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PREFACIO

A proposta deste repositério de trabalhos fundamenta-se na importancia de
divulgacdo dos melhores trabalhos desenvolvidos pelos académicos do Curso de
Administragdo da FADEP. Essa iniciativa insere-se no movimento mundial de acesso
aberto a producéo cientifica. Este modelo de gestdo para documentos eletrénicos
proporciona maior visibilidade a producdo intelectual das Instituicbes de Ensino
Superior, disponibilizando para a sociedade o resultado de suas atividades de
iniciacao cientifica, pesquisa, empreendedorismo e inovacgdo. Além disso, € aderente
a linha mestre das Diretrizes Curriculares Nacionais, que visam a promocdo do
pensamento reflexivo, incentivando a pesquisa, promovendo a divulgacdo do
conhecimento e sua aplicacdo na extensao.

Objetivos do Projeto

e Promover os melhores trabalhos desenvolvidos pelos académicos do curso de
Administracdo no corrente ano, fortalecendo o espirito da pesquisa e da iniciacdo
cientifica;

e Fomentar a producéo intelectual e sua publicacdo gerando um legado do Curso a
Instituicdo e a sociedade;

¢ Facilitar o acesso a informacéo gratuita;

e Utilizar o repositério como uma plataforma de armazenamento, preservacao,
gerenciamento, comunicacdo e informacéo, promovendo a criacédo, disseminacéo e
utilizacdo do conhecimento produzido pela comunidade académica do Curso de
Administracao.

Realizagéo
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ANALISE DA LINHA DE PRODUTOS PREMIUM DE UM FRIGORIFICO E
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Resumo: E notdria a preocupacdo que a populacdo tem cada vez mais com a
alimentacdo, pensando nisso empresas alimenticias se atentam em produzir
produtos de acordo com essa demanda, como é o caso do Frigorifico e Abatedouros
e Aves do Sudoeste do Parana. Nessa segmentacdo a empresa decidiu langar no
mercado produtos diferenciados sem antibidticos, hormonios, criados em granjas
exclusivas e com alimentacdo cem por cento vegetal. A insercdo dessa linha no
mercado de Pato Branco - Parana, de acordo com a empresa, ndo obteve o
sucesso esperado, e apos realizacdo de pesquisas, foi diagnosticado que a
ineficiéncia das vendas se deu devido a falta de acdes de marketing realizadas em
outros estados que o0s produtos ja haviam alcancado um bom percentual de vendas.
De acordo com os resultados das pesquisas e questionarios aplicados, foram
elaboradas estratégias a fim de impulsionar as vendas, sendo elas: divulgacdo em
redes sociais, conversas persuasivas com compradores dos mercados, acées nos
pontos de vendas, receitas em embalagens e divulgacdo em revistas e programas
de televiséo.

Palavras Chave: Alimentacdo. Saudavel. Rentabilidade.

1 INTRODUCAO

No momento atual, com diversos problemas de salde que surgem com
frequéncia, sendo comprovados que 0sS mesmos acontecem devido aos maus
habitos das pessoas, 0 mundo busca uma mudanca desses habitos, e entre eles
estdo os maus habitos alimentares, gradativamente sao analisadas opc¢des de uma
alimentacdo mais saudavel.

A partir deste tema, o trabalho apresentado a seguir trata de uma linha de
produtos sem hormonios e antibiéticos (produto premium), sem muitos concorrentes,
produzido em um Frigorifico e Abatedouro de Aves do Sudoeste do Parana, que tem
dificuldade em sua insercdo, desenvolvimento e consolidacdo no mercado,
principalmente no estado do Parana.

Para a realizagao desta pesquisa foi utilizada a coleta de dados, em forma de
guestionarios com o objetivo de entender o comportamento do consumidor da carne
de frango tradicional e também o comportamento dos consumidores do produto
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Premium, até chegar a descoberta do motivo pelo qual ndo esta sendo consumido
conforme esperado

2 METODOLOGIA

De acordo com Lakatos e Marconi (1999):

A metodologia torna-se muita ampla devido a ser a resposta para muitas
perguntas: Como? Com que? Onde? Quanto? E engloba os seguintes
componentes: Método de abordagem, Métodos de procedimento, Técnicas,
Delimitacéo do universo, Tipo de amostragem e Tratamento estatistico.

» Classificacdo da pesquisa quanto a seus objetivos:

= Documental;

= Levantamento;

» Exploratoria;

» Descritiva;

= Bibliografica;

= Questionarios;

» Universo da Pesquisa:

» Todos os consumidores da carne de frango tradicional e do frango linha
Premium.

» Amostra:

Consumidores do frango linha Premium.

Para obter os dados dos consumidores da carne de frango tradicional e da
linha premium, foi utilizado a plataforma de pesquisa Google Forms.
Dentro da plataforma, foram elaborados os questionérios e enviados atraves
dos e-mails dos participantes, sendo:
= Carne de frango tradicional: 30 participantes residentes de Pato Branco e
regido.
= Carne de frango premium: 21 participantes residentes dos estados de Santa
Catarina e Rio Grande do Sul. Pela auséncia do produto em Pato Branco e
regido, se fez necessaria a aplicacdo dos questionarios em outros estados.

Descrigcéo Frango Tradicional  Frango Linha Premium
Publico Alvo Mulheres Mulheres
Idade 16 a 40 anos 26 a 40 anos
Escolaridade Ensino Superior Completo | Ensino Superior Completo e Pés Graduagéo
Renda 1 a 3 Salarios Minimos 4 a 6 Salarios Minimos
Consumo Semanal 4 a5 vezes por semana 1 a 2 vezes por semana
Fator de Escolha Sabor / Preco Saude / Sabor

Fonte: Resultado das Pesquisas

Segundo Lakatos e Marconi (1999, p.103 e 104) “A formulagdo do problema
prende-se ao tema proposto: ela esclarece a dificuldade especifica com a qual se
defronta e que se pretende resolver por intermédio da pesquisa”.



Como complemento Gil (2007) explica que € necessario formular o problema
como uma pergunta, este deve ser claro e preciso, também deve ser empirico, apto
de solucéo e por fim, precisa ser formulado em uma dimenséo viavel.

Com base na teoria dos autores a problematica do projeto foi proposta: De
gue maneira aumentar as vendas do produto Premium da Empresa X no
mercado de Pato Branco PR?

1.1 Objetivos

Para Lakatos e Marconi (1999, p.167) “A formulacdo dos objetivos significa
definir com precisdo o que se visa com o trabalho sob dois aspectos: geral e
especifico”.

S&0 0s objetivos que nos norteiam a encontrar o caminho para a resolucao da
situacéo problematica.

1.1.1 Objetivo Geral

Os autores Lakatos e Marconi (1999, p.167) definem o objetivo geral como:
“‘Respeitante a ideia central que serve de ‘fio condutor’ no estudo proposto
de fendmenos e eventos particulares; encontra-se ligado a compreensao
geral do todo, vinculando diretamente a prépria significacdo da tese que se
propde defender e explanar”.

Seguindo a explicacéo dos autores o0 objetivo geral do projeto de pesquisa foi
elaborado: Propor estratégias para o aumento de venda do produto Premium da
Empresa X no mercado de Pato Branco - PR.

1.1.2 Objetivo Especifico
Quanto ao objetivo especifico Lakatos e Marconi (1999, p. 168) relatam que
‘em ambito mais concreto, compreendem etapas intermediarias que, sob aspectos
instrumentais, permitem atingir o objetivo geral”.
Foram estabelecidos os seguintes objetivos especificos para que o objetivo
geral seja alcancado:
e Conhecer o comportamento do consumidor de carne de frango de Pato
Branco PR;
e Conhecer o comportamento de quem consome o produto Premium;
e Entender o porqué a linha de produtos Premium n&o esta sendo consumida
da forma esperada,;
e Analisar o mercado em que o produto Premium esta inserido.

1.1.3 Justificativa — Tedrica/Pratica
Lakatos e Marconi (1999, p. 103) expdem que:

De suma importancia, geralmente é o elemento que contribui mais
diretamente na aceitacdo da pesquisa pelas pessoas ou entidades que vao
financia-la. Consiste numa exposi¢do sucinta, porém completa, das razoes
de ordem tedrica e dos motivos de ordem pratica que tornam importante a
realizac&o da pesquisa.

Com base nos autores o projeto expde como justificativa tedrica a seguinte
apresentacado: Embora existam trabalhos académicos sobre o comportamento do
consumidor, este é o primeiro realizado no Frigorifico e Abatedouro de Aves do
Sudoeste do Parana sobre o comportamento do consumidor do produto Premium.



De acordo com a justificativa pratica o projeto apresenta a seguinte razao:
Visa solucionar um problema de vendas do produto Premium, o qual trara maior
lucratividade a empresa por ser o produto mais rentavel.

3 APRESENTACAO E RESULTADOS
3.2 HISTORICO

A histéria da Empresa X vai muito além dos seus mais de 25 anos. A
organizacdo é resultado do sucesso de um grupo familiar de empreendedores que
iniciou suas atividades na agricultura em 1934. Desde 1970, seus sOcios e gestores
tornaram-se referéncia mundial na avicultura e na producéo de alimentos. Na cidade
de Pato Branco — PR estéa inserido desde o ano de 2015.

Em relacdo ao padrdo mundial de qualidade, a Empresa X segue os mais
avancados padroes mundiais de qualidade. Seus frigorificos, estrategicamente
localizados para a distribuicdo, assim como suas granjas, incubatorios e fabricas de
racao, entre outras unidades de negdcios, estdo permanentemente em processo de
expansao e de qualificacdo de seus processos.

A Empresa X atua em dois segmentos diretamente ligados por sua cadeia
produtiva, garantindo ainda mais seus processos de rastreabilidade: a multiplicacao
genética de matrizes de aves e a producéo e comercializacéo de carne de frango.

3.2.1 Estrutura Organizacional — Organograma
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3.2.2 Missao, Visao e Valores

De acordo com o Cédigo de Conduta e Etica da Empresa X (2016, p. 7) o
mesmo:

Estabelece os valores, as premissas e as diretrizes que norteiam as
decisdes e o comportamento de todos os administradores, acionistas e
funcionarios da Empresa X, aplicando-se igualmente nas relagdes com
fornecedores, clientes e acionistas, alinhadas com suas politicas de
governanga.

Missao

Produzir alimentos e matrizes com exceléncia, da granja ao consumidor,
assegurando lucro e atendendo as expectativas de acionistas, clientes,
consumidores e funcionarios.

Viséo
Ser reconhecida pela exceléncia em suas atividades da granja ao
consumidor.

Valores Centrais

Comprometimento: Compromisso com 0S processos na busca dos objetivos da
empresa.

Exceléncia: Assegurar permanentemente a qualidade nos processos, produtos e
Servigos.

Foco do cliente: Atender as expectativas a partir da visdo do cliente e do
consumidor.

Pessoas: Trabalhar e se comunicar com as pessoas de forma respeitosa;
proporcionando um ambiente profissional, com crescimento individual e da empresa.
Sustentabilidade: Econbmica, Social e Ambiental Foco nos resultados dos negécios
buscando inovacdo e perpetuacdo da empresa, respeitando a sociedade e 0 meio
ambiente.

3.2.3 Atividades da Empresa X

A Empresa X tem o dominio total de sua cadeia de producéo, garantindo
assim a exceléncia e qualidade dos produtos oferecidos. Na unidade de Pato Branco
— PR, os frangos sao recebidos vivos através de caminhdes, e 0s mesmos séo
deixados em galpdo de espera, em seguida sdo destinados para a area do abate,
onde ocorre a pendura, sangria, depenagem, evisceracao, resfriamento da carcaca
e corte do produto conforme demanda comercial.

Atualmente a empresa exporta para lista geral, Africa do Sul, China e
Mercado Comum Europeu. A gama de produtos varia entre as seguintes
apresentacoes: pacotes, pacotes IQF (Individually Quick Frozen), bandejas,
entrefolhados, e bandejas termo formadas (produzidas com atmosfera modificada).

A unidade conta com um amplo portfélio de produtos para atender o
mercado interno e também para exportacdo, os cortes realizados séo:
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o Linha do peito: peito com osso e com pele, file de peito, filezinho
sassami;

o Linha da perna: pés (somente exportagdo), coxa e sobrecoxa, coxa,
sobrecoxa, coxa e sobrecoxa com porc¢ao dorsal, coxa e sobrecoxa sem 0sso, file de
coxa e sobrecoxa (sem 0sso e sem pele);

o Linha de asas: asa inteira, ponta da asa, meio da asa, coxinha da asa;

o Linha de miudos: coragcdo (somente mercado interno), figado, moela;
CMS (Carne mecanicamente separada) sdo vendidos para outras empresas ou
encaminhados para unidade de Itapejara D'Oeste, para produ¢do de embutidos.

3.2.4 Cabdigo de Conduta e Etica Empresa X

Palavra do Presidente do Conselho de Administracéo

O Cédigo de Conduta e Etica da Empresa X é o0 nosso jeito de agir, € o
resultado das experiéncias vividas ao longo de muitos anos de trabalho, sustentados
por acles éticas nas relagcbes com os diversos publicos com os quais interagimos,
sejam eles funcionarios, clientes, parceiros, 6rgdos governamentais, comunidades,
entre outros. Integridade, honestidade e compromisso sao nossos Vvalores
fundamentais e estdo escritos neste Coédigo, reafirmando a nossa disposicdo de
manté-los constantes em todas as nossas decisdes. Este documento € um
instrumento de trabalho que reforca nossos relacionamentos e foca em atitudes
éticas indispenséaveis. Este Codigo se aplica a todas as unidades do nosso Grupo e
a todos nds, independente de posicdo, cargo ou funcdo. Peco a todos que leiam
com atencdo o nosso Cadigo, pois regula préaticas importantes e contém o rol de
principios éticos e normas de conduta que devem reger a atuacdo de todos noés.
Conto com o comprometimento de cada um na pratica e disseminacao das
orientacdes aqui elucidadas. Presidente do Conselho de Administragao

4  PESQUISAS E RESULTADOS

O primeiro passo para o cumprimento dos objetivos especificos foram
publicacbes em redes sociais e conversas informais a fim de encontrar
consumidores tanto da carne de frango tradicional quanto da carne de frango da
linha Premium. Através dessas pesquisas foi possivel observar que na cidade de
Pato Branco e regido ndao haviam consumidores da linha premium.

Tendo como primeiro objetivo especifico conhecer o comportamento do
consumidor de carne de frango tradicional na cidade de Pato Branco — Parand, foi
realizado através da plataforma de questionarios do google (google forms) um
guestionario aplicado em 30 participantes, sendo eles moradores de Pato Branco e
cidades vizinhas.

Para atingir o objetivo de conhecer o comportamento de quem consome a
linha premium, foi utilizada a mesma plataforma de questionarios, porém com
consumidores do estado de Santa Catarina e Rio Grande do Sul.

Atraveés dos resultados de ambos os questionarios, foi possivel identificar
caracteristicas e as principais diferencas entre os consumidores da carne de frango
tradicional e a carne de frango premium como ilustra o apéndice E.
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Com base nas respostas dos questionarios, foi possivel observar que os
consumidores da linha premium foram apresentados aos produtos através de redes
sociais, merchandising em pontos de venda e locais estratégicos. Tendo em vista
que nenhuma dessas estratégias foram utilizadas na cidade de Pato Branco,
conclui-se que esse € o motivo pelo qual os produtos ndo foram vendidos da
maneira esperada.

Ao realizar andlise do mercado, foi possivel identificar que captando
tendéncias mundiais, como a de busca por uma alimentacdo saudavel e equilibrada,
o0 mercado de produtos organicos, saudaveis e livres de hormdnios, antibidticos e
conservantes vem apresentando um crescimento de 20% ao ano no Brasil segundo
Conselho Brasileiro de Producéo Organica e Sustentavel (Organis), visando oferecer
ao consumidor a oportunidade de adquirir um produto saudavel e com inameros
beneficios.

4.1 CONCORRENCIA

Como em todos 0s outros segmentos, neste também existe uma empresa
lider de mercado: Korin.

Empresa brasileira, com inicio de suas atividades em 1994 a Korin é a
pioneira no Brasil na criagdo do frango Antibiotic Free (AF) — sem antibidticos e
promotores artificiais de crescimento, tornando a carne do frango muito mais
saudavel.

Suas aves séo criadas com certificacdo de bem-estar animal, o que resulta
em aves sem stress e menos suscetiveis a doencas. A alimentacdo dessas aves é
realizada com ragdo 100% vegetal, ndo oferecendo nenhuma ragdo de origem
animal.

4.1.1 Comparativo de precos

Com base nesses dados, iniciou-se também a pesquisa por uma tabela de
comparacao de precos, entre a empresa lider de mercado e a Empresa X, sendo
qgue o Produto Premium tem os cortes: filé de peito fatiado, em cubos, e em tiras,
coxinha da asa, e meio da asa que o Korin ndo tem, e a marca Korin tém os cortes:
frango, coxa, coxa sem pele, asa, sobrecoxa sem pele, que o Produto Premium nao
POSSUI.

Ambas as marcas sao apresentadas em forma de bandeja, porém, Produto
Premium 700g e Koérin 600g, sendo assim para uma mais facil comparacéo, foi
realizado conversao para kg, conforme dados a seguir:

Produto Premium

Cortes de Frango Angeloni Zaffari

Filezinho de peito de frango resfriado bandeja 700g R$ 19,35/Kg R$ 19,64/Kg
Sobrecoxas de frango resfriado bandeja 7009 R$ 17,41/Kg R$ 16,79/Kg
Filé de peito de frango resfriado bandeja 700g R$ 19,64/Kg R$ 19,64/Kg

Filé de coxa e sobrecoxa de frango resfriado bandeja 700g R$ 19,93/Kg R$ 15,43/Kg
12



Fonte: Resultado das Pesquisas.

Kérin
Cortes de Frango Kérin Will Orgénicos  Veio da Roca

Filezinho de peito de frango resfriado R$ - -
bandeja 600g 33,30/Kg

Sobrecoxas de frango resfriado bandeja R$ - -
600g 17,17/Kg

Filé de peito de frango resfriado bandeja R$ R$ 45,33/Kg R$ 58,33/Kg

600g 29,98/Kg

Filé de coxa e sobrecoxa resfriado bandeja R$ - -
600g 36,00/Kg

Fonte: Resultado das Pesquisas.

4.1.2 Estratégias

Fundamentado no diagnéstico realizado a partir das pesquisas citadas, foi
possivel sugerir 5 estratégias para o alcance dos objetivos iniciais do projeto.

41.2.1 Primeira estratégia: Divulgacdo nas redes socias, (Instagram e
Facebook) com receitas, apontando novidades da marca, mantendo um
relacionamento com o cliente. Parte da proposta é impulsionar as publicacdes de
acordo com os resultados das pesquisas, para mulheres entre 26 e 40 anos, Pato
Branco - PR e cidades proximas, e 0s interesses serdo baseados em paginas e
publicacdes curtidas pelos usuarios como academia, nutricionistas, receitas
saudaveis, qualidade de vida e demais assuntos relacionados a culinaria e saude.

Pontos positivos a serem destacados nesta estratégia sdo, a possibilidade
de segmentar o publico alvo através dos filtros de alcance, as redes sociais
possuem um custo menor perante a outras plataformas e a interacdo mais agil e
intensa com os clientes e potenciais clientes.

Dentre os pontos negativos estdo, a incerteza no alcance de todo o publico
desejado e a baixa taxa de conversao, visto que as pessoas podem estar vendo,
mas de certa forma néo aproveitando da forma esperada.

4.1.2.2 Segunda estratégia: Conversar com o comprador do mercado seria
uma proposta para ter a oportunidade de explicar todos os beneficios do produto,
expor os dados pesquisados para demonstrar todas as vantagens em vender o
produto, em qual publico deve-se focar, e com quais estratégias.

Os pontos positivos da segunda estratégia sdo a facilidade de venda,
esclarecimento de todos os pontos sobre o produto, ndo deixando davidas sobre o
mesmo, a relacédo de confianca entre vendedor e comprador, e a negociacao de um
espaco para a marca no mercado.

Como pontos negativos apresenta a falta de tempo do comprador e custos
relacionados a “luvas, (presentes, bonificagdes)”.

4.1.2.3 Terceira estrategia: Agdes no ponto de venda

4.1.2.3.1 Degustagao no ponto de venda
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Iniciando pela degustacdo nos mercados Center Norte e Patdo, que séo os
mercados que atraem e concentram o publico alvo que estd mais alinhado com a
estratégia conforme resultados das pesquisas, de segunda a sexta feira das
11h30min as 13h30min e 17h30min as 19h30min, e aos sabados das 17h as 19h,
pois sao os horarios de maiores movimentos em mercados na nossa regidao. O
promotor abordara mulher entre 26 e 40 anos, oferecendo o produto e explicando
todos os seus beneficios.

Esta estratégia oportuniza o cliente a conhecer o produto Premium,
alcancando seu olfato, paladar e visual, possibilitando o aumento das vendas do
produto.

Como ponto negativo, é possivel destacar a elevacdo de custos.

4.1.2.3.2 Estimulacédo de Venda

Na sequéncia serd feito a estimulacdo de venda, inserindo em lugares
estratégicos alimentos complementares como batata, legumes e verduras, temperos,
creme de leite, batata palha e arroz arboreo.

Como pontos positivos a estratégia de estimulacdo de venda apresenta a
facilidade de ideias ao cliente o que incentiva a compra, e a comodidade de acesso
aos produtos.

Dentre os pontos negativos da estratégia estdo, o fator de escolha do
cliente, pois, nem todos os clientes podem optar pelos alimentos certos para
estimular a venda e um layout ndo favoravel do mercado para estimulacao.

4124 Quarta estrategia: Sugestao de receita na embalagem, com base nos
alimentos utilizados na estratégia de estimulacéo de vendas.

Os pontos positivos desta estratégia sdo a proximidade com o cliente e a
acessibilidade a ideias, onde o cliente podera preparar o produto Premium também
de acordo com a receita sugerida na embalagem.

Como pontos negativos a estratégia apresenta a elevacao dos custos para a
producdo da embalagem, a poluicdo da imagem e a necessidade de
desenvolvimento de novas embalagens constantemente para que as receitas
sugeridas ndo se tornem repetitivas.

4.1.2.5 Quinta estratégia: Divulgacdo em revista e programa de TV de Pato
Branco.

Revistas — Okay com matéria explicando os beneficios do Produto Premium e
sugestédo de receita.

Receita preparada com o Produto Premium no Programa TV Total com a
apresentadora Margarete Camargo;

A partir dessa estratégia € possivel atingir parte do publico desejado e
também tornar mais visivel as pessoas atingidas, todos os beneficios do produto.

Por outro lado, ndo € possivel atingir todo o publico e existe uma elevacao
nos custos.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O desenvolvimento do presente estudo possibilitou o entendimento do que foi
proposto nos objetivos iniciais. Sempre com foco nos objetivos, a partir dos
questionarios aplicados entendeu-se o comportamento do consumidor da carne de
frango tradicional e o comportamento do consumidor do produto Premium.

Em seguida para que o mercado pudesse ser entendido, foram buscadas
informacdes confidveis na internet e nos proprios questionarios aplicados, e foi entdo
que surgiram as explicacbes que eram almejadas desde o inicio, abordando
notoriamente o motivo pelo qual o produto Premium n&o estd sendo consumido da
forma desejada.

Com base nas respostas obtidas e com conhecimento sobre o mercado que o
produto esta inserido, foi possivel avaliar com maior seguranca as circunstancias,
resultando na sugestdo de cinco importantes estratégias que serdo essenciais para
a insercdo, com éxito, do produto Premium no mercado de Pato Branco PR.
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GESTAO DE MATERIAIS: CONTROLE E ORGANIZACAO FISICA E SISTEMICA
DO ESTOQUE DE UM SUPERMERCADO DE PALMAS-PR
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RESUMO: A reducado dos custos de armazenagem e real mensuracdo da quantia
investida em estoques, associada a melhoria das condigcbes de trabalho dos
colaboradores sdo fatores relevantes que devem ser avaliados na implantacdo do
gerenciamento de estoques. Este artigo traz como tema principal a gestédo de
armazenagem com enfoque no sistema de controle e organizacdo do estoque. Para
tanto, realizou-se avalia¢cées nas formas de controle de estoque e sua organizacéo
fisica e sistémica. Além da literatura levantada sobre o assunto, foi desenvolvido um
estudo de caso em um supermercado situado na cidade de Palmas, Parand, no
bairro Santudrio, cuja realizacao utilizou-se coleta de dados por meio de entrevistas,
observacdes e contagem de produtos por amostra para comprovacao dos dados
levantados. Caracterizado o sistema de armazenagem atual utilizado pela empresa,
realizou-se uma analise para verificar qual dos sistemas de organizacao e controle é
mais adequado a empresa, visando otimizar os resultados atuais do processo de
armazenagem. Para finalizar foram propostos uma nova forma de organizar o layout
da area de estoque, sistemas de controle do inventario e localizacdo de estoques
bem como novas formas de armazenamento dos produtos.

Palavras-chave: Custos. Armazenagem. Varejo.

ABSTRACT

The reduction of storage costs and the actual measurement of the amount
invested in stocks associated with the improvement of the working conditions of the
employees are relevant factors that must be evaluated in the inventory management
implementation. This article focuses on storage management with a focus on
inventory control and organization. For that, evaluations were performed in inventory
control and physical and systemic organization. In addition to the literature on the
subject, a case study was developed in a supermarket located in the city of Palmas,
Parana, in Santuario neighborhood. For the case study was used data collection per
interviews, observations and product counts by sample, to verify the data collected.
The current storage system was characterized by an analysis to verify which of the
organization and control systems is most appropriate to the company, in order to
optimize the current results of the warehousing process. Finally, were proposed a
new way of organizing the layout of the inventory area, inventory control systems and
inventory location as well as new ways of storing the products.
Key words: Costs; Warehousing; Retalil.
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1 INTRODUCAO

A competitividade entre as empresas leva aos empresarios a buscarem
formas de diferenciacdo de seus concorrentes, sejam elas em marketing, financeiro
ou de producdo. Com a implantagéo de formas pra ter controle de seus processos, a
organizacdo ganha com precisdo e economia de tempo, assim podendo atender
precisamente seus consumidores.

Com a chegada de grandes redes de supermercados, 0S menores
empresarios tém de buscar como contornar essa situacdo e se sobressair,
garantindo o atendimento diferenciado para reter clientes.

Pensando em estoque, o qual € um ou sendo o setor mais importante para o
ramo, garantir sua precisdo e o bom fluxo, evitando falhas e desperdicios, é de
grande importancia para a atividade diaria da empresa. Dessa forma, o presente
trabalho tem por objetivo apresentar formas na qual o empresario podera ter maior
controle sobre seus itens estocéveis e ao espaco dedicado aos mesmos.

A relevancia deste controle faz com que a precisdo seja melhorada e assim
possa ser possivel gerar relatérios que poderdo ser usados para o estabelecimento
de futuras estratégias e comparativos entre os periodos e gerar indices importantes.

2 DESENVOLVIMENTO TEORICO

2.1 GESTAO DE MATERIAIS

A administracdo de materiais tem por objetivo analisar a necessidade dos
clientes internos e externos a fim de avaliar se a empresa podera ou ndo atender a
necessidade dos clientes a partir do estoque existente ou se tera que repor materiais
através do processo de compras, dizem Martins e Laugeni (2002).

Martins e Laugeni (2002) citam que a administragdo desse processo envolve
varias areas, desde a area fiscal até a conferéncia das quantidades entregues. Esse
processo envolve também a estocagem dos materiais adequadamente, para que
quando necessario sejam encontrados de forma rapida para suprir necessidades da
producao e dos clientes.

O processo de gestdo dos materiais tem impacto direto na lucratividade da
organizacdo e também na qualidade dos proprios produtos, nesse caso tem por
objetivo ter estoques reduzidos e poder atender os clientes, comentam Martins e
Laugeni (2002).

Ayres, Sucupira e Accioly (2008) colocam que esse método de organizacao ja
€ utilizado h& milhares de anos, inclusive se observarmos em citagcdes na Biblia
vimos o controle do mesmo para que 0s “empresarios” da época soubessem sua
guantidade e pudessem atender as demandas de seus clientes por longos periodos.

2.2 GESTAO DE ESTOQUES

A gestdo de estoque se da por uma série de acdes que possibilitam o
administrador controlar seus estoques, se estdo ou ndo sendo bem utilizados, bem
localizados e bem manuseados, comentam Campos e Martins (2009).

Ayres, Sucupira e Accioly (2008) dizem gue a gestao de estoques permite ao
gestor utilizar de dados exatos para fechamentos de periodos, controles contabeis e
até usar com maior probabilidade de acerto seu estoque sistémico para realizar
compras de materiais sem que funcionarios percam tempo na conferéncia de
estoques por meio fisico toda vez que necessitem de algo.
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2.3 ORGANIZACAO DOS MATERIAIS

Muitas empresas nos dias de hoje vem justificando o por que manter grandes
espacos para estocar materiais e produtos. Esta justificativa se da pelo fato de
reduzir custos com transporte, auxiliam no proprio marketing e também facilitam o
atendimento aos clientes, cita Pozo (2004).

Arranjo fisico ou layout nada mais é que a disposicéo fisica de equipamentos,
pessoas, materiais, da maneira correta. Significa colocar racionalmente os diversos
elementos para proporcionar da melhor forma a producédo de produtos e servigos,
segundo Chiavenato (1991).

Slack, Chambers e Johnston, (2002) dizem que preocupar-se com O
posicionamento fisico dos materiais, de forma mais simples é definir onde colocar
todas as instalacdes desde
maquinas até o pessoal. O arranjo fisico € uma das caracteristicas mais evidentes
dentro da organizacdo porque determina sua forma e sua aparéncia, que é aquilo
que a maioria de nés notaria em primeiro lugar quando entrasse pela primeira vez
dentro de uma unidade.

A mudanca de um arranjo fisico pode ser algo demorado e caro, por isso, ndo
pode ser executado de forma errada, assim qualquer atividade de mudanca deve
iniciar-se com objetivos estratégicos, comentam Slack, Chambers e Johnston,
(2002).

2.4 PROGRAMA CINCO SENSOS

Segundo Belinazo, Godoy e Pedrazzi (2001), com uma realidade cada vez
mais globalizada, abrem-se os mercados e as mudancgas sdo processadas de modo
instantaneo, modificando também as necessidades dos clientes. Com um mercado
mais competitivo, as empresas precisam desenvolver novos produtos, ou servicos,
que garantam o atendimento dos clientes e assegurem um desempenho satisfatorio.
Assim, é preciso contar com um sistema gerencial voltado a qualidade em servicos,
introduzindo inovagbes e dando condicbes de desenvolvimento aos seus
colaboradores.

O Programa 5 S’s, criado pelos japoneses e consolidado na década de 50 a
partir das palavras Seiri, Seiton, Seison, Seiketsu e Shitsuke, ou seja, utilizacao,
organizacdo, limpeza, higiene e autodisciplina, respectivamente. Basicamente, 0
programa 5 S’s constitui-se de uma técnica gerencial que possibilita a ocorréncia de
melhorias na organizagcdo como manter o ambiente limpo, promover a satisfacdo dos
cinco sentidos e harmonizar as relacfes pessoais, contribuindo para o adequado
desempenho das atividades, afirmam Belinazo, Godoy e Pedrazzi (2001).

Lapa (1998) coloca que para eficiéncia do 5s deve ser feito um cronograma
para tal atividade acontecer e cada um dos 5 sensos (utilizacdo, organizacao,
limpeza, saude e seguranca e disciplina) ter efetividade na aplicacdo, também
considerar a data do treinamento para os envolvidos. A ferramenta iniciaria com o
senso de utilizacdo, que mantém no ambiente de trabalho somente o necessério. Na
etapa de organizacédo, sdo alocadas cada coisa em seu devido lugar garantindo a
melhor disposicdo possivel. A terceira etapa, visa deixar o ambiente sempre e
completamente limpo. Partindo para o quarto senso, 0 mesmo busca manter a
saude dos envolvidos e a seguranca no local de trabalho sempre em boas
condicbes. E por fim a disciplina, que fara com que as etapas anteriores sejam
cumpridas e realizadas regularmente.
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2.5 NIVEL DE ATENDIMENTO

Segundo Campos e Martins (2009), nivel de atendimento se trata de um
indicador que mostra o quao eficaz foi o estoque para atender as necessidades do
cliente. Quanto mais requisicdes forem atendidas, nas quantidades e especificacdes
solicitadas, maior sera o nivel de atendimento.

“Nivel de servico € a probabilidade de nao faltar material durante um ciclo de
abastecimento, sendo que um ciclo de abastecimento é o intervalo entre duas
entregas.” (Peinado e Graeml, 2007, p. 724).

Em resumo um nivel atendimento pode se tornar uma faca de dois gumes, um
alto nivel de atendimento pode acarretar um custo de estocagem muito alto, em
contrapartida um baixo nivel de atendimento pode diminuir as vendas da empresa,

dessa forma o equilibrio se torna a estratégia mais apropriada, cita Arozo (2006).
2.6 ANALISE ABC

Campos e Martins (2009) afirmam que a analise ABC € uma das formas mais
usadas para examinar os estoques. Essa analise consiste na classificacdo dos itens
do estoque em ordem decrescente de importancia, tanto monetariamente como,
quantitativamente ou qualquer outro critério de avaliacdo que o gestor pretenda. Aos
itens mais importantes da-se a denominacao itens classe A, aos intermediarios, itens
de classe B, e aos menos importantes, itens de classe C.

A classificacdo ABC visa identificar os itens que em sua menor propor¢ao de
todos os materiais representam maior valor dentro do estoque, categorizacdo essa
conhecida como 80/ 20, ou seja 20% dos itens que representam 80% do valor
nomeada como classe A. Os demais itens séo divididos em duas categorias que
sao, a classe B composta pelos 30% dos produtos que representam 10% do valor e
a classe C que representa 10% do valor pelos 50% dos itens como citam 0s autores
Slack, Chambers e Johnston (2002).

Segundo os autores Peinado e Graeml (2007) “a classificagcdo ABC pode ser
aplicada praticamente para qualquer tipo de listagem, ndo apenas para itens de
estoque.”

2.7 INVENTARIO FISICO:

“O inventério fisico consiste na contagem fisica dos itens de estoque. Caso
haja diferencas entre o inventario fisico e os registros de controle de estoques,
devem ser feitos os ajustes conforme recomendacdes contabeis e tributarias.”
(Campos e Martins, 2009, p. 199).

Segundo Dias (1995), uma empresa bem organizada tem uma estrutura de
administracdo de materiais e politicas de procedimentos definidos. Sendo assim, um
desses procedimentos € a precisdo no registro de estoques, visto que esses devem
vir de encontro com os custos pretendidos pela administracdo da empresa.

As empresas efetuam a contagem fisica de seus estoques para que haja uma
comparacao entre o estoque fisico e os dados contabilizados em seus registros, a
fim de que se possam eliminar diferencas. Serve também esse balanco para
apuracdo de valores dos estoques para efeitos de balangcos ao fim do ano fiscal,
coloca Pozo (2004).

Segundo Peinado e Graeml (2007), o inventério fisico € mais conhecido no
passado como balanco, consiste em contar o estoque fisico de determinados itens
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para comparar 0S mesmos entre registros com a quantidade real contada do
material. As diferencas encontradas deverao ser ajustadas de acordo com as regras
contdbeis e a propria legislacdo tributaria. Esse inventario pode ser feito em
qualquer tipo de estoque e até mesmo bens do ativo imobilizado.

Nome dado a verificacdo e confirmacdo de materiais ou bens existentes na
empresa. Serve este como comparagdo entre o estoque existente no sistema da
empresa, ou qualquer outra anotacao existente, com o estoque fisico ou palpavel.
Este é efetuado ao final do periodo fiscal para efeitos de balancos contabeis,
comenta Chiavenato (1991).

Existem duas formas de contagem desses estoques, inventarios periddicos e

inventarios ciclicos, citam Peinado e Graeml (2007).
2.8 INVENTARIO PERIODICO

Esse inventario pode ser realizado em intervalos de tempo regulares,
geralmente realizados semestralmente ou anualmente quando se encerra o
exercicio fiscal, ou também em qualguer momento quando se julgar necessario a
realizagdo do mesmo, comentam Peinado e Graeml| (2007).

Conforme Peinado e Graeml (2007), a realizacao desse inventario geralmente
interrompe o processo produtivo da industria, loja, etc, em fungdo disso o inventario
periodico deve demorar o menor tempo possivel, ou seja, deve-se montar uma
“forca tarefa” com o numero necessario de funcionarios para agilizar a contagem,
porém, isso pode representar alto custo de realizacdo pois podem haver horas
extras, refeicbes aos colaboradores envolvidos, etc.

2.9 INVENTARIO CiCLICO

E um processo que consiste na contagem de amostras ou pequenas
guantidades de itens do estoque todos os dias a fim de néo interromper 0 processo
produtivo da empresa e nem ser surpreendido por grandes diferencas no estoque
sendo necessario ajustes, comenta Peinado e Graeml (2007).

Um dos principais objetivos da contagem ciclica é a contagem do estoque
com mais frequéncia, principalmente aqueles itens onde estdo concentrados 0s
maiores valores agregados, risco de furto e também aqueles que sao
imprescindiveis para o correto funcionamento de todos os processos que envolvem
as atividades de producao (2015).

KANBAN

Esse sistema é tido como uma técnica de controle de materiais no momento
exato (just in time), esse é controlado pelo movimento do cartdo (Kanban). Kanban é
o método de puxar as necessidades, no caso da producédo os produtos acabados,
por exemplo. E um sistema simples, independente de gestdo computadorizada ou
gestdes paralelas, cita Moura (1989).

Segundo Russomano (2000):

Nesse sistema de programacédo e movimentagdo de ordens de fabricacdo e
materiais sdo comandados através do uso de cartBes pré-impressos onde a
determinacgéo da fabricagdo de uma nova ordem é ditada pelo consumo das
pecas realizado pelo setor seguinte restringindo o material em
processamento.
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3 METODOLOGIA

Devido ao trabalho exigir um maior aprofundamento detalhado das
comprovacdes, a metodologia aplicada sera um estudo de caso, que permite
explorar mais afundo o ambiente.

Segundo Gil (2007, pagina 54):

O estudo de caso é uma modalidade de pesquisa amplamente utilizada nas
ciéncias biomédicas e sociais. Consiste no estudo profundo e exaustivo de
um ou poucos objetos, de maneira que permita seu amplo e detalhado
conhecimento, tarefa praticamente impossivel mediante outros
delineamentos ja considerados.

Para dar inicio nas atividades foi optado pela utilizagdo de amostra, assim
sendo possivel utiliza-la em outros setores. A selecédo dos itens se deu por meio da
curva ABC, através do sistema foram consultados os itens com maior rentabilidade
no periodo de janeiro a junho de 2018 e escolhido o setor de laticinios, pois este que
possui o leite como um dos itens com mais faturamento dentro do grafico e por ter
sua unidade de medida por unidades e ndo por peso, assim facilitando a contagem.
Desta forma, esmiucou-se a curva ABC dentro do grupo de laticinios selecionando
seus 20% que representavam mais rentabilidade dentro do grupo selecionado (itens
A).

A amostra escolhida é suficiente para gerar o grafico necessario para
comprovacéo e validar o trabalho. ApGs o término da segregacdo destes materiais,
foi iniciada a contagem dos produtos selecionados para assim encontrar o valor do
standard time de cada item a fim de se calcular a carga de trabalho que seria gasta
para contagem, desta forma também podendo saber o ndimero de funcionarios
utilizados na contagem e 0s custos que seriam gerados.

Uma das metodologias mais conhecidas de organizacdo de ambiente de
trabalho é o programa 5 sensos, para que seja iniciada a sua aplicacao € necessario
o cumprimento de um cronograma, para tanto, precisa ser definido quem serd o
coordenador para apresentar o programa para 0os demais colaboradores, explicar e
tirar as davidas que possam surgir; um encarregado pelo setor, que ficara
responsavel pelo cumprimento do checklist em seu setor; o responsavel pelo
descarte; e a pessoa que ira atuar como auditor. Antes de iniciar o processo de
implantacdo em todos os setores da empresa, deve-se fazer a implantacdo top-
down, ou seja, comeca no topo da hierarquia, podendo ser no escritério do
presidente da empresa, para servir de exemplo para os outros setores.

O processo deve ocorrer em 6 semanas, sendo que nas 5 primeiras ira
ocorrer 0 treinamento e implantacdo de cada senso, na sexta semana sera
executada a auditoria, esta terd que ter definido um checklist do que auditar, pois
precisa-se saber o que esta sendo verificado.

Para garantir o fluxo e a boa disposicdo dos materiais, foram levantados
pontos relevantes para que sejam sugestionadas mudancas no layout do estoque e
nas informacgdes importantes para as atividades pertinentes ao setor.

Como toda mudanca, podera haver o surgimento de obstaculos que venham
a atrapalhar e até mesmo limitar as atividades que deverdo ser realizadas, desta
forma foram buscadas e levantadas dentro da empresa esses pontos criticos, assim
podendo antecipadamente buscar formas para evita-los 0 mesmo controla-los.

Apos definidas as atividades e descritas detalhadamente, realizou-se a
criacao do plano de acao, este que ir4 garantir que os passos sugestionados vao ser
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executados na devida ordem e para que ndo surjam desvios que possam ocasionar
conflitos e tempo a mais para serem realizados.

Os passos seguidos para execucao do trabalho foram através do fluxograma
desenvolvido.

1. DEFINICAD DO 2. LEVANTAMENTO E 3.CALCULD DO
SETOR PARA » TABULAGAOD DOS #  VALOR STANDARD
AMOSTRAGEM DADOS TIME

v

4. COMPROVAGAO
DA VIABILIDADE DO
INVENTARIO Cicuco

v

5.SUGESTAD DA
FORMA DE
ORGANIZACAO

v

6.SUGESTAD DA
ALTERACAO DE
LAYOUT

v

7. LEVANTAMENTO 8. DEFINICAD DA
DOS PONTOS  —» METODOLOGIA —»
CRIiTICOS UTILZADA

9. ELABORACAO DO
ARTIGO

Figura 1: fluxograma do trabalho.
Fonte: elaboracéo prépria.

Como no trabalho foi utilizada o método de amostragem e feita a contagem
dos itens, registrou-se imagens do local da contagem como podemos ver na Figura

" i 7P /
Figura 2: imagens da contagem no local.
Fonte: elaboracao prépria.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Para que a gestdo de estoque seja de fato realizado precisamente, deve-se
garantir que as coisas estejam alocadas corretamente, e para tanto espera-se que
0s materiais figuem organizados de forma estratégica, ou seja, 0s itens com maior
saida devem ficar mais acessiveis e nao ter empecilhos que possam obstruir o fluxo
da estocagem.

Pensando em garantir a precisdo na hora de buscar os itens no estoque
espera-se que os itens tenham seus lugares corretos para serem armazenados,
assim sempre que precisar alocar os materiais no estoque e também movimenta-los
para area de venda ndo se precise desperdigcar tempo para procura-los, sabendo-se
exatamente onde se localizam. Além disso, analisar os produtos mais pesados, pois
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devem ficar a baixo dos mais leves, garantindo a seguranca e juntamente com iSso
elaborar um mapa do estoque na area de acesso e espalhado dentro do espaco,
assim caso ajam duvidas da localizacdo poderia entdo consulta-lo.

Um dos sistemas de organizagdo fisica dos materiais, mundialmente
reconhecida e de facil implantacédo e utilizacdo € o sistema de Kanban adaptado,
neste pode-se colocar faixas coloridas nos locais onde s&o estocados 0os materiais,
estas tém trés cores, verde, amarela e vermelha, indo de cima para baixo
respectivamente, onde a cor verde indica estoque suficiente para a demanda, o
amarelo indica o ponto de pedido do material, ou seja, quantia necessaria para
atender a demanda no periodo de tempo respectivo ao momento de realizagdo do
pedido até a chegada do produto, e p6r fim a faixa vermelha, mais préxima ao chao,
indica 0 estoque de seguranga, que por via de regra ndo deve aparecer se a
logistica for bem efetuada.

Para levantamento dos dados para verificacado de viabilidade de implantacdo
do inventério ciclico, foi feito uma amostragem, citada anteriormente. Nesta amostra
foi contado os itens de classe A da curva ABC do setor de laticinios (Tabela 1).

Esta amostra foi feita da seguinte maneira, primeiramente realizou-se a
contagem dos itens da classe A e medi¢do do tempo dedicado a esta tarefa, ndo
levando em consideracdo, o tempo de transicdo entre os itens e o tempo de
organizagdo da mercadoria. Apos este processo definiu-se o Standard Time total, ou
seja, tempo padrédo de contagem de todos os itens definidos.

Os dados foram organizados como mostra a tabela abaixo (Tabela 1),
mostrando, o total de produtos e os itens dos mesmos, o tempo de contagem, a
eficiéncia do processo, que € quantas vezes maior € 0 tempo de transicdo e
organizacdo em relacdo ao tempo de contagem, que no caso é 6,47 vezes maior, 0
tempo efetivo de transicao e organizacao dos itens e, por fim, o tempo total, que é a
soma do tempo de contagem com o tempo de transicao e organizacao.

Laticinios Cenario 1*(Classe A) Cenario 2*(ABC)

Total Produtos Contados 63 314

Itens Contados 6194 66639
Tempo de Contagem (Horas) 0,20 2,15
Eficiéncia 6,47 6,47
Tempo de Transicdo e

Organizacédo (Horas) 1,30 13,91
Tempo Total (Horas) 1,50 16,06

Tabela 1: Amostra setor de laticinios, realizada 21/09/2018, em Supermercado Foscarini.
Fonte: elaboracéo prépria.

A partir desta amostra foi verificado, através de proporcao, que para contar
toda a classificacdo ABC do setor de laticinios seriam necessarias aproximadamente
16,06 horas. Seguindo este mesmo principio, para contar todo o estoque da
empresa seriam necessarias aproximadamente 70,27 horas, como mostra a Tabela
2, que, durante um ano, pode ser dividida em 1,5 horas por semana.

Dessa maneira um colaborador poderia contar todo o estoque neste periodo.
Porém, como se trata de uma empresa de varejo, e 0s historicos de divergéncias
sao altos, seria mais eficiente fazer a contagem de todo o estoque duas vezes ao
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ano, para tanto seria necessario que o colaborador dedicasse 3 horas por semana

na contagem dos itens.

Estoque Total

Cenario 1 (ABC Laticinios)

Cenario 2 (Estoque total)

Total Produtos Contados 314 8582
Itens Contados 66639 291548,15
Tempo de Contagem (Horas) 2,15 9,41
Eficiéncia 6,47 6,47
Tempo de Transicdo e Organizacao

(Horas) 13,91 60,86
Tempo Total (Horas) 16,06 70,27

Tabela 2: Inventario ciclico no grupo ABC de laticinios e Estoque total do Supermercado Foscarini.
Fonte: elaboracéo prépria.

Como todo novo processo pode ter limitagdes, os pontos criticos que podem
afetar na hora da implantacdo do controle de estoque sado, a resisténcia e a
adaptacao dos funcionarios a nova forma de trabalho, o tempo que levara para até
estar alinhado, a qualificacdo devido a alguns processos serem mais complexos e
exigirem mais dos envolvidos. Outro empecilho que pode causar problemas sao
recursos disponiveis tanto para a implantacdo como também para execucdo do
processo sugestionado.

Deve-se também atentar a seguranca do local, pois na hora de fazer as
modificacdes pode ocorrer alguma situacdo de risco como, por exemplo, a
movimentacdo de materiais mais pesados ou dispostos em maior altura. Outro ponto
importante que pode vir a atrapalhar o processo € a falta de informacédo, deve-se
colocar todos os envolvidos a par da situacao que ira ocorrer e deixa-los orientados.

4.1 ANALISE DOS RESULTADOS

Com a implantacdo do programa dos 5 Sensos, a empresa ganha ndao s6 em
organizacdo, mas também em qualidade e seguranca, sendo que cada etapa do
mesmo trard beneficios diferentes para o setor. Na etapa de utilizacdo serdo
eliminados os materiais desnecesséarios mantendo somente o que realmente se usa
e liberando espaco. Com a execucdo do processo de organizacdo trarA uma
reducdo de tempo e agilidade na localizacdo dos recursos. Outro beneficio trazido
pelo programa € tornar o ambiente mais agradavel e trazer bem-estar aos
envolvidos, este sendo garantido a partir da etapa de limpeza.

Ao quarto passo da execucgao do 5S traz a reducéo de acidentes e doencas
gue possam estar no ambiente de trabalho e na quinta etapa, traz um melhor clima
para a equipe envolvida criando habitos saudaveis e fortalecendo ainda mais o
programa. Além disso, o programa em geral traz mais seguranca, melhora a
comunicacao e reduz custo.

A alteracao do layout pode deixar os materiais com acesso mais facilitado e
preciso, aléem de economizar tempo no processo. Também melhorara o fluxo de
entrada e saida dos itens, bem como a facilitacdo também de futuras contagens que
serao realizadas.
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A importancia do levantamento dos pontos que possam atrapalhar na hora da
implementagdo do controle de estoque € que caso 0s mesmos venham a ocorrer
tenha-se em maos ja formas para contorna-los e seguir com o andamento das
atividades. E caso os problemas ndo previstos surjam, pelo fato de ja ter se
adiantado com os demais, se teria um tempo a mais para o obstaculo.

4.2 CENARIO INVENTARIO CICLICO

Os custos de implantacdo do inventario ciclico foram feitos da seguinte
maneira, primeiramente foi calculado o custo do colaborador por hora, em seguida
multiplicado pelas horas necesséaria para contagem mensal e por fim esse valor
multiplicado por treze, doze meses do ano e somando o décimo terceiro salario, para
mostrar o custo anual. Como mostra a Tabela 3.

Custo do inventério Ciclico
Salario Mensal do Colaborador R$ 1.200,00
Horas de Trabalho Diaria 6,66
Horas de Trabalho Mensal 166,5
Custo do Colaborador por Hora R$ 7,21
Horas Semanal para Contagem 3
Horas Mensais para Contagem 12
Custo Mensal da Contagem R$ 86,49
Custo Anual da Contagem R$ 1.124,32

Tabela 3: Custo do estoque ciclico.
Fonte: elaboracao prépria.

Como pode se observar o custo para que seja implantado o inventério ciclico
é de R$ 86,49 mensalmente, ou de R$ 1.124,32 por ano. Considerando trés horas
semanalmente dedicados a contagem dos produtos, que, como dito anteriormente, é
suficiente para contar todo o estoque do supermercado duas vezes no ano. Tendo
assim um estoque preciso e confiante durante todo o ano.

Como em qualquer empresa que possua estoque fisico, o processo
conhecido como baixa deve ser realizado para acertar as divergéncias que possam
surgir ao longo da execucdo de seu processo. Para que a baixa seja de fato
realizada ela deve ser feita de acordo com o CFOP 5927, de deterioracao, perda ou
roubo. Em casos de divergéncias a empresa deve entrar em contato com a
contabilidade para fazer os devidos ajustes corretamente, para ndo correr risco de
sangfes por parte do governo.

4.3 CENARIO INVENTARIO PERIODICO
Realizando somente o inventario periddico, segundo historico da empresa, a
mesma teria que pagar horas extras para que o inventario seja realizado, e no

minimo trinta colaboradores teriam que trabalhar na contagem neste periodo, o que
resultaria em um custo de R$ 3.891,89. Esta contagem aconteceria uma vez ao ano,

30



geralmente perto da data de fechamento contabil. Neste cenario o estoque durante o
ano estaria relativamente correto e um nivel mediano de confiabilidade.

Custo do Inventario Periddico
Salério Mensal do Colaborador R$ 1.200,00
Horas de Trabalho Mensal 166,5
Custo do Colaborador por Hora R$ 7,21
Custo do Colaborador por Hora Extra R$ 10,81
Horas Trabalhadas 12
Numero de Colaboradores 30
Custos da Contagem R$ 3.891,89

Tabela 4: Custo do inventario periodico, Supermercado Foscarini.
Fonte: elaboracéo prépria.

4.4 CENARIO MISTO

Considerando que a empresa opte por fazer o inventario ciclico, mas nao
deixando de realizar o periédico, fazendo os dois cenéarios descrito na Tabela 5.
Assim 0 estoque estaria 0 mais preciso possivel durante todo o ano, deixando as
margens de erro minimas. Seu custo seria a soma dos dois cendrios anteriores,
resultando em R$ 5.016,21 por ano.

Comparando de forma resumida temos a tabela na Tabela 5 um comparativo
entres as trés modalidades de inventario, nota-se que o inventario ciclico se
demonstra mais interessante para empresa, pois tem o menor custo, alta precisao,
poucas percas, pois as diferencas sdo corrigidas rapidamente e ndo necessita de
muito treinamento, sendo que serd um Unico colaborador para realizar a contagem.
Dessa forma, o inventario misto se torna desnecessario e caro para empresa.

Parametros Inventario Ciclico Inventario Periédico Inventario Misto
Custo Baixo Médio Alto
Precisdo Alta Média Alta
Tempo Alto Baixo Alto
Desorganizacgéo Baixo Alto Alto
Percas Baixo Alto Baixo
Treinamento Baixo Alto Alto

Tabela 5: Comparacao entre os tipos de inventario.
Fonte: elaboracao prépria.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Esse trabalho baseou-se no levantamento de dados sistémicos e fisicos a fim
de comprovar divergéncias entre os mesmos, sendo assim possivel desenvolve-lo
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para que pudéssemos argumentar e buscar solucdes viaveis para a area de
estocagem do supermercado.

Foi utilizado para classificacdo do estoque o método ABC, onde foram
selecionados alguns produtos e posteriormente, ocorreram simulacdes de contagem
para que pudesse ser avaliado a possibilidade de implantacdo do inventério ciclico
nos estoques. Conclui-se nesse caso que por se tratar de uma empresa do ramo de
varejo e por ter alto histérico de divergéncia, que o estoque deveria ser contado ao
todo duas vezes ao ano e que um colaborador utilizaria 3 horas de seu trabalho por
semana para esta funcéo.

Também para que se tenha certeza que o inventario ciclico seja a melhor
opcao, foram feitas comparacBes entre: inventario ciclico, peridodico e misto,
evidenciando a viabilidade de se utilizar o inventario ciclico. Conclui-se dessa
maneira, que este método é o mais viavel para a atividade do supermercado, sendo
0 menos impactante em resultados como tempo e custo e com uma precisdo
satisfatoria.

Além das vantagens citadas anteriormente o inventario ciclico se torna muito
mais Util a empresa, pois possibilita a mesma realizar demonstrativos e indices
administrativos, que levam em consideracdo estoque médio, com muito mais
precisdo que o inventario periédico.

As vantagens de implantacdo do programa 5s, além de trazer as vantagens
da propria organizacdo, ela pode mudar para melhor a cultura organizacional da
empresa, trazendo habitos saudaveis de organizacdo e também de responsabilidade
de manter o seu setor nos parametros do programa, aumentando assim a sua
autoestima, tanto por estes habitos como pelo fato de estar trabalhando em um
ambiente mais limpo e organizado.

A mudanca do layout da area de estoque apontado anteriormente no trabalho,
definindo um lugar para cada produto, traz vantagens, como o programa 5s, tanto na
organizacdo fisica do ambiente, mas também na facilitacdo para encontrar os
produtos, tanto para colaboradores como para vendedores, trazendo maior
visibilidade do que estd no estoque, podendo assim facilitar o pedido de produtos,
pois tem uma melhor mensuragéo de quanto se tem no estoque.

A utilizacdo do método de Kanban nos estoques facilita a gestdo de
armazenagem, pois deixa mais claro o ponto de pedido, auxiliando a nao faltar e ndo
sobrar produtos no supermercado. Tornando desnecessario fazer calculos e perder
tempo para encontrar o ponto de pedido todas as vezes que fazer a solicitacdo de
um produto, sendo que o calculo serad feito somente uma vez para definir
inicialmente este ponto, que ficard demarcado no Kanban como a faixa amarela,
deixando este processo mais agil e pratico.

Pensando no futuro da empresa e na possibilidade de a mesma utilizar os
dados levantados e sugestfes, ela poderia seguir um plano de acdo para que as
atividades sejam seguidas na ordem, pois desta forma o0s passos irdo se
complementar e deixar o processo de implantacao e execucao precisos e eficientes.

As atividades teriam inicio com a implantacdo dos programas de organizacao
e mudancas no layout do estoque e por fim, mas ndo menos importante a
implantacdo do inventario ciclico, para que quando o mesmo for aplicado, os
recursos e o ambiente estejam preparados. E importante que o primeiro passo seja
seguir os passos do 5S para deixar o ambiente bem organizado, este ndo deve
apenas se limitar a ser utilizado nesta etapa e sim periodicamente efetuar uma
auditoria e ver se tudo esta como fora realizado.
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A segunda etapa seria a modificacdo e implantacdo das formas
sugestionadas do layout, fazendo as alteragfes fisicas, como a disposi¢ao dos itens
e 0 mapeamento de seus locais.

ApOGs seguir 0s passos anteriores e ter o ambiente totalmente organizado,
pode-se entdo partir para inicio da aplicacao do inventério ciclico, este deve no seu
primeiro contato ser realizado um treinamento ou explicacdo da atividade que ira
agregar ao funcionario que ficara responsavel pelas contagens e explicar-lhe a
importéancia de tal alteragéo.

Sugere-se ainda, caso ocorram situacdes ndo previstas, que a empresa tenha
um processo padrdo formalizado para ser seguido, como por exemplo a quebra de
um item, o funcionario teria que identificar o produto, ir localizar o codigo no sistema
e efetuar sua baixa. Além da forma correta de se fazer as alteracdes de estoque no
sistema.

Dessa forma, as expectativas foram atingidas, as respostas e resultados
foram os esperados e sem duavidas pode contribuir para o desenvolvimento da
empresa, visto que temos enorme responsabilidade ao sermos titulados como
administradores, devendo sempre estar a frente de algo que possa impactar
diretamente na vida das organizacoes.
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ELABORACAO DE FERRAMENTA PARA AVALIACAO DE DESEMPENHO PARA
NIVEIS TATICO E GERENCIAL.
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Resumo: O presente artigo constitui um modelo de Avaliacdo de Desempenho para
apoiar em uma gestdo de pessoas, aumentando a motivacdo organizacional e
permitindo visualizar ag6es de aperfeicoamento dos colaboradores. Valorizar é um
fator importantissimo e muito discutido em uma organizacdo, diante disso foi
utilizada a metodologia qualitativa e quantitativa para identificacdo e correcdo dos
problemas de desempenho, que serdo obtidas através das respostas a este
guestionamento. A avaliacdo de desempenho identifica as causas do desempenho
insatisfatorio, possibilitando as corre¢cdes. Avaliar desempenho constitui um
processo complexo que incorpora as caracteristicas informativas necessarias para
julga-lo adequadamente, bem como requisitos esséncias para integrar o processo de
gestdo em suas fases de planejamento, execugao e controle. A intengcéo de verificar
se o colaborador esta atingindo o desempenho esperado, tem por objetivo de servir
como um indicador de necessidade de treinamento, desenvolvimento, motivacéo e
outras medidas organizacionais, visando sempre a melhoria dos resultados. No
entanto, a empresa deve utilizar a avaliagcdo de desempenho como uma ferramenta
do trabalho e ndo como um instrumento de corre¢cdo ou punicao.

Palavras chave: Avaliacdo de Desempenho. Gestdo de Pessoas. Motivagao
Organizacional.

Abstract: The present article constitutes in a model of performance evaluation to
support in people management, enhancing the organizational motivation and
allowing to visualize actions of the improvement of employees. To value it's a very
important factor that is frequently discussed in an organization, on this it was used
the qualitative and quantitative methodology to identify and correct the performance
problems, which will be obtained through the answers to this quiz, the performance
evaluation identify the causes of unsatisfactory performance, making corrections
possible. Evaluating performance constitutes a complex process that incorporate the
informative characteristics necessary to properly judge a performance, as well as
essential requirements to integrate the process of gesture in its planning fazes,
execution and control. The intention to measure if the employee is reaching the
expected performance, it aims to serve as an indicator to the need of training,
development, motivation and other organizational measures, always visualizing the
improvement of the results, however the company must utilize the performance
evaluation as a tool not as an instrument if correction or punishment.

Key Words: Progress evaluation. People Manageent. Organizational Motivation.
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1 INTRODUCAO

As organizacfes sao formadas por pessoas, e estas estdo busca de
objetivos pessoais e as organizacbes em busca de alcance dos objetivos
organizacionais. Para que as organizacdes entendam se 0s seus objetivos estéao
sendo alcancados, elas desenvolvem véarios sistemas de avaliagdo para
acompanhar resultados financeiros, custos de producédo, quantidade e qualidade dos
produtos produzidos, desempenho individual dos colaboradores e satisfagédo dos
clientes.

Segundo Chiavenato (2010), a preocupacao principal das organizacdes esta
voltada para a medicéo, avaliagcdo e monitoracdo de quatro aspectos principais:

o Resultados: os resultados concretos e finais que se pretende alcangar
dentro de certo periodo de tempo.

o Desempenho: O comportamento ou meios instrumentais que se
pretende por em prética.

. Competéncias: As competéncias individuais que as pessoas oferecem
Ou agregam a organizacao.

o Fatores criticos de sucesso: os aspectos fundamentais para que a
organizacao seja bem-sucedida no seu desempenho e nos seus resultados. Para
que as organizacdes consigam alcancar os objetivos definidos no planejamento
estratégico da organizacdo, € necessario de uma forma irrevogavel o alto
desempenho de seus funcionarios.

A avaliacdo é um acompanhamento do desempenho das pessoas no
trabalho, um instrumento de gestdo que tem por objetivo acompanhar o
desempenho do trabalho de pessoas com base nas suas atividades. E com sua
evolucdo, a avaliacdo passou a considerar também o comportamento das pessoas
no desempenho do seu trabalho. Avaliar as metas estabelecidas, os resultados
alcancados pelo profissional avaliado e o seu potencial, visa o plano de
desenvolvimento.

A gestdo de desempenho pode ser conceituada como o0 processo continuo
de acompanhamento e negociacdo de metas tanto individuais quanto grupais, que
objetiva os resultados e gera subsidios para desempenhos superiores.

Os estudos séo importantes para que consigamos encaixar a avaliacao de
desempenho dentro do papel do departamento de Recursos Humanos da
organizacdo. E para isso, adequar onde a avaliacdo de desempenho esta no
processo de recursos humanos.

Chiavenato (2010) consegue explicar bem a condicdo de desempenho de
cada funcionario. Afirmando que o desempenho pode variar de pessoa para pessoa
e de situacao para situagdo, pois depende de inUmeros fatores condicionantes que 0
influenciam poderosamente.

Esses fatores condicionantes podem ser identificados como:

o Valor das recompensas;
o Percepcao de que as recompensas dependem de esforgo;
o Competéncia individual da pessoa;
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o Percepcgao do papel.

O valor das recompensas e a percepcao de que elas dependem de esforco
determinam o tamanho do desempenho individual que a pessoa estara disposta a
realizar. Uma analise da relacédo de custo/beneficio que cada pessoa faz para poder
avaliar até quanto vale a pena fazer um determinado esforgo. E o esforco individual
depende das competéncias, como conhecimento, habilidades e atitudes individuais
da pessoa e da sua percepcao do papel a ser desempenhado.

Segundo Chiavenato (2010), a avaliagcdo do desempenho é uma apreciacéo
sistematica do desempenho de cada pessoa, em funcdo das atividades que ela
desempenha, das metas e resultados a serem alcancados, das competéncias que
ela oferece e do seu potencial de desenvolvimento.

A avaliacdo de desempenho € um processo dinamico que envolve o avaliado
e seu gerente ou gestor imediato, onde seu relacionamento representa técnica de
direcdo fundamental na administracdo de hoje. A avaliacdo tem por objetivo
constituir um poderoso meio de resolver problemas de desempenho e melhorar a
qualidade do trabalho e a qualidade de vida dentro das empresas.

O papel da avaliacdo € avaliar e perceber o papel de cada area, onde o
conhecimento, habilidades e atitudes podem caminhar juntas:

. Conhecimentos: sdo as informacdes, fatos, procedimentos e conceitos.

. Habilidades: Capacidade de colocar seus conhecimentos em acao para
gerar resultados, dominio e técnicas.

o Atitude: valores, principios, comportamentos, pontos de vista, opinibes
e percepcdes e atos pessoais.

Sendo assim, no processo de avaliacdo de desempenho é feito para avaliar
0 conjunto das competéncias técnicas e comportamentais do colaborador. A
avaliacdo de desempenho ndo pode ser encarada como um processo punitivo, mas
sim de melhorias entre todos os envolvidos no processo.

2 DESENVOLVIMENTO TEORICO

2.1 CULTURA ORGANIZACIONAL

A cultura organizacional sdo as caracteristicas de uma organizacdo. O
comportamento enraizado no cotidiano da empresa, pode determinar grande parte
dos eventos que ocorrem. Por ser parte primordial da empresa, define o
comportamento dos colaboradores, melhorando a comunicacédo entre as pessoas,
pois permite que saibam como a empresa funciona e qual sua cultura.

De acordo com Chiavenato (p. 122, 2005),

A cultura de uma sociedade compreende o0s valores compartilhados,
habitos, usos e costumes, codigos de conduta, tradicdes e objetivos que
sdo aprendidos das geracdes mais velhas, impostas pelos membros atuais
da sociedade e passadas sucessivamente para as novas geracfes. As
geracdes mais velhas tentam adaptar as geracdes as geracdes mais novas
aos seus padrfes culturais, enquanto estas resistem e reagem provocando
mudancas e transformacgfes gradativas. Este compartiihamento de atitudes
comuns, codigos de conduta e expectativas passam a guiar e controlar
subconscientemente certas normas de comportamento.
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Conhecer a cultura da organizacdo em que se esta inserido, pode auxiliar
muito os colaboradores, pois é através deste conhecimento que cada pessoa sabe
cCoOmo agir com as outras pessoas ou com 0s problemas que surgem no dia a dia,
segundo Chiavenato (p. 125, 2005) “viver em uma organizagéao, trabalhar nela, atuar
em suas atividades, desenvolver carreira nela é participar intimamente de sua
cultura organizacional”.

Chiavenato (p. 128, 2005) apresenta seis caracteristicas principais da cultura
organizacional, as regularidades nos comportamentos observados, as normas, 0s
valores dominantes, a filosofia, as regras e o clima organizacional, para o autor cada
uma destas caracteristicas apresenta varios graus e com controvérsias.

2.1.1 Valores culturais

Os valores culturais sdo essenciais nas organizagdes, pois podem auxiliar a
definir se um comportamento estd de acordo com a cultura organizacional da
empresa, para Chiavenato (p.135, 2005) “os valores sdo os elementos construtores
da integridade e responsabilidade que definem o que as pessoas e organizacdes
sao”.

As organizagdes devem deixar claro os seus valores para os colaboradores,
pois sem conhecerem com 0 que a empresa realmente se importa, estardo
trabalhando individualmente cada um com seus préprios valores pessoais, ndo
levando em conta o0 que a organizagao realmente precisa para atingir seus objetivos.

2.1.2 Desempenho humano nas organizacfes

Com as mudangas que ocorrem no mundo, e afetam diretamente as
organizacdes, ndo apenas na producdo mas principalmente no desempenho dos
colaboradores, cabe as empresas estarem sempre se atualizando e permitindo que
seus colaboradores se desenvolvam em suas atividades. Segundo Lucena (p. 14,
1992),

Toda essa movimentagdo da empresa para manter-se atualizada e bem-
sucedida é o resultado de decisdes tomadas e de agbes operacionalizadas.
E decisdes sdo tomadas por pessoas e praticadas por pessoas. Portanto,
sd0 as pessoas que promovem as mudan¢as para manter a empresa em
ritmo evolutivo. Isto significa que o0 sucesso da empresa apoia-se
fundamentalmente e insubstituivelmente na competéncia, na capacidade
inovadora e no desempenho positivo de sua forca de trabalho.

Visto isso, € possivel perceber o quao importante é para as organizacdes
conhecer o perfil de seus colaboradores, como uma forma de melhorar o
desempenho dos mesmos na execucdo de suas fungbes em acordo com a cultura
organizacional da empresa.
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2.3 AVALIACAO DE DESEMPENHO

Como uma forma de conhecer o perfil dos colaboradores, pode ser utilizada
a avaliacdo de desempenho, que além de permitir conhecer melhor os funcionérios
também oferece aos gestores e equipe de recursos humanos acompanhar e avaliar
o desempenho dos colaboradores em suas rotinas diarias. Para Chiavenato (p.241,
2010),

A avaliagdo de desempenho é uma apreciagao sistematica do desempenho
de cada pessoa, em funcdo das atividades que ela desempenha, das metas
e resultados a serem alcancados, das competéncias que ela oferece e do
seu potencial de desenvolvimento. A avaliacdo de desempenho é um
processo que serve para julgar ou estimar o valor, a exceléncia e as
competéncias de uma pessoa e, sobretudo, qual é a sua contribuicdo para o
negocio da organizacéo.

Através da utilizacdo da avaliacdo de desempenho pode-se encontrar
possiveis problemas relacionados aos colaboradores que podem afetar o clima
organizacional e até mesmo a produtividade dos colaboradores. Também é uma
forma de levantar meios para melhorar a qualidade de vida dos colaboradores.

A avaliacdo de desempenho deve ser utilizada também para oferecer ao
colaborador feedback de seu desempenho, permitindo que o mesmo possa se
adequar a cultura organizacional da empresa.

De acordo com Lucena (p. 53, 1992). “A formulagdo de uma estratégia para
implantagcdo do processo de Avaliagdo de Desempenho requer uma analise
do ambiente organizacional. Reconhecida como sistema integrado, a
organizagdo dimensiona um ambiente dindmico em suas mdultiplas e
complexas relagbes interdependéncias, que lhe imprime uma cultura
organizacional particular.’

A avaliacdo de desempenho é uma ferramenta muito eficiente para medir o
desempenho dos colaboradores dentro de uma organizagcédo, e acompanhar o seu
desenvolvimento individual, assim conseguindo desenvolver seu potencial e
conhecendo realmente seu talento, dessa forma conseguindo identificar os pontos
fracos e tentar melhorar os mesmos ou seja a ferramenta acaba sendo um meio
para resolver alguns problemas dentro da empresa e de certa forma valorizando os
seus funcionarios.

De acordo com Lucena (p. 56, 1992) “No que se refere a implantacéo do
processo do processo de Avaliagdo de Desempenho sera necesséaria uma
analise muito cuidadosa quanto a oportunidade mais propicia. Sera
prudente ndo se deixar envolver pela euforia das mudancas e ndo perceber
gue outras iniciativas, programas e atividades deverdo anteceder a
implantagcdo da Avaliacdo de Desempenho. O diagnéstico da empresa e da
area de Recursos Humanos terd importdncia fundamental para néo
comprometer os objetivos e as realizagbes que se fagam necessarias.”

Para utilizar a avaliacdo de desempenho, € necessario conhecer as
principais ferramentas que existem e definir qual delas é mais adequada a empresa.
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2.3.1 Ferramentas de avaliacdo

Para que seja possivel avaliar o desempenho dos colaboradores, existem
diversos métodos, os mais tradicionais segundo Chiavenato (p.249, 2010) séo as
escalas graficas, escolha forcada, pesquisa de campo, incidentes criticos e listas de
verificacao.

As escalas graficas sao feitas através de tabela constituida pelos critérios
gue serdo avaliados de acordo com a cultura da empresa, chamados de fatores de
avaliacdo que permite a visualizagdo dos colaboradores que apresentam maior
compatibilidade com o que a empresa busca, sem levar em conta o cargo ocupado,
a ndo ser que este seja um dos fatores de avaliagdo. Apds definir os fatores de
avaliacdo, define-se os graus de avaliagdo para cada fator. Segundo Chiavenato
(p-249, 2010) este método “reduz as opgdes de avaliagdo aos graus de verificagao
dos fatores de avaliagcao, o que limita as possibilidades do avaliador”.

O método de escolha forgada utiliza blocos com frases descritivas que focam
em determinados aspectos do comportamento, cada bloco contém algumas frases e
o avaliador deve escolher apenas uma ou duas frases que se aplicam ao
desempenho do funcionario, ou escolher a frase que mais se aproxima do
desempenho do mesmo e a que mais se distancia.

Na pesquisa de campo, um especialista realiza entrevista com 0 gerente e
através desta entrevista o especialista preenche um formulério para cada funcionario
avaliado. Utiliza-se de quatro etapas a entrevista de avaliac&o inicial, entrevista de
analise complementar, planejamento das providencias e acompanhamento posterior
dos resultados.

Outro método para a avaliagcdo de desempenho é o método dos incidentes
criticos, que € baseado nas carateristicas extremas, desempenhos altamente
positivos ou altamente negativos, que sdo a preocupacdo para a realizacdo da
avaliagdo neste método.

Ha também, as listas de verificacdo que relaciona fatores a serem
considerados na avaliacao, € uma avaliacao quantitativa e funciona como uma forma
para o gerente lembrar de todas as caracteristicas de um funcionario.

Para desenvolvimento da ferramenta na empresa Vibra, sera utilizado o
modelo por competéncias, que segundo Gramign (p. 21, 2007) ‘o dominio de
determinadas competéncias leva profissionais e organizacdes a fazerem diferenga
no mercado”, na avaliagdo por competéncias € possivel fazer uma analise das
competéncias essenciais para a empresa e definir quais funcionarios estdo em
acordo com estas competéncias.

3 APLICACAO E IMPLANTACAO DA AVALIACAO DE DESEMPENHO NA
EMPRESA

Neste ponto, podem ser encontradas algumas dificuldades para que a
avaliacdo de desempenho seja implantada na empresa, pois segundo Lucena (p.53,
1992), “certamente, para muitas organizagoes, tera de modificar ndo somente certos

40



padrbées operacionais de trabalho, mas, principalmente, devera construir novas
atitudes, novos comportamentos e novo enfoque de atuagao gerencial”.

Como a empresa Vibra se enquadra nas empresas que estdao buscando a
modernizacdo € importante identificar um bom momento para que seja iniciado o
processo de avaliacdo, de forma que todas as pessoas que fizerem parte da
avaliacdo estejam preparadas para esta mudanca, diminuindo ao maximo 0s riscos
de que a mesma acabe gerando resultados infrutiferos para a organizacao.

Para iniciar a implantacdo da avaliacdo, sera utilizado um modelo proposto
por Lucena, que consiste em trés fases. Na fase um, que seria a de conhecimento,
esse subdivide em trés etapas, na primeira etapa, de sensibilizagdo seria um
primeiro contato com os colaboradores, explicando de forma sucinta o que é a
avaliacdo de desempenho e a importancia da mesma para a empresa e para 0S
colaboradores. Em um segundo momento inicia-se a conscientizacdo dos
colaboradores, de forma que comecem a entender realmente o que a empresa esta
propondo, na terceira etapa surge o entendimento, que acontece quando 0s
empregados compreendem o porqué da implantacdo da ferramenta e suas
vantagens, nesta primeira fase podem surgir problemas, como o0 desinteresse e a
resisténcia dos colaboradores, cabe ao responsavel pela implantagédo da ferramenta
estar disposto a sanar as duvidas dos colaboradores, para que estes estejam
dispostos a adotar as técnicas utilizadas para a avaliacao.

A fase dois é a implementacédo, ou seja, a execucédo, que se divide em duas
etapas, quatro e cinco. Na etapa quatro acontece a aplicagdo dos instrumentos da
avaliacdo, segundo Lucena (p. 68, 1992) “o éxito desta etapa depende da
adequacao desses instrumentos e de sua funcionalidade, devendo possibilitar
experiéncias bem sucedidas.” A etapa cinco, de conscientizacdo, ocorre quando
apos alguns anos a empresa permanece utilizando a avaliacdo de desempenho
como algo realmente (til para a organizacao e ndo apenas como obrigacéao.

Na fase trés, temos o resultado das etapas anteriores através do
comprometimento, esta etapa se divide em outras duas fases a de
institucionalizacdo e de interiorizacdo. Na institucionalizacdo, o processo esta
estabilizado, o0s instrumentos para avaliagdo estdo sendo utilizados como
ferramentas gerenciais e na interiorizacdo, de acordo com Lucena (p.69, 1992) “a
maioria dos componentes da organizacao esta altamente comprometida”.

3.1 AVALIACAO DE COMPETENCIAS

Para que seja possivel elaborar uma avaliacdo de desempenho compativel
com os padrbes que a empresa busca, € necessario definir as principais
competéncias que o0s colaboradores devem desenvolver de acordo com a
necessidade de cada cargo ou funcdo. Buscando adequar a ferramenta proposta,
foram analisadas a missado, visdo, valores e coédigo de ética da empresa, e
levantadas as principais competéncias a serem avaliadas em seus colaboradores e
a importancia que estas representam para o sucesso da avaliacao.

Exceléncia: A exceléncia é a qualidade superior de um profissional, este
possui um compromisso com a melhoria no seu modo de trabalhar e nos processos
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da empresa, buscando ser cauteloso com seu resultado final de trabalho, além de
estar sempre inovando e se adaptando com a organizagdo. Para a empresa o
colaborador que possui a busca pela exceléncia traz maior produtividade e
resultados.

Responsabilidade: O termo responsabilidade visa muito comprometimento
com suas tarefas e com as metas estabelecidas pela direcdo e como consequéncia
o alcance para o sucesso da empresa. A responsabilidade anda junto com o
comprometimento que nada mais € do que o ato de realizar aquilo que o funcionério
se propbs a fazer, assim o colaborador que se mostra responsavel sera
comprometido com suas atividades.

Portanto, ndo adianta a empresa somente exigir responsabilidade no
trabalho ela também tem que estar organizada, com seus papeéis bem definidos e
um lider bem preparado para que a equipe consiga atingir todos os niveis de
comprometimento. E é com muitos desafios e interesses que fazem o colaborador
se sentir bem no trabalho e se sentirem bem valorizados colocando - se sempre a
disposicéo da empresa.

Persisténcia: Funcionarios persistentes trazem um melhor resultado a
empresa, pois focam nos seus objetivos, tomam atitudes mais responsaveis,
possuem controle emocional e transmitem motivacdo aos seus colegas. A
persisténcia possui uma vantagem competitiva para se alcancar um cargo desejado,
um salario melhor, assim trazendo beneficios a empresa na questdo de
comprometimento das funcdes realizadas.

Resolucado de Problemas: Como visdo da empresa € muito importante que o
colaborador saiba como lidar/resolver problemas de forma adequada, mesmo que
seja algo simples como a substituicdo de um colega que faltou. Saber analisar a
causa para buscar a solugéo correta, ter a visdo de causa efeito no trabalho e saber
se comunicar.

Foco em resultados: Precisar estar focado e manter o foco em resultados
para que a empresa sempre esteja bem colocada no mercado.

Capacidade de trabalhar sobre pressédo: Essa € uma habilidade de muito
valorizada nos colaboradores e que mostra a capacidade de produzir de cada um
mesmo em momentos em que Sao mais cobrados.

Desenvolvimento de equipe: O desenvolvimento de equipe é importante para
o0 aumento de producdo da Vibra. Uma equipe unida tem um maior compromisso
com a empresa pois tem um foco em conjunto. Para que este compromisso seja
geral a equipe deve ter orientacédo, apoio, receber feedback, treinamentos e possuir
um lider que desenvolva as habilidades individuais de cada colaborador, a fim de
aumentar sua confianca e assim suas responsabilidades.

Capacidade de andlise e sintese: é fundamental entender o que ocorre no
dia a dia para saber lidar com cada situacao de forma correta.

Flexibilidade: A flexibilidade de trabalho na empresa mostra uma maior
produtividade dos funcionarios, visto que torna mais motivados a trabalharem
guando se tem horarios flexiveis, ou férias programadas. A adocdo de banco de
horas para compensacao de horas auxilia muito o funcionario que as vezes precisa
resolver problemas pessoais em horario de trabalho e tem a possibilidade de
compensa-las em outro periodo, e a empresa, que tem a possibilidade de
compensar as horas extras dos colaboradores invés de paga-las. As férias
programadas também auxiliam no revezamento dos funcionarios para nao ter
pessoal a menos em suas funcgdes obrigando a contratacdo de uma pessoa
temporaria para substitui-lo.
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Planejamento e organizacdo: Uma competéncia fundamental ao colaborador
é ter capacidade de planejar e organizar até mesmo a sua carga horaria de trabalho
para obter sucesso nos prazos prometidos e eficiéncia no comprometimento com as
metas estabelecidas pela Vibra.

Conhecimento do Negoécio: O conhecimento do negoécio em si € muito
importante pois reflete no resultado do negdcio, com isso ajuda na identificacéo de
oportunidades.

Trabalho em equipe: O trabalho em equipe € fundamental para a empresa,
visto que auxilia no desenvolvimento das tarefas feitas pelos colaboradores para
atingirem seus objetivos. O praticante desta ferramenta compartilha suas
informacgdes com o outro a fim de ajuda-lo e apoia as atividades dos colegas de seu
grupo ou até mesmo de colegas de outros setores, isso acaba incentivando outros a
participarem de tomadas de decisfes e a terem 0 mesmo comportamento.

Além disso este colaborador sabe receber o feedback positivo ou negativo
para melhoria suas atividades. O trabalho em equipe néo fica isolado somente ao
nivel gerencial, mas também é muito importante e deve ser utilizado em todos os
niveis de uma empresa.

3.2 METODO PARA AVALIACAO

Apos levantamento das competéncias, foram analisadas as exigéncias de
cada cargo, para que na ferramenta de avaliacdo possa constar quais as principais
exigéncias de cada competéncia, faciltando no momento da aplicacdo da
ferramenta. Depois de serem levantados estes dados foram elaborados dois tipos de
avaliacdo de desempenho para a empresa, a primeira sera destinada para
profissionais das areas administrativas e de lideranca, a segunda para profissionais
da &rea gerencial.

Para elaboracdo da avaliacdo foram analisados os dados apresentados na
Figura 1, que representa o fluxograma para desenvolvimento da avaliacdo, aplicacao
da mesma e utilizacdo dos resultados. Inicialmente foram levantadas as principais
competéncias necessarias para o desempenho das func¢des de alguns cargos.

Os cargos selecionados para serem avaliados sdo os de gerentes,
coordenadores, supervisores, lideres de setor, analistas, assistentes, auxiliares
administrativos e profissionais de categorias especificas, como médico, enfermeira,
engenheiro etc. As competéncias avaliadas seréo as seguintes:

Para iniciar a avaliacdo, o avaliador ira preencher juntamente com o
funcionario, dados de apresentacdo do funcionario que sdo nome do colaborador,
data de admissdo na empresa, funcdo exercida, grau de escolaridade e nome do
superior imediato. Apos preenchidos estes dados, serdo avaliadas as competéncias,
com pontuacdes de 1 a 5 sendo que:

e Pontuacédo 1 classifica como insuficiente, ou seja, o colaborador nédo
atende a determinada competéncia.

e Pontuacéo 2 classifica como desenvolvimento, ou seja, o colaborador
ainda esta desenvolvendo determinada competéncia.

e Pontuacdo 3 classifica como atende, ou seja, o colaborador atende
determinada competéncia, porém ainda precisa melhorar seu
desempenho.

e Pontuacdo 4 classifica como atende plenamente, ou seja, 0
colaborador atende as expectativas da empresa em relacdo a
determinada competéncia.
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e Pontuacéo 5 classifica como supera, ou seja, o colaborador atende as
expectativas da empresa e ainda consegue supera-las.

Na ferramenta, além da competéncia a ser avaliada, também constam as
habilidades que fazem parte das necessidades da empresa para 0 processo de
trabalho. Posteriormente as pontuacdes, o avaliador irA descrever os pontos
positivos, negativos e sugestdes para o colaborador, e considerar se a avaliacéo
esta aprovada ou ndo, também pode incluir comentarios sobre o avaliado.

Para dar inicio a implementacéo da ferramenta na empresa, um profissional
responsavel ira treinar os funcionarios envolvidos, principalmente avaliadores, e
divulgar para os funcionarios que serdo avaliados a importancia da ferramenta tanto
para o proprio colaborador quanto para a empresa. Neste momento € importante
gue todos os envolvidos compreendam qual a utilidade da avaliacdo de desempenho
e como esta podera ajuda-los no desempenho de suas fungbes, a0 mesmo tempo
gue apresenta resultados positivos para a empresa.

A tabulagdo serd realizada através de planilha no Excel contendo as
informacdes das competéncias por nivel, nome do colaborador, médias e pontuacéo.
A planilha apresenta os pontos através das médias obtidas tanto por competéncia,
como por colaborador, e ainda € possivel analisar num todo qual a média por nivel
tatico e gerencial. A média é calculada através de formula no excel, por exemplo: =
média, abre parénteses, seleciona toda a linha da pontuacgéo, e fecha parénteses, e
por fim enter. Com isso se torna possivel analisar a média de trés formas, por
colaborador, competéncia por setor e nivel. Na planilha também constam as acdes a
serem realizadas com os resultados obtidos, serdo incluidos todos os pontos
observados em relacdo a tabulacéo, e a partir disso elaborar acdes para melhorar o
desempenho do colaborador, competéncia ou nivel que apresenta baixo indice.

Serdo inclusos nesta planilha o nome de colaborador, avaliacdo da
competéncia da equipe e competéncias a serem melhoradas e desenvolvidas por
nivel, observacdes que se facam necessarias, como deve ser feita a acdo em
questao, prazo para o colaborador e gestor poderem colocar em pratica a agao,
porque deve ser feito a acdo, quem € o responsavel pela acdo, a data da nova
reavaliacdo, que normalmente serd de 6 meses, podendo ser adiantada em casos
gue se torne realmente necessario e as consideracdes a serem feitas pelo avaliador.
Estas acoes terdo objetivo de melhorar o desempenho naquele ponto que apareceu
baixo, pois somente assim, sera possivel analisar no todo o que realmente a
avaliacdo de desempenho traz de vantagem para a empresa.

Apos realizada a tabulacdo das respostas inicia-se a parte de andlise dos
resultados, nesta etapa o gestor utilizara o plano de acéo para encontrar a melhor
forma de melhorar os resultados do colaborador individualmente ou determinada
equipe, e quando necessario substituir o funcionario. Depois de montado o plano de
acao o gestor ira realizar o feedback com o colaborador, dando orientacfes para o
mesmo. O periodo para inicio da execucdo do plano de acédo afim de melhorar o
desempenho do funcionario serd estabelecido entre gestor e funcionario e sera
colocado no plano de acdo para que seja possivel o acompanhamento deste
funcionario.

A avaliagdo desempenho sera realizado em um intervalo de 6 meses, salvo
casos em que no plano de agdo conste a necessidade de aplica-la antes deste
periodo em determinado funcionario ou equipe.
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Figura 1 — Fluxograma dos procedimentos para a realizacdo e aplicacdo da avaliacdo de
desempenho.
Fonte: Criado pelas autoras (2018)

3.3 AVALIADORES

Para realizar a avaliacdo de desempenho € necessario que existam pessoas
responsaveis pela aplicacdo da mesma, chamados de avaliadores, estes serdo
treinados para que estejam aptos a aplicar a avaliacdo e levantar os resultados de
forma eficiente, conforme a conduta que a empresa necessita para esta ferramenta,
a definicdo dos avaliadores foi feita de acordo com os setores, e por hierarquia,
exceto em casos que ndo haja um superior imediato para aplicacdo da mesma, sera
feita por um profissional responsavel do setor de recursos humanos, para estes
casos, pode-se visualizar na Figura 2, o fluxograma de aplicacao da ferramenta.
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Suprimentos

Comprador

Assistente administrativo

Contabil / Fiscal

Assistente fiscal

Auxiliar administrativo

Tl

Analista de Tl
Assistente de Tl

Pessoa responsavel na drea de
recursos humanos

Comércio exterior

Analista de mercado
Assistente administrativo
Auxiliar administrativo

Almoxarifado

Almoxarife
Auxiliar de almoxarifado

Transportes

Analista de transportes
Motorista

Qualidade

Supervisor da qualidade

Lider da qualidade

Gerentes e coordenadores

Gerente de produgdo
Coordenador de RH
Supervisor de operagdes

Coordenador de manutengdo

Figura 2 — Fluxograma para aplicacdo da ferramenta de avaliagdo de desempenho em colaboradores
que ndo possuem superior imediato.
Fonte — Criado pelas autoras (2018)

No setor de recursos humanos, a avaliagdo de desempenho sera aplicada

conforme a Figura 3:
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Analista de Meio
Ambiente

Analista de RH

Assistente
administrativo

Auxiliar
administrativo

Setor de recursos Coordenador de
humanos recursos humanos

Enfermeiro e técnico
em enfermagem do
trabalho

Engenheiro e técnico
de Seguranga do
Trabalho

Ergonomista

Médico do trabalho

Figura 3 — Fluxograma para aplicacdo da avaliagdo desempeno no setor de recursos humanos.
Fonte — Criado pelas autoras (2018).

Para os funcionarios da portaria e servigos gerais, sera aplicado conforme a
Figura 4:

Auxiliar de
Portaria

Supervisor de Auxiliar de
operagoes jardinagem

Portaria

Auxiliar de
servigos gerais

Figura 4 — Fluxograma para aplicacdo da avaliagdo desempenho em funcionarios da portaria e
servicos gerais.
Fonte — Criado pelas autoras (2018).

No setor de Producgdo, a aplicacdo da ferramenta seguird a hierarquia
conforme a Figura 5:
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Lider de setor

Supervisor de Assistente

producdo administrativo
Supervisor de Auxiliar
Higienizagdao administrativo

Coordenador
de Produgdo

Supervisor de
utilidades

Gerente de
Producao

Produgdo Supervisor de

SIF

Coordenador Supervisor de

de expedicio Expedicio Lider de setor

Figura 5 — Fluxograma para aplicacdo da avaliagdo desempenho no setor de produgéo.
Fonte — Criado pelas autoras (2018).

No setor de manutencédo, a aplicacdo da ferramenta seguira conforme a
Figura 6:

Analista de
manutengao

Assistente
administrativo

Supervisor de

manutengao
Coordenador de Auxiliar de

manutencgao manutencgao
Supervisor de
refrigeracao

Manutenc¢do

Lider de
manutengao

Figura 6 — Fluxograma para aplicacdo da avaliagdo desempenho no setor de manutencgéao.
Fonte — Criado pelas autoras (2018).

A ferramenta desenvolvida serd utilizada apenas para colaboradores que
desempenham cargos administrativos ou de lideranga, que sao considerados os de
maior relevancia para definicdo de comportamento na empresa, e também sao os
gue mais exigem comportamento e desempenho com maior desenvolvimento e
cobranca. Esta ferramenta sera utilizada na unidade de Itapejara d’Oeste.
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4 CONSIDERACOES FINAIS

A avaliacdo de desempenho permite que a empresa visualize o0 desempenho
de seus colaboradores e possa mensura-lo de forma a melhorar o dia a dia da
empresa e diversas competéncias do colaborador, contribuindo para a produtividade
da empresa.

O presente trabalho buscou identificar na empresa Vibra, competéncias
necessarias para o desenvolvimento das atividades de seus colaboradores, com a
finalidade de desenvolver uma ferramenta que permita a empresa avaliar seus
colaboradores de acordo com as necessidades que a organizacdo tem para cada
funcdo e também ofereca uma forma de corrigir seus colaboradores antes que
problemas futuros, relacionados ao comportamento e desenvolvimento dos
colaboradores, venham a interferir nas atividades dos funcionarios e da equipe de
trabalho.

Outro objetivo com a avaliagcdo desenvolvida para a empresa, foi identificar
quais colaboradores estdo de acordo com a cultura da empresa, quais podem
desenvolver habilidades que o0s permitam permanecer na empresa e quais
funcionarios podem ou deveriam ser desligados da empresa, visto que no resultado
da avaliacdo ndo apresentarem resultados satisfatorios conforme o esperado para a
funcao.

A avaliagdo de desempenho, para que possa realmente apresentar
resultados na empresa precisa ser bem aplicada e sempre deve ser realizado o
feedback com os colaboradores, de forma que os mesmos tenham a possibilidade
de corrigir-se e também ajudar a empresa a atingir seus objetivos.

Ao término deste trabalho, e levando em conta que o mesmo néao € findado
neste artigo, pois ainda ha muito que melhorar e adequar com a rotina da empresa,
sugerimos que a mesma, com o decorrer do tempo, avalie a possibilidade de alocar
a ferramenta no sistema da organizacdo, como forma de facilitar a aplicacao,
tabulacdo e feedback da mesma. A sugestéo se torna viavel pois a empresa tem um
sistema efetivo de informacdo, que caso a ferramenta apresentada possa ser
inserida no mesmo, poderd auxiliar também na manutencdo do historico das
avaliacbes anteriores de cada colaborador, auxiliando no momento de tomar a
decisdo necesséria para os colaboradores.
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IMPLEMENTACAO DE ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL NA
EMPRESA LM MEGA STORE

Laeza Langenberg Pedrozo®
Silvia Dos Santos?®

Talciane Arruda®

Guilherme Wittmann*

RESUMO: O avanco da tecnologia alavancou o desenvolvimento das midias
digitais, e com isso € possivel fazer a captacdo de novos clientes utilizando
técnicas adequadas de cada aplicativo, como Facebook, Instagram e Whatsapp.
Como o comportamento dos individuos estd em constante evolugéo, as pessoas
estdo cada vez mais conectadas e com isso € possivel abrir as portas da
empresa para um publico maior, aumentando as vendas e fidelizando os
clientes. Esse progresso, influenciou a gerar uma analise de fatores que se
destacam a visdo dos clientes, objetivando a descrever esse processo com uma
pesquisa de campo realizada na empresa LM Mega Store em Coronel Vivida.

PALAVRAS CHAVES: Pesquisa. Comportamento. Midias digitais.

1 INTRODUCAO

Com a constante evolugdo e mudancas no mercado € comum
empresarios se preocuparem com as areas de financas, producdo, recursos
humanos e deixarem de lado a area de marketing, tal descuido gera baixa
divulgacdo dos seus produtos e menor contato com o cliente ocasionando em
menores vendas o que resulta em fluxo de caixa menor do que o esperado.

De acordo com a proprietaria da loja LM Mega Store a tecnologia é o
gue mais impacta na divulgacdo dos produtos, pois impulsiona as vendas
através das divulgacBes em Instagram, e Facebook com baixo custo, e de certa
forma cria desejo e necessidades nos clientes através de postagens de fotos e
propagandas dos produtos.

Tendo como base a area de marketing, esse trabalho foi desenvolvido
na empresa LM Mega Store, localizada em Coronel Vivida e abordara o
assunto de como elaborar estratégias de marketing digital com o foco de
conhecer o publico alvo da empresa, aumentar as divulgagdes de marketing
nas redes sociais, conhecer os concorrentes e desenvolver o planejamento
estratégico nas publicacdes da loja.

ApOs entrevista com a proprietaria da loja, foi diagnosticado na area de
marketing a situacao problematica a qual foi dado segmento na pesquisa sobre
marketing digital e definido o assunto “de que maneira implementar estratégias
de marketing digital na empresa LM Mega Store?”.
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Objetivo geral desse trabalho foi baseado em desenvolver estratégias
de Marketing digital para a empresa LM Mega Store, buscando a divulgacao da
loja e consequentemente 0 aumento nas vendas relacionadas a divulgacdo das
mercadorias nas midias digitais.

Os objetivos especificos desse trabalho estdo focados em descobrir de
forma mais aprofundada qual é o publico alvo da empresa LM Mega Store
através de questionarios aplicados, e como conhecer o comportamento do
consumidor dos clientes e conhecer as estratégias de marketing digital dos
principais concorrentes da loja LM Mega Store que trabalham com o mesmo
segmento de roupas.

2 METODOLOGIA ADOTADA

Este trabalho € considerado uma pesquisa aplicada, pois de acordo
com Gil (2010, p. 26) “pesquisa aplicada, abrange estudos elaborados com a
finalidade de resolver problemas identificados no ambito das sociedades em
que os pesquisadores vivem.”, ou seja, problemas que surgiram no decorrer da
pesquisa na empresa LM Mega Store.

Nossa pesquisa se caracteriza como exploratéria e de acordo com
Thiollent (2003, p. 48) “a fase exploratdria consiste em descobrir o campo de
pesquisa, 0s interessados e suas expectativas e estabelecer um primeiro
levantamento (ou diagnéstico) da situacdo, dos problemas prioritarios e
eventuais acoes”.

A pesquisa também se complementa como sendo descritiva e de acordo
com Gil (2010, p. 27) “as pesquisas descritivas tem como objetivo a descricdo
das caracteristicas de determinada populagao”.

O objeto de estudo foi baseado em referencial bibliografico e para
justificar Gil (2010, p. 29) explica que “a pesquisa bibliografica € elaborada com
base em material ja publicado. Tradicionalmente, esta modalidade de pesquisa
inclui material impresso, como livros, revistas, jornais, teses, dissertagdes”.

Essa pesquisa se caracteriza como estudo de caso e de acordo com Gil
(2010, p. 37) “o estudo de caso consiste no estudo profundo e exaustivo de um
ou poucos objetos, de maneira que permita seu amplo e detalhado
conhecimento”.

O universo do estudo segundo Lakatos e Marconi (1991, p. 160)
“transformar conceitos ou constructos em variaveis, cuja caracteristica inerente
€ a possibilidade de mensuragéo por conterem valores (mais especificamente,
classe de valores)’. Assim utilizam-se as concorrentes da empresa LM Meg
Store.

Ja a amostragem deve ser executada conforme orientagdo de Thiollent
(2002, p. 61): “a concepcao da sondagem, a pesquisa é efetuada dentro de um
namero de unidades. A determinacdo do tamanho da amostra, o controle de
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sua representatividade e o calculo da confiabilidade s&o realizados a partir de
regras estatisticas”. Esse procedimento desempenhado da seguranga na
amostragem. E desta forma a escolha da empresa LM Mega Store.

Para melhor mensuracdo desses procedimentos futuros a pesquisa se
enquadra também em quantitativa, para Lakatos e Marconi (1991, p. 78) “O
importante é lembrar que a mudanca qualitativa ndo € obra do acaso, pois decorre
necessariamente da mudanca quantitativa”. E dessa forma se completam e
demonstram os resultados obtidos.

A pesquisa de campo sera realizada em forma de questionarios individuais
disponibilizados aos clientes da empresa, em momento de finalizacdo da compra
dentro da organizagao.

3 APRESENTACAO E ANALISE DOS RESUTADOS

Laeza Langenberg Pedrozo — ME foi criada em 24/08/2017, com a
finalidade de representar uma marca de ténis feminino da marca It Design (Figura
1), com 6tima comercializagdo de mercado inicialmente online e através de redes
sociais, com uma rede de clientes em potencial, formou-se uma carteira
significativa de contatos e mais tarde aos poucos se expandiu.

Figura 1. Primeiras mercadorias da loja LM Mega Store
Fonte: Disponivel em < https://itdesign.com.br/>

Sua fundadora Laeza Langenberg ja havia adquirido experiéncias nas areas
de vendas, compras, finangas, e com o conhecimento adquirido na faculdade de
Administracdo e em parceria com sua mée Marisa Langenberg Pedrozo que atuou
por muito tempo no setor financeiro da empresa familiar CMI Construtora e
MetalUrgica. Surgiu a oportunidade de expansédo com a compra de uma loja fisica,
localizada no centro de Coronel Vivida.

A empresa adquirida passou a se chamar LM Mega Store, localizada na Rua
Marechal Deodoro N° 69, no centro de Coronel Vivida — PR, a qual passou por

53


https://itdesign.com.br/

algumas melhorias adaptando-se ao novo layout e criando uma identidade propria
da marca.

Vl MEGA STORE
5

Figura 2. Logo marca da loja LM Mega Store
Fonte: Prépria

A loja oferece atendimento com condicionais em toda linha de Moda:
Feminina, Masculino e Infantil, e possui o diferencial de atender os clientes na loja
fisica e também através dos aplicativos como o Whatsapp, Facebook e Instagram
onde é demonstrado as novidades, buscando atrair novos clientes.

Lv’i MEGA STORE.

Figura 3. Fachada da loja LM Mega Store
Fonte: Prépria

Através de entrevista realizada com as proprietarias da loja foi possivel
conhecer melhor a empresa LM Mega Store e pode-se observar o setor de
marketing da loja o qual foi repassado que a empresa ndo posSsui um
departamento de marketing, foi verificado que as divulgacdes séo realizadas de
acordo com a compra e venda das mercadorias.

Referente a marca LM Mega Store foi repassado que surgiu com a venda
de calgados da marca It Design e apos algum tempo com a compra da loja fisica
no centro de coronel vivida foi utilizada a mesma logo, tendo como significado
Laeza e Mariza, sendo mée e filha proprietarias do empreendimento.

De acordo com as proprietarias o objetivo inicial da loja LM Mega Store
era ter como publico alvo mulheres de 22 a 45 anos, as quais possuem idades
semelhantes com as proprietarias.

A LM Mega Store tem planos para a expansdo da empresa através de
maior divulgacéo da loja em radios, vitrine exposta e carros de sons.
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Para manter a loja atualizada existem avaliacées para conhecer melhor o
perfil do cliente, realizadas pelas proprietarias através de contato utilizando as
midias digitais tais como WhatsApp, Instagram, Facebook e diretamente com o
cliente na loja.

Apoés serem postados produtos novos, essa pesquisa auxilia para saber
gual é a necessidade de compras, outra ferramenta utilizada é o prewiew que é
disponibilizado pelos fornecedores, também é analisado as compras de
mercadoria ap0s contato direto com o cliente através de pedidos, € utilizada
pesquisa qualitativa.

A divulgacdo da LM Mega Store é feita através Facebook, Instagram e em
contato diretamente com o cliente, essas séo as principais técnicas de divulgacéo
e propaganda que a loja utiliza, ndo h&d um planejamento de postagens dos
produtos, as fotos sdo postadas de acordo com as mercadorias que vao
chegando na empresa, portanto ndo ha nenhuma ordem para divulgacdo dos
produtos nas midias digitais os produtos sdo postados conforme os fornecedores
entregam e conforme a tendéncia do momento.

Referente ao controle para saber se houve um retorno na divulgacédo dos
produtos, foi repassado que a empresa LM Mega Store procura responder 0s
clientes através do préprio meio de comunicacdo, apés a solicitacdo de
disponibilidade das mercadorias pelo cliente, porém ndo a como precisar a
efetividade do feedback ao cliente por ndo possuir um cronograma de postagem.

A formacédo de precos nas mercadorias € definido através dos custos de
manutencdo do local e deslocamento para a compra das mercadorias e
adicionado a porcentagem de lucro.

A previsdo de compras é feita de acordo com solicitagdo do cliente de
alguma mercadoria que é pesquisada e divulgada pela proprietaria nas midias
digitais, a compra é realizada de acordo com a previsdo feita com o cliente e com
o fornecedor de algumas pecas que estdo na moda, preview, marcas e modelos
gue estdo em alta, que sdo conhecidas através de desfiles, internet, revistas,
primavera-verao, outono-inverno.

Tendo como base os objetivos especificos foi elaborado um questionario
para analisar de maneira mais aprofundada alguns dados da empresa tais como
gqual é o publico alvo da empresa LM Mega Store, como conhecer o
comportamento do consumidor dos clientes e conhecer as estratégias de
marketing digital dos principais concorrentes da loja, esse questionario foi
aplicado com 25 clientes.

Com o objetivo de conhecer qual era o publico alvo da empresa foram
elaboradas perguntas direcionadas aos clientes e aplicado questionario, que
abordava quando o cliente entre na loja qual o item que deseja comprar, foi
possivel analisar que a procura maior dos clientes que entravam na loja era para
adquirir moda feminina, em seguida moda masculina e ap6s moda infantil.
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Quando frequenta a loja LM Mega Store quais os itens que deseja?

25 respostas

Conf. Feminina
Conf Masculina
Conf. Infantil.

Utilidades

Figura 4. Grafico Questionario aplicado
Fonte: Pesquisa Quantitativa

Para poder saber qual era o publico que frequentava a empresa LM Mega
Store uma das perguntas elaboradas no questionario abordava qual era o sexo do
cliente e mostrou que 88% do publico da empresa sdo mulheres e os outros 12%
representam os homens, os resultados da pesquisa mostraram as empresarias o
objetivo das mesmas que e vender confec¢des para mulheres.

@ Feminino
@ Masculino

o

Figura 5. Grafico Questionario aplicado
Fonte: Pesquisa Quantitativa

Foi possivel observar que a as clientes da empresa possuem idades
semelhantes com as proprietarias o que auxilia na afinidade e proximidade das
mesmas, em média 79,2% das entrevistadas afirmaram ter entre 18 e 30 anos,
20,8% possuem entre 30 a 45 anos.
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Idade

res stas

@ 12 3 30 anos
@ 303 45 anos
45 e acima

Figura 6. Grafico Questionario aplicado
Fonte: Pesquisa Quantitativa

O poder aquisitivo dos clientes é um fator muito importante para poder
desenvolver uma estratégia eficaz, de acordo com isso no questionario aplicado
foi elaborada a pergunta relacionada a renda dos entrevistados, a qual resultou
em 72% que recebem entre 1 a 2 salarios minimos, 24% de 2 a 3 salarios
minimos e 4% mais que 3 salarios minimos.

Renda :

P ey e

L2 resposias

@ 1 a2 saldrios mininos
@ 2 a 3 salarios minimos
Maior que 3 salarios minimos

Figura 7 Grafico Questionario aplicado
Fonte: Pesquisa Quantitativa

Para ter mais acessibilidade e conhecimento do publico alvo da empresa
em uma das perguntas aplicadas abordava o assunto da formagcao académica,
visando conhecimento em que ambiente estavam os clientes foi diagnosticado
gue 64% dos entrevistados possuem ensino superior ou estd cursando, e
somente 36% possuem ensino médio.
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@ Ens. Fundamental
@ Ens. Médio
@ Ens. Superior

Figura 8. Gréafico Questionario aplicado
Fonte: Pesquisa Quantitativa

Como maneira de conhecer de forma mais eficaz onde estédo localizados os
clientes foi elaborada a pergunta para saber onde residiam, a qual destacou que o
publico alvo da LM Mega Store esta localizado 52% em coronel Vivida, 40% em
Pato Branco, 4% em Sao Joao e 4% em Itapejara do oeste.

Onde Reside ?

25 resposias

@ Coronel Vivida

@ Pato Branco

@ S3o Jodo

@ lizpejara do Oeste

Figura 9. Grafico Questionario aplicado
Fonte: Pesquisa Quantitativa

Conforme a avaliagdo da idade, sexo, formagéo e residéncia outro fator
determinante na pesquisa foi compreender para qual finalidade as clientes
adquiriam produtos, dentre as respostas sugeridas, as clientes demonstraram que
60 % compram para utilizar para o lazer e para o social, seguidamente de 28%
para o trabalho. Desta forma abriu uma nova maneira de entender as
necessidades das clientes da loja.
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Para que utiliza o produto adquirido?

25 respostas

Domestico
Social 15 (60%)
Lazer

16 (60%)

Trabalho

@
"
o

Figura 10. Gréafico Questionério aplicado
Fonte: Pesquisa Quantitativa

Tendo como base o IBGE e destacando o estado do Parand como
referencial, foi possivel analisar que somente 3% da populacdo sdo da classe A
considerando os dados analisados dos entrevistados somente 4% dos clientes
possuem a renda maior de 3 salarios minimos, 30% da populacdo do parana séo
considerados como classe B em relagdo dos questionarios avaliados 24% dos
entrevistados recebem entre 2 a 3 salarios minimos, 51% sao considerados como
classe C no Parana, referente aos dados coletados 72% dos entrevistados
possuem renda entre 1 e 2 salarios minimos.

Com a andlise foi possivel observar que os clientes da empresa LM Mega
Store sdo da classe B e C os quais representam um total de 34.574,70 da classe
B considerando as cidades de Coronel Vivida, Itapejara do Oeste, Pato Branco e
S&0 Joédo e 58.776,98 sado da classe C.

CLASSEA CLASSEB CLASSEC
3% 30% 51%

CIDADES POPULAGAO

Coronel 21.749 652 6.525 11.092 3.480
Vivida
ltapejara do EuREY 316 3.159 5.371 1.685
Qeste
Ry 72370 2471 21.711 36.909 11.579
S3o Jodo 10.599 318 3.180 5.405 1.696
Total 115.249 3.457 34.575 58.777 18.440

Tabela 1. Populacdo Abrangéncia LM Mega Store
Fonte: IBGE

Nesse gréafico foi avaliado quais segmentos cada concorrente trabalha
dentro da sua organizacao e foi possivel analisar que hoje somente a LM Mega
Store atua em todos 0s segmentos que 0S outros concorrentes ndo atuam que
sdo: modinha que é tendéncia do momento, moda casual que é usada todo dia,
moda social para usar em um casamento, formatura, plus size que é para
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pessoas gordinhas, evangélica que € uma moda mais comportada; com roupas
mais compridas, masculino, moda infantil e outros que s&o moda trabalho.

LO/A | MODINHATendencial MODA CASUAL | MODASOCIAL | PLUSSIZE | EVANGELICA. | MASCULINO | MODAINFANTIL| OUTROS
M SiM SM NAO Siu SIM NAO M
S SIM S N0 SIM SIM NAO M
S SIM S NAO NAO NAO NAO NAO
S SIM NAo NAO NAO NAO M M
M SiM M M Siu Siu M M

Tabela 2 . Segmento das concorrentes da LM Mega Store
Fonte: Prépria

ApOs os guestionarios aplicados aos clientes, a analise destes demonstrou
os horarios de acesso as midias sociais e as quais sdo mais utilizadas para se
obter informacdes e entretenimento. Dentre as opc¢des sugeridas, 0s entrevistados
confirmaram estar com certa frequéncia conferindo as midias, mas a maioria
destes verifica no periodo noturno, seguido do horario do almoco e antes do
trabalho considerando o horario comercial padréo de trabalho.

antes do trabalho

no trabalho

horario do almoco

fim de tarde

noite

Figura 11. Gréafico Questionério aplicado
Fonte: Pesquisa Quantitativa

Outro dado importante verificado foi, as experiéncias dos clientes com
compras efetuadas através de publicacfes nas midias digitais.

E apesar doFacebook ser uma midia com mais tempo de utilizagéo, ele
ainda mantém recordes em visualizacdes e compras através deste. Como pode-
se observar a seguir.
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Se

SIM, Quais?
Facebook 22 (91,7%)
Instagram 13 (b4,2%)
Twiter |—0 (0%)

Snapchat |0 (0%)

0,0 25 5,0 75 100 125 150 175 200 225 250

Figura 12. Gréafico Questionério aplicado
Fonte: Pesquisa Quantitativa

Com esses dados em maos, comecou 0 acompanhamento das
concorrentes Dadi Moraes, Glamour Light Possato, Princess e Tica Linda, nas
duas midias de maior publico atingido, Facebook e Instagram. Neste
monitoramento, utilizou-se os critérios de publicacbes ao dia, horario de
publicacdo, quantas curtidas cada publicacdo recebia, quantos comentarios, o
estilo de publicagdo com modelo em um ambiente interno ou externo, ou um
cenario, o segmento de roupa: modinha/tendéncia, casual, social, plus size,
evangélica, masculino e infantil. Se adicionavam acessorios aos look’s.

Foi visitado fisicamente as concorrentes a fim de obter detalhes, que
poderiam ter passado despercebidos, como localizacdo fisica, a acessibilidade
para o publico e se 0 ambiente era agradavel como se publicava nas midias. Essas

observacfes trouxeram o diagnostico que a concorrente Tica Linda no Facebook é
a que tem maior interacdo com seus clientes dentro dos critérios utilizados. Pois de
acordo com cada publicacdo, ela recebe uma boa média de curtidas por foto,
porque utiliza fotos com modelos, através da proprietaria e as funcionarias da sua
loja.
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Figura 13. Gréfico Analise das concorrentes
Fonte: Prépria

De acordo com a problematica, destacou-se, como elaborar estratégia de
marketing digital da Loja LM Mega Store, devido ao que foi observado na
organizacédo, seguindo o acompanhamento das concorrentes nas suas principais
redes socais como o Instagram.

As concorrentes diretos da loja LM Mega Store que sédo, Dadi Moraes,
Glamour, Princess Store e Tica Linda, foram acompanhadas por trinta e cinco dias
as redes sociais de cada uma delas.

Sendo assim no Instagram analisou-se o niumero de postagens por dia,
tipo de postagem, se € com modelo ou cenario nas quais utilizavam look’s
completos, o estilo da roupa, acessoérios que complementavam, qual ambiente era
utilizado como interno ou externo e a quantidade de curtidas cada publicacao
recebia.

Objetivo foi observar os concorrentes e 0 seus comportamentos nas suas
midias digitais como o Instagram, principalmente descobrir de que forma atraiam
clientes, e como obtinham a maior interagcdo, o que chamava atencéo e de que
maneira faziam isso.

Dessa forma obteve-se que as concorrentes que mais postam fotos com
modelos em qualquer tipo de cenario, sdo as que mais tém interacdes em suas
redes sociais, pois as pessoas conseguem imaginar-se com o0s produtos, até
mesmo pelo fato de usar pessoas conhecidas para ser modelo da loja, como
por exemplo clientes, faz com que tenha maior interacdo no Instagram, o grafico
da pesquisa dos concorrentes nos mostra isso. Como pode-se verificar a
concorrente que mais se destacou e tem maior interagdo no Instagram € a Dadi
Moraes.
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Figura 14. Grafico Analise das concorrentes
Fonte: Prépria

E com isso conclui-se que a LM Mega Store deve adotar esse critério de
utilizar modelos nas fotos, como por exemplo as proprietarias da loja e até mesmo
clientes, pois influencia o comportamento do consumidor.

3.1ESTRATEGIAS SUGERIDAS

De acordo com as nossas analises das concorrentes e as respostas do
guestionério aplicado com as clientes da empresa, observou-se 0s picos de maior
interacdo nas redes sociais Facebook e Instagram, e como ja citado
anteriormente as publicacdes devem utilizar as proprietarias da loja para atingir os
resultados desejados utilizando os segmentos atuados, quando possivel utilizar
clientes também como forma de divulgar e valorizar a parceria entre consumidor e
loja.

Foram elaboradas sugestbes que podem ser adotadas para o
desenvolvimento e alcance do objetivo pretendido. Com os horéarios e dias da
semana, as publicacdes definidas de cada segmento, atingindo seus clientes em
potencial e criando o habito de observar as midias da empresa, com essa cultura
pode-se moldar o comportamento do consumidor.

Segunda —| Terga— | Quarta- | Quinta- Saba

Feira Feira do |Publica

L x X x o
Moda Casual X X X 10:30
x t1:00
X X X 14:30
Masculina x 15:00
EE - 16:30
Bl - x 17:30

Tabela 3. Estratégia Semanal Sugerida
Fonte: Prépria
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A outra estratégia sugerida foi anual, estabelecendo os critérios de feriados
e eventos pré-definidos no calendario de 2019. Focando na semana de acordo
com o dia do més que se enquadra o0 acontecimento.

Fortalecendo as publicacbes, lancando promocBes nas datas
antecipadamente dos feriados do més e em datas de beneficios dos funcionarios
das empresas, como por exemplo: vales de antecipacéao salarial.

EStratégia m
X X X

Promogao de

Janeiro Inicio de Ano/
Formaturas

i Pré evento

X X X Carnaval/Outo
no

o x pascoa
m X X X Maes/Inverno
nina

Setembro X X X Independenma
/Primavera

X X Crianga/Profes
sor

=1 (=]

Novembro X X X X Veraql ‘13
Salario

Novo

Tabela 4. Estratégia Anual Sugerida
Fonte: Prépria

4 CONSIDERACOES FINAIS

Ao final deste artigo, gostariamos de agradecer nossa colega de curso
Laeza e sua mae Mariza que nés permitiram desempenhar nosso estudo em sua
empresa e assim buscar alavancar a imagem da empresa nas midias digitais e
demonstrar a forca e o potencial desta loja que tem menos de um ano de
permanéncia fisica e atingiu esse objetivo, apds o sucesso de vendas dos
produtos no Facebook, Instagram e Whatssapp.

Objetivamos demonstrar como as estratégias do marketing teve grande
importancia neste trabalho, pois a pesquisa da loja LM Mega Store apontou a
necessidade de elaborar estratégias de marketing para a organizacgao, visto que a
tecnologia € o que mais impactava nas divulgacbes de seus produtos e nas
vendas realizadas, por se tratar de um meio de divulgacdo de facil acesso e baixo
custo de investimento.

ApOs a pesquisa dos principais concorrentes, foi possivel avaliar o
comportamento das concorrentes perante as midias digitais as quais atuam, e
com isso foi possivel estabelecer as estratégias de midias digitais para a empresa
LM Mega Store buscando aumentar a visualizagdo nas redes sociais utilizadas e
influenciar o comportamento do consumidor através de divulgagcbes com as
proprietarias utilizando looks da loja, fazendo assim com que aumentassem as
vendas a longo prazo e com isso garantindo lucro para a organizacéo através de
maior movimentacao de clientes.
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