por Filho e Cierco (2022, p.99), desempenha
um papel crucial na estruturacdo harmonica das diversas unidades de uma organizagéo,
proporcionando um ambiente propicio para sua operagao cotidiana. Nesse contexto, a estrutura
divisional emerge como uma abordagem eficaz, concentrando em uma unidade funcional todos
os envolvidos na producdo e comercializacao de produtos, bem como aqueles direcionados a
uma regido geogréfica especifica ou a um tipo particular de cliente. A defini¢do de objetivos,
como apontado por Housel (2017, p.18), é um beneficio essencial para equipes, sendo
imperativo estabelecer metas claras, vantajosas e bem comunicadas a todos 0os membros. No
entanto, é vital compreender que o desenvolvimento de uma equipe ndo é um processo imediato,
como enfatiza Housel ao comparar tal evolu¢do a maturacdo de um ser humano. Sob esse
prisma, a percepcao dos membros em relagdo ao grupo e ao projeto torna-se um elemento critico
que pode influenciar diretamente na eficacia do trabalho em equipe. O descontentamento entre
os funcionarios, como destaca Housel (2017), indica a necessidade de intervencdo por parte de
um lider perspicaz, que deve estar atento aos sinais de desilusdo e prontamente abordar o
problema, seja em uma discussao coletiva ou em um didlogo individual. Em resumo, a estrutura
organizacional bem definida, aliada a estabelecimento de objetivos claros e a compreensao da
dindmica dos membros, sdo fatores cruciais para o sucesso das equipes, sendo essenciais para
superar tanto os desafios quanto para aproveitar os beneficios proporcionados pelo trabalho em

equipe.
10.7 IMPORTANCIA DA COMUNICACAO EFICAZ NA LIDERANCA

“Comunicar é ouvir, ou melhor, escutar as pessoas. Quando se escuta o interlocutor,
obtém-se conteudo, codigos, signos e simbolos para comunicar-se corretamente [...] € conseguir
0 entendimento entre as pessoas, por isso € um ato tdo simples e a0 mesmo tempo tdo complexo”
afirma Ervilha (2012, p.53).

A autora Firmino (2021, p.40) complementa que “Através dos processos de
comunicacéo, é possivel estabelecer tarefas e metas e ajustar e regular os combinados, conforme

sdo executadas as acOes definidas”.

Para Matos (2014) na comunicacao, existe uma intencdo fundamental. Como a fonte

gue codifica a mensagem, o0 emissor naturalmente espera que o receptor escolha a sua
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mensagem, a entenda, a acolha e, por fim, a utilize. Por sua vez, ao decodificar a mensagem, o
receptor também possui uma intengdo basica. Ele busca selecionar o que € relevante para si.
Dessa maneira, ele ira direcionar a sua compreensdo e avaliagéo, para entdo decidir se aceita ou
ndo o conteddo transmitido, e aplicar o que considerar valido na mensagem.
Ao emitir uma mensagem, toda pessoa tem um julgamento peculiar e sua impressao
subjetiva sobre situacGes e interlocutores do seu relacionamento pessoal e
profissional, que afetardo o seu comportamento das mais diversas formas de
manifestacdo, que poderdo expressar: paciéncia, compreensdo, amor; 6dio, tolerancia,

simpatia, antagonismo, divergéncias; superioridade, submissdo, subserviéncia,
obediéncia, insubordinacéo, revolta, cinismo, preconceito etc. (Matos, 2014, p.39)

Matos (2014, p.40) ainda complementa que “o retorno (feedback) é o que garantira a

realimentacdo da comunicacao e o prosseguimento do fluxo de mensagens”.

Ou seja, Matos (2014) conclui que a esséncia da comunicacao &, antes de tudo, humana.
Para se concretizar, ela requer uma resposta, pois a informacéo sem feedback resulta em uma
comunicacdo deficiente e incompleta. Infelizmente, de maneira geral, as empresas tendem a
priorizar a comunicacdo formal e burocratica em seu dia a dia. Existe uma grande énfase na
eficacia dos meios de transmissdo da mensagem, em detrimento da reflexdo e compreensao do
seu conteudo e, por conseguinte, da mobilizacdo e engajamento para fornecer uma resposta
adequada. Esse cenario torna desafiador o estimulo a motivacao de individuos e equipes para

superar obstaculos e atingir objetivos.

Dahl (2021, p.88) acrescenta que “A comunicacdo é essencial para garantir que todos

entendam o que esta acontecendo e possam ajudar nas atividades de resolucdo de problemas”.

O autor Dahl (2021) conclui que manter uma comunicacgdo regular é crucial para
promover a mudanca cultural. E natural que as pessoas se sintam desconfortaveis quando néo
estdo atualizadas sobre o que esta acontecendo. Isso pode levar a ansiedade e preocupacdes,
inclusive em relagdo a seguranga no emprego. Portanto, manter todos informados é essencial

para evitar esses sentimentos negativos.
10.8 IMPLEMENTACAO DE UM SISTEMA DE UNIDADE DE NEGOCIOS

Padoveze e Prado (2020, p.33) indicam que:

A estratégia é o principal fator propulsor do arranjo organizacional das empresas, ou
seja, a defini¢do das unidades de negocio e sua interagdo devem ser condizentes com
a estratégia pretendida pela organizacdo para que possa responder aos fatores
ambientais, como concorréncia.
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Os autores Padoveze e Prado (2020) observaram que a adogéo de unidades estratégicas de
negdcios tem se tornado uma préatica frequente em grandes organiza¢cdes. Uma ramificacdo
importante dessa abordagem para os executivos de alto escaldo é a necessidade de enxergar a
empresa diversificada ndo como uma colecdo de unidades comerciais semelhantes, mas sim
como um conjunto de empreendimentos com distintos contextos estratégicos.

O sistema de gerenciamento contabil setorial € muito flexivel e depende totalmente
da visdo que a empresa tem de seus negocios e de sua estrutura organizacional. Assim,
podemos fazer uma contabilidade para gerenciamento por divisées ou unidades de
negécios e também por produtos ou linhas de produtos. Podemos também fazer a
contabilidade setorial por atividades e/ou processos e por estabelecimentos, pontos de
venda ou plantas fabris. Tudo depende de como a empresa vé e estrutura seus

negocios, como quer atribuir responsabilidades e como cobrard desempenho.
(Padoveze e Prado, 2020, p42)

Para Brugnolo (2018, p.136) a estratégia da unidade de negocios ocorre quando “a
organizacdo é composta de unidades de negdécios que atendem a mercados e clientes, com
produtos e servigos, tendo processos e tecnologias adequados para executar as atividades.

Brugnolo (2018) destaca que a escolha desse modelo estratégico demonstra o desejo da
organizacdo em empreender acdes que potencializem a criacdo de valor para os clientes,
resultando em vantagens competitivas por meio da utilizagdo eficaz dos recursos, incluindo
ativos organizacionais e capital humano. Aléem disso, busca-se a exploragdo eficiente das
competéncias essenciais. Vale destacar que os recursos e habilidades constituem a principal
fonte de vantagem competitiva frente aos concorrentes no mercado especifico de produtos da

unidade de negdcio.

Por fim, Brugnolo (2018) cita que a estratégia de unidades de negdcios engloba diversas
abordagens genéricas, como lideranca em custos, diferenciacdo, integracdo entre custos e
diferenciacéo, lideranca em custos com foco e lideranca em diferenciagdo com foco. Neste
contexto, é crucial ponderar sobre 0s seguintes aspectos: 0s produtos ou servigos a serem
fornecidos aos clientes, os métodos de producdo ou criacdo de novos produtos e servicos, bem
como a estratégia de distribuicdo para o mercado. Estes elementos desempenham um papel

fundamental na formulacdo e execucdo dessa estratégia de negocio.

Assim, a implementacdo de um sistema de unidade de negocios emerge como um pilar
estratégico vital para a organizacdo, demandando uma abordagem cuidadosa na estruturagéo e
interacdo das diversas unidades, de modo a garantir uma resposta eficaz aos desafios do

ambiente competitivo (Padoveze e Prado, 2020). Essa estratégia ndo apenas molda a
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organizagdo, mas também impulsiona a criacdo de valor para os clientes e a obtencdo de
vantagens competitivas, baseando-se na exploracdo eficiente dos recursos e competéncias
essenciais (Brugnolo, 2018). Portanto, a escolha e implementacdo de uma estratégia de
unidades de negdcios S0 passos cruciais para 0 sucesso e a sustentabilidade da organizacdo no

mercado atual.
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11 METODOLOGIA

A metodologia adotada para este estudo consistira em uma abordagem qualitativa,
centrada na interacdo com 0s gestores da empresa em questdo. Serdo conduzidas entrevistas
semiestruturadas individuais, visando obter uma compreensdo aprofundada das praticas de
gestdo vigentes. Além disso, serd realizada uma observacdo "in loco" do organograma de
gestdo, permitindo uma andlise minuciosa para identificacdo de possiveis anomalias. Este
método proporcionara uma visdo holistica das atividades e responsabilidades de cada setor da

empresa, facilitando a proposicdo de sugestdes de aprimoramento na distribuicdo das tarefas.

11.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Para a elaboracdo deste estudo, serd adotada a abordagem de pesquisa qualitativa como
metodologia principal. Esta escolha se justifica pela necessidade de compreender e analisar em
profundidade os fendmenos e relacfes subjacentes ao tema em questdo. A pesquisa qualitativa
permitird uma investigacdo detalhada das percepcdes, experiéncias e significados atribuidos
pelos participantes, proporcionando uma compreensao rica e contextualizada do fendmeno em
estudo. Através de métodos como entrevistas, observacoes e analise documental, sera possivel
capturar nuances e complexidades que seriam dificeis de abordar por meio de abordagens

quantitativa.

O autor Yin (2016, p.22) afirma que:

A pesquisa qualitativa difere por sua capacidade de representar as visdes e
perspectivas dos participantes de um estudo. Capturar suas perspectivas pode ser um
propdsito importante de um estudo qualitativo. Assim, 0s eventos e ideias oriundos da
pesquisa qualitativa podem representar os significados dados a fatos da vida real pelas
pessoas que os vivenciam, ndo os valores, pressuposi¢des, ou significados mantidos
por pesquisadores.

Ou seja, 0 proposito da pesquisa a ser conduzida neste trabalho é a formulagéo de a¢bes
estratégicas voltadas para a proposicao de melhorias na alocacéo de tarefas. Por meio da analise
detalhada das praticas de gestdo e das percepcOes dos gestores, busca-se identificar

oportunidades de otimizagéo na distribuicdo de responsabilidades.
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11.2 PARTICIPANTES DO ESTUDO

Com o proposito de atingir os propdésitos do diagndstico, o estudo recebeu a colaboragéo
ativa dos gerentes das plantas produtivas de guindastes e hidraulicos, assim como de seus
coordenadores e outros lideres em diversos niveis hierarquicos, especialmente do departamento
de Recursos Humanos. Além disso, contou-se com a experiéncia do autor, que desempenha um
papel direto na &rea comercial de guindastes. A bagagem de conhecimento e expertise dos
participantes foi crucial para obter informac6tes detalhadas e relevantes sobre as operacdes de

cada setor dentro da empresa.

11.3 PROCESSO DE COLETA DE DADOS

Segundo Olsen (2015, p.13) “A coleta de dados sofisticada oferece formas de planejar

e executar os melhores tipos de pesquisa”.

A obtencdo de dados para o estudo seguiu um processo que envolveu a realizagdo de
entrevistas com 0s gestores das areas em questdo, a coleta de informacGes por meio do sistema
ERP e outros sistemas utilizados pela empresa. Adicionalmente, foram conduzidas entrevistas
com funcionérios-chave de cada setor analisado, visando também captar suas percepcées. Por
ultimo, uma andlise historica das transformacdes estruturais da empresa e de seus organogramas
foi realizada, permitindo compreender como tais mudangas influenciaram o crescimento da

organizacao.

114 PROCESSO DE ANALISE DE DADOS

Neste estudo, o processo da andlise de dados foi feito dentro da propria empresa,
observando e compilando todas as informacg6es coletadas a partir das entrevistas feitas com os
gestores e colaboradores selecionados, procurando encontrar tendéncias, pontos fortes,

dificuldades e movimentos importantes.

Adicionalmente, foram analisados os dados provenientes do sistema de gestdo da
empresa, € houve uma investigacdo detalhada das transformacOes que a organizacao

experimentou ao longo de seu processo de crescimento.
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12 APRESENTACAO DO PROBLEMA E RECOMENDACOES

No presente trabalho foi detalhado e explicado a estrutura organizacional da planta
produtiva de guindastes da HYVA do Brasil. Por meio das informacdes analisadas pela matriz
SWOT, foi possivel identificar oportunidades a serem exploradas diante de uma reestruturacao
no organograma gerencial da empresa e, através do embasamento teorico realizado no capitulo
anterior, estruturar a proposta de melhoria que tem como objetivo incrementar as vendas de

guindastes, melhorar a margem de lucro e o resultado da planta no geral.

O problema identificado no contexto da organizacdo esta relacionado a estrutura
organizacional atual, especificamente ao organograma vigente. Este sistema demonstrou-se
ineficaz na gestéo de recursos e na otimizagédo de processos, o que tem impactado diretamente
no desempenho da planta de guindastes. Com base na anélise realizada, a recomendacao mais
apropriada é a implementacdo de uma divisdo por unidades de negécios. Esta abordagem
envolve a criagdo de setores dedicados, cada um com suas proprias estratégias e foco, visando
potencializar a eficiéncia operacional e, consequentemente, melhorar os resultados da planta.
Ao adotar essa recomendacdo, espera-se uma significativa otimizacdo na alocacao de recursos
e uma maior capacidade de adaptacdo as demandas especificas de cada unidade de negdcios,

promovendo um ambiente mais competitivo e sustentavel para a empresa como um todo.
12.1  ANALISE DO ORGANOGRAMA ATUAL

No atual organograma da empresa, a estrutura é delineada por um vice-presidente local,
como foco em hidraulicos e que €é responsavel pela supervisao das opera¢des das duas plantas
produtivas, tanto de hidraulicos como de guindastes. Esta abordagem se estende também aos
setores de controladoria, financeiro, compras, recursos humanos e tecnologia da informagéo, 0s
quais sdo compartilhados entre as duas areas de atuacdo. No entanto, essa configuracdo
apresenta desafios significativos, especialmente no que diz respeito a unidade de guindastes. A
natureza mais recente e complexa do mercado de guindastes, em contraste com a solida
lideranca de mercado e vasta experiéncia acumulada na diviséo de hidraulicos, torna evidente
que a divisdo de foco resultante impacta de maneira desfavoravel o desempenho e rentabilidade
da unidade de guindastes. E notavel que essa estrutura atual limita a capacidade da empresa de
atingir seu potencial maximo no segmento de guindastes, destacando a necessidade premente

de uma reconfiguracdo organizacional para otimizar os resultados nessa area especifica.
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Os principais pontos de estrangulamento que afetam o desempenho da planta de
guindastes sdo multifacetados e requerem uma abordagem estratégica abrangente para
resolucdo. Em primeiro lugar, a distancia fisica entre os departamentos compartilhados imp&e
um desafio significativo a comunicacao e colaboracao eficazes, resultando em uma resposta
lenta as necessidades especificas da unidade de guindastes. Além disso, o foco cultural
predominante da empresa na divisdo de hidraulicos, onde detém uma vasta experiéncia e
lideranca de mercado, tende a desviar a atencao e recursos criticos da planta de guindastes. Isso
se reflete em uma menor agilidade na tomada de decisbes em situagdes urgentes, como
negociacfes com prazos apertados e condicOes especiais, impactando diretamente a
competitividade do segmento.

A demora e dificuldade em lidar com questdes urgentes se tornam evidentes, e a
necessidade de agilidade em um mercado dindAmico como o de guindastes é crucial para garantir
0 sucesso nas negociacdes. Além disso, o departamento de compras apresenta desafios
adicionais, visto que a velocidade na identificacdo e desenvolvimento de novos fornecedores
ndo esta atendendo as demandas do segmento de guindastes. A utilizacdo limitada de
fornecedores locais também se configura como uma oportunidade ndo aproveitada, uma vez
que poderiam contribuir para a reducdo de custos e prazos de entrega, alinhando a empresa de

forma mais competitiva com os concorrentes.

Por fim, a figura do vice-presidente, apesar de ser o representante legal, possui uma
especializacdo direcionada exclusivamente a divisdo de hidraulicos, o que o impede de oferecer
a expertise de mercado necessaria ao segmento de guindastes. Diante desses desafios
identificados, torna-se imperativo uma reconfiguracdo organizacional que contemple uma
estrutura mais alinhada com as especificidades e exigéncias do mercado de guindastes,
permitindo assim o desbloqueio do pleno potencial dessa unidade de negocios.

O novo organograma proposto para a planta de guindastes traz novos departamentos
dedicados de compras, pds-vendas e qualidade, que passardo a responder e trabalhar
exclusivamente a unidade de negdcios de guindastes, trazendo mais foco e especializacdo no
trabalho. Além disso, o diretor possuira um braco do setor de controladoria exclusivo para a
unidade, que atuara em algumas demandas que por caracteristica do mercado necessitam uma
maior agilidade nos retornos. Por fim, as areas de recursos humanos, tecnologia da informacao,
contabil e fiscal continuardo a atuar simultaneamente entre ambas as plantas produtivas, como
uma especie de prestadora de servigos, auxiliando quando necessario, com sua forca de trabalho
divida igualitariamente entre as fabricas. A Figura 15 mostra 0 novo organograma proposto:



Figura 15 - Novo organograma proposto para a planta de guindastes

Diretor
Regional de
Guindastes

para América

o
f=
@
Q
o
x
v
(]
©
[e)
S
=
[=
Q
o
Q
"
[}
=
"
(©
©
=
>
O
(]
©
N
=
=
s

Gerente
gdComercial e defgg
Pés-vendas

B Gerentede |
Operagaoes

B Gerente de _-
Engenharia Qi

Gerente de |
Qualidade

I Gerentede [
Controladoria g}

Coordenador Comercial fg

Coordenador de Pos-
vendas

Coordenador de
Exportacao

Coordenador de

Compras

Coordenador de
planjamento de
produgdo (PPCP)

- Regionais de Venda

| Administrativo de
Vendas

- Pegas de reposicao

Técnicos de pds-
vendas

_ Vendedor interno

Intercompany

| Vendedor América

do Sul

- Comprador Técnico

-+ Comprador Indireto

Comprador
Internacional
Planejador de

materiais
| Programadores de
produgao

Supervisor de Logistica g

Coordenador de
Producao

Product Management

Importagao

Aloxarifado

Expedigdo

Corte, dobra e
solda
Pintura e
montagem

Teste

Ferramentaria e

Engenharia de produto
Engenharia de aplicacao
/ integracdo veicular

Engenharia de Métodos
e Processos

Inspecdo de
recebimento

Qualidade dos
Fornecedores

Melhoria Continua

Laboratdrio e qualidade
industrial

Qualidade ambiental /
auditoria interna

Contas a pagar
Contas a receber
Analise de crédito

Custos

Fonte: O Autor (2023)

Manutengao

121



122

12.2  VANTAGENS DA DIVISAO POR UNIDADE DE NEGOCIOS

A implementagéo de uma estrutura organizacional baseada na diviséo por unidades de
negocios oferece uma série de vantagens significativas, tanto em termos teéricos quanto
praticos, especialmente quando direcionada a planta produtiva de guindastes. Em um contexto
tedrico, essa abordagem propicia uma alocacdo de recursos mais eficaz e precisa, uma vez que
0s investimentos e esforcos sdo direcionados de maneira especifica para atender as demandas e
peculiaridades desse segmento. Isso resulta em um aproveitamento mais otimizado dos recursos

disponiveis, maximizando o potencial de crescimento e lucratividade.

Além disso, a divisdo por unidades de negdcios permite uma maior especializacdo e
foco nas estratégias pertinentes ao mercado de guindastes. Ao estabelecer setores dedicados,
cada um com suas competéncias claramente definidas, a empresa pode canalizar sua expertise
e recursos para atender de maneira mais precisa as necessidades desse nicho especifico. Essa
especializacdo ndo apenas aprimora a eficiéncia operacional, mas também impulsiona a

inovacdo e a diferenciacdo no mercado, conferindo uma vantagem competitiva significativa.

Outra vantagem préatica é a capacidade de adaptar e criar estratégias mais ageis e
responsivas as demandas do mercado de guindastes. Com setores dedicados, a empresa pode
desenvolver e implementar estratégias mais alinhadas com as particularidades desse segmento,
permitindo uma abordagem mais assertiva e direcionada. Isso inclui a definicdo clara das
competéncias de cada setor, garantindo que as equipes estejam estruturadas de forma a
potencializar a entrega de valor aos clientes e alcancar os objetivos estratégicos estabelecidos.

Portanto, a adocdo da divisdo por unidades de negdcios, com foco na planta produtiva
de guindastes, representa uma abordagem estratégica que visa otimizar a eficiéncia, a
competitividade e o sucesso sustentado nesse segmento especifico. Ao capitalizar as vantagens
tedricas e praticas dessa estrutura organizacional, a empresa estara mais bem posicionada para

prosperar em um mercado desafiador e dinamico.

12.3 PROPOSTA DE IMPLEMENTAGCAO DA DIVISAO POR UNIDADES DE
NEGOCIOS

A implementacéo da divisdo por unidades de negdcios na planta produtiva de guindastes
requer um planejamento meticuloso e abrangente para garantir uma transicéo eficaz e bem-

sucedida. Neste contexto, € essencial elaborar um plano detalhado que contemple os passos
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necessarios para a transicdo do organograma atual para a nova estrutura por unidades de

negocios.

A proposta comega com a identificacdo clara das areas de atuacdo da planta de
guindastes, delineando as competéncias essenciais de cada setor. Isso permitira a criacdo de
setores dedicados, cada um focado em um aspecto especifico do processo produtivo, desde a
concepgdo e projeto até a producédo e controle de qualidade. Dessa forma, a especializacdo de

cada setor contribuira para a eficiéncia operacional e aprimoramento da qualidade dos produtos.

A fim de assegurar o sucesso da transi¢ao para a estrutura por unidades de negocios na
planta produtiva de guindastes, é imperativo considerar a contratagdo de um diretor dedicado
com experiéncia comprovada no setor de guindastes. A busca por um profissional desse perfil,
preferencialmente oriundo da concorréncia, trara consigo um entendimento valioso das nuances
especificas do mercado de guindastes, bem como uma visao estratégica apurada para orientar a
nova direcdo da planta. Este diretor desempenhara um papel crucial na lideranga da equipe, na
implementacdo das estratégias setoriais e na garantia da eficacia operacional da unidade de

guindastes.

Paralelamente, a proposta inclui uma nova abordagem para a contratacdo de
colaboradores, priorizando aqueles que possuam experiéncia sélida no mercado de guindastes.
Essa mudanca no processo seletivo visa agregar expertise e know-how ao time, enriquecendo-
o com profissionais que compreendem as demandas especificas do setor e contribuirdo de forma
significativa para a eficiéncia e competitividade da planta de guindastes. Ademais, a integracdo
desses profissionais serd realizada de maneira estratégica, por meio de um programa de
treinamento abrangente que abordara os sistemas, métodos e normas da empresa, bem como

fornecera uma visdo aprofundada dos processos da unidade de guindastes.

O processo de implementacdo seguira uma abordagem gradativa, iniciando-se com a
contratacdo e integragdo dos novos profissionais nos setores que serdo divididos para atuarem
exclusivamente com guindastes. Essa etapa inicial proporcionara a formacéo de uma equipe
coesa e alinhada com a nova estrutura, garantindo uma transicéo suave e eficaz para a divisao

por unidades de negdcios.

Além disso, é crucial estabelecer estratégias concretas para cada setor, alinhadas aos
objetivos especificos da planta de guindastes. Isso envolve a definicdo de metas claras,
indicadores de desempenho e a implementacéo de praticas de gestéo voltadas para a otimizacao
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dos processos. A metodologia Lean Manufacturing, por exemplo, pode ser adotada para

eliminar desperdicios e maximizar a eficiéncia produtiva.

A integracdo de estratégias Unicas também é um ponto fundamental nesse processo.
Cada setor deve trabalhar de forma sinérgica, com comunicacao eficaz e compartilhamento de
conhecimentos, visando o alcance dos objetivos gerais da planta de guindastes. Para isso, a
implementacdo de ferramentas de gestdo do conhecimento e a realizagdo de treinamentos

especificos sdo passos essenciais.

Além das medidas mencionadas anteriormente, uma das propostas centrais é reestruturar
a cadeia de comando, estabelecendo o reporte direto da planta de guindastes para o vice-
presidente global de guindastes e sua equipe. Essa reorganiza¢do promovera uma maior sinergia
e alinhamento com o centro de exceléncia na Italia, possibilitando uma troca de conhecimentos
e boas préaticas mais eficaz. A interacdo mais direta com a equipe global proporcionara uma
visdo ampliada das estratégias e metas da empresa, fomentando uma abordagem mais integrada
e potencializando o desenvolvimento da unidade de guindastes.

Por fim, a proposta de implementacdo da divisdao por unidades de negdcios na planta de
guindastes ndo se trata apenas de uma mudanca organizacional, mas de uma transformacéo
estratégica que visa potencializar a competitividade e a performance da empresa nesse
segmento. Portanto, requer um comprometimento efetivo de todos os envolvidos e uma gestdo

cuidadosa do processo de transicéo.

12.4 BENEFICIOS ESPERADOS E INDICADORES PARA MONITORAMENTO

No contexto da implementacdo da nova estrutura por unidades de negocios na planta
produtiva de guindastes, € essencial estabelecer uma definicdo clara dos beneficios esperados.
Isso inclui, primariamente, a melhoria da eficiéncia operacional, obtida pela especializagdo e
foco em estratégias especificas para o segmento de guindastes. Além disso, espera-se um
aumento da competitividade da unidade no mercado, resultante da agilidade na tomada de
decisbes e na adaptacdo as demandas especificas desse setor. Outro beneficio crucial é o
desenvolvimento de equipes mais capacitadas e alinhadas com os objetivos da planta de

guindastes, o que culminara em um crescimento sustentavel e consistente ao longo do tempo.

Para monitorar e avaliar o sucesso dessa transicdo, serdo estabelecidos indicadores

chave de desempenho (KPIs) especificos para a unidade de guindastes. Estes KPIs abrangeréo
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aspectos como a produtividade da planta, a eficiéncia na gestdo de projetos, a satisfagdo e
desenvolvimento da equipe, a qualidade dos produtos e a competitividade no mercado. Ao
definir e acompanhar de perto esses indicadores, sera possivel mensurar de forma objetiva o
impacto positivo da implementacdo da nova estrutura por unidades de negdcios na planta de
guindastes, garantindo o alcance dos resultados desejados e a sustentabilidade a longo prazo
dessa abordagem organizacional.

Um exemplo de indicador chave de desempenho (KPI) que serd implementado na
unidade de guindastes é o indice de Utilizagio de Capacidade (IUC). Este indicador medira a
eficiéncia com que os recursos produtivos da planta sdo utilizados em relacdo a capacidade total
disponivel. Ao monitorar o IUC, poderemos identificar possiveis gargalos na producdo e
implementar acGes corretivas de forma agil, garantindo uma operacdo mais eficaz. Além disso,
o IUC fornecera insights valiosos para a otimizacdo de processos, contribuindo diretamente
para a melhoria da eficiéncia operacional e, consequentemente, para o alcance dos objetivos
estratégicos estabelecidos para a unidade de guindastes.

Outro exemplo de KPI a ser adotado € o Tempo Médio de Ciclo de Producédo (TMCP),
gue mensurarad o tempo necessario para completar um ciclo completo de producédo, desde a
entrada do pedido até a entrega do produto. Ao monitorar o TMCP, poderemos identificar
oportunidades de reducéo de lead times e melhorias nos processos produtivos, resultando em
uma maior eficiéncia na gestdo de projetos e na satisfacdo do cliente.

Por fim, focado num olhar mais estratégico e visando capacitacdo, outro KPI a ser
mensurado serd a Taxa de Retorno de Investimento em Treinamento (TRIT), que avaliara o
impacto dos programas de capacitacdo e desenvolvimento de equipe na performance e
habilidades dos colaboradores. Ao acompanhar a TRIT, poderemos assegurar que 0S
investimentos em treinamento estejam gerando um retorno tangivel em termos de desempenho
e alinhamento com os objetivos da unidade de guindastes, contribuindo para o crescimento

sustentavel e consistente ao longo do tempo.
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13 LIMITACOES DO ESTUDO

Ao conduzir este estudo, é importante reconhecer algumas limitagdes que podem
influenciar a generalizacdo e aplicacdo dos resultados obtidos. Primeiramente, deve-se
mencionar a complexidade inerente a avaliacdo de uma grande empresa multinacional como a
HYVA. Dada a sua dimensdo e diversidade de operacGes em diferentes paises e contextos
culturais, pode haver variagdes significativas na implementacéo da nova estrutura por unidades
de negocios. Além disso, € crucial considerar as questdes relacionadas a protecdo de dados e
compliance, uma vez que a legislacdo e regulamentacdo variam de acordo com 0s paises e

setores de atuacdo da empresa, 0 que pode impactar a viabilidade e a execucdo da proposta.

Outro ponto de limitacdo reside na disponibilidade de recursos financeiros e
operacionais para a implementacdo da nova estrutura. Dada a conjuntura econémica, é possivel
que a empresa enfrente restricbes orcamentarias que possam afetar a capacidade de
investimento necessario para a transicdo. Ademais, a escassez de recursos pode influenciar a
agilidade na execucéo da proposta, demandando um planejamento minucioso e a priorizacao

de iniciativas estratégicas.

Quanto a generalizacdo dos resultados, é importante ressaltar que as conclusfes e
recomendacdes deste estudo podem ser mais diretamente aplicaveis a HYVA, considerando
suas particularidades e contexto especifico. Para outras organizacdes, especialmente aquelas de
diferentes setores industriais ou com estruturas organizacionais distintas, é recomendavel uma
avaliacdo cuidadosa da viabilidade e adaptacdo da proposta as suas realidades. Portanto, embora
este estudo ofereca uma base sélida para a implementacdo da nova estrutura por unidades de
negdcios na HYVA, é necessario considerar as nuances e caracteristicas individuais de outras

organizacOes ao aplicar as recomendacOes apresentadas.



127

14 CONCLUSAO

O estudo de diagndstico organizacional feito na planta produtiva de guindastes da Hyva do
Brasil conduzido neste trabalho proporcionou ao académico uma compreensdo substancial de
cada departamento que constitui uma organizacao e das interacdes entre eles. Isso permitiu a

percepcédo da essencialidade e relevancia de cada setor no alcance dos objetivos da empresa.

Com base na anélise SWOT realizada, identificaram-se pontos criticos, como o pre¢o
elevado em comparagdo com a concorréncia, 0 compartilhamento da equipe de exportacdo e o
alto valor de estoque de produtos acabados. Diante dessa situacdo, a proposta central deste
estudo foi a separacdo completa das plantas produtivas, adotando um modelo de unidades de
negocios. Isso implica na alocacdo de equipes e departamentos exclusivos para atender as

demandas de cada unidade, proporcionando maior foco, agilidade e especializacao.

Ao conduzir a pesquisa bibliogréfica, tornou-se evidente a relevancia da especializacéo e
foco na gestao de unidades de negdcios. Foi essencial analisar diversas estratégias competitivas,
compreender a importancia da maximizacdo da qualidade e tecnologia como vantagem
competitiva, bem como avaliar os desafios e beneficios associados as equipes compartilhadas
em contraste com as equipes dedicadas. Este estudo proporcionou um desenvolvimento tanto
profissional quanto pessoal, notavelmente no que diz respeito a disciplina e persisténcia,
contribuindo significativamente para o enriquecimento da experiéncia e conhecimento do

académico.

O desdobramento deste diagnostico na empresa assume uma relevancia significativa, uma
vez que guiard a implementacdo de um novo organograma. Essa reformulacdo impactara os
diversos departamentos da Hyva, conferindo-lhes maior especializa¢do e direcionamento nos
aspectos mais cruciais. Com essa abordagem, a organizacao esta se posicionando de forma mais
competitiva no mercado em que opera, 0 que promete traduzir-se em beneficios palpaveis,
como incremento nos resultados financeiros, aumento da receita e da fatia de participagcdo no

mercado. A autorizagéo para divulgagédo destes dados encontra-se no ANEXO A.

Adicionalmente, este trabalho de conclusdo de curso proporcionou ao seu autor a chance
de aprofundar seu entendimento sobre o funcionamento interno da empresa. Foi uma
oportunidade para adquirir um conhecimento mais profundo dos processos criticos realizados
na organizacéo, estabelecer novas conexdes com individuos que contribuiram para o projeto e
demonstrar as competéncias e habilidades adquiridas ao longo do curso, evidenciando como

estas podem ser benéficas para 0 progresso e avanco da organizacao.
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Autorizacio da Empresa (EntidadefAssodacio) para Realizagdo do TCC N

A Empresa Hyva do Brasil Hidraulica LTDA, CHF) 00.805.870/0005-61, situada na Rua
Ernesto Zanrosso, ndmerns 2666, Unid 2, Balrro Santa Catarina, Cldade Caxias do Sul,
Estado Rio Grande do Sul autoriza ofa) 5r. Pedro Henrgue Adarml Scur a utilizar os dados
internos para a realizacdo do Trabalho de Conclusdo de Curso N, o qual & um dos
requisitos para a obtengdo do Grau de Bacharel no Curso de Administracdo da
Universidade de Caxlas do Sul (UCS), seguindo as condigdes abalxo estabelecidas.

1) Extensdo dos dados |especificar detalhadamente quals dados)

Organograma, processos, Imagens, dados de produgdo e estimativas de mercado.

2} Uso do nome da empresa no texto do Trabalho de Conclusdo de Curso I

{ % ) A empresa permite gue seu nome seja informado no texto do TOC 1.

{ |} Aempresa requer que seu nome seja omitido no texto do TEC 11, devendo ser
usado um nome ficticlo.

3) Disponibllizacdo do Trabalho de Condusdo de Curso 1l junto a biblioteca da UCS.

{ ¥ ) Aceita que o TCC Il seja disponibilizado junto a biblioteca da UCS.
{ }M3o aceita gue o TCC Il seja disponibilizado junto a biblioteca da UCS.

4) Divulgacdo do estudo em congressosrevistas
| ¥ ) Aceita que o estudo possa ser apresentado em congressos,revistas.
{ }M3o aceita gue o estudo possa ser apresentado em congressosfrevistas.
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