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RESUMO
Este estudo tem como objetivo geral o desenvolvimento e crescimento da empresa
Antonio Pasqualli Esquadrias de ferro-ME. Os objetivos especificos estdo definidos
como determinar e classificar receitas e despesas, propor metodologia para
acompanhamento e controle das receitas e despesas, elaborar e propor implantacao
de projecao de faturamento mensal e elaborar e propor implantacao de caixa mensal,
0s quais irdo trazer o aumento do faturamento e crescimento da inddstria estudada. A
metodologia tem como natureza quantitativa. Os participantes do estudo sédo os
gestores da empresa alvo e o proprietario da empresa. O processo de coleta de dados
da-se através de entrevistas semiestruturadas e, por fim, o processo de andlise de

dados por meio da analise de discurso.

PALAVRAS CHAVE: Desenvolvimento. Producao. Gestao de caixa.
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1 INTRODUCAO

O cenario mundial encontra-se em uma era de constantes mudancas. O
mercado consumidor esta cada vez mais exigente quanto as suas necessidades,
fazendo com que as empresas adotem medidas de sustentacdo em suas atividades
comerciais, buscando melhorias em seus atendimentos, servicos prestados e
principalmente na inovacdo de novos produtos e segmentos, visando
estrategicamente se destacar perante seus concorrentes.

Neste contexto as empresas precisam definir quais sdo as melhores
estratégias que visam priorizar seu crescimento e permanéncia no mercado, uma das
formas para que isso ocorra € efetuar um controle aprofundado em sua gestéo de
caixa, melhorando e simplificando métodos de producdo, aumentando o mix de
produtos transformando suas matérias-primas em produtos finais, visando a
importancia de manter-se competitiva perante seus concorrentes.

Os processos de melhorias buscados pelas empresas sao fundamentais para
a competitividade perante o cenario atual, surge entdo a necessidade de se ter um
controle de caixa atualizado verificando-se como estéo as contas a pagar e a receber,
quais os produtos que mais geram receitas e qual tem melhor porcentagem de lucro.

Assim, este trabalho foi desenvolvido junto & Esquadria Pasqualli localizada
no municipio de Veranopolis, cujo ramo e de esquadrias metalicas.

Inicia-se com o diagnéstico das areas da Esquadria Pasqualli. Foram
analisadas as areas administrativa, comercial, operacional (produtiva), materiais,
recursos humanos e financeira. Ap6s esta minuciosa analise formulou-se uma
Proposta de implantacao de um sistema de gestédo de caixa.

Assim, esta proposta € uma aliada aos negdécios da empresa, sendo
desenvolvidos meios para aperfeicoar o controle do caixa da empresa onde a partir
de um controle maior das movimentacdes, estaremos mais aptos a saber qual produto
gera mais e menos dinheiro para 0 caixa, quais S80 0S que mais giram e um maior
controle no que se tem a receber e a pagar e tendo sempre planilhas atualizadas de

nossas despesas fixas e variaveis.
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2 CARACTERIZACAO

Esta etapa tem por objetivo abordar aspectos referentes aos dados cadastrais
da empresa Antonio Pasqualli Esquadrias LTDA, descri¢cdo do historico, produtos e

por fim, caracterizacdo do ambiente em que esta inserida.

2.1 DADOS CADASTRAIS

a) Razdao social: Antonio Pasqualli Esquadrias LTDA,;
b) Nome fantasia: Esquadria Pasqualli;

c) CNPJ: 01.141.963/0001-78;

d) IE: 157.0029/161,

e) Ramo de atividade: Serralheria/Funilaria;

f) Endereco: Rua Ceara, n° 241;

g) Bairro: Medianeira;

h) Cidade: Verandpolis, RS;

i) CEP: 95330-000;

J) E-mail: apasquallil@gmail.com

Figura 1 - Imagem aérea da empresa
- PASQUALI
@ ESQUADRIAS

Fonte: Arquivo da empresa (2007).


mailto:apasqualli1@gmail.com
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2.2 HISTORICO

A empresa Esquadria Pasqualli se caracteriza por ser uma empresa de
pequeno porte, fundada em maio de 1996 pelo Sr. Antonio Pasqualli mesmo perante
seu baixo grau de escolaridade, mas com uma motivacado e uma forca enorme deu
inicio ao seu negocio aonde apos trabalhar por anos em uma empresa do mesmo
ramo visualizou a oportunidade de empreender.

Num primeiro momento comecou a desenvolver suas atividades no porao de
sua residéncia localizada na rua Irméo Fernando n° 110, bairro Medianeira, onde
utilizava a area da garagem da casa e construiu mais dois puxados para tras que
compreendia uma &rea de aproximadamente 150 m2 em que realizava todos o0s
processos necessarios para producao e acabamento de seus produtos.

Com o passar do tempo, os resultados comecaram a ser vistos e passou-se
a ter os primeiros funcionarios. Contudo, a estrutura existente comecou a se tornar
insuficiente gerando uma das principais aquisicoes por parte da empresa no ano de
2002 que foi o pavilhdo onde a empresa se encontra hoje com 380 m2 mais um pétio
de 300 m2 para depadsito.

Hoje conta-se com seis funcionarios ao todo trabalhando em horario normal
de segunda a sexta sempre levando desde sua fundacdo os mesmos padrdes de
qualidade, respeito com colaboradores, clientes e uma busca constante na melhoria
de seus processos.

O Sr. Antonio Pasqualli comenta que o fato que mais Ihe marcou nesta
trajetéria de conquistas foi que ao dia seguinte de ter efetuado seu desligamento da
empresa em que trabalhava sofreu um acidente capotando seu veiculo de trabalho,
na época uma Ford Pampa, com grandes danos materiais que o fez pensar muito se
havia tomado as decisfes certas ou ndo, mas com a grande vontade e o sonho de

empreender ndo desistiu e deu sequéncia ao seu sonho.

2.3 PRODUTOS

A Esquadria Pasqualli destaca-se por uma enorme variedade de produtos,
sempre oferecendo um alto padréo de qualidade e resisténcia, com desenvolvimento
baseado na necessidade de cada cliente. Os produtos séo elaborados a partir de
matéria-prima com certificado de qualidade oriundas de empresas de renome no

mercado nacional do ago.
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Tudo que se produz é feito sobre medida, desenvolvidos de acordo com o
projeto de cada edificacdo, sendo que apo6s cada produto ter sido concluido na linha
de montagem vai para o setor de acabamento, em que recebe uma boa camada de
fundo primer e, em seguida, uma pintura de esmalte sintético de acordo com o pedido
de cada cliente.

Sao desenvolvidos os mais variados tipos de servigcos e produtos, sendo estes
0S principais:

a) Portbes de contrapeso;

b) Portas de abrir;

c) Portas de correr;

d) Portas tipo guilhotina;

e) Janelas basculantes;

f) Janelas de correr;

g) Janelas maximar;

h) Cercas dos mais diversos modelos;

i) Grades;

j) Escadas caracdis;

k) Cavaletes;

[) Armagdes para mesas;

m) Toldos em policarbonato;

n) Estruturas de pequeno porte;

0) Corrimdes;

p) Calhas de varios modelos;

g) Algerosas;

r) Colarinhos;

s) Rincoes;

t) Cumeeiras lisas;

u) Chaminés;

v) Canos de fogoes;

w) Lixeiras.

Por meio de algumas figuras ressaltam-se alguns dos produtos que séo

elaborados pela Esquadria Pasqualli.
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Figura 2 - Calhas de aluzinco
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Fonte: Acervo da empresa (2019).

Na figura 2, mostra-se um dos modelos de calhas fabricados, onde, sao

geralmente produzidos de acordo com o projeto e a demanda que a obra detém.

Figura 3 - Escada com degrau antiderrapante

Na figura 3, observa-se a elaboracdo de uma escada externa com dois
patamares de descansos para uma edificacdo de dois andares.
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Figura 4 - Estrutura metalica de uma varanda
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Fonte: Acervo da emprea (2019).

Na figura 4, mostra-se a montagem de uma estrutura metélica ja concluida s6

a espera do coberto.

Fonte: Acervo da empresa (2019).

Na figura 5, aprecia-se a folha de um portdo contrapeso revestido em MDF
naval com uns detalhes inseridos.
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Fonte: Acervo da empresa (2019).

Na figura 6, mostra-se um portdo de contrapeso do modelo guilhotina onde

diferente dos demais ele abre reto para cima.

Figura 7 - Corrimdes

Fonte: Acervo da empresa (2019).

Na figura 7, apresenta-se corrimbes de ferro para um prédio comercial
elaborados conformes as normas vigentes, inspecionados pelo corpo de bombeiros.
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'Figura 8 - Janela basculante
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Fonte: Acervo da empresa (2019)

Figura 8, observa-se uma janela basculante que sdo muito utilizadas em

garagens e pavilhdes.

Figura 9 - Portdo contrapeso

Fonte: Acervo da emresa (2019)

Figura 9, observa-se um portdo de contrapeso todo ele fabricado em chapas
metalicas.
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Figura 10 - Portdo de grade
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Fonte: Acervo da empresa (219).

Figura 10, mostra-se um portdo de grade para dar mais seguranca para uma

moradia.

Figura 11 - Escada caracol

Fonte: Acervo da empresa (2019).

Figura 11, apresenta-se uma escada caracol muito utilizada em residéncias

que ndo possuem uma ligacéo entre os andares, ocupando pouco espaco.
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Fonte: Acervo da empresa (2019).

Figura 12, observa-se um portdo de contrapeso revestido com lambris de

aluminio.

Fonte: Acervo da empresa (2019).

Figura 13, mostra-se um balcdo em aco galvanizado tendo maior resisténcia

a corrosao para restaurante.
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Figura 14 - Grade de ferro
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Fonte: Acervo da empresa (2019).

Figura 14, mostra-se uma grade para janela com detalhes que a embelezam.

Figura 15 - Toldo de policarbonato

Fonte: Acervo da empresa (2019).

Figura 15, mostra-se um toldo de estrutura metdlica revestido com chapa de

policarbonato alveolar.
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Figura 16 - Cerca de ferro
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Fonte: Acervo da érﬁpresa (2019).

Figura 16, mostra-se o fechamento de uma casa com cerca de ferro o que

valoriza a obra e a embeleza.

Figura 17 - Escada de ferro

Fonte: Acervo da empresa (2019).

Figura 17, observa-se uma escada movel com corriméo destinada a um local

onde tem que efetuar uma subida ao lado de um tanque.
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igura 18 - Carrinho de metal

Fonte: Acervo da empresa (2019)

Figura 18, mostra-se um carrinho de metal de quatro rodas com freio para

levar ragao.

Figura 19 - Estrutura metalica

Fonte: Acervo da empresa (2019).

Figura 19, observa-se uma estrutura de ampliacdo de um pavilhdo pronta para
receber o telhado.
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Nesta parte seguem o microambiente e o macroambiente de mercado.

2.4.1 Microambiente

Aqui

concorréncia, clientes e fornecedores.

2.4.1.1 Concorréncia

estdo analisados o0s componentes do microambiente que sao

No Quadro 1 sdo considerados como concorrentes as empresas que tem

como base a mesma linha de produtos da Esquadria Pasqualli e estéo localizadas no

mesmo municipio,

organizagoes.

Quadro 1 - Principais concorrentes da empresa

tendo niveis aproximados de qualidade e tamanho das

Concorrentes

Localizacao

Pontos fortes

Pontos fracos

MDA Esquadrias de Ferro

Veranopolis

Trabalha com
precos baixos

Capacidade
produtiva baixa

Jejoia Esquadrias Metdlicas e | Veranopolis | Trabalha com | Qualidade

Telas pregos baixos inferior

Bavaresco Esquadrias de Ferro | Veranodpolis | Qualidade dos | Trabalha com
produtos precos altos

Lumetal Esquadrias Estruturas | Verandpolis | Alta Qualidade

Metalicas produtividade inferior

Tonato Esquadrias de Ferro Veranopolis | Trabalha com | Produtos de
precos baixos baixa qualidade

Rimaza Esquadrias de Ferro Veranopolis | Producédo quase | Trabalha com

total para fora | precos altos
do municipio

LUMAR Esquadrias de Ferro Veranopolis | Alta Busca de obras
produtividade de porte médio

para grande

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).




2.4.1.2 Clientes

Ao longo dos mais de 20 anos de existéncia da empresa sempre visando a
satisfacdo e a qualidade dos produtos para seus clientes, a Esquadria Pasqualli tem
uma vasta clientela que se concentra, principalmente nos municipios de Veranopolis,
Cotipord, Fagundes Varela e Vila Flores.

Seus clientes se estendem desde Pessoas Fisicas a empresas prestadoras

de servigos e industrias em geral.

Consolidou-se a alguns anos parceria com a Nobile Esquadrias e MJE
Esquadrias, empresas do ramo de aluminio, pvc e madeira que repassam para a

empresa as estruturas dos portdes contrapeso que irdo para as mais diversas regides

do estado.
Quadro 2 - Principais clientes da empresa

Clientes Municipio

Ipacol Maquinas Agricolas Verandpolis
Nobile Esquadrias Verandpolis
Macrosul Moveis Veranoépolis
Bellagio Méveis Veranoépolis
Bellagio Estofados Veranoépolis
MJE Esquadrias de Aluminio Verandpolis
Santa Maria Marmores e Granitos Veranoépolis
Lukinjet Veranoépolis
Moveleira Moperzan Veranopolis

Oleos Varela

Fagundes Varela

Supermercado Bavaresco

Verandpolis

Supermercado Frassul

Veranodpolis

Vinicola Bim

Veranodpolis
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Clientes Municipio
Vinicola Simonetto Verandpolis
Bolas Raccer Verandpolis
Frutimar Veranopolis
Convém Servicos Veranopolis
Mercado e Acougue Trevizan Verandpolis
Restaurante Picanhas Grill Verandpolis
Bene Auto Capas Veranopolis
Cooperativa Santa Clara Veranopolis
Nyko Artes Verandpolis
Restaurante Farina Verandpolis
Zincost Galvanizacao Verandpolis
Ceramica Cose de Barro Vila Flores
Comeércio de Frutas Mossi Verandpolis

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

No Quadro 2, foram citadas apenas empresas que fazem parte da lista de

clientes ndo sendo citado os clientes que se enquadram como Pessoas Fisicas.

2.4.1.3 Fornecedores

A regido da serra por ter um polo metal-mecanico muito forte faz com que a

aquisicdo de matéria-prima seja &gil e rapida, sendo referéncia para a busca de

matéria-prima o municipio de Caxias do sul.

Quanto aos fornecedores, ha uma constante busca de matérias-primas de boa

qualidade certificadas e dentro das normas da ABNT que cada referido material

necessita.

Tem-se uma Otima logistica com empresas que coletam diariamente e que

tem entrega programada uma vez por semana para nossa regiao.
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Quadro 3 - Fornecedores

Fornecedores Municipio/Estado
Acoplano Caxias do Sul, RS
Dps Garibaldi, RS

Radax do Brasil Bento Goncalves, RS
Detoni Componentes Bento Gongalves, RS
Fuso Serra Parafusos Carlos Barbosa, RS
Gerdau Caxias do Sul, RS
Panatlantica Tubos Caxias do Sul, RS
Alcont Aluminio Caxias do Sul, RS
Perfipar Curitiba, PR

Tevere Sao Lourenco do Oeste, SC
Euro Telhas Caxias do Sul, RS
Braselha Erechim, RS

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

2.4.2 Macroambiente

A partir de agora sdo elencadas as varidveis do Ambiente Externo:

econdmicas, naturais e ambientais, tecnoldgicas, politicas, legais e culturais.

2.4.2.1. Econbmicas

Apds um ano de 2018 muito turbulento em virtude das elei¢bes, da incerteza
de quem iria comandar o pais nos proximos 4 anos e dos muitos escandalos de
corrupcéo, o ano fecha positivamente com os empresarios otimistas em relacao ao

mercado e ao novo governo.
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No setor sao dois os mercados que interferem diretamente, 0 mercado do ago
e 0 da construcao civil, em que um interfere nos custos e outro na demanda, ambos
estdo andando em marcha lenta, mas com tendéncias favoraveis para este ano.

Por parte das siderurgicas, pode-se dizer que é um cartel, pois no Brasil séo
poucas as empresas que beneficiam o minério de ferro, tendo o mercado concentrado.
Com isso, j& estdo anunciando reajuste neste primeiro trimestre mesmo com 0
mercado devagar, mas as expectativas sdo de uma boa retomada para este ano.

J4 o mercado da construcdo civil vem muito otimista seguindo um ciclo
classico em que se teve a expansao, subsequente um recesso, seguido de uma forte
recessao e agora para este ano espera-se a recuperacao do setor com retomada de
obras paradas e novos incentivos por parte do governo.

Olhando o mercado como um todo, para a empresa, este primeiro trimestre

de 2019 é muito satisfatério dando projecdo de um ano muito bom.

2.4.2.2. Naturais/Ambientais

A Esquadria Pasqualli tem seu licenciamento ambiental feito por uma empresa
terceirizada Boff Engenharia, em que a licenca é vinculada ao municipio.

A cada seis meses é feita a renovacdo do Laudo junto a prefeitura do
municipio, declarando para onde sdo destinados os residuos.

Temos empresas devidamente licenciadas que fazem a coleta dos residuos
sélidos e a parte dos contaminantes oriundos dos residuos de tinta sdo devidamente

mandados a aterros licenciados que séo credenciados junto a FEPAM.

2.4.2.3. Politicos

Com arecesséo que ainda esta presente houve um endurecimento do crédito,
reduzindo financiamentos como Minha Casa Minha Vida, até mesmo elevando taxas
de juros e tornando mais complicada a liberagédo do crédito.

O mercado de aco ndo comecgou muito bem com algumas restricdes por parte
do mercado externo, em que 0 governo tera que tomar medidas para contornar a

situacgao.
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Como se pode perceber, precisa-se de medidas por parte do governo, que
movimente o mercado fazendo aquilo que esta estagnado comecar a girar e criar uma

confianca para investimentos nos mais diversos setores.

2.4.2.4 Fatores Competitivos

O mercado de aco possibilita iniUmeras alternativas para um mesmo material,
variando a espessura. Diante disso, orcamentos podem dar diferencgas significativas
de valor.

Vem-se sofrendo muito com os concorrentes neste quesito, pois grande parte
utiliza materiais de qualidade inferior aos que utilizamos, mas que nao sao descritos

Nnos orcamentos.

2.5 EVOLUCAO DAS VENDAS

O nosso servico estd muito ligado de acordo com os fatores climaticos. O
inverno apresenta um desaquecimento nas vendas, mas, em contrapartida, o fim do
ano atinge o pico das vendas e o inicio do ano se mantém constante com um bom
nivel de pedidos.

Sempre quando se fecha um servico, ha o acompanhamento da obra, pois
conforme o andamento, a instalacdo do produto vai sendo realizada, e ajustada

conforme o0 necessario.

2.6 CAPACIDADE PRODUTIVA

Nos ultimos meses estamos trabalhando quase no limite da capacidade,
muitas vezes, ocorrendo atrasos nos prazos de entrega, principalmente devido a
fatores climaticos que quebram todo planejamento, acumulando pedidos prontos.

Existe a busca por mais um colaborador para a linha de producdo. Ha uma
enorme dificuldade de encontrar uma pessoa que se enquadre no requisito para
preencher a vaga, pois na maioria das vezes os candidatos que aparecem tém breves
passagens como soldador, sendo que nosso servigo como é técnico faz com que exija

um pouco mais do candidato para se obter resultados, pois cada produto é diferente.
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2.7 ANALISE FINANCEIRA

A empresa esta equilibrada quanto as suas financas, mas realiza tudo de um
modo grotesco e ultrapassado, sem utilizar um sistema de cadastro, controle das
contas, acarretando por parte dos clientes um alto indice de atraso nos pagamentos
e até mesmo em Varios casos perdas.

Varias vezes por falta de um controle mais especifico h4 a necessidade de ir

atrés para cobrar as contas fazendo varias viagens para cobrar um mesmo cliente.
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3 AREA ADMINISTRATIVA

A area administrativa é onde os administradores estdo diretamente ligados a
tudo que acontece na empresa, ligados a um vasto conjunto de teorias que nos
auxiliam na tomada de decisfes corretas.

Segundo Chiavenato (2011, p. 13), “Administrar € o processo de planejar,
organizar, liderar e controlar o trabalho dos membros da organizacgéo e utilizar todos
0S recursos organizacionais disponiveis para alcancar objetivos organizacionais

definidos”.

3.1 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO
3.1.1 Objetivos

Objetivos séo as metas que a empresa deseja atingir. Para Chiavenato (2011,
p. 217) “Objetivo € um enunciado escrito sobre resultados a serem alcancados em um
periodo determinado”.

O objetivo da empresa em estudo é produzir sempre dentro de rigorosos
padrées de qualidade e inovacdo, que atendam as necessidades de cada cliente

especifico.

3.1.2 Missao

Toda empresa tem uma missao bem tracada, pois a missdo engloba todos os

motivos pelo qual a empresa foi criada

Missao é a determinagdo do motivo central da existéncia da empresa, ou seja,
a determinagdo de quem a empresa atende com seus produtos e servicos.
Corresponde a um horizonte dentro do qual a empresa atua ou podera atuar.
Portanto, a missdo representa a razao de ser empresa. (OLIVEIRA, 2012, p.
50)

A Esquadria Pasqualli tem como missao transformar o ago em produtos que
gerem seguranca e qualidade e obras de arte a seus clientes, sempre respeitando o
meio ambiente, buscando sempre uma constante exceléncia nos produtos e no
atendimento a seus clientes de maneira a garantir a prosperidade da empresa e

satisfacdo de seus colaboradores.
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3.1.3 Visao

A visdo dentro da empresa demostra um horizonte a frente onde seus

fundadores almejam chegar com o passar dos anos.

E conceituada como os limites que os proprietarios e principais executivos de
empresa conseguem enxergar dentro de um periodo de tempo mais longo e
uma abordagem mais ampla. Nesse contexto, a visdo proporciona o grande
delineamento do planejamento estratégico a ser desenvolvido e
implementado pela empresa. A visao representa 0 que a empresa quer ser.
(OLIVEIRA, 2012, p. 65)

A Esquadria Pasqualli tem como viséo:

Ser uma empresa reconhecida pela qualidade de seus produtos e
atendimento e se tornar referéncia em sinbnimo de seguranca para clientes e
colaboradores.

Por fim, entende-se que a viséo se torna de suma importancia, sendo um
instrumento para que 0s gestores se mantenham motivados e a empresa ganhe forca
para atingir seus objetivos sempre com exceléncia e plena satisfacao.

A visdo podem ser as metas que a empresa tende a obter dentro de um
determinado periodo de tempo ou como um sonho de seus gestores.

3.1.4 Filosofia, Principios e Valores

Para Oliveira, valores: “representam o conjunto dos principios e crencas
fundamentais de uma empresa, bem como fornecem sustentagcéo para todas as suas
principais decisées” (OLIVEIRA, 2012, p. 67).

Para a Esquadria Pasqualli os valores estdo em uma melhora continua dos
servigos prestados aos seus clientes e ao bem-estar de seus colaboradores, sempre
ligados a principios da ética, comprometimento, valorizacdo humana, superacéao de
resultados, inovagéo, na conquista de novos clientes e a responsabilidade ambiental.

De modo que a empresa busca estar sempre em um constante melhoramento

e preocupada com o bem-estar de todos que estéo ligados a ela.

3.1.5 Plano Operacional

De forma informal a empresa tem um plano operacional. Segundo o Sr.

Antonio Pasqualli a produgéo é feita de acordo com a entrada de pedidos e em caso
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de emergéncia sdo tomadas medidas que ajustam a producdo para atender os
pedidos de urgéncia sempre prezando o bom atendimento.

3.1.6 Formas de Avaliacao

No fim de cada més sao feitas avaliacbes dos setores para verificar como
estdo perante 0 seu desempenho, se estdo dentro do objetivo ou ndo. Ja com o setor
de expedicao verifica-se a qualidade, se o pedido est4 no prazo e a satisfacdo do
cliente, pois na empresa alvo deste estudo expedicdo também esta encarregada de

cuidar da instalacdo dos produtos.

3.2 INOVACAO

As inovacdes vado acontecendo sempre que necessarias. Ainda conforme
Palmer: “a inovacado deve estar alinhada aos objetivos da empresa e, obviamente,
deve estar relacionada com as necessidades dos consumidores” (PALMER, 2006, p.
237).

Pensando nisso a empresa busca sempre se manter atualizada e buscando o
melhor do mercado. Por ser uma empresa de pequeno porte, a tecnologia de ponta
tem um custo muito alto para ser adquirida, assim trabalhando com terceiros que
detém estes equipamentos que nos atendem e fornecem os produtos com extrema
rapidez e qualidade.

Buscamos constante inovacdo para agilizar nossos processos mantendo a

empresa competitiva e atendendo aos clientes com o que ha de melhor no mercado.

3.3 SISTEMA DE INFORMACAO

Hoje a empresa ndo conta com nenhum sistema dentro de suas instalagées o
gue acarreta muitas deficiéncias e falta de controle em diversas areas.

Um dos principais problemas que esta vinculado com a falta de um sistema
de informacao se confirmam na area financeira que acarreta num descontrole interno

gerando atrasos nas cobrancas deixando os prazos se estenderem.
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3.4 ORGANIZACAO

Nesta secdo, sera abordado o organograma da empresa, em que 0sS niveis
hierarquicos dentro da empresa sdo de suma importancia para uma organizacao e
boa gestao, pois dividem-se em cargos com diferentes niveis de autoridade que, por
sua vez, ndo deixam problemas de pouca énfase chegar até a direcdo, sendo
resolvidos pelo poder gerado pelo cargo dentro da hierarquia da empresa.

As estruturas organizacionais da empresa sdo as usuarias e a0 mesmo
tempo as geradoras de informacdo. Elas favorecem o desenvolvimento dos
sistemas de informacdo, & medida que estdo plenamente organizadas e
harmoniosas, com estruturas departamentais ativas, com definicdo de
responsabilidades, com formalidade de processos e participacéo efetiva nos
procedimentos e atividades de toda empresa. (REZENDE e ABREU 2013, p.
94).

A seguir, o organograma da empresa alvo do estudo:

Figura 20 - Organograma da empresa

DIRETOR

AUXILIAR AUXILIAR DE
GERAL ESCRITORIO

PRODUCAO

ACABAMENTO

EXPEDICAO

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

O organograma ¢é feito de forma simples. Composto pelo diretor, Antonio
Pasqualli, abaixo estad a esposa Salete como auxiliar de escritério e o filho Adriano

Pasqualli auxiliar geral. Apos estdo os demais colaboradores da Esquadria Pasqualli.



3.5 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS
3.5.1 Pontos Fortes

a) possui plano operacional definido pelo proprietéario;

b) a empresa possui um organograma mesmo que de maneira informal;
C) aempresa possui visdo e valores definidos pelo proprietario;

d) vasta experiéncia no ramo;

e) produtos de alta qualidade;

f) preocupagdo com meio ambiente.

3.5.2 Pontos Fracos

a) nao tem planejamento estratégico;
b) n&o conta com um sistema de gestéo financeira;

c) ndotem uma area administrativa bem desenvolvida.

39
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4 AREA COMERCIAL

Neste capitulo, estdo elencados os assuntos relacionados a area comercial
da Esquadria Pasqualli, levando em conta pesquisa de mercado.

4.1 PESQUISA DE MERCADO

Neste subcapitulo, sdo apresentados aspectos referentes a pesquisa de
mercado com relacéo a Esquadria Pasqualli.

“A pesquisa de mercado procura determinar as caracteristicas de um
mercado em relacdo a tamanho, condi¢ces, taxa de crescimento, segmentacdo e
posicionamento competitivo” (PALMER, 2006, p. 125).

Ainda segundo Dias (2015, p. 135) “Por mais sofisticada que seja a técnica
estatistica utilizada o resultado da pesquisa ndo sera satisfatério os dados coletados
nao forem confiaveis e se a pesquisa nao for bem planejada”.

As citagbOes acima indicam que a pesquisa de mercado procura determinar as
caracteristicas de um mercado, mas € preciso que haja um bom planejamento antes
de ser lancada. Além disso, necessita-se um grande cuidado com os dados coletados
para que sejam exatos e ndo haja distorcbes no resultado final. Sendo assim, a
pesquisa ajuda a resolver ou até mesmo prevenir futuros problemas da empresa.

A Esquadria Pasqualli, segundo o Sr. Antbnio, busca sempre estar se
atualizando e pesquisando o mercado que atua, utiliza-se de maneiras simples de
pesquisa de mercado. Ha duas formas principais, uma diretamente com os clientes
em que a partir de mostruarios de modelos nos indicam os que tem mais aceitacéo,
outra por parte de pedreiros, carpinteiros, arquitetos, engenheiros, construtores, 0s
guais nos indicam os modelos que tem mais aceitacdo no mercado, pois a empresa

trabalha muito com indicacdes.

4.2 PRODUTOS E SERVICOS

Ha mais de 20 anos no mercado, a Esquadria Pasqualli detém um alto grau

de experiéncia, sendo reconhecida por seus produtos e servigos de qualidade.
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4.2.1 Classificacéo dos produtos/servigos na empresa

A empresa atua com uma vasta linha de produtos, cada qual com a sua
finalidade, atendendo a tudo o que o cliente precisa da parte de serralheria e funilaria,
executando tudo conforme o gosto do cliente e 0 que a obra demanda. A Esquadria
Pasqualli tem sua producao focada na parte de aberturas, cercamentos de casas e de
rufos tudo realizado com o méximo de competéncia e profissionalismo com uma

qualidade e garantia que poucos concorrentes podem igualar.

4.2.2. Estagio no CPV (Ciclo de Vida dos Produtos)

Dentro da Esquadria Pasqualli ndo ha muitas alteracdes quanto aos produtos
onde se encontram em periodo de maturidade. Vem ocorrendo nos ultimos anos o
declinio de alguns produtos devido ao fato de uma migracdo de aberturas de ferro

para aluminio e pvc.

Os produtos, como 0s seres vivos podem ser vistos passando por certos
estagios de vida. O ciclo de vida do produto €, portanto, um modelo dos
estagios do histérico de vendas e lucros de um produto. Os quatro estagios
do ciclo de vida do produto séo introducdo, crescimento, maturidade e
declinio. (CHURCHILL e PETER, 2012, p. 238).
Quanto ao que diz respeito a tempo de duracdo dos produtos no mercado,
eles tém grandes dificuldades de serem extintos, pois sdo componentes basicos de
construgdes que independente do passar dos anos apenas aperfeicoam-se, mas néo

sdo extintos.

4.2.3 Decisdo Sobre Marca

Nesta etapa sdo abordados aspectos relacionados a marca da empresa.

O conceito de marca Honorato (2004, p. 183) a considera como “0 home, 0
termo, o design ou a sua combinacdo, que identifica o produto ou servico de uma
empresa em relagdo a concorréncia”.

Ainda segundo Kotler (1998, p. 393) “Essencialmente, uma marca representa
a promessa de o vendedor entregar um conjunto especifico de caracteristicas,
beneficios e servigos aos compradores”.

Ja para Cobra (1992, p. 346) “A marca € um nome, um sinal, um simbolo, ou

design, ou uma combinacdo de tudo isso, com o objetivo de identificar produtos ou
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servicos de um vendedor ou grupo de vendedores e diferencia-los de seus
concorrentes”.

A marca da empresa depois de consolidada funciona como um cartdo de
visitas podendo adicionar valor aos produtos e servicos, diferenciando-a dos demais
concorrentes.

Para a Esquadria Pasqualli, com mais de 20 anos no mercado, a sua marca
ja se encontra consolidada, lembrada por muitos em sua regido de abrangéncia, em

gue desde sua fundacdo mantém altos padrdes de garantia, qualidade e eficiéncia.

4.3 PRECO

Neste subcapitulo, aborda-se a politica de precos adotada pela Esquadria

Pasqualli. Sobre o preco um conceito que se pode afirmar:

O preco e o unico elemento composto do marketing que produz receita, ou
outros elementos geram custos. O prego € um dos elementos mais flexiveis
do composto de marketing porque pode ser rapidamente modificado, o que
nao ocorre com as caracteristicas de um produto ou com 0s compromissos
assumidos com os canais de distribuicdo. (KOTLER, 1998, p. 435).

Para toda e qualquer empresa a definicdo de preco é uma questdo critica,
pois deve cobrir todos os custos operacionais e geradores de custos. Além disso, é
preciso estar dentro dos valores praticados pelos concorrentes.

Para a Esquadria Pasqualli, quem estabelece o preco de venda de seus
produtos € o proprietario. Para isso, sdo analisadas todas as despesas envolvidas na
fabricacéo do produto e encargos, adicionando-se a margem de lucro desejada.

Ha grandes dificuldades de reajustar os precos dos nossos produtos, devido
a concorréncia, que por sua vez, muitas vezes, torna-se desleal. Outro fator que
agrava a situacao € o setor de aco comandado por poucas empresas que detém o
mercado em suas maos e mesmo com a recessao do mercado anunciam reajustes.

Numa breve compara¢cdo com nossos concorrentes, a empresa trabalha com
precos um pouco mais elevados, sendo justificados pela qualidade e a forca da marca

no mercado.

4.4 COMUNICACAO

Tudo que a empresa desenvolve a fim de apresentar e promover seus

produtos no mercado € comunicac¢do. Pode ser entendida como: “O composto de
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comunicacao de marketing (também denominado composto promocional) consiste em
cinco modos de comunicacdo: propaganda, promoc¢des de vendas, relacdes publicas
e publicidade, venda pessoal e marketing direto”. (KOTLER, 1998, p. 526).

A propaganda esta relacionada com a comunicacdo da empresa e afirma-se

que:

A propaganda também ¢é de extrema importancia para a atividade
mercadoldgica. Através dela as empresas podem manter cooperacao de seus
intermediarios, familiarizar seus clientes com o uso de produtos fabricados,
criar imagem de credibilidade, lancar novos produtos, estimular demanda,
criar lealdade de marca, enfatizar caracteristicas dos produtos entre outros
propositos (LAS CASAS, 1997, p. 247).

Ainda, segundo Las Casas:

Propaganda é uma forma paga, ndo pessoal, em que h& um patrocinador
identificado. A propaganda pode ser usada para informar ou persuadir
determinada audiéncia. Sdo utilizadas geralmente midias de massa, como
jornais, televisdo, revistas e outdoors. E a que recebe a maior verba
orcamentéria entre todas as midias e pode atingir varios receptores ao
mesmo tempo, em nivel regional e nacional. (LAS CASAS, 2013, p. 380).

A empresa se utiliza muito de programas de radio para suas propagandas,
geralmente anuncios oriundos de patrocinios a festas de capelas. Nao se utiliza de
outros meios como jornal, panfletos e internet.

O principal meio de divulgacdo da empresa esta pela sua ja formada cartela
de clientes, em que pela boca a boca se tem grande divulgacéo devido aos servi¢os
prestados com exceléncia, qualidade e dentro do que o consumidor exige.

Um grande ponto explorado sdo as parcerias com construtoras, pedreiros,
carpinteiros e pintores, que por sua vez caso a obra precise de algum servico ligado
a funilaria ou esquadrias passam para o proprietario o contato da empresa.

4.5 VENDAS

Segundo Cobra (1994, p. 474): “A venda ndo € uma ciéncia e talvez nem
mesmo seja uma arte. O que ela exige e aplicacdo de meétodos adequados
acompanhados sempre de boa dose de criatividade”.

Ainda, segundo Cobra (1994, p. 474): “Para que a venda seja realizada, €
preciso que existam necessidades e desejos latentes de um lado e formas de
satisfaze-los de outro. Dai a importancia dos métodos ou técnicas na conducéo da

venda e do uso da criatividade na persuasao do comprador”.
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Além disso, Cobra (1994, p. 474) refere-se: “A venda pressupfe a existéncia
de pessoas, vendedores e compradores, e de produtos ou servicos que possam
satisfazer a necessidades e desejos”.

A Esquadria Pasqualli no que se diz respeito a vendas ndo conta com
vendedores externos, suas vendas sao feitas de modo direto ou as vezes
intermediadas por alguém que indica a empresa, em que o contato é feito
pessoalmente ou por telefone. Apds o contato nos deslocamos até a obra para
realizarmos as medicdes, verificando as necessidades do cliente quanto ao que ele
deseja e modelo, por fim orcamos e enviamos o0 orcamento por E-mail, whatsapp,

telefone ou redigido e impresso.

4.6 DISTRIBUICAO

Depois do produto ficar pronto por todo processo de montagem e
acabamento, ele chega a expedicdo, em que a equipe de montagem a partir de
transporte proprio leva esse produto até o cliente. Cerca de 90% do que se produz

necessita que seja montado na obra.

Figura 21 - Veiculos da empresa

Fonte: Arquivo da empresa 2019.
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Na figura 21 observa-se os dois veiculos da empresa utilizados para entrega

dos produtos.

4.7 RELACIONAMENTO COM OS CLIENTES

Um bom relacionamento com os clientes acarreta numa maior facilidade por
parte da empresa de identificar as necessidades do seu mercado e melhorar seus
produtos.

Para a fidelizagcéo do cliente a empresa busca atendé-los sempre dentro dos
prazos estipulados, sempre desenvolvendo o produto de acordo com o gosto do
cliente. Caso haja alguma insatisfacao, juntamente com o cliente se estuda a melhor
forma para solucionar o problema e garantir a sua satisfacdo quanto ao produto ou
servico.

Para a Esquadria Pasqualli, o foco ndo estd em conseguir mais um cliente,
mas sim em torna-lo um amigo. Diante disso, ocorrendo qualquer problema ou duvida,
ele podera sempre entrar em contato que estaremos prontos para resolver. Gerando
desta forma um vinculo forte entre empresa-cliente e obtendo, em consequéncia

disso, uma fidelizacdo deste cliente.

4.8 PONTOS FORTES E FRACOS

Nesta etapa, vamos ressaltar os pontos fortes e fracos referentes a area

comercial.

4.8.1 Pontos Fortes

a) entrega a partir de caminhéo préprio;
b) fidelizac&o de clientes;
c) marca bem-conceituada lembrada pelos clientes;

d) produtos de acordo com o gosto do cliente.
4.8.2 Pontos Fracos

a) dificuldade de se atingir um preco ideal nos produtos devido a
concorréncia;

b) falta de mais canais de propaganda;



C) n&o se realiza pesquisa de mercado formal e precisa.
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5 AREA DE MATERIAS

A gestdo de materiais € uma area que vem ganhando um destaque enorme

dentro das empresas, pois com uma boa gestao evita-se estoques desnecessarios e

previne-se a falta de matéria-prima, levando em conta ainda que quando bem
aperfeicoado gera inUmeras vantagens competitivas.

Uma administracdo de materiais bem estruturada permite obtencdo de

vantagens competitivas por meio da reducdo de custos, da reducdo de

investimentos em estoques, das melhorias na condicdo de compras mediante

negociacdo com fornecedores e da satisfacdo de clientes e consumidores em
relacdo aos produtos oferecidos pela empresa. (Segundo Gongalves, 2010,

p. 4).
Ainda, segundo Francischini e Gurgel (2002, p. 82): “A administracdo de
materiais tecnicamente bem aparelhada é, sem duvida, uma das condicbes

fundamentais para o equilibrio econdmico e financeiro da empresa”.

5.1 PLANEJAMENTO DE AQUISICAO DE MATERIAIS

Para Francisquini e Gurgel (2002, p. 82): “A administracao de estoques devera
conciliar da melhor maneira possivel os objetivos dos quatro departamentos (compras,
producao, vendas e financeiro), sem prejudicar a operacionalidade da empresa”.

A Esquadria Pasqualli, a partir do Sr. Adriano cuida das compras e do
planejamento para adquirir as matérias-primas.

Ha empresas com logistica prépria, com data de entrega dos produtos, em
gue os perfis especiais tem um prazo de producao e os demais sao a pronta entrega.
A empresa trabalha sempre com um bom nivel de estoque para que nao ocorra a
parada de producéo por falta de matéria-prima.

N&o existe nenhum programa de controle de estoques, a conferéncia é feita
pelo nivel de material nas prateleiras. No momento de fechar algum orcamento que
demande um volume maior, logo apés a confirmacédo do cliente j& é feito o pedido do

material necessario para executar a obra.

5.2 CRITERIOS PARA AQUISICAO DOS MATERIAIS

A empresa trabalha com fornecedores de tradicdo no mercado, geralmente
cotando os produtos entre dois ou trés. Sempre se busca produtos de qualidade

Gerdau que é referéncia em qualidade na parte de laminados e por produtos de
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fabricacéo nacional e ndo de importados, que respeitem as normas da ABNT. Quanto
ao pedido, € feita uma analise do custo da matéria-prima e o valor do frete do produto,
pois alguns fornecedores dao o produto posto e outros ndo dao com frete posto. Sendo
assim, sempre se analisa minunciosamente esta questdo porque as vezes uma
pequena diferenca no preco por aquilo ndo cobre os custos de frete.

Outro fator na compra é por fardos ou amarados fechados que geram uma
guantidade um pouco maior, mas se tem grande compensacao por um preco melhor

no valor da matéria-prima.

5.3 CONTROLE DOS MATERIAIS

Nesta etapa, aborda-se normas de controle de materiais e também controle
de custos relacionados a matéria-prima.

A Esquadria Pasqualli tem seu controle de mercadorias descentralizado, em
gue junto a linha de producéao ficam os laminados, chapas, tubos e perfis, junto a sala
de pintura fica o depdsito das tintas e solventes e em um almoxarifado ficam dispostos
todos insumos desde parafusos, solda, silicone, fechadura e demais componentes
necessarios aos processos de fabricacéo.

Os principais critérios que sao utilizados pela empresa no controle de estoque
de materiais sdo de fornecedores fidelizados, de boa qualidade e com prazos
extremamente rapidos de entrega dos produtos, evitando o risco da falta de matéria-
prima que seria por consequéncia a parada da producao.

O responsavel pelas compras, Sr. Adriano trabalha sempre em sincronia com
o Sr. Antonio responsavel da area financeira, em que antes de efetuar a compra é
analisado a forma de pagamento se a vista ou parcelado e se for parcelado em
qguantas vezes.

Nesta secao esta descrita a forma utilizada pela Esquadria Pasqualli para o
controle de seu estoque de materiais, tendo como principio o de ndo parar a producao

por falta de material.

5.4 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS
5.4.1 Pontos Fortes

a) empresa trabalha em sincronia compras e financeiro;
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b) dispdem de fornecedores iddneos que honram os prazos;

c) rapidez no recebimento de mercadorias.

5.4.2 Pontos Fracos

a) nao tem um sistema de controle de estoque;

b) por adquirir amarrados fechados ocasiona estoques maiores.
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6 AREA DE PRODUCAO

A area de producédo é de suma importancia dentro de uma empresa, pois é a
responsavel em transformar a matéria-prima nos bens comercializados pela
organizacdo, com eficiéncia, produtividade, processos de producdo, layout,

manuten¢ao, movimentagcao de materiais, qualidade e pontos fortes e fracos.

Figura 22 - Vista completa da area de producédo da empresa

Fonte: Acervo dé emApr'eéa (2019).

Figura 22 representa a area de producédo da empresa, sendo na parte direita

estoque e maguinhas de corte e a esquerda as mesas de montagem.

6.1 PLANEJAMENTO, PROGRAMACAO E CONTROLE DA PRODUCAO

Nesta secdo serd apresentada a forma de planejamento, programacéo e
controle de producéo utilizada pela Esquadria Pasqualli.

Para Laugeni e Martins (2012, p. 234): “ O sistema a PPCP e uma area de
decisdo da manufatura, cuja o objetivo correspondente tanto ao planejamento quanto

ao controle dos recursos dos processos produtivos, a fim de gerar bens e servigos”.
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Ainda, segundo Slack, Chambers, Harland, Harrison e Johnston (1996, p. 57):
“[...] planejamento e controle e a atividade de se decidir sobre o melhor emprego dos
recursos da producao, assegurando, assim, a execucao do que foi previsto”.

Para a Esquadria Pasqualli, a programacédo da producéo é feita diariamente,
procurando atender seus clientes conforme a ordem de entrada dos pedidos, sendo
que, muitas vezes, esta sequéncia é quebrada, pois ocorre a entrada de pedidos com
urgéncia ou até mesmo clientes que veem a empresa para fazer um servico e ficam

aguardando até ele ser realizado.

6.2 OBJETIVOS DA PRODUCAO

O objetivo da producéo esta em atender os pedidos dos clientes dentro dos
prazos estipulados. Além disso, o objetivo da producdo nédo esta no fato de produzir,
mas sim numa resolucdo constante de problemas e mais que isto estar sempre

desenvolvendo processos que visam uma melhora na producédo e nos produtos.

6.3 PRODUTIVIDADE

Nesta etapa, abordam-se a capacidade de producdo da Esquadria Pasqualli.

O estudo da produtividade ja faz parte do curriculo de varios cursos, como
administragdo, economia e engenharia. Nas empresas, € comum
encontrarmos programas de melhoria da produtividade em andamento.
Avaliar a produtividade e compara-la com a de outras empresas concorrentes
ou ndo, tornou-se acao corrigueira entre os gerentes preocupados com o
futuro, ndo s6 da empresa como também de si mesmo. (Laugini e Martins,
2012, p. 14).

Dentro do segmento de atuacdo da Esquadria Pasqualli fica um pouco dificil
mensurar a produtividade por produtos, pois hd uma gama muito alta de itens
produzidos. De acordo com o Sr. Antonio, o controle de producéo é feito individual
pela producdo de cada funcionario em que passado o item a ser produzido pela
experiéncia no ramo ja se tem uma base de quanto tempo leva para ficar pronto.
Dessa maneira, pode-se analisar se o colaborador esta dentro das metas.

Segundo o Sr. Antonio responsavel da Esquadria Pasqualli os niveis de

producéo estao dentro do esperado.
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6.4 PROCESSOS DE PRODUCAO

Nesta etapa vamos abordar os processos de producdo da Esquadria
Pasqualli.

A empresa opera na sua totalidade a partir de encomendas, pois seus
produtos séo sobre medida e de acordo com o que o cliente pede.

Os processos de producédo da empresa acontecem da seguinte forma:

1° Medicéo: nesta etapa ha o deslocamento até a obra, em que se efetua a
medicao, esclarece as duavidas com o cliente, define parametros e o modelo que o
cliente deseja.

2° Encaminhamento para a producéo: é passado para o colaborador o esboc¢o
do que deve ser feito, especificando o modelo e os materiais que vao ser utilizados.

3° Producdo: é feita a confeccédo do item que foi passado para o colaborador.

4° Acabamento: ApGs o produto ter sido finalizado na linha de producéao é feita
a retirada dos excessos de solda com o desbaste, retirada dos respingos de solda e
quando se trata de perfis tem que se fazer o desengraxe da pega.

5° Pintura: depois de ter limpado a peca ela esta pronta para receber a base
de fundo primer anticorrosivo que é uma base para qualquer outra pintura.

6°: Montagem: esta € a Ultima etapa em que o produto é instalado na obra.

Durante o processo ha perdas que sdo devidamente encaminhadas a uma
empresa de reciclagem que dara o devido destino. No que diz respeito a pintura sao
utilizados filtros que séo trocados periodicamente e armazenados dentro de um tonel,
gue quando estiver cheio € feito o contato com a empresa licenciada fazendo assim a

coleta e destinando a um aterro devidamente credenciado.

6.5 LAYOUT

Nesta etapa sera apresentado o layout da empresa em estudo.

Layout ou arranjo fisico pode ser definido da seguinte maneira:

O arranjo fisico de uma operacéo produtiva diz respeito ao posicionamento
fisico dos seus recursos transformadores. Isso significa decidir onde colocar
todas as instalagGes, maquinas, equipamentos e pessoal da operagédo. O
arranjo fisico é geralmente aquilo que a maioria de nés nota primeiro ao entrar
em uma unidade produtiva, porque ele determina a aparéncia da operacéo.
Também qual os recursos transformados-materiais, informacgdes e clientes
fluem pela operacédo (SLACK, CHAMBERS, JOHNSTOM, 2009, p. 181).
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Também pode-se conceituar layout como:

O modo como um processo de fabricacdo ou armazenagem é projetado afeta
os custos de manipulacdo de materiais, os tempos de producéo total e a
produtividade do trabalhador. Reprojetar layouts pode requerer investimentos
significativos em capital, que precisam ser analisados de uma perspectiva
contabil financeira. Os layouts também afetam atitudes dos funcionarios, seja
em uma linha de producgéo seja em um escritorio (KRAJEWISKI, RITZMAN e
MALHATA, 2008, p. 259).

Para que haja um bom andamento das atividades dentro da empresa, ela deve
contar com o layout bem organizado evitando perdas. E de suma importancia que a
empresa cres¢ca com um planejamento, pois se precisar reformular o layout pode
requerer investimentos significativos de capital.

Fazendo-se uma analise do layout da Esquadria Pasqualli no formato que esta
atualmente, € a melhor forma de arranjo fisico que pode se encontrar para o espaco
em que esta a empresa, mas para uma futura ampliacdo sera demandado um novo

layout que vai incidir em investimentos de capital.

6.6 MANUTENCAO

A manutencdo das maquinas da Esquadria Pasqualli € corretiva realizada por
terceiros, em que se chama o profissional competente para a devida area que ocorreu
o problema. Pelo uso de maquinas robustas e manuais a incidéncia de manutencéo é
considerada baixa, a maioria necessita ser engraxadas, sendo esse processo
realizado periodicamente pelo Sr. Adriano que é o devido responsavel pela

manutencao.

6.7 MOVIMENTACAO DE MATERIAIS

Os materiais estdo armazenados dentro da empresa de uma forma
estratégica, em que do local que estdo guardados vado para o corte e seguem
continuamente o layout da empresa sem haver idas e vindas dos materiais. Eles sao
retirados do estoque conforme a demanda do que esta sendo produzido, sempre em

guantidades fracionadas.
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6.8 QUALIDADE

Neste subcapitulo, aborda-se o tema da qualidade e quais 0s principais
métodos que a Esquadria Pasqualli usa para garantir um excelente produto final.

Para Slack, Chambers, Johnston (2009, p. 131): “O objetivo principal do
desdobramento da funcdo qualidade é tentar assegurar que o projeto final de um
produto ou servi¢o realmente atenda as necessidades de seus clientes”.

Sendo que a qualidade do produto reduz custos:

A dedicacéo de esforcos na area da qualidade dos produtos e servigcos tem
um duplo efeito no aumento da vantagem competitiva, pois esta demostrando
gue esta melhoria, ao contrario do que sempre se imagina, traz uma
consequente reducao nos custos de producdo. (LAUGENI e MARTINS, 2012,
p. 72).

A Esquadria Pasqualli no que se refere a qualidade, prima desde a compra da
matéria-prima com certificados e de empresas de renome, tendo em sua linha
produtiva pessoas extremamente qualificadas que montam os mais diversos produtos
sempre nos minimos detalhes gerando um produto perfeito de alta resisténcia e
durabilidade, com acabamento primordial que real¢a o produto.

Toda a montagem dos produtos € realizada pelo proprietario, cuidando todos
0s quesitos que devem ser seguidos, como plumo, nivel e alinhamento para que o

produto fique bem acabado no lugar em que foi instalado.

6.9 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS

6.9.1 Pontos Fortes

a) aempresa é reconhecida pela qualidade de seus produtos;
b) apresenta um layout correto;

c) trabalha com uma boa disponibilidade de estoques.

6.9.2 Pontos Fracos

a) nao tem um programa de manutencao preventiva;
b) n&o consegue programar sua producéo a longo prazo;

c) dificuldade na geracao de indices de avaliagdo de produtividade.
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7 AREA FINANCEIRA

Neste capitulo, aborda-se a estrutura da area financeira, gestdo de caixa,
contabilidade, custos, planejamento financeiro, orcamentario e pontos fortes e fracos.

Sendo que a area financeira € incumbida de realizar uma gestéo eficiente dos
recursos financeiros da empresa, em que cabe a ela as tarefas de planejar e decidir
quais as melhores formas de obter e alocar recursos para o desenvolvimento da
organizagao.

Segundo Maximiano (2007, p. 9): “A funcao financeira de uma organizacéo
tem por objetivo a protecéo e a utilizacdo eficaz dos recursos financeiros, que inclui a

maximizacédo do retorno dos acionistas no caso das empresas”.

7.1 ESTRUTURA DA AREA FINANCEIRA

Nesta etapa serd apresentada a estrutura da area financeira da Esquadria
Pasqualli.

Se representarmos a empresa como uma pizza, entdo sua estrutura de
capital determina o modo como ela é fatiada em outras palavras, qual
porcentagem do fluxo de caixa vai para os credores e qual vai para 0s
acionistas. As empresas tém uma flexibilidade muito grande na escolha de
uma estrutura financeira, descobrir se uma estrutura e melhor do que
qgualguer outra e crucial para a questdo da estrutura de capital. ( Ross,
Westerfield, Jordan e Lacombe, 2013, p. 4).

Ainda, segundo Assaf.

A administragdo financeira € um campo de estudo tedrico e pratico que
objetiva, essencialmente, assegurar um melhor e mais eficiente processo
empresarial de captacdo e alocagéo de recursos de capital. Nesse contexto,
a administracao financeira envolve-se tanto com a problemética da escassez
de recursos, quanto com a realidade operacional e a pratica da gestao
financeira das empresas, assumindo uma definicdo de maior amplitude.
(Assaf ,2014, p. 9).

Na empresa em estudo, a pessoa responsavel pela area financeira € o Sr.
Antonio que é proprietario da empresa.

Na Esquadria Pasqualli o financeiro esta organizado em duas partes: contas
a pagar e a receber, em que nao ha nenhum controle aprofundado.

As contas a pagar sdo bem controladas para nédo haver problemas com
fornecedores, ja no momento de receber se deixa muito a desejar por falta de uma
pessoa direta nessa area e uma falta de controle nos prazos de pagamento,

extrapolando os prazos.
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7.2 GESTAO DE CAIXA

Nesta secdo, aborda-se a maneira de controle de contas a pagar, receber e o
fluxo de caixa.

O Sr. Antonio é quem controla as contas a pagar e as a receber, como também
o fluxo de caixa. Segundo ele, as contas a pagar sdo verificadas, juntando aquelas
gue vencem na semana e efetuando o pagamento sempre na segunda-feira, quanto
as contas a receber € um pouco desorganizado, sem um sistema informatizado,
apenas anotado em um caderno sem controle de datas de pagamentos e quem esta

em dia ou com pendéncia.

7.3 CONTABILIDADE E INDICADORES FINANCEIROS

A contabilidade da Esquadria Pasqualli € terceirizada ficando a cargo do
escritorio Foragatto, em que a empresa envia mensalmente ao escritério as notas
fiscais de entrada e saida, para que assim seja feito o fechamento do més, o célculo
de impostos, folha de pagamento entre outros. Porém o plano de contas do sistema
contabil ndo atende as necessidades da empresa em conhecer seus custos.

Os balancetes sao emitidos anualmente pelo escritério contabil geralmente

estando pronto em média de 60 dias apds o fechamento do ano.

7.4 CUSTOS E FORMACAO DOS PRECOS DE VENDA

Nesta etapa serd abordado os métodos para o controle de custos e formacao
do preco de venda utilizados pela Esquadria Pasqualli.

De acordo com Assaf e Lima (2017, p. 125): “ A analise custo-volume-lucro,
também chamada de andlise do ponto de equilibrio € utilizada visando conhecer o
volume necessario para cobrir todos 0s custos e despesas operacionais e analisar o
lucro associado ao nivel de vendas”.

Ainda, segundo Gitman (2010, p. 469) diz que: “O primeiro passo para
identificar o ponto de equilibrio operacional consiste em classificar o custo das
mercadorias vendidas e as despesas operacionais em custos operacionais fixos e

variaveis”.
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A empresa em estudo para chegar a um ponto para seu preco de venda
analisa alguns fatores como: impostos, matéria-prima, dependendo o servico as
perdas, custos de mao-de-obra, custos de transporte e margem de lucro.

A Esquadria Pasqualli tem como principal forma de controle de custos reduzir
ao maximo os desperdicios de matéria-prima, organizar os processos produtivos para
nao haver gargalos e sempre em seus pedidos fazer cotacdo das mercadorias com
trés de seus fornecedores.

Nesta etapa, esta descrito a maneira que a Esquadria Pasqualli forma seu

preco de venda e a maneira que dispde para reduzir seus custos.

7.5 PLANEJAMENTO FINANCEIRO E ORCAMENTARIO

A empresa se utiliza de dinheiro em caixa, mas costuma realizar orcamentos
quanto aquisicao de matéria-prima e investimentos.

A Esquadria Pasqualli busca sempre manter-se competitiva, sendo que
alguns gastos se tornam necessarios, mas antes de cada investimento séo realizados
orcamentos e analisado profundamente o custo beneficio de cada investimento.

Por fim, antes de qualquer investimento séo realizados orgcamentos que serao
analisados pelo Sr. Antonio que é o responsavel, ele verifica a melhor maneira a ser

seguida.

7.6 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS

7.6.1 Pontos Fortes

a) Na&o héa atrasos nos pagamentos a fornecedores.

b) realiza orcamentos e planeja investimentos.
7.6.2 Pontos Fracos

a) contas a receber ainda anotadas em um caderno;
b) alto indice de contas a receber atrasadas;
c) falta de um colaborador para controlar a &rea de financgas;

d) pouca diversidade de meios de pagamentos.
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8 AREA DE GESTAO DE PESSOAS

Neste capitulo serdo abordados os seguintes temas: rotatividade,
absenteismo e horas extras, sistema de recrutamento e selecdo, descricdo e
especificacdo de cargos, remuneracdo e beneficios, avaliacdo de desempenho,
treinamento e desenvolvimento, motivacdo, medicina e seguranca do trabalho e
pontos fortes e fracos.

Para Gil (2001, p. 17) “Gestao de pessoas é a fungdo que visa a cooperagao
das pessoas que atuam nas organizacfes para o0 alcance dos objetivos tanto

organizacionais quanto individuais”.

8.1 ROTATIVIDADE, ABSENTEISMO E HORAS EXTRAS

Nesta secdo serdo abordados os temas: Rotatividade, Absenteismo e Horas

extras com base nos dados da Esquadria Pasqualli.

8.1.1 Rotatividade

O termo rotatividade pode ser definido como:

O termo rotatividade de recursos humanos ou turnover é usado para definir a
flutuacdo de pessoal entre uma organizacdo e seu ambiente. Em outras
palavras, o intercambio de pessoas entre a organizacdo e o ambiente e
definido pelo volume de pessoas que ingressam e que saem da organizagao.
(CHIAVENATTO, 2009, p. 40).

A Esquadria Pasqualli € uma empresa com baixo indice de rotatividade, pois
h& uma busca constante em fazer com que os colaboradores estejam satisfeitos com
0 emprego néo tendo interesse em deixar a empresa.

No ultimo ano o primeiro funcionario da empresa se desligou em virtude de ter
se aposentado, logo ap6s esse fato outro colaborador veio a adoecer por causa da
doenca ser um cancer e faleceu, a partir disso efetuamos a contratacdo de mais um
colaborador e ainda se busca mais um para area de producédo, que ainda nao

apareceu ninguém que preenchesse 0s requisitos basicos.
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8.1.2 Absenteismo

Nesta etapa sera abordado o grau de absenteismo da empresa em estudo.

Segundo Chiavenatto (2010, p. 55): “Absenteismo é a quantidade de faltas e
atrasos no trabalho e esta intimamente relacionado com a insatisfacdo no trabalho e
na empresa. Quando as pessoas estdo satisfeitas com o que fazem, elas tendem a
permanecer no emprego’.

A Esquadria Pasqualli tem um indice quase nulo de absenteismo, pois seu
quadro de funcionarios € composto de pessoas extremamente profissionais que

vestem a camisa da empresa e gostam do ambiente de trabalho.

8.1.3 Horas Extras

Nesta secdo, serd apresentado o momento que a Esquadria Pasqualli
demanda de horas extras de seus colaboradores.

Segundo o Sr. Antonio, apenas ha uma incidéncia de hora extra que € quando
se faz a montagem dos produtos que batendo o horario de servico € visto que falta
pouco para terminar e se utiliza de horas extras, pois recolher as ferramentas e voltar

no dia seguinte gera mais gastos e perda de tempo.

8.2 SISTEMA DE RECRUTAMENTO E SELECAO

Nesta etapa, sera apresentado o sistema de recrutamento e selecao utilizados

pela Esquadria Pasqualli.

8.2.1 Recrutamento

Nesta secdo vai ser abordado a maneira de recrutamento da Esquadria
Pasqualli quando necessario. Para Tanke (2014, p. 52): “O programa de recrutamento
pode, entdo, ser desenvolvido com base em um conhecimento bem fundamentado de
guantas pessoas sao necessarias, quais terédo de ser os niveis de aptiddes e uma boa
indicacdo das necessidades de treinamento”.

O recrutamento do pessoal na Esquadria Pasqualli € baseado geralmente no
titulo do cargo a ser preenchido e na experiéncia na area que seré feita a contratagéo.
Geralmente o candidato entra na empresa com um contrato de experiéncia, em que

se for aprovado e efetivado.
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8.2.2 Selecao

Neste subcapitulo, sdo apresentados os critérios que a empresa em estudo
utiliza para sele¢édo do pessoal quando necessario.
Para Chiavenatto (2014, p. 118):

Em termos mais amplos, a selecdo busca entre os vérios candidatos
recrutados aqueles mais adequados aos cargos existentes na organizagao
OU que possuam as competéncias requeridas pelo negécio, visando a manter
ou aumentar a eficiéncia do desempenho humano, bem como a eficacia da
organizacao.

Para a Esquadria Pasqualli, segundo Sr. Antonio 0s principais critérios
utilizados na selecéo do pessoal sédo a experiéncia anterior no setor e também a busca

de referéncias em que o selecionado ja tenha trabalhado.

8.3 DESCRICAO E COMPETENCIA DE CARGOS

Nesta secdo, apresentam-se as descricfes e especificacdes dos cargos da

Esquadria Pasqualli.

A descricao de cargo especifica com detalhes, todas as caracteristicas que o
cargo exige, fazendo com que haja uma padronizagéo no perfil organizacional
dos cargos da empresa e evitando, assim, que cada requisitante faca
exigéncias descabidas ou com uma visdo estritamente pessoal. ( Marras,
2016, p. 55).

A Esquadria Pasqualli conta com os seguintes cargos: montador interno,
pintor, montador externo e gerente administrativo, cada cargo com uma descricao e
especificacdo, em que consta responsabilidades, objetivos e requisitos para o cargo,

como experiéncia, escolaridade e treinamento necessario.

8.4 REMUNERACAO E BENEFICIOS

Nesta secao, vao ser apresentados as formas de remuneragéao utilizadas pela

empresa em estudo e os beneficios oferecidos.

8.4.1 Remuneracao

Nesta etapa, aborda-se a maneira utilizada pela Esquadria Pasqualli para

remunerar seus colaboradores.
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A remuneracdo total dos seus funcionarios é constituida de quatro
componentes principais. A propor¢cdo relativa de cada um desses
componentes varia de uma organizacao para outra. Algumas delas enfatizam
a remuneracao basica, outras preferem enfatizar incentivos salariais em um
composto de remuneragao variavel em sintonia com a contribuigdo de cada
funcionario ao negdcio. (Chiavenatto, 2014, p. 241).

A empresa define seus salarios tendo como base informacdes obtidas junto
ao sindicato. Além disso, utilizar como base também os salarios que os demais
empresarios do ramo exercem e o principal fator levado em conta € o desempenho do

funcionario no servico.

8.4.2 Beneficios

Nesta etapa, sdo apresentados os beneficios oferecidos pela empresa em
estudo.

“Beneficios séo certas regalias e vantagens concedidas pelas organizacoes,
a titulo de pagamento adicional dos salarios a totalidade ou a parte de seus
funcionarios” (CHIAVENATTO, 2010, p. 340).

A Esquadria Pasqualli oferece como beneficios previstos em lei férias, 13°
salario e no final de cada ano uma bonificacdo para os colaboradores que tenham

atendido as expectativas da empresa.

8.5 AVALIACAO DE DESEMPENHO

Neste subcapitulo, apresenta-se a forma de avaliacdo de desempenho

utilizado pela Esquadria Pasqualli.

Sao as pessoas que dao vida e dindmica a organizacao. Elas constituem a
mola mestra do sucesso organizacional. Na moderna organizagdo ndo ha
mais tempo para remediar um desempenho sofrivel ou abaixo da média. O
desempenho humano precisa ser excelente em todos os momentos para que
a organizacdo tenha competitividade par atuar e se sair bem no mundo
globalizado de hoje. ( Chiavenatto, 2010, p. 210).

Na Esquadria Pasqualli as avaliagbes sao feitas pelo Sr. Antonio que se
necessario, conversa individualmente com o colaborador de forma a incentiva-lo a
alcancar os objetivos esperados, mencionando 0s pontos positivos e negativos e onde

ele deve melhorar.
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8.6 TREINAMENTO E DESENVOLVIMENTO

Treinamento compde um processo de desenvolvimento das habilidades dos
colaboradores, tendo por finalidade repassar ou reciclar conhecimentos.

Treinamento € o processo sistematico de alteracdo do comportamento do
funcionario visando a atingir as metas organizacionais. O treinamento esta
relacionado as habilidades e capacidades atuais do funcionario. Sua
orientagdo € atual e ajuda o funcionéario a dominar habilidades e capacidades
especificas necessarias para o éxito do trabalho. (IVANCEVICK, 2008, p.
399).

A Esquadria Pasqualli realiza treinamentos conforme as suas necessidades,
sendo realizado treinamento junto aos bombeiros, os especificos das NRs e os

treinamentos quanto a maneira correta e conscientizagdo do uso de EPIs.

8.7 MOTIVACAO

A Esquadria Pasqualli busca sempre manter um ambiente de trabalho, em
que o colaborador se sinta bem, caso haja algum problema a empresa esta sempre
pronta a auxiliar.

No final de cada ano para que todos possam descansar e aproveitar as festas
a empresa oferece 20 dias de férias coletivas. Além disso, é feito uma
confraternizacdo em que se convida todos os familiares, para que haja uma integracao
com todos e ao final se entrega uma sexta de final de ano como bonificagéo.

Segundo Sr. Antonio, esses eventos renovam os lacos de empregador-
empregado fazendo com que quando retornem as atividades sintam-se bem e

motivados para mais um ano.

8.8 MEDICINA E SEGURANCA DO TRABALHO

A Esquadria Pasqualli conta com os seguintes programas de Medicina e
Seguranca do Trabalho:

a) PPRA gue é Programa de Prevencao de Riscos Ambientais;

b) PCMSO que é o Programa de Controle Medico de Saude Ocupacional;

c) PPCI que € o Programa de Prevencédo e Combate de Incéndios.

Referindo-se as condi¢bes de trabalho, a empresa disponibiliza todos os EPIs

necessarios, assinando uma ficha de data de entrega e na troca dos EPIs.
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Quanto ao ambiente, sempre se busca ao maximo ter um ambiente limpo e
organizado para que a empresa possa ter uma producéo organizada e sem acidentes.
Neste subcapitulo, estad escrito as formas que a empresa utiliza para se
manter organizada conforme exigido por lei e também garantir a seguranca de seus

colaboradores.

8.9 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS

8.9.1 Pontos Fortes

a) investimento em Medicina e Seguranca do Trabalho;
b) baixo indice de absenteismo;
C) promove treinamentos;

d) valoriza seus colaboradores.

8.9.2 Pontos Fracos

a) aempresa nao efetua avaliacdo de desempenho.
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9 ANALISE DA SITUACAO ATUAL E PROPOSTA DA MELHORIA

A partir da andlise das é&reas da Esquadria Pasqualli, obteve-se um
detalhamento da situagdo atual. Isso, facilita a analise dos principais aspectos a serem
trabalhados para garantir o continuo crescimento e modernizacdo da empresa.

Sendo assim, sera feita uma analise da situacao atual, em que sera apontada
as ameacas, oportunidades e os principais pontos fortes e pontos fracos, por meio da
Matriz Swot (Strengths Waknesses Opportunities e Threats). Além do tema da

proposta, justificativa do tema e os objetivos gerais e especificos.

9.1 PONTOS FORTES E FRACOS, AMEACAS E OPORTUNIDADES
9.1.1 Pontes Fortes

a) Ootimo controle das contas a pagar;

b) qualidade de seus produtos;

c) boa disponibilidade de estoque;

d) fornecedores iddneos e de tradicdo no mercado;
e) oOtima fidelizacdo de clientes;

f) preocupacédo com o meio ambiente;

g) Vvasta experiéncia no ramo de esquadria e funilaria.
9.1.2 Pontos Fracos

a) contas a receber anotadas em um caderno sem controle aprofundado;

b) indices elevados de atrasos nas contas a receber;

c) falta de opcdes de pagamento;

d) dificuldade de atingir preco ideal dos produtos em funcdo da concorréncia;
e) falta de um sistema de gestéo financeira;

f) n&o ha um area administrativa bem desenvolvida;

g) falta uma pessoa para tomar conta e organizar a area administrativa.

9.1.3 Ameagas

a) concorréncia de empresa do mesmo ramo;
b) mé&o de obra com altos salarios;
c) carga tributaria e impostos altos;

d) poucas empresas produtoras de ac¢o no pais;
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e) exportacdo do aco.
9.1.4 Oportunidades

a) expansao do mercado para outros municipios;

b) surgimento de novas tecnologias (maquinas mais ageis e produtivas);
c) ampliacdo do quadro de produtos;

d) confianca do consumo na empresa,;

e) procura de empresas que tenham respeito ao meio ambiente.

9.2 MATRIZ SWOT

Pontos fortes e fracos encontram-se presentes dentro de todas as
organizacées. E de suma importancia para a geréncia estar a par desses pontos, pois
possibilitam uma descricdo e analise do ambiente interno, servindo de suporte para a
empresa, para um controle de mercado, como servir de base para uma analise de
fatores externos as ameacas e oportunidades.

Segundo Porter (2004, p.), a matriz FOFA (Forcas, Fraquezas, Oportunidade
e Ameacas) ou Swot (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) é uma
ferramenta usada para analisar o ambiente externo e interno de uma organizacao.

Ainda, de acordo com Porter (2004), o seu principal objetivo € mapear quais
sao as oportunidades do mercado e tentar tirar 0 maximo proveito delas com as forcas
internas da organizacdo. Permitir o combate as fraquezas internas, permitindo que a
companhia entre num processo de melhoria continua. As ameacas devem ser também
mapeadas para que a empresa possa ter solucdes e alternativas previstas em caso
de concretizacdo dos fatos negativos.

Para a analise da relacdo entre pontos fortes, fracos, ameacas e

oportunidades diagnosticadas, utiliza-se a Matriz Swot.
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Figura 23 - Matriz Swot
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Fonte: Elaborada pelo autor (2019).
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Aqui estd a explanagdo dos itens criticos levantados a partir do
desenvolvimento da matriz swot.

a) Dificuldade de atingir preco ideal dos produtos em funcéo de alta
concorréncia X concorréncia de empresas do mesmo ramo. Sendo assim, a
concorréncia traz muitos problemas por ser de forma desleal por usar de
produtos inferiores e os clientes ndo tem esse conhecimento.

b) Contas a receber anotadas em um caderno sem controle
aprofundado X mé&o de obra com altos salarios. A falta de um controle no que
h& de receber somado a méo de obra com alto valor pode gerar atrasos nas
suas obrigacoes por falta de caixa.

C) indices elevados de atraso nas contas a receber X méo de obra
com altos salarios. Com o atraso nas contas ha dificuldade para gerir o caixa
eficientemente, gerando grande dificuldade de controle.

d) Falta de uma pessoa para tomar conta e organizar a area
administrativa X mao de obra com altos salarios. Uma pessoa coordenaria toda
area financeira, facilitando uma gestéo de caixa atualizada e coordenando mais
a fundo contas a receber e a pagar.

e) Altos custos fixos X carga tributaria, impostos elevados. Gerir
seus custos para buscar melhores oportunidades para torna-los mais leves.

f) Falta de opcdo de pagamento X carga tributaria, impostos

elevados. Facilita pagamentos, gera uma maior e mais rapido fluxo de caixa.

9.3 TEMA DA PROPOSTA E CONTEXTULIZACAO DO PROBLEMA

Esta etapa contempla o tema proposto do trabalho, sua justificativa, problema
de pesquisa e, por fim, objetivos gerais e especificos.

9.3.1 Tema

Proposta de implantagdo de um sistema de gestao de caixa para uma empresa

do ramo de esquadrias metalicas.
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9.3.2 Justificativa do tema

Nesta secdo, € apresentada a justificativa do tema para efetuar melhoras na
Esquadria Pasqualli.

A elaboracdo de implantacdo de um sistema de gestdo de caixa para uma
empresa do ramo de esquadrias metalicas vem da analise desenvolvida pelo
académico da Universidade de Caxias do Sul, com o intuito de controlar melhor sua
gestao financeira com dados mais efetivos e sempre atualizados, tendo assim dados
mais atualizados para qualquer tomada de decisao.

Uma gestao de caixa eficiente torna mais competitivos e eficazes, pois ter um
melhor caixa e dados mais aprofundados é essencial para qualquer tomada de
decisao.

Verificando-se também a questdo dos produtos mais vendidos que dao uma
propor¢cdo, além de que o controle possibilita verificar se as metas estdo sendo

obtidas.

9.3.3 Problema

Proposta de implantacdo de um sistema de gestdo de caixa para um empresa

de Esquadrias metalicas.

9.3.4 Objetivo Geral

A partir do estudo realizado e de levantado os pontos fortes e fracos havera a

elaboracao da proposta de melhoria e acompanhamento da empresa em estudo.

9.3.5 Objetivo Especifico

a) Determinar e classificar receitas e despesas;

b) propor metodologia para acompanhamento e controle das receitas e
despesas;

c) elaborar e propor implantacéo de projecao de faturamento mensal;

d) elaborar e propor implantacdo de gestdo de caixa diaria.
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10 REFERENCIAL TEORICO

Nesta etapa havum levantamento tedrico das areas que vao ser abordadas

na proposta deste trabalho.

10.1 GESTAO FINANCEIRA

Gestao financeira compreende um conjunto de procedimentos administrativos
gue envolve o planejar, analisar e controlar as atividades financeiras. Onde os
gestores tém de estar sempre numa perfeita interagdo com todos os setores da

empresa e até mesmo com a contabilidade.

Profissionais de todas as areas de responsabilidade em cada empresa
precisam interagir com o pessoal e os procedimentos de financas para
desempenhar suas tarefas. Para que o pessoal de financas possa fazer
previsdes e tomar decisdes uteis, devem estar dispostos e habilitados a
conversar com colegas de outras areas. Por exemplo, ao avaliar um novo
projeto, o gerente financeiro precisa obter da equipe de marketing previsées
de vendas, diretrizes de precificacdo e estimativas de publicidade e
promocéao. (GITMAN, 2010, p. 8).

As nossas empresas, muitas vezes, por parte de nossos gestores néo se
utilizam de todos 0s meios possiveis para uma boa gestdo, ndo sabendo se a empresa
estd operando com lucro ou prejuizo e, por consequéncia, serem levadas ao fracasso.

Se uma empresa almeja um futuro em sua frente deve dispor de uma boa
gestdo financeira que explore os minimos detalhes, organize e planeje ndo s6 no
momento, mas para o seu presente e futuros investimentos. Empresas com boas
gestbes demonstram solidez no mercado e bons lucros nos fechamentos de seus
balangos.

Segundo Hoji (2001, p. 21): “Para a administracdo financeira, o objetivo
econdmico das empresas é a maximizagdo de seu valor de mercado a longo prazo
pois, dessa forma estara sendo aumentada a riqueza de seus proprietarios.”

Para Groppelli e Nikbakht (2010, p .3): “Financas sdo a aplicacao de uma série
de principios econdmicos e financeiros para maximizar a riqueza ou o valor total de
um negocio.”

Ainda, segundo Groppelli e Nikbakht.
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O conhecimento de financas ndo deve se restringir aos tesoureiros,
controladores e planejadores financeiros. Em qualquer empresa se
contadores, estatisticos e profissionais de marketing possuirem uma
avaliacdo e um entendimento dos principios de finangas poderdo participar
mais efetivamente do processo decisoério. Diferentes departamentos devem
participar da finalizagdo dos planos elaborados pela area financeira.
(Groppelli e Nikbakht, 2010, p.4).

10.2 GESTAO DE CAIXA

Uma empresa se assemelha aos seres humanos, ndo se pode viver sem
oxigénio, e as empresas nao sobrevivem sem um bom e estruturado fluxo de caixa.

Os empreendedores que ndo controlam com pontualidade seu caixa correm
riscos futuro, pois em sua trajetoria podem encontrar problemas, mesmo que estejam
tendo lucro. Uma boa saude financeira de uma empresa vai muito além de resultados,
de faturamento, sendo os indicadores do fluxo de caixa essenciais para dar respostas.

Tendo um fluxo de caixa bem controlado, ha pleno conhecimento de onde o
dinheiro esta indo, mas para que iSSO aconteca se torna necessario que sejam
registradas todas as entradas e saidas de valores. Ainda dentro de uma boa gestédo
de caixa, € de suma importancia saber qual sdo as despesas fixas e as variaveis,
mantendo ambas bem divididas, o que torna facil a identificacdo de pontos de corte e
auxiliam a otimizar recursos. Além disso, consegue-se ter uma visdo global da
situacdo da empresa, proporcionando um relatério de quais vendas geram mais ou
menos entradas de caixa.

Para que haja um fluxo de caixa efetivo e seguro, € preciso dispor de
informacBes atualizadas diariamente, realizar projecdes realistas, utilizar-se de
planilhas que permitam um controle aprofundado, ndo esquecendo de considerar o
ciclo de entradas de caixa e pagamento de obrigacdes.

O orcamento de caixa ou fluxo de caixa tem por objetivo principal estabelecer
o equilibrio financeiro entre as receitas projetadas (orcamento de vendas) e 0s custos
projetados (orgamento de producdo e despesas operacionais), antecipando as
disponibilidades ou necessidades entre as entradas e saidas financeiras. (WELSCH,
1983).

O fluxo de caixa das empresas é uma demonstracdo financeira que traz as
entradas de caixa, principalmente representadas pelas vendas (a vista ou a prazo), e
as saidas de caixa (relativas a compras de matérias-primas, pagamentos de salarios,

impostos, empréstimos bancarios e despesas operacionais). Deve trazer também o
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saldo final de caixa do periodo anterior, que devera ser coberto por alguma forma de
financiamento ou disponibilidade para novos pagamentos ou investimentos se
constituindo em uma peca fundamental do processo de planejamento financeiro
(FREZATTI, 2009).

10.3 CONTAS A PAGAR

Contas a pagar estdo ligadas a funcionalidade da empresa, em que elas
englobam fornecedores, funcionarios, impostos a pagar e despesas provisionadas
(despesas realizadas em periodos anteriores, pendentes de pagamento).

Uma empresa que preze por sua imagem no mercado deve manter suas
obrigacbes sempre em dia, pois bons pagadores sempre terdo crédito liberado
facilitando a negociacéo de prazos e condicoes.

Os fornecedores, através dos prazos para pagamento, se tornam
financiadores das atividades da empresa, transformando as contas a pagar em uma
forma de empréstimo rotativo permanente. Da mesma forma os funcionérios, que
prestam servico para a empresa e aguardam o proximo més para receber por eles.
Assim, a imagem da empresa junto a seus fornecedores e um ativo importante e ndo
contabilizado, sujeito a extingdo imediata se nao for bem administrado. (ROSS et al.,
2002).

Para Gitman, Madura (2004), o controle de contas a pagar e feito através do
registro das informacdes contidas na nota fiscal de compra, duplicata, boleto bancério,
cheque emitido pela empresa, ou outro formulario interno, seja feito pelo sistema de
informacdes gerenciais da empresa ou manualmente em planilha de calculo.

Esse controle, disponibiliza informagdes dos compromissos diarios da
empresa, é repassado a gestao de fluxo de caixa junto com as informacdes das contas
a receber. Ira analisar a existéncia ou nao de quitacdo dos compromissos do periodo.
Caso haja uma eventual indisponibilidade o gestor do fluxo de caixa deve tomar as

medidas cabiveis para a empresa néo ter sua reputacao afetada.

10.4 CONTAS A RECEBER

O processo de contas a receber envolve atividades que vao desde a analise

e concessdao de crédito, até a cobranca e recebimento de clientes. Enquanto o objetivo
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de contas a pagar € obter prazo para pagamento de contas, o objetivo de contas a
receber é conceder o0 minimo de prazo necessario aos clientes. Para tanto a empresa
deve se utilizar de meios que possibilitem a aceleracdo dos recebimentos e controle
da inadimpléncia (GITMAN; MADURA, 2004).

10.5 POLITICAS DE CREDITO

A concessao de prazo nas transacfes realizadas entre empresas e seus
clientes, implica automaticamente em conceder crédito. A concessdo de crédito
podera estar dentro de uma politica mais rigorosa ou mais liberal, de acordo com o
segmento do negocio e suas necessidades e disponibilidades financeiras. Uma
politica liberal favorece o aumento de 15% nas vendas, porém aumenta o risco da
inadimpléncia. Uma politica mais conservadora busca minimizar essa inadimpléncia,
estabelecendo certos critérios para aprovagdo de crédito; porém, podera restringir o
aumento de vendas (ROSS et al., 2002; GITMAN; MADURA, 2004).

Para Santos (2011), uma vez determinado o posicionamento de crédito da
empresa, deverdo ser estabelecidos instrumentos e procedimentos formais de
aprovacao de crédito como:

a) Verificar os registros internos (volume de compras e adimpléncia);

b) Buscar informacdes junto a SERASA, SPC e informacdes setoriais;

c) Verificar referéncias comerciais (principais clientes e fornecedores) e

bancérias;

d) Solicitar documentos contabeis (pratica normal em Bancos e agentes

financeiros);

e) Analisar o custo/beneficio da concesséo de crédito.

Conforme Weston e Brigham (2000), a andlise tradicional de crédito baseia-
se no principio dos 5 Cs do crédito:

a) Carater: probabilidade e disposi¢do de honrar compromissos;

b) Capital: condicao financeira geral da empresa,

c) Capacidade de pagamento;

d) Colaterais: garantias;

e) Condicéo ou Conglomerado: tendéncia econémica setorial ou regional.

Obs.: O carater nao é passivel de flexibilizacdo, um “carater duvidoso” nao

merece crédito.
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10. 6 POLITICAS DE COBRANCA

A politica de cobranca é outro fator essencial do departamento de contas a
receber, objetivando reduzir as dividas incobraveis sempre que for possivel.

Os saldos de contas vencidas devem ser reduzidos a um minimo mediante
uma cobrancga eficaz. As cobrancas devem ser realizadas com profissionalismo e
cortesia, sem linguagem injuriosa, sejam quais forem as circunstancias, e dentro da
normativa legal vigente.

Todos os procedimentos de cobranca devem estar redigidos de forma que se
tornem claros e precisos. A meta é criar documentos que sirvam para dar uniformidade
as politicas e procedimentos. Clientes em atraso com seus pagamentos devem ser
alvo de acles imediatas no sentido de alerta-los de seus compromissos (SANTOS,
2011).

Para Santos (2011), as acdes empregadas para cobranca de contas vencidas
dependerdo da estrutura de cada empresa e de seu relacionamento com os clientes,

alguns exemplos séo:

a) Envio de cartas lembrando ao cliente que existem contas vencidas;
b) Telefonemas;

c) Visitas pessoais;

d) Contratacdo de agéncias de cobrancga;

e) Protesto de duplicatas incobraveis;

f) Mocéo de acdes judiciais contra o cliente.

10.7 FORMAS DE COBRANCA E RECEBIMENTOS

As transac0es comerciais de qualquer empresa séo formalizadas por meio da
troca, pratica ancestral na civilizagdo humana. Com o passar do tempo evoluimos do
processo de escambo (troca de mercadorias diversas) para um sistema econdémico e
financeiro estruturado, complexo e globalizado, onde instrumentos de crédito e meios
representativos de valor passaram a substituir a pratica ancestral das trocas.

Como exemplo de instrumentos de cobranga e recebimento, podemos citar:

a) Cheques pré-datados, quando custodiados em instituices financeiras,

podem fazer parte de uma carteira que, em uma necessidade podera
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compor uma operacdo de antecipacdo de recebiveis. Mediante
pagamento de uma tarifa por cheque custodiado, o banco administra a
carteira de cheques efetuando o depodsito nas datas previstas e
mantendo-os a disposicdo para serem utilizados em operacdes de
desconto (0 Banco ndo se responsabilizacdo pela compensacéo dos
cheques custodiados);

b) Cartdes de crédito e débito sédo opcdes de recebimento, principalmente
para estabelecimentos comerciais e de prestacao de servico. O custo para
manter as maquinas dos cartdes é fixo e pago mensalmente. A
inadimpléncia, neste tipo de recebimento, é eliminada por completo. Em
troca dessa seguranca, as administradoras de cartdes cobram uma taxa
percentual sobre as vendas com cartdo que depende do valor médio das
transacoes;

c) Cartdes alimentacdo e vale tikets, seguem a mesma proposta dos
cartdes de crédito e débito, com desconto de taxa de administracdo, tendo
seu uso limitado a estabelecimentos que comercializam alimentos e/ou
refeicoes;

d) Autorizacdes de débito em conta corrente sdo habilitadas desde que a
empresa tenha um convénio com a instituicdo bancéria ou administradora
de cartbes. Essa forma de recebimento também reduz a inadimpléncia,
embora ndo a elimine e, normalmente, traz consigo apenas o custo do
conveénio.

Segundo Fortuna (2010) as principais formas de recebimento e que
demandam uma maior atencdo se referem a emissdo de duplicatas e notas
promissorias (cobranca ndo escritural), ou simplesmente o registro eletrénico
representativo desses titulos (cobranca escritural), cobrados através de bancos, na
forma de cobranca registrada ou nao registrada.

A cobranca registrada é aquela em que, apos emitido o boleto bancario, ela é
registrada no sistema do banco, permitindo seu controle, alteragédo, baixa e envio a
cartorio. Ja a cobranca nao registrada, destina-se a empresas com baixo indice de
inadimpléncia e que ndo necessitam enviar seus titulos a cartorio. Nesse tipo de
cobranca ndo ha registro no sistema do banco. A instituicdo financeira fornece ao

cliente um boleto pré-impresso ou um sistema de impresséo de boletos, e o cliente
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emite e controla sua cobranca, gerando uma economia em tarifas bancarias
(FORTUNA, 2010).

Embora menos utilizadas, a nota promissoéria e a duplicata poderdo ser
enviadas ao banco para serem processadas e transformadas em boleto bancario de

cobranca.

10.8 CONTROLE DE CONTAS A RECEBER

Os sistemas de informag0es gerencias, ou sistemas integrados das empresas
auxiliam no controle dos fluxos financeiros. Assim, 0os pagamentos inadimplentes
passam a constituir um relatério de cobranca para controle da inadimpléncia e acbes
pertinentes por parte do departamento de cobranca da empresa ou terceirizado
(GITMAN; MADURA, 2004).

O controle de contas a receber também podera ser efetuado manualmente ou
em caixa da empresa dentro de seu planejamento.

Muito importante que a empresa desempenhe um 6timo controle, pois se a
inadimpléncia atingir niveis considerados a empresa ndo vai conseguir mais manter

suas obrigacdes em dia e em certos casos acontecendo a faléncia.

10.9 FATURAMENTO

Faturamento € a soma de tudo o que € vendido, independente de produtos ou
servicos que uma empresa gera num determinado periodo. Isso serve para demostrar
a real capacidade produtiva da empesa, como a participacdo no mercado. Sendo que
o fluxo de caixa do faturamento € responsavel pela maioria das entradas de dinheiro.

O volume que uma empresa fatura serve de célculo de pagamento de tributos
e também qual o tipo de regime tributario que se enquadra.

Finalmente, o lucro liquido indica o resultado do exercicio apds computar a
totalidade das receitas de vendas, a deducdo dos custos dos produtos,
mercadorias ou servi¢os vendidos, a deducdo das despesas operacionais, as
receitas e despesas financeiras em geral, o resultado de equivaléncia
patrimonial, as receitas e despesas eventuais, o imposto renda, a
contribuicdo social e as participagdes. Portanto, o lucro liquido € a parcela do
resultado do periodo que sobrou para os acionistas e sécios. (SILVA, 2001,
p. 147).

Assaf destaca que:

As principais bases de comparac¢éo adotadas para o estudo dos resultados
empresariais séo o ativo total, o patrimdnio liquido e as receitas de venda. Os
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resultados normalmente utilizados, por sua vez, sdo o lucro operacional (lucro
gerado pelos ativos) e o lucro liquido (apés o imposto de renda). Todos esses
valores financeiros devem estar expressos em moeda de mesmo poder de
compra. (ASSAF ,2012, p. 128).

Torna-se importante que ele seja aferido mensalmente, em que 0 empresario
pode manter um excelente controle, de qual mercadoria mais vendida, quantas
unidades e valores comerciais.

Pode-se desmembrar o faturamento em duas formas: bruto que € o valor que
a empresas recebeu pela venda de produtos ou servicos de um determinado periodo;
liguido que é o recebido pelas vendas ja com todos os impostos que incidem
descontados.

As empresas, por sua vez, quando efetuam as vendas faturam suas
mercadorias de acordo com o combinado com os clientes, podendo ser faturado a
vista ou a prazo.

a) A vista: O pagamento é realizado na hora da compra, ou no momento em

que a mercadoria é entregue.

b) A prazo: O pagamento € realizado de acordo com o numero de parcelas

combinado com o cliente na hora da negociacédo podendo ser através de
boletos bancérios, cartdo de crédito, cheques pré-datados, depdsitos em

conta corrente.

10.10 RECEITAS

E o capital recebido em funcédo da atividade da empresa, ou seja, sd0 0S
valores que a empresa ganha com a venda dos seus produtos, dos seus servigos, das
aplicacoes financeiras, entre outros.

Pode-se dizer que receita é tudo que € proveniente da atividade da empresa

que faz gerar dinheiro para o caixa.

A receita corresponde, em geral, a vendas de mercadorias ou prestaces de
servicos. Ela é refletida no balanco por meio da entrada de dinheiro no caixa
(receita a vista) ou entrada em forma de direitos a receber (receita a prazo)
duplicatas a receber. (MARION, 2004, p. 77).

Dentro das receitas, pode-se dividir em receitas operacional bruta e receita
operacional liquida. Que segundo Silva (2001, p.137): “Receita operacional bruta
muitas vezes aparece também com a denominacdo vendas brutas, representando
portanto o faturamento bruto da empresa.”

Ainda, segundo Silva:
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Receita operacional liquida é efetivamente a parte da receita que ficara para
empresa cobrir seus custos e despesas e para gerar lucro. Em resumo, a
receita operacional bruta, menos devolugbes, abatimentos e impostos
incidentes sobre vendas, gerando a receita operacional liquida. (SILVA, 2001,
p. 138):

ludicibus define receita como:

Entende-se por receita a entrada de elementos para o ativo, sob forma de
dinheiro ou direitos a receber, correspondentes, normalmente, & venda de
mercadorias, de produtos ou a prestacao de servicos. Uma receita também
pode derivar de juros sobre depdsitos bancarios ou titulos e de outros ganhos

eventuais. (IUDICIBUS, 2004, p .164).

10.11 DESPESAS

Séo valores desembolsados na manutengao do dia-dia da empresa. Enfim, o
dinheiro que deve ser gasto para que o negdcio funcione. As despesas ndo geram
renda, por isso sdo vistas como as grandes vilas da historia, pois ninguém gosta de
ver o dinheiro saindo.

Para que tenhamos qualquer receita dentro de uma empresa e necessario

gue haja as despesas.

Despesas, em sentido restrito, representa a utilizacdo ou o consumo de bens
e servigos no processo de produzir receitas. Note que a despesa pode referir-
se a gastos efetuados no passado, no presente ou que serdo realizados no
futuro. De forma geral, podemos dizer que o grande fato gerador de despesa
€ o esforco continuado para produzir receita, ja que tanta despesa é
consequéncia de receita, como receita pode derivar de despesa, ou, melhor
dizendo, a receita futura pode ser facilitada por gastos passados ou correntes
(ou futuros). Ressalte-se, todavia, que, quando bens ou servicos séo
consumidos na producdo de bens que ainda ndo deixaram a empresa,
incorporam-se ao custo do produto, ndo se caracterizando, ainda, a despesa
ou custo do periodo. (IUDICIBUS, 2004, p.168).

Para Marion (2004, p. 78): “A despesa € todo esfor¢o da empresa para obter
receita (todo consumo de bens ou servicos com o objetivo de obter receita é um
sacrificio, um esfor¢co para a empresa. Ela é refletida no balanco através de uma
reducao de caixa.”

Segundo Perez, Oliveira e Costa Despesas:

Gastos relativos aos bens e servicos consumidos no processo de geracdo de
receitas e manutencao dos negécios da empresa. Todas as despesas estao
diretamente ou indiretamente associadas a realizacdo de receitas. As
empresas tém despesas para gerar receitas e ndo para produzir seus bens e
servicos. (PEREZ, OLIVEIRA E COSTA, 2009, p. 22

Depois de abordado no referencial tedrico varias areas podemos ver as

inUmeras possibilidades que temos para gerir com éxito e quao importante e para uma
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empresa dispor de um bom controle de suas finangas mantendo dados sempre
atualizados.
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11 METODOLOGIA

Nesta etapa, abordar-se o estudo dos métodos ou dos instrumentos
necessarios para a elaboracéo de um trabalho cientifico, em que sdo mencionada as
principais regras para uma producao cientifica fornecendo técnicas, instrumentos e
objetivos para um melhor desempenho e qualidade. No caso da empresa alvo deste
estudo, faz-se uma abordagem de natureza qualitativa e também quantitativa,
referente ao tema estudado.

A pesquisa qualitativa procura ndo enumerar ou medir os eventos estudados,
nem usa de dados estatisticos na analise dos dados, e sim abrange a aquisi¢cao de
dados descritivos sobre pessoas, lugares e processos, através do contato direto com
0 pesquisador com a situagao envolvida, procurando entender os fendmenos segundo
as perspectivas. (GIL, 1999).

Para Roesch (1996), a pesquisa qualitativa e seus métodos de coleta e analise
de dados sdo apropriados para uma fase exploratéria da pesquisa, sendo assim,
apropriada para avaliagédo formativa, quando se trata de melhorar a efetividade de um
programa ou plano, ou seja, quando se trata de selecionar as metas de um programa
e construir uma intervencao

Em uma segunda etapa desse trabalho se utiliza dos niveis exploratérios e

descritivo.

A pesquisa exploratéria € recomendada para quem pretende criar mais
familiaridade com um problema para, depois, criar hipdteses sobre ele. Na
maioria das vezes, esse estudo inclui um levantamento bibliografico acerca
do assunto. Ja a pesquisa descritiva, como 0 nome sugere: “objetiva
descrever caracteristicas de uma populagdo ou um fendmeno, além de
identificar se ha relagédo entre as variaveis” (MASCARENHAS, 2012, p. 46-
47).

Roech conceitua o estudo de caso como:

O estudo de caso é uma estratégia de pesquisa que busca examinar um
fenbmeno contemporéneo dentro de seu contexto. Difere, pois, dos
delineamentos experimentais no sentido de que estes deliberadamente
divorciam o fenbmeno em estudo de seu contexto. lgualmente, estudos de
caso diferem do método histérico, por se referirem ao presente e ndo ao
passado (ROESCH, 1996, p. 146).

Ainda para Mascarenhas (2012), o estudo de caso é uma pesquisa detalhada
sobre alguns objetos. Seu maior objetivo é refletir sobre um conjunto de dados e

descrever com profundidade o objeto de estudo.
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O processo de estudo de caso tem como finalidade a realizacdo de uma
pesquisa mais precisa de todas as areas da empresa, com o intuito de averiguar e
identificar onde estao os problemas mais criticos da organizacéo, afim de alcancar os
objetivos e responde-los de forma satisfatoria.

Para o desenvolvimento desse estudo, participam o proprietario e funcionérios
da Esquadria Pasqualli. Os dados foram coletados por meio de conversas e
entrevistas informais realizadas pelo autor deste trabalho.

O processo de coleta de dados utilizado para o estudo de caso na empresa
se deu através de entrevistas semiestruturadas.

A entrevista semiestruturada € uma das principais maneiras que tem o
pesquisador para realizar a coleta de dados, baseia-se em certos assuntos que se
pretende focar. As perguntas sédo abertas e podem ser respondidas e entendidas de
forma clara. (ROESCH, 1996).

Conforme Gil (1999), as entrevistas semiestruturadas, permitem que o
entrevistado tenha total liberdade para desenvolver as respostas de maneira que
considere oportuna, explorando de uma forma flexivel e aprofundada, os aspectos que
considere mais importante.

A coleta de dados foi realizada em todas as areas da empresa baseando-se
na situacao atual, houve levantando dos pontos fortes e fracos e com isso elaborou-
se a proposta de estagio, a fim de propor melhorias no processo da organizacéo para
0 crescimento da empresa.

Ainda de acordo com Mascarenhas (2012), a pesquisa bibliografica faz
analise de livros, artigos, dicionarios, afim de verificar o que ja foi dito sobre o tema a
ser estudado. Esse tipo de estudo oferece uma grande quantidade de informacdes,
porém torna-se limitada, por ndo se basear em uma amostra representativa de dados.

Por fim, verificou-se as técnicas e 0 objeto de estudo para a realizacdo nas

atividades de pesquisa referente ao trabalho proposto.
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12 DESENVOLVIMENTO PROPOSTA DE TRABALHO

Nesta etapa, sera delineado os elementos necessarios para elaboracao do
objetivo geral.

12.1. DETERMINAR E CLASSIFICAR RECEITAS E DESPESAS

12.1.1 Receitas

A Esquadria Pasqualli tem suas receitas por sua totalidade oriundas dos
produtos que ela fabrica e por parte de algumas manutencfes que sao realizadas
guando solicitadas por seus clientes.

Sendo que os produtos que mais giram e pdem dinheiro para dentro do caixa
mensalmente sé&o:

a) Portdes contrapeso;

b) Portas de abrir;

c) Cercas;
d) Grades;
e) Calhas;

f)  Algerosas;
g) Janelas basculante;

h)  Entre outros (corrimdes, grades, escadas caracois).

Na figura a seguir foram levantados os dados correspondentes a receita bruta,
em que foram deduzidas as despesas fixas e variaveis e o valor das compras obtendo
o resultado do més.

Tabela 1 - Demonstrativo das movimentacoes

Més/Ano  Receita Compras Despesa Despesa Resultado
bruta fixa variavel
out/17 62.655,22  13.031,12  17254,59 7594,52 24.774,99
nov/17 49.685,40  11.887,17  17254,59 6264,54 14.279,10
dez/17 46.424,43 8.297,54  17254,59 6038,44 14.833,86
jan/18 47.021 4.616,22  17964,16 6165,13 18.275,75
fev/18 58.363,08 9.869,65  17964,16 7187,31 23.341,96
mar/18 57.853,76 = 15.484,12 17964,16 7069,38 17.336,10
abr/18 51.379,04  18.184,36  17964,16 6561,90 8.668,62




82

Més/ Ano Receita Compras Despesa Despesa Resultado
bruta fixa variavel
mai/18 51.066,10 8.707,83  17964,16 6400,61 17.993,50
jun/18 55.156,02 7.027,23  17964,16 6969,60 23.195,03
jul/18 50.440,67 3.568,41  17964,16 6438,07 22.470,03
ago/18 58.017,66  15.753,47  17964,16 7258,77 17.041,26
set/18 54.657,65 6.280,68  17964,16 6957,77 23.455,05
out/18 66.232,62  17.434,17  17964,16 8244,26 22.590,03
nov/18 57.377,25 6.696,69  17964,16 7220,73 25.495,68
dez/18 41.506,04 1.310,04  17964,16 5557,60 16.674,24
jan/19 48.266,60  27.876,20  18768,58 5714,66 -4.092,84
fev/19 59.771,51 = 26.603,10  18768,58 7074,15 7.325,68
mar/19 70.882,95  30.621,36  18768,58 8259,30 13.233,72
abr/19 66.650,75 = 28.285,86  18768,58 7934,08 11.662,24
mai/19 65.783,08  18.430,19  18768,58 7859,31 20.725,00
jun/19 60.197,08  16.657,64  18768,58 6888,71 17.882,15
jul/19 80.133,35  42.040,79  18768,58 9056,34 10.267,65
ago/19 69.982,84  37.240,18  18768,58 8223,28 5.750,80
set/19 53.749,00  12.042,05  18768,58 6616,90 16.321,47

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).

12.2 DESPESAS

Para a contabilidade e o gasto necessario para que se alcance as receitas,
em que nao se identificam com o processo de transformacgao ou producao de bens ou
produtos. Elas estdo diretamente ligadas aos gastos com a estrutura comercial e

administrativa da empresa.

12.2.1 Despesas fixas

S&0 as que por sua vez nao possuem nenhuma relacdo com o custo do
produto (sendo na producgé&o ou aquisicdo de mercadorias). Em um termo mais simples
independente das vendas mensais ou custos com a producao as despesas de origem
fixa ndo se alteram.

Ex: aluguel, salario de funcionarios, seguros e outros.

Na tabela a seguir esta destacado as despesas fixas referente ao ano de
2019.

Tabela 2 - Demonstrativo de despesas fixas ano 2019

Despesa fixa/2019




Tipo despesa Incidéncia Valor pela Custo
incidéncia mensal

IPTU Anual 800 66,67

IPVA Anual 2.500,00 208,33

Bombeiros Cada 5 290 4,83
anos

PPRA/PCMSO Anual 550 45,83

EX Médicos Anual 600 50

Escritério Mensal 5.000,00 ' 5.000,00

Funcionarios Mensal 13.000,00 13.000,00

Licenca Semestral 300 50

Ambiental

Manutencao Semestral 960 160

veiculos

Alvara Anual 275 22,92

Suporte sistema | Mensal 160 160

nfe

Despesa fixa total mensal 18768,58

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).
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Na figura a seguir esta destacado as despesas fixas referente ao ano de 2018.

Tabela 3 - Demonstrativo de despesas fixas 2018

Despesa fixa/2018

tipo despesa incidéncia valor pela custo
incidéncia mensal

IPTU Anual 775 64,58
IPVA Anual 2.700,00 225
Bombeiros 0
PPRA/PCMSO Anual 550 45,83
EX Médicos Anual 600 50
Escritorio Mensal 4.700,00 4.700,00
Funcionarios Mensal 12.500,00 12.500,00
Licenca Semestral 275 45,83
Ambiental
Manutencgéo Semestral 960 160
veiculos
Alvara Anual 275 22,92
Suporte Mensal 150 150
sistema nfe
Despesa fixa total mensal 17964,16

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).
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Na figura a seguir esta destacado as despesas fixas referente ao ano de 2017.

Tabela 4 - Demonstrativo de despesas fixas 2017

Despesa fixa/2017

tipo despesa incidéncia valor pela custo
incidéncia mensal

IPTU Anual 750 62,5
IPVA Anual 2.900,00 241,67
Bombeiros 0
PPRA/PCMSO Anual 550 45,83
EX Médicos Anual 600 50
Escritorio Mensal 4.500,00 4.500,00
Funcionarios Mensal 12.000,00 12.000,00
Licenca Semestral 250 41,67
Ambiental
Manutencéao Semestral 900 150
veiculos
Alvara Anual 275 22,92
Suporte Mensal 140 140
sistema nfe
Despesa fixa total mensal 17254,59

Fonte: Elaborada pelo autor 2019.

12.2.2 Despesas variaveis

S&o as despesas relativas a producdo (ndo devemos confundir com custos).
E chamado desta maneira justamente porque o que é gasto com elas € variavel, sendo
gue o valor altera conforme as vendas, producdo ou alguma outra atividade da
empresa.

Ex: &gua, luz, telefone entre outros.

Nesta tabela estdo descritas todas as despesas variaveis da empresa levando

em consideragéo o periodo dos ultimos 24 meses.

Tabela 5 - despesas variaveis ultimos 24 meses

Despesas variaveis

Ultimos | Imposto Luz Agua Telefone Combustivel Material Total

24 Escritério

meses
out/17 6265,522 350 114 240 480 145 7594,52
nov/17 4968,54 340 123 233 470 130 6264,54
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Ultimos Imposto  Luz Agua Telefone  Combustivel Material Total
24 escritorio
meses
dez/17 4642,443 300 105 220 600 171 6038,44
jan/18 4702,125 250 111 247 675 180 6165,13
fev/18 5836,308 | 355 123 227 546 100  7187,31
mar/18 5785,376 | 360 102 270 432 120 @ 7069,38
abr/18 5137,904 | 370 104 200 550 200 | 6561,90
mai/18 5106,61 | 385 99 214 345 251 | 6400,61
jun/18 5515,602 | 415 143 231 510 155 6969,60
jul/18 5044,067 | 432 97 222 499 144 = 6438,07
ago/18 5801,766 | 402 111 234 578 132 | 7258,77
set/18 5465,765 | 399 97 252 601 143 | 6957,77
out/18 6623,262 | 421 117 225 700 158 | 8244,26
nov/18 5737,725 403 107 205 567 201 | 7220,73
dez/18 4150,604 @ 350 114 212 496 235 | 5557,60
jan/19 4826,66 300 122 224 543 199  6214,66
fev/19 5977,151 450 125 210 623 189 | 7574,15
mar/19 7088,295 500 128 237 651 155 | 8759,30
abr/19 6665,075 432 118 243 711 265 | 8434,08
mai/19 6578,308 | 506 115 230 723 207 | 8359,31
jun/19 6019,708 | 408 127 190 533 111 7388,71
jul/19 8013,335 | 423 130 180 635 175  9556,34
ago/19 6998,284 | 554 121 195 677 178 | 8723,28
set/19 5374,9 548 128 183 689 194 ' 7116,90

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).

12.3 PROPOR METODOLOGIA PARA ACOMPANHAMENTO E CONTROLE DAS

RECEITAS, DESPESAS E GESTAO DO CAIXA

12.3.1 Controle de receitas e despesas

Dentro das nossas organizacbes sempre busca-se resultados positivos e

satisfatdrios, mas para que isso ocorra precisamos de um excelente controle na nossa

administracdo, ndo deixando passar nada em branco se ligando a minimos detalhes.

Finalmente o administrador deve se certificar de que atos dos membros da
organizacao levam-na de fato em dire¢&o aos objetivos estabelecidos. Esta e
a funcdo de controlar exercida pela administracdo, e que envolve trés
elementos principais: (1) estabelecer padr6es de desempenho; (2) medir o
desempenho atual;(3) comparar esse desempenho com os padrdes
estabelecidos; e (4) caso sejam detectados desvios, executar agfes

corretivas.

Através da funcdo controlar o administrador mantem a

organizagdo no caminho escolhido. (STONER e FREEMAR ,1999, p. 7).
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A tabela a seguir mostra os produtos que tem maior interferéncia nas receitas

da empresa.

Tabela 6 - Produtos mais influentes nas receitas da empresa

Nivel de influéncia dos produtos sobre total de

receitas

Produto % de participacao nas receitas

Portdes contra 18%

peso

Cercas 16%

Calhas 14%

Algerosas 13%

Portas de abrir 8%

Outros 31%
100%

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).

As figuras a seguir sdo tabelas elaboradas para acompanhamento dos

produtos mais vendidos de maneira mais aprofundada e constante.

Figura 24 - Tabela para controle de producao

Produto

Portdes contra peso

Quantidade

Cliente | Municipio | Data

Valor

Total

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).

Figura 25 - Tabela para controle de producéo

Produto

Cercas

Quantidade

Cliente | Municipio | Data

Valor

total




Fonte: Elaborada pelo autor (2019).

Figura 26 - Tabela para controle de producao

Produto Calhas

Quantidade | Cliente Municipio | Data | Valor

Quantidade | Cliente Municipio | Data | Valor
total

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).

Figura 27 - Tabela para controle de producao

Produto Algerozas

Quantidade | Cliente | Municipio | Data | Valor

total

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).

Figura 28 - Tabela para controle de producéo

Produto Qutros

Quantidade | Cliente | Municipio | Data | Valor

total

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).
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12.3.2 Controle das despesas

Classificamos em fixas e variaveis onde elas englobam tudo que precisa para
a empresa funcionar, sao gastos que nao se identificam com o processo de
transformacao ou producao dos bens e produtos. As despesas estao relacionadas aos
valores gastos com a estrutura administrativa e comercial da empresa. Podem variar
de acordo com a produtividade da empresa.

Na tabela a seguir estdo as consideradas como vareaveis onde a empresa
constantemente as analisa se estdo se mantendo dentro de um padrao e buscando

diminui-las, mas ndo tem muito o que altera-las pois ja estdo enxugadas ao maximo.

Tabela 7 - Demonstrativo das despesas variaveis dos Ultimos 24 meses

Despesas varidveis

Ultimos 24 Imposto Luz Agua | Telefone = Combustivel = Material Total
meses Escritério
out/17 6265,522 350 114 240 480 145 | 7594,52
nov/17 4968,54 340 123 233 470 130  6264,54
dez/17 4642,443 = 300 105 220 600 171 | 6038,44
jan/18 4702,125 | 250 111 247 675 180 | 6165,13
fev/18 5836,308 355 123 227 546 100  7187,31
mar/18 5785,376 = 360 102 270 432 120 | 7069,38
abr/18 5137,904 370 104 200 550 200 | 6561,90
mai/18 5106,61 385 99 214 345 251  6400,61
jun/18 5515,602 415 143 231 510 155 | 6969,60
jul/18 5044,067 | 432 97 222 499 144 | 6438,07
ago/18 5801,766 | 402 111 234 578 132 | 7258,77
set/18 5465,765 | 399 97 252 601 143 | 6957,77
out/18 6623,262 421 117 225 700 158 | 8244,26
nov/18 5737,725 | 403 107 205 567 201 | 7220,73
dez/18 4150,604 | 350 114 212 496 235 | 5557,60
jan/19 4826,66 300 122 224 543 199 | 6214,66
fev/19 5977,151 450 125 210 623 189 | 7574,15
mar/19 7088,295 | 500 128 237 651 155  8759,30
abr/19 6665,075 | 432 118 243 711 265 | 8434,08
mai/19 6578,308 506 115 230 723 207 | 8359,31
jun/19 6019,708 408 127 190 533 111 | 7388,71
jul/19 8013,335 | 423 130 180 635 175 | 9556,34
ago/19 6998,284 554 121 195 677 178 | 8723,28
set/19 5374,9 548 128 183 689 194  7116,90

Fonte: Arquivo da empresa (2019).
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A tabela a seguir nos mostra as despesas fixas da empresa que ndo a oque
ser alterado, serdo necessarios, todos os meses, fundos para cobrir esses gastos,

independentemente de épocas de dificuldade ou sem lucros.

Tabela 8 - Despesas fixas 2019

Despesa fixa/2019
Tipo despesa Incidéncia Valor pela Custo
incidéncia mensal
IPTU Anual 800 66,67
IPVA Anual 2.500,00 208,33
Bombeiros Cada 5 290 4,83
anos
PPRA/PCMSO Anual 550 45,83
EX Medicos Anual 600 50
Escritorio Mensal 5.000,00 5.000,00
Funcionarios Mensal 13.000,00 13.000,00
Licenca Semestral 300 50
Ambiental
Manutencad Semestral 960 160
veiculos
Alvara Anual 275 22,92
Suporte sistema  Mensal 160 160
nfe
Despesa fixa total mensal 18768,58

Fonte: Arquivo da empresa (2019).

12.3.3 Gestdo caixa

Para Gitman (2010, p.95) “tidos como o sangue que corre pelas veias da
empresa, sdo o foco principal do gestor financeiro, seja na gestdo das financas
rotineiras, seja no planejamento e tomada de decisdes a respeito da criagao de valor
para o acionista.”

Uma boa gestdo de caixa em uma empresa, além de controlar a saida e
entrada de dinheiro, é uma ferramenta essencial para o planejamento financeiro.
Lembrando que se néo for dada a devida importancia que esse instrumento merece,
pode acabar prejudicando o desenvolvimento do negécio. Com um fluxo de caixa em
dia, fica-se no controle e no comando total das financas da empresa.

O gestor tem um papel fundamental para uma gestéo eficiente, pois ele tem
que coordenar que seja alimentado diariamente o sistema com as movimentacgoes,
pois com um fluxo atualizado ele vai ter dominio total da empresa e saber quais

medidas tomar e como ele pode agir no curto e longo prazo.
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Com um fluxo de caixa atualizado vai estar tendo uma boa nogcéo de como
esta a situacao financeira da empresa, vai estar cem por cento ligado no controle de
onde o dinheiro esta indo, vai estar conhecendo seus custos podendo mensurar seus
custos fixos e variaveis de uma melhor forma mais simplificada. Podera a partir dele
fazer projecdes financeiras, auxiliar na tomada de decisdes, quais os produtos mais
vendidos e mais rentavel e nos auxilia a corrigirmos as falhas de maneira mais
eficiente.

Por fim o gestor que se dispfe dessa ferramenta atualizada tem sua vida
facilitada e uma maior qualidade em seu andar, pois vai estar sempre preparado pra
enfrentar desafios, pois sabe a real e atualizada situagdo da empresa.

12.4 ELABORAR E PROPOR IMPLANTACAO DE PROJECAO DE FATURAMENTO

MENSAL

12.4.1 Projecéao de faturamento mensal

Para tudo que se deseja alcancar é preciso planejar para que se obtenha
éxito, sendo igual para as empresas, que devem estar bem afiadas com seus planos
e projecOes para um futuro, sabendo o que deve ser feito para atingir as metas,
investindo nos pontos certos garantindo o éxito da producéo, obtendo realmente o que

foi desejado e tragcado pelas projecoes.

Poderiamos facilmente ver o planejamento como a fun¢éo inicial da
administracdo, mas nem mesmo essa afirmagdo consegue capturar a
magnitude da importancia do planejamento para a administracdo. Talvez seja
melhor pensar no planejamento como a locomotiva que puxa o trem das
acOes de organizar, liderar e controlar. Ou talvez devéssemos pensar no
planejamento como a raiz principal de uma magnifica arvore, da qual saem
0os ramos da organizacdo da lideranca e do controle. (Stoner e Freeman
,1999, p.136)

Ainda para Robbins e Decenzo.

Planejamento envolve a definicdo dos objetivos e metas da organizagéo, o
estabelecimento de uma estratégia geral para atingir esses objetivos, e o
desenvolvimento de uma hierarquia abrangente de planos para integrar e
coordenar as atividades. Ele diz respeito, portanto, ao fim (o que deve ser
feito) assim como aos meios (como deve ser feito). (Robbins e Decenzo,
2004, p.54).
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A tabela a seguir mostra dentro dos ultimos 24 meses quanto a empresa
desembolsou com o pagamento de impostos.

Tabela 9 - Demonstrativo de imposto

Imposto
més Aliquota  Receita operacional Montante a ser pago
bruta
out/17 10% 62.655,22 6265,52
nov/17 10% 49.685,40 4968,54
dez/17 10% 46.424,43 4642,44
jan/18 10% 47.021 4702,13
fev/18 10% 58.363,08 5836,31
mar/18 10% 57.853,76 5785,38
abr/18 10% 51.379,04 5137,90
mai/l8 10% 51.066,10 5106,61
jun/18 10% 55.156,02 5515,60
jul/18 10% 50.440,67 5044,07
ago/18 10% 58.017,66 5801,77
set/18 10% 54.657,65 5465,77
out/18 10% 66.232,62 6623,26
nov/18 10% 57.377,25 5737,73
dez/18 10% 41.506,04 4150,60
jan/19 10% 48.266,60 4826,66
fev/19 10% 59.771,51 5977,15
mar/19 10% 70.882,95 7088,30
abr/19 10% 66.650,75 6665,08
mai/19 10% 65.783,08 6578,31
jun/19 10% 60.197,08 6019,71
jul/19 10% 80.133,35 8013,34
ago/19 10% 69.982,84 6998,28
set/19 10% 53.749,00 5374,90

Fonte: Arquivo da empresa (2019).

Na figura a seguir estd sendo demostrado a expectativa de lucro tracada pela
empresa, esta margem esta consolidada pelo proprietario por entender que para se
manter uma empresa atualizada e com visao de crescimento e um futuro prospero

tem de se alinhar a esta rentabilidade.
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30% 54657,65 16397,30
30% 66232,62 19869,79
30% 57377,25 17213,18
Tabela 10 - 30% 41506,04 1245181 Egtimativa de
lucratividade 30% 48266,60 14479,98
30% 59771,51 17931,45
30% 70882,95 21264,89
30% 66650,75 19995,23
30% 65783,08 19734,92
30% 60197,08 18059,12
30% 80133,35 24040,01
30% 69982,84 20994,85
30% 53749,00 16124,70

Lucro Estimado

Margem contribuic&o Receita bruta Resultado
30% 62655,22 18796,57
30% 49685,40 14905,62
elaborada pelo 30% 4642443 13927,33 ZL?’?(:S:(2019)
30% 47021,25 14106,38
30% 58363,08 17508,92
30% 57853,76 17356,13
30% 51379,04 15413,71
30% 51066,10 15319,83
30% 55156,02 16546,81
30% 50440,67 15132,20
30% 58017,66 17405,30

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).

A empresa segundo seus proprietarios neste momento alinha-se a uma
proporcdo de crescimento em 5% ano, devido a inflacdo e a capacidade que a

empresa pode crescer sem fazer grandes mudangas neste momento no layout da
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empresa, pois 0 mercado ndo passa ainda uma confianca inspiradora para correr
riscos maiores.

Esta meta de crescimento é obtida através do bom atendimento e da
qualidade dos produtos entregues e com algumas propagandas geralmente, optando
por anuncio em radio local em programas estratégicos que tem um publico alvo bem
definido.

Como a empresa tem uma oscilagdo nos seus faturamentos mensais foi
realizado o calculo em cima do més com a aliquota estimada de crescimento, mas sO
no fim do exercicio dos doze meses vai ser mensurado se obteve o esperado ou hao,
mas acompanhando mensalmente a partir dos dados existentes e do resultado obtido

no més tém se uma nacao de como esta perante o exercicio anterior.

Tabela 11 - Meta de crescimento

Més Receita  Estimativa Esperado
crescimento

out/18 | 66232,62 0,041 2715,54
nov/18 57377,25 0,041 2352,47
dez/18 41506,04 0,041 1701,75
jan/19 48266,60 0,041 1978,93
fev/19 59771,51 0,041 2450,63
mar/19 70882,95 0,041 2906,20
abr/19 66650,75 0,041 2732,68
mai/l9 65783,08 0,041 2697,11
jun/19  60197,08 0,041 2468,08

jul/19 ' 80133,35 0,041 3285,47
ago/19 69982,84 0,041 2869,30
set/19 53749,00 0,041 2203,71

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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13 LIMITACOES DO ESTUDO

Acaba-se por limitar a gestao financeira da empresa, pois foi a area que se
achou de maior importancia e que estava um tanto defasada.

N&o se entra em questbes de layout, pois isto é para um futuro, que neste
exato momento ia estar distorcendo o foco principal do que se queria analisar.

Outro fator limitante para este projeto acabou sendo o tempo que foi em torno
de 8 meses, assim, alguns detalhes de algumas areas podem ter passado
despercebidas no diagndstico da organizacdo, sendo assim, os objetivos que foram
delineados pela Esquadria Pasqualli tém relacdo aos resultados que aqui foram
abordados.

Outro fator que néo foi abordado aprofundadamente uma pesquisa de opinido
com nossos clientes para termos dados de como eles veem a empresa, pois
estariamos partindo para um lado que néo era o referencial no momento.

Acaba-se por deixar de lado também a area do marketing sem ser
aprofundada, pois, ja ha capacidade no limite que para isto iamos precisar mexer
também no layout.

No entanto, leva-se em conta as limitacdes que foram citadas, e como
consequéncia a possivel limitacdo na implantacdo deste projeto o estudo
proporcionou um grande desenvolvimento tanto pratico como técnico que permite que

o estudo seja desenvolvido melhor em outras oportunidades.
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14 CONSIDERACOES FINAIS

Apoés ter feito todo o memorial descritivo da empresa e feita a proposta de
melhoria na empresa alvo deste estudo podemos chegar a seguinte conclusao.

Sendo avaliado tudo o que foi exposto para que uma empresa possa crescer
e ter uma saude financeira, e de suma importancia gerir seus resultados.

Por isso foi desenvolvido no trabalho meios de acompanhar a producgao
avaliando os itens produzidos que geram mais retorno e tem mais saida, e um controle
sobre o caixa da empresa.

A partir de todo o estudo realizado e que se desenvolveu percebe-se que ndo
s6 para a empresa alvo do estudo, mas, que no geral controlar as financas de uma
forma geral nos minimos detalhes nos proporciona resultados significativos, e nos faz
dar importancia a areas que nao eram levadas muito em conta.

Sendo assim tudo o que foi levantado teve o objetivo de mensurar as
despesas e receitas da empresa, visando que sejam controladas de uma forma mais
solida e que a partir do plano que foi elaborado que os resultados estejam sempre
atualizados, fornecendo aos administradores resultados atualizados e como esta a
empresa naquele determinado momento, dando uma maior agilidade na tomada de
decisbes com dados atualizados e se o0s produtos que sdo considerados 0s mais

importantes estéo atingindo os objetivos esperados.
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