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RESUMO

O planejamento a curto, médio e longo prazo, principalmente para empresas que desejam se
manter no mercado, vem se tornando cada vez mais necessario. Em um ambiente repleto de
mudancas, o planejamento estratégico se torna uma ferramenta essencial para a sobrevivéncia
das organizacdes. Planejar e executar agdes para o alcance de metas predeterminadas a fim de
alcancar um objetivo se torna um diferencial pouco possuido pelas organizac6es, pois estas ndo
estdo familiarizadas com a ideia de que o seu desempenho depende de como é feito o
planejamento de forma geral, além de ndo se atentarem ao fato de sempre existir a necessidade
de preparacdo a longo prazo para situacdes desconhecidas; por isso, ndo dao atencao necessaria
a esse aspecto, o que impacta diretamente seu desempenho diario e resultados que sdo
fortemente afetados pela falta de planejamento. Diante disso, foi realizado um estudo de caso a
fim de verificar a implementacdo de um plano de acéo estratégico ja utilizado pela organizagéo
e realizar alteracBes necessarias junto com a empresa estudada. Inicialmente foi realizada uma
analise do contexto geral da organizacgdo, tanto interno como externo, do perfil da empresa e
pessoas nela inseridas, assim como um estudo das implantacdes anteriores do planejamento
estratégico. Posteriormente, com base na Missdo, Visao e Valores e juntamente com a anélise
SWOT e com o Balanced Scorecard, foi construida a estrutura para entdo, por fim, ocorrer a
elaboracdo atual do plano de acdo 5W2H da organizagdo. De forma geral, a organizagéo
necessita de acGes que formem sua estrutura basica em termos de organizacdo para gerenciar
seus pontos negativos, o que sera constituido com a utilizacdo do plano de acdo, aumentando

as chances de crescimento por meio de seus pontos positivos.

Palavras-chave: organizacdo; planejamento estratégico; resultado.



ABSTRACT

Short, medium, and long-term planning, especially for companies that wish to remain in the
market, is becoming increasingly necessary. In an environment full of changes, strategic
planning becomes an essential tool for the survival of organizations. Planning and executing
actions to reach predetermined goals in order to reach an objective becomes a differential of
few organizations, as they are not familiar with the idea that their performance depends on how
planning is done in general, in addition to not paying attention to the fact that there is always a
need for long-term preparation for unknown situations; therefore, they do not pay the necessary
attention to this aspect, which directly impacts their daily performance and results, which are
strongly affected by lack of planning. In view of this, a case study was conducted to verify the
implementation of a strategic action plan already used by the organization and to make
necessary changes together with the studied company. Initially, an analysis of the general
context of the organization, both internal and external, of the company's profile and people
inserted in it was conducted, as well as a study of previous implementations of strategic
planning. Subsequently, based on the Mission, Vision, and Values and together with the SWOT
analysis and the Balanced Scorecard, the structure was built so that, finally, the current
elaboration of the organization's 5W2H action plan could take place. In general, the
organization needs actions that form its basic structure in terms of organization to manage its
negative points, which will be constituted with the use of the action plan, increasing the chances

of growth through its positive points.

Keywords: organization; strategic planning; result.
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1 INTRODUCAO

O ato de planejar acontece a partir do momento em que o processo de estabelecer metas,
objetivos e métodos para alcanca-los comeca a se fomentar, sendo algo que faz parte da base
de qualquer organizacdo, mas as empresas geralmente ndo conseguem reunir esses objetivos e
metas de forma coerente e concreta, dando espaco para que problemas que poderiam ser
evitados passem a acontecer por falta disso. Mas o planejamento estratégico vai além da
definicdo de metas, reine uma extensa e complexa estrutura que abrange todas as areas de uma
empresa e também da sociedade. E por isso a sua importancia para o sucesso da organizacao e
¢ a partir dessa consciéncia que a base e a estrutura de uma empresa comeca a se concretizar,
definindo pontos fortes e pontos fracos, delimitando a cultura organizacional, com normas,
direitos, deveres, dando forma com a Missdo, Visdo e Valores e favorecendo de forma
operacional e tatica norte as ac¢Oes gerenciais de acordo com um plano que € previamente
estabelecido no planejamento estratégico. A maior problematica das empresas é a falta de
dedicar a devida atencdo e tempo a esses planos citados acima. De forma mais comum, 0s
gestores se preocupam com a atividade fim da organizacdo para a geracdo de lucratividade e
passam a encarar 0s problemas a medida que vao acontecendo rotineiramente, o que acaba
acarretando uma série viciante de questdes que ndo tém resolucdo definitiva e que atrapalham
cada dia mais a operacionalidade das organizac6es, fazendo com que haja desperdicio de tempo,
de equipamentos e de recursos gerais.

Para Oliveira (1998), o planejamento estratégico favorece um direcionamento de acordo
com o ambiente, levando em consideracdo a capacidade de adaptacdo da organizacdo nesse
processo, tornando-se, entdo, uma forma de metodologia gerencial que demanda esforco e
capacidade de abracar as oportunidades que podem surgir.

S&o em momentos em que o controle da situacdo se desfaz que se pode contar com o
planejamento, a organizacéo e a efetiva aplicacdo de planos para a resolugdo dessas questdes,
pois 0 planejamento estratégico fornece a estrutura necessaria para que as organizacles se
firmem mesmo em momentos de desequilibrio do ambiente em geral. De acordo com
Chiavenato (2004), as organizacgdes de sucesso sdo aquelas capazes de enfrentar as adaptacoes
que o dinamismo do mundo dos negdcios exige, de forma a se antecipar as mudancas de forma
estratégica. O Planejamento estratégico se faz essencial, pois traga caminhos para vantagens
competitivas de acordo com planos de acgdo ja estabelecidos. Alguns fatores podem influenciar
diretamente todo esse contexto de planejamento e estratégia dentro de uma organizacéo, dentre

eles estdo: cultura, estrutura, lideranca e comunicacdo. A estrutura organizacional esta ligada



diretamente ao funcionamento da empresa, e na mesma velocidade em que o mundo sofre
alteracOes, as empresas estéo lidando cada vez mais com novas configuragdes, que geram por
consequéncia mudancas na estrutura organizacional. Um outro fator é a lideranga, é por meio
dela que pessoas podem ser influenciadas; uma lideranca que acredita na efetividade do
planejamento estratégico tem maiores chances de sucesso, tanto pela forma de coloca-lo em
pratica, como pela forma de repassar isso aos colaboradores, que sdo parte fundamental para
sua aplicacdo. A cultura organizacional faz parte primordialmente da construcéo, aplicacdo e
acompanhamento do planejamento estratégico, pois influencia no comportamento das pessoas
inseridas nas organizacdes, gerando resultados positivos ou negativos. Nesse contexto, a
comunicacdo é importantissima a medida que ocorre a transferéncia e a compreensdo de
informacBes em geral, o que influencia diretamente na aplicacdo do planejamento estratégico.

De acordo com Drucker (1981, p. 217), o pior sistema de comunicac¢éo é aquele no qual
0 proprietario centraliza todas as atividades sob sua responsabilidade e ndo realiza a divisdo de
tarefas e fungdes, gerando, dessa forma, uma desorganizacdo na empresa, cujos funcionarios
ndo reconhecem as atividades que fazem parte de sua responsabilidade, gerando resultados
negativos tanto nas acbes como nas decisfes tomadas dentro da organizacao.

Em alguns casos empresas de cultura familiar e de pequeno porte tendem a nao fornecer
atencdo adequada as questdes de planejamento e estratégia de forma correta e com aplicacéo
completa, e isso pode gerar grandes impactos em sua funcionalidade e longevidade. Dessa
maneira, tornou-se necessaria a investigacao da realidade de uma empresa do Comeércio de
Arapiraca-Alagoas, especializada em vendas de moveis e equipamentos para escritorio, de
forma a identificar quais os pontos a serem melhorados e modificados para que ocorra a
implementacdo efetiva de um plano estratégico realmente aplicavel e que gere resultados

positivos.
1.1 Questao da Pesquisa

A empresa estudada entende a importancia do planejamento estratégico a curto, médio
e longo prazo e faz uso correto e integral, a ponto de entender a necessidade de implementacéo
para o seu crescimento e desenvolvimento?

1.2 Objetivos

1.2.1 Geral
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Identificar pontos a serem modificados e melhorados no planejamento estratégico da

organizagdo para execucdo correta, assertiva e completa.

1.2.2 Especificos

¢ Realizar o diagndstico geral da organizacéo por meio da observacéo e coleta de dados;
e Analisar a identidade do negdcio e do ambiente organizacional; e
e Modificar o planejamento estratégico da organizagdo para aplicacdo completa e préatica

com o auxilio de um plano de agéo.
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2 RELEVANCIA DO TEMA

Diante da percepcdo do mundo globalizado e suas modificagbes com uma nova
dindmica de negocios a ser seguida por toda a humanidade, sem alternativas ou escolhas
distintas das que sdo necessarias, surgiu 0 questionamento sobre como as organizacfes e as
pessoas a ela ligadas, como proprietarios, colaboradores, parceiros e clientes, estdo agindo e
reagindo as mudancas tdo rapidas de competitividade, consumo, necessidades e realidades. E
principalmente, como os gestores estdo fazendo para suprir as necessidades de um mundo de
negodcios que, além de globalizado, necessita de atitudes inovadoras, assertivas e atenciosas
para conseguir se manter no mercado positivamente, de forma a se atentar as necessidades e
limites de cada pessoa interna ou externamente.

E importante que as organizagdes estejam atentas as mudancas referentes ao seu publico,
ao mercado em que atuam e também as questdes sociais que cercam todos os envolvidos nelas
atuantes. A medida que a sociedade muda, as organizacdes devem também acompanhar essas
mudancas de forma que sua base seja tdo sélida que ndo seja afetada por isso. Um exemplo
recente foi a Pandemia do Covid-19, na qual houve um nimero significativo de empresas que
fecharam suas portas ou reduziram o quadro de funcionérios por ndo terem recursos financeiros
e estruturais para se manter no mercado.

De acordo com dados do IBGE, cerca de 1,3 milhdo de empresas encerram suas
atividades no més de junho de 2020, temporéaria ou definitivamente, sendo cerca de 39,4% por
justificativa relativa as restricdes impostas pela pandemia, afetando mais o setor de comércio,
com cerca de 49,9% das empresas a fecharem. No que diz respeito aos efeitos negativos trazidos
pela pandemia, o setor de servicos sofreu maior impacto, cerca de 74,4%. Pode-se observar que
0s segmentos mais impactados foram aqueles em que o relacionamento/contato entre pessoas
era maior. A crise causada pela pandemia levou as organizacdes a tomarem medidas extremas
para resolucdo de problemas, entre elas, as linhas de crédito.

Toda empresa, seja de pequeno, médio ou grande porte, necessita de planejamento e
organizacdo, no entanto a grande maioria ndo consegue definir um planejamento estratégico
nos diversos setores da empresa e segui-lo de forma continua e coerente. Além do mais, em
algumas realidades, a falta de percepgdo da importancia do planejamento estratégico para o
desenvolvimento a curto, médio e longo prazo é a raiz dessa problematica. E importante que
aqueles que oferecem produtos ou servicos a sociedade como um todo estejam com um olhar

atento e a frente da realidade humana e organizacional.
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3 CONTEXTUALIZACAO DO ESTUDO E REVISAO DA LITERATURA

3.1 Conceito de Planejamento

Planejamento € um processo que se compde pelo estabelecimento de um conjunto de
acOes a serem tomadas posteriormente para obtencéo de um determinado objetivo. Baseado em
definicdes, elaboracGes, processos e acompanhamentos, o planejamento difere 0 homem do
animal irracional.

O planejamento originou-se nas antigas civilizagdes, quando o homem descobriu que
pensar primeiro antes de agir aumentava de forma consideravel as chances de obtencéao de éxito
naquilo que teria que ser feito, o processo de antecipacao das decisdes a serem tomadas, como
“o0 que fazer”, “por que fazer”, “como fazer” e “quando fazer” para o alcance do sucesso a curto
e longo prazo.

Segundo Faria (1994):

O planejamento é tdo antigo quanto a histéria. A construcéo das pirdmides egipcias
ndo se concretizou sem que tivessem sido elaborados complicados planos e projetos,
e sem que os administradores tivessem se preocupado com a alimentacéo de milhares
de trabalhadores, escravos e soldados, assim como planejado o transporte dos enormes
blocos de granito, originarios de local, na regido sul do Egito. Planos e projetos
também disciplinaram outras construgdes importantes, a exemplo dos aquedutos
construidos pelos romanos, os canais de irrigacdo da Mesopotdmia, os templos e
fortificacOes das cidades antigas, templos astecas, pirdmides maias, palacios indianos,
muralhas chinesas, etc. Ndo obstante, e com rarissima excecdo, o planejamento, tal
qual hoje o conhecemos, era quase que exclusivamente usado como arma de guerra,
e ao qual se denominava ‘estratégia’ ou ‘arte dos generais’. (FARIA, 1994, p. 71)

Planejamento, acima de tudo, é o ato de antecipar-se, € uma definicdo prévia de como
determinadas situacdes irdo ser enfrentadas e conduzidas. E o exercicio de pensar no presente
e perceber aquilo que sera preciso para superacdo no futuro de forma antecipada.

Nogueira de Faria (1993) conceitua planejamento como:

O estabelecimento da distribuicdo racional no tempo e no espago dos recursos
disponiveis, com o objetivo de atender com menor desperdicio possivel a hierarquia
de prioridades necessérias para a realizacdo, com éxito, de um propdsito previamente
definido. E a seriacdo logica de fases para a melhor utilizac&o dos recursos disponiveis
visando a conduzir a pessoa ou institui¢cao a consecucdo de um objetivo com o menor
dispéndio e risco. Em resumo, o planejamento é a coordenacdo antecipada do
desempenho futuro, atendendo as exigéncias de uma prévia hierarquizacdo de
necessidades e de possibilidades para melhor utilizar os recursos disponiveis. O plano
é a sequéncia logica de fases necessarias para a realizacdo de um trabalho, e quando
os elementos sdo distribuidos no tempo total disponivel, temos a programagdo. O
planejamento &, pois, o estabelecimento de planos a longo prazo, j& a programacéo é
0 estabelecimento de planos a curto prazo, considerando o rateio do tempo disponivel
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entre suas fases. Normalmente, um bom planejamento sincroniza e coordena diversos
programas. (FARIA, 1993, p. 96)

O planejamento € a principal funcdo da administracdo. De forma sucinta, € o
administrativo que determina antecipadamente as acOes e processos que as pessoas devem
executar para a obtencdo de um objetivo ou meta. Antes de qualquer atividade administrativa,
o0 planejamento se fez presente, para determinacédo de diretrizes, de equipamentos, meios para
realizacdo e servindo como orientador de acdes; ele indica direcdes de forma mais segura e
padronizada, sendo um instrumento de avaliagdo e controle para a tomada de deciséo.

Segundo Chiavenato (2004), o planejamento se constitui na primeira funcdo do processo
administrativo, antes da organizacao, do controle e da direcdo. Planejar consiste em interpretar
a missdo organizacional, estabelecendo objetivos e 0s meios necessarios para a realizacdo de
forma eficaz e eficiente. Empresas que operam com base na improvisagdo nao tém base ou
estrutura a longo prazo, pois ndo estdo preparadas para desafios que surgem ao longo das
mudancas recorrentes a toda sociedade em continuo desenvolvimento.

Existem 3 filosofias do planejamento, segundo Ackoff (1970), sendo: filosofia da
satisfacdo, filosofia da otimizacdo e filosofia da adaptacdo. Elas sdo dominantes em qualquer
processo de planejamento, podendo estarem juntas em um Unico processo ou predominar
apenas uma delas.

A filosofia da satisfacdo, que é mais conservadora, pode ser ideal para empresas
menores que ainda estdo iniciando suas atividades e, por consequéncia, 0 processo de
planejamento, com objetivos de menor nimero e mais simples de serem realizados,
determinando atividades para atingir um objetivo sem a necessidade de fazer mais do que aquilo
ja determinado previamente, sem necessidade de ultrapassa-lo. E ideal para empresas que estao
focadas na parte financeira dos negdcios, em permanecer no mercado em vez de crescer e se
desenvolver, deixando de lado os outros aspectos, pois ddo mais importancia a estabilidade e a
continuidade do processo, sendo este, entdo, mais previsivel e estavel.

A filosofia da adaptacéo é mais inovadora e se caracteriza pela utilizacdo da matematica
e da estatistica, por meio de simulacdes e pesquisas, para o alcance da satisfacdo interna. Assim,
ela prioriza a otimizagdo de processos dentro da organizagéo de forma continua, o que assegura
postura e acdes adequadas diante de possiveis mudancas em um ambiente incerto e dindmico.

Jé a filosofia da adaptacéo é voltada para incertezas do futuro. As decisdes sdo tomadas
de forma a gerar satisfacdo de acordo com os interesses de todos os envolvidos e de modo que
haja preparacdo para ajuste diante de qualquer mudanca que possa surgir com a tomada de
decisdo apropriada.
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3.2 Conceito de Estratégia

As primeiras teorias de pensamento sobre a estratégia nascem nos anos sessenta e
partem da necessidade das organizagdes se adequarem ao contexto, por meio de modelos
gerenciais que tinham como proposta formar estratégias. Essa atitude de formulacéo se dava
pelo executivo da organizacdo, que na teoria tinha mais preparacao e conhecimento para isso.
Chamado também de modelo prescritivo, essa primeira teoria separava 0 estrategista
(executivo, que formulava as estratégias) dos implementadores (funcionarios, que executavam
as acdes definidas), promovendo mais controle estratégico do que planejamento estratégico,
justamente pela falta de interacdes entre as partes e o ambiente externo.

Com os avangos dos estudos nas escolas de pensamento, foi percebido que o modelo
prescritivo era deficiente e ja ndo se adequava a realidade. Foi entdo que o modelo descritivo
surgiu, considerando a estratégia como algo complexo e sendo um elemento imprevisivel ao
ambiente organizacional. Assim, foi necessario fazer uso da subjetividade da humanidade para
a compreensao externa, como também das capacidades internas, para entdo haver a formulagéo
de uma estratégia. Esse modelo de pensamento volta-se as forgas que vém dos fatores externos
para a sobrevivéncia organizacional.

Ja 0 modelo integrativo tem como premissa bésica a ideia de agrupadores e separadores,
gue configuram os processos transformacionais. Sendo assim, a organizacao gera estratégias de
acordo com seu contexto e com o contexto do ambiente que a cerca, 0 que ocasiona
transformacdes. O modelo integrativo possibilita a reconciliagdo com os modelos anteriores,
demonstrando a possibilidade para novas fases.

O planejamento estratégico esta diretamente ligado a estratégia organizacional. Desde a
antiguidade, a estratégia vem sendo abordada e utilizada, mesmo que de diferentes formas. Um
exemplo disso é a utilizacdo de planos a serem executados por soldados em batalhas, ou até
mesmo em guerras militares, para vencer o inimigo. Menezes (2002) define como de origem
militar a palavra “estratégia”, vinda do grego strategia, e em tradugdo “escritorio do general”,
que, no decorrer do tempo, se modificou e adquiriu muitas conotagdes, entre elas a habilidade
de usar estratagemas nos negdcios ou uma manobra militar para derrotar o inimigo de surpresa.
A estratégia, além de gerar vantagem competitiva, pode ser um fator primordial para atingir os
resultados definidos. A estratégia passou a integrar o conceito de administragdo com o objetivo

de tracar os planos organizacionais.
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A estratégia é baseada na definicdo de um conjunto de metas que levardo a um
determinado resultado a curto, médio e, principalmente, longo prazo, de acordo com a tomada
de decisdo e aplicacdo de objetivos. E estando voltada ao ambiente organizacional e seu
ecossistema, a estratégia se constréi em ambientes ou realidades que ndo sdo totalmente
conhecidos. E fomentada por etapas, a estratégia se compde de forma processual e com
utilizacdo dos recursos necessarios para a avaliacéo.

Maximiano (1995) conceitua estratégia como meios que cada uma das partes utiliza para
atingir o objetivo necessario, sendo que nenhuma das partes conhece os planos ou exerce
controle sobre o comportamento de outras partes e todas estabelecendo a¢Ges para préatica, com
seus recursos disponiveis e com 0s recursos que julgam ter a outra parte. A estratégia permite
a competitividade e uma formulacdo de como a empresa ird competir.

Para Ansoff (1990), a estratégia se fundamenta na utilizacdo de recursos humanos,
técnicos e financeiros que estdo a disposicdo da empresa e do empresario.

De acordo com Porter (1986), a associacao da estratégia como vantagem de competicéao,
cria o conceito de estratégia competitiva, e ainda segundo o autor, o funcionamento da estratégia
organizacional funciona de acordo com a unido de 4 fatores basicos, sendo eles: pontos fortes
e pontos fracos, limites internos e limites externos. Os pontos fortes e fracos, juntamente com
os valores internos, constituem os limites internos da estratégia organizacional. J& os limites
externos sao determinados por fatores ambientais, que séo formados de acordo com o contexto
em gue a organizacao esta inserida, sendo as ameacas e oportunidades pontos de definicdo desse
ambiente organizacional. A figura abaixo demonstra o contexto de estratégia competitiva
segundo Porter (1986):
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Figura 1 — Contexto em que a Estratégia Competitiva é formulada
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Fonte: Porter (1986).

A estratégia competitiva se atenta ao ambiente no qual a organizacdo esta inserida ao

tempo em que aloca recursos que vao de acordo com o objetivo estratégico da organizacao.

3.3 Planejamento Estratégico

Nos dias atuais, € importante que a empresa se destaque para obter vantagem entre seus
concorrentes e alcance as metas. Se antes essa questao ja era vista como importante, agora em
tempos p6s-pandemia do Covid-19 é algo ainda maior e mais valioso. A crise econdmica, de
salde e social afeta de diversas formas 0 ambiente empresarial, sendo fatores externos que por
vezes obrigam as empresas a tracarem novos planos. A estratégia organizacional vai se
preocupar em tracar decisdes que a empresa deve tomar levando em consideragdo uma série de
fatores internos e externos da organizacéo para a sua elaboracéo. A estratégia, além de ser de
suma importancia para o crescimento das empresas, prevé possiveis problemas e ja pensa em
uma possivel solugéo.

De acordo com Rend, Quadros e Krom (2004):

Hoje com um mercado competitivo hd a necessidade de pensar em estratégias.
Estratégia é o que a empresa decide fazer e ndo fazer, considerando o Ambiente, para
concretizar a Visdo e atingir os Objetivos, respeitando os Principios, visando cumprir
a Missdo no seu Negdcio. Indicam as a¢des alternativas que poderdo ser adotadas no
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sentido de facilitar o atendimento de um dado o objetivo. Os cursos de acdo a adotar.
N&o havera como falarmos em estratégias se ndo houver clareza de objetivos. Indicam
linhas de comportamento, taticas e operacionais, a adotar para a consecugdo de
objetivos previamente determinados. (RENO; QUADROS; KROM, 2004, p. 649)

Para se pensar em estratégia, faz-se necessario pensar em objetivos para assim chegar
ao que foi planejado. A estratégia organizacional nada mais € que o mapeamento e o diagnostico
da situacdo da empresa, através da analise de dados coletados e o planejamento para o futuro
com base nesses dados reais. A estratégia organizacional vai tracar um caminho para que 0s
objetivos da empresa sejam realizados, tudo isso levando em consideracdo fatores externos e

internos. Ainda de acordo com Rend, Quadros e Krom (2004),

[...] estratégia é uma necessidade para qualquer empresa, ndo importa seu tamanho,
pois o tnico modo de sobreviver é se diferenciar dos concorrentes. Qualquer empresa
sem estratégia corre risco de se transformar em uma folha seca que se move ao
capricho dos ventos da concorréncia. (RENO; QUADROS; KROM, 2004, p. 650)

Para que se possa analisar o estado atual da empresa, a estratégia organizacional tem
modelos/ferramentas que auxiliam nesse processo. Um dos mais utilizados é a analise SWOT,
que analisa as forcas e fraquezas no ambiente interno e suas oportunidades e ameagas no
ambiente externo. Sobre a analise SWOT, de acordo com SILVA et al. (2011):

Criada por Kenneth Andrews e Roland Cristensen, professores da Harvard Business
School, e posteriormente aplicadas por inimeros académicos, a anlise SWOT estuda
a competitividade de uma organizacdo segundo quatro variaveis: Strengths (Forcas),
Weaknesses (Fraquezas), Oportunities (Oportunidades) e Threats (Ameagas). Através
destas quatro variaveis, podera fazer-se a inventariacdo das forcas e fraquezas da
empresa, das oportunidades e ameacas do meio em que a empresa atua. (SILVA et al.,
2011, p. 2).

E apbs essa analise detalhada, com a ferramenta SWOT, é possivel dar os primeiros

passos em direcdo ao planejamento de acdes, as estratégias, que serdo pensadas e analisadas de
acordo com o panorama geral da empresa.
A partir da identificacdo desses pontos € que se déa inicio a constru¢cdo do modelo das Cinco
Forcas de Porter, que também faz parte da construcédo estratégica de uma organizagéo. A ideia
de competicdo muitas vezes é limitada e ligada somente ao concorrente externo. De acordo com
0 autor, a competicdo ndo esta somente ligada aos concorrentes, mas sim a fatores como
clientes, fornecedores, produtos substitutos e novos entrantes no mercado.

E a partir da definicdo das cinco forcas bésicas definidas por Michel E. Porter que o

estado de competicdo de um determinado segmento se constréi. De acordo com o Porter (1998),
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[...] apesar do esfor¢o coletivo, a empresa deve encontrar uma posi¢édo no setor onde
possa se defender contra essas forcas e usa-las a seu favor da melhor forma e para
lidar com essas forcas é necessario elenca-las e analisar suas fontes de modo mais
profundo, aprendendo o que os faz evoluir. (PORTER, 1998, p. 18)

Sabendo que cada setor tem uma dinamica de rivalidade diferente, o comportamento
também se diferencia de acordo com o segmento. Muitas empresas, mesmo pertencendo a um
mesmo setor, podem ndo competir entre si por ndo possuirem publicos iguais. A questdo esta
em se defender dessa rivalidade.

Novos concorrentes trazem entre si a vontade de entrar no mercado e novas
capacidades, podendo muitas vezes concorrer com recursos substanciais, que por sua vez
agitam o mercado. Mas o que determina o resultado disso sdo as barreiras que 0s entrantes
podem enfrentar: se forem altas, podem afetar o mercado de forma insignificante, ndo
constituindo grandes ameagas.

Fornecedores séo capazes de introduzir no setor um poder de barganha muito maior do
gue imaginado, extraindo lucro que as empresas ndo sao capazes de se recuperar diante do
aumento dos custos, que consequentemente afeta o0 preco de venda ou até mesmo reduz a
qualidade dos produtos ou servigos ofertados, o0 que também impacta o consumidor final, que
pode jogar um concorrente contra 0 outro a depender dessa precificacdo e qualidade dos
produtos/servicos.

Os produtos substitutos podem limitar os lucros e podem também reduzir a capacidade
de prosperidade do setor em um determinado periodo. Por outro lado, de acordo com Porter
(1998):

Os produtos substitutos que merecem maior atencao estrategicamente sao aqueles que
(a) sdo sujeitos a tendéncias de melhoria de seu trade-off pre¢o/desempenho visando
o0 produto do setor, ou (b)sejam produzidos por setores com altos lucros. Os substitutos
frequentemente entram rapidamente em agdo se algum desenvolvimento for feito,
aumentando a competicdo de seus setores e provocando reducédo de custos ou melhoria
de desempenho. (PORTER, 1998, p. 21)

Com o avanco das plataformas digitais e formas de consumo mais tecnologicas, a forma
de consumo antiga também sofreu modifica¢cBes, mas uma coisa ndo mudou: consumidores
tendem a ser mais sensiveis aos pre¢os quando nédo ha diferenciacdo dos produtos ou servicos,
ou quando a qualidade néo é elemento fundamental da compra. Além disso, no setor varejista
existe um ponto especifico que pode também ser um fator determinante, que é o poder de

influenciar a decisao de compra do consumidor de forma inteligente, trazendo para a negociagéo
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argumentos que podem ir dos motivos internos e pessoais até a motivos externos, que sao
consequéncias dessa nova forma de consumo que as plataformas digitais trazem a humanidade.

A missdo, visdo e valores, juntamente com a delimitacdo das Cinco Forcas de Porter e
Analise SWOT, servem como base da estrutura organizacional. Sdo os pontos de partida para
qualquer implementacédo de estratégia organizacional, sendo:

Missd0: quem somos? Por que existimos? — E o propésito da empresa existir e sua razao
de ser.

Visdo: 0 que queremos ser? — Onde a empresa deseja chegar até um determinado periodo
de tempo.

Valores: em que acreditamos? — Ideais de comportamentos e atitudes que devem estar
inseridos em todos os ambitos empresariais, na relacdo da empresa com seus colaboradores,
clientes, parceiros e fornecedores.

Empresas s6 sdo visionarias quando conseguem manter intactos os trés fundamentos
acima, que permitem com que 0s gestores estejam sempre pensantes quanto ao papel da
organizacdo na sociedade e no futuro da empresa.

Os trés fundamentos acima servem como base também para o uso de uma ferramenta
que viabiliza, de forma prética, a estratégia geral da empresa, que traduz esses valores em metas
praticas, tangiveis e otimizaveis ao longo do tempo. E o chamado Balanced Scorecard, que
surgiu apos a Segunda Guerra Mundial como ferramenta de controle de gestdo mais complexo,
uma vez que as alteracdes tecnoldgicas ocorreram nas industrias, causando aumento da
complexidade e crescimento para as organizacdes. Com a Globaliza¢do, junto ao aumento de
funcdes, adaptacdo de novos produtos e servi¢os aos mais variados tipos de clientes, eliminagédo
de barreiras que dificultavam a concorréncia, aproveitamento de conhecimento e capacidade
dos funcionarios, essa ferramenta tornou-se essencial, pois os indicadores financeiros ndo eram
suficientes para a avaliacdo empresarial. De acordo com suas experiéncias, Robert S. Kaplan e
David P. Norton divulgaram um modelo de gestdo denominado Balanced Scorecard, que tem
como objetivo avaliar, através de indicadores a curto e longo prazo, internos e externos,
financeiros e ndo financeiros, 0 desempenho da organizagcdo por meio de uma perspectiva
estratégica. Vinculando Missdo, Visao, Valores, Objetivos e Metas, essa ferramenta possibilita
a satisfacdo de proprietarios, clientes e colaboradores, assim como processos eficientes,
Recursos Humanos preparados etc.

E com a determinacdo dos pontos mencionados acima é possivel tracar um plano de
acdo que ajudara na aplicacdo do planejamento estratégico em si. A ferramenta mais utilizada

é o Plano de A¢do 5W2H, que ganhou mais popularidade com as técnicas de gestéo de qualidade
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e mais tarde com a gestdo de projetos. Com as defini¢Oes a seguir se concretizam os pontos

principais da utilizacdo deste plano de agéo:

O que (What) deve ser feito?

e Por que (Why) deve ser implementado?
e Quem (Who) é o responsavel pela acdo?
e Onde (Where) deve ser executado?

e Quando (When) deve ser implementado?
e Como (How) deve ser conduzido?

e Quanto (How Much) vai custar a implementacdo?

3.4 Tipos de Planejamento Estratégico

N&o existe um tipo Unico totalmente apropriado de planejamento que comporte todas as
areas da empresa, sempre existirdo aspectos que precisam ser modificados imediatamente e
outros futuramente. Além disso, determinadas acdes que sdo apropriadas em uma area nao sao
aplicaveis em outra, isso faz parte da dindmica empresarial. E 0 que determina a assertividade
na implementacdo de um planejamento estratégico € o conhecimento e a aplicacdo de um
planejamento estratégico adequado.

As acdes a serem executadas tomam como base o curto (dias), o0 médio (meses) e 0
longo (anos) prazo. Dessa forma, existem agOes que precisam ser tomadas e aplicadas
imediatamente, na rotina diaria e semanal, outras que sdo completadas ao longo dos meses e
aquelas que séo primordiais para 0 sucesso da organizacdo como um todo e que definem sua
forma de atuacdo no mercado, realizadas ao longo dos anos.

E por esse motivo que existem os trés niveis de planejamento estratégico, sendo eles:

operacional, tatico e estratégico.

e Planejamento Operacional: como 0 nome ja demonstra, este tipo de planejamento esta
relacionado as operagdes diérias da organizacdo, baseando-se nas agdes praticas e na
tomada de decisdes necessarias a curto prazo. Estando muito ligado a gestdo de
processos organizacionais, 0 planejamento estratégico operacional necessita que 0s
gestores garantam que atividades especificas da rotina sejam planejadas e executadas

adequadamente dentro do negécio. Tendo foco em colocar todo o planejamento na
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direcdo correta e em constante movimento, o planejamento estratégico operacional esta
focado em tarefas rotineiras, curto prazo e definicdo de objetivos e resultados bem
especificos, estando, entdo, muito voltado aos colaboradores responsaveis pela
operacionalidade da organizacao.

Planejamento Tético: indo além do campo estratégico e sendo mais abrangente, o
planejamento estratégico tatico funciona a médio prazo, fornecendo, dessa forma,
suporte a um planejamento de maior nivel. O planejamento estratégico operacional
define metas especificas para cada area da empresa, mas tendo como base as metas
gerais definidas no planejamento de maior nivel, por exemplo, um planejamento
estratégico do setor de Recursos Humanos, de Vendas, Financeiro, de Marketing etc.
Incluindo taticas que podem ser usadas para organizacao atingir aquilo que estéa definido
no planejamento estratégico geral, dividindo o planejamento estratégico em partes
praticas, este tipo de planejamento esta direcionado a um prazo de menos de um ano e
tem como base visdo por departamentos, foco no médio prazo e divisdo das principais
acOes por departamento e é responsabilidade dos gerentes da organizacéo.
Planejamento Estratégico: sendo o principal motor do pensamento a longo prazo, o
planejamento em nivel estratégico se fundamenta no pensamento a longo prazo, dessa
forma trabalha em cima das decisdes envolvendo objetivos e a¢fes a longo prazo, que
vao de dois até dez anos. Este tipo de planejamento é baseado na tomada de decisdo que
implica em toda estrutura organizacional, sendo de responsabilidade dos executivos da
alta gestdo e contando com o auxilio de ferramentas gerenciais que possibilitam
resultados sustentdveis e lucrativos, a pergunta que resume o0 contexto desse
planejamento €: como vocé vé o seu negocio daqui a alguns anos? Tendo como
responsavel a alta administracdo, o planejamento estratégico conta como base 0s
seguintes pontos: visdo da empresa, forte orientacdo externa, foco no longo prazo,

objetivos gerais e planos genéricos.



Figura 2 — Estrutura do planejamento estratégico
ESTRATEGICO

-Tarefas rotineiras:
-Curto prazo;

TATICO
- Visdo por departamentos;
- Foco no médio prazo;

OPERACIONAL
- Visdo da empresa,

- Forte orientagdo externa;

- Foco no longo prazo;

- Objetivos gerais;

- Planos genéricos.

Fonte: dados da pesquisa (2023).

-Definigdo de objetivos e resultados bem especificos.

- Divisdo das principais agdes por departamento.
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4 METODOLOGIA

Metodologia cientifica é o estudo dos métodos, especialmente dos métodos das ciéncias.
E um processo utilizado para se dirigir uma investigacio que se leve a verdade, no estudo de
uma ciéncia ou para alcancar um fim previamente determinado. A metodologia € um conjunto
de atividades sistematicas e racionais que com cautela permite alcancar o objetivo, tracando o
caminho a ser seguido, detectando erros e auxiliando as decisdes do pesquisador.

Ja Prodanov e Freitas (2013) conceituam a metodologia como a utilizacdo de
procedimentos e técnicas que devem ser analisados para a constru¢do do conhecimento, com o
propdsito de comprovar sua validade e utilidade nos diversos ambitos da sociedade. Ainda,
Prodanov e Freitas (2013) reforcam a funcionalidade da metodologia que examina, descreve e
avalia métodos e técnicas de pesquisa que possibilitam a coleta e o processamento de
informagdes, visando ao encaminhamento e a resolucdo de problemas e/ou questbes de
investigacao.

A metodologia usada como base neste projeto de pesquisa foi o estudo de caso, para a
analise da realidade referente a aplicacdo do planejamento estratégico em uma empresa de
pequeno porte, juntamente com a pesquisa-acdo, que inicialmente é caracterizada pela
colaboracdo e negociacgdo entre especialistas e praticos, integrantes da pesquisa, para ampliagcdo
do conhecimento e contribuicdo na realidade da empresa estudada. A pesquisa-acao, tendo um
aspecto inovador, esta concentrada em trés pontos: carater participativo, impulso democratico

e contribuicdo a mudanca, seja social ou organizacional.

4.1 Instrumentos para Coleta de Dados

Foram utilizados trés instrumentos para a realiza¢do da coleta de dados. Inicialmente foi
aplicado um questionario de multipla escolha para identificar as visdes dos funcionarios em
relagcdo aos aspectos gerais da empresa, lideranga e execucdo de suas atividades. Esse tipo de
guestionario é composto por perguntas simples e diretas, o que auxilia na agilidade e facilidade
de respostas, economizando tempo dos colaboradores. No caso desta pesquisa, 0 questionario
tera uma quantidade maior de respostas por estar voltado a um publico maior.

Mais adiante foi aplicada uma entrevista com o gestor e proprietario da empresa a fim
de analisar quais aspectos da aplicacdo do planejamento estratégico, segundo ele, estdo tendo

bons resultados, quais ndo estdo tendo resultados, quais estdo gerando resultados negativos e
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quais ndo estdo sendo aplicados, de modo a identificar a situacdo da empresa por meio do olhar
do proprietério.

E, por fim, por meio da observacdo, foi realizada uma analise da condicdo atual da
empresa diante do seu atual planejamento estratégico a fim de identificar em quais pontos se
faz necessario realizar modificagdes e ajustes, levando em consideragdo os posicionamentos de
colaboradores e gestor de acordo com 0s aspectos do meio externo que geram consequéncias a

organizacao.
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5 CAMPO DE PESQUISA

5.1 Caracterizacdo da Empresa

O campo de pesquisa deste projeto € a empresa Star MoOveis para Escritorio, uma
empresa que esta localizada na Rua Monsenhor Macedo, 108, Centro, Arapiraca-Alagoas e que
atua no segmento de comercio varejista de moveis e cadeiras corporativas, atuando como
revenda de marcas nacionais. Sempre teve cultura familiar e continua se mantendo nesse
formato. A Star Mdveis para Escritorio € uma empresa de pequeno porte e conta com um total
de 10 colaboradores, incluindo proprietarios, sendo 02 vendedores (sendo 0s proprietarios e
gestores da loja), 01 auxiliar de servigos gerais, 01 assistente administrativo, 03 montadores,
01 motorista, 01 estoquista e 01 criador de conteudo digital. A empresa conta com apenas 01
loja e 02 estoques de mercadorias. O publico-alvo da organizacao sdo pessoas juridicas e boa
parte das vendas correspondem a esse publico, no entanto, também atende profissionais liberais,
estudantes e pessoas que exercem home office. Com o comércio de mobiliarios corporativos, a
empresa tem suas vendas realizadas por meio presencial, mas também por meio das plataformas
digitais com Instagram e WhatsApp e, diferente de outros segmentos, a venda desses produtos
requer atendimento personalizado, sendo entdo parte de uma consultoria individual que precisa
ndo somente atender as necessidades do cliente, mas também aos padrGes de conforto e
ergonomia exigidos e necessarios para realizacdo das atividades fins.

Segundo Oliveira (1998), o conhecimento de ferramentas para a elaboracdo do
planejamento estratégico proporciona a organizacdo o embasamento tedrico necessario para as
melhorias no processo de implementacéo. No entanto, os proprietarios, em sua grande maioria,
desconhecem teorias e técnicas administrativas, o que resulta também na falta de conhecimento
adequado em relacdo ao planejamento estratégico.

Todas as empresas, de pequeno ou grande porte, ja seguem algum tipo de planejamento,
mesmo que involuntariamente, pois realizam atividades que fazem parte deste processo, sendo
formal ou ndo (ALMEIDA 2001).

Ja possuindo um planejamento estratégico, a organiza¢do ndo o colocou em pratica
efetivamente, e com o passar dos dias e mudancas internas e externas, existiu a necessidade de
atualizagdo em pontos como as andlises internas e externas, definicdo de objetivos e plano de

acdo de acordo com sua realidade atual. Na Figura 3 h4 o organograma atual da organizacao:
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Figura 3 — Organograma Star Mdveis para Escritorio

Diretor

' I
Administrativo m %&%Isspt)lgré}[;
Eduardo Marciel
| |
Servigos Gerais Estoquista Montager

Antonio

Danielle

Marcio
Neemias |

Fonte: dados da pesquisa (2023).

5.2 Perfil do Proprietario

Uma das pecas mais importantes para o funcionamento de toda organizacdo é o seu
fundador, sua forma de agir nas mais variadas situacdes, de tratar os colaboradores, parceiros e
clientes determinam muito sobre o perfil e cultura organizacional, principalmente neste caso
em especifico no qual o superior imediato da organizacdo, em relagdo a todos os setores, é 0
proprietario da empresa, atuando entdo como lider. Apesar de ndo ter curso superior, 0
proprietario tem experiéncia no setor de méveis ha mais de 25 anos, percorreu caminhos na
funcdo de gerente de lojas do segmento de méveis residenciais, logo apds em sociedade com
outra pessoa abriu uma loja de moveis para escritério, e posteriormente abriu seu préprio
negdcio até os dias atuais.
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6 IDENTIDADE DO NEGOCIO

A identidade do negocio pode ser primeiramente definida a partir da construcdo da
Missdo, da Visdo e dos Valores organizacionais, é baseado nestes pontos que as organizagoes
devem definir seus caminhos, cultura e finalidade. E algo que exige muita disciplina e, sendo o
ponto de partida para tomada de decisdo, a identidade do negocio é definida por meio de trés
pilares.

A Missdo, sendo 0 motivo de a empresa existir, é o pilar para a definicdo de estratégias
organizacionais e orienta a existéncia da organiza¢do. Sem isso, 0s objetivos, indicadores e
metas da empresa ndo sdo claros. Quanto mais a missdo for desafiadora e inspiradora, mais
influenciara e motivard os colaboradores e é necessario que seja curta, para que possa ser
lembrada, transmitida e vivenciada com mais facilidade,

A Visdo, por sua vez, esté ligada ao futuro do negdcio, é aquilo que a empresa almeja
ser e esta fundamentada nos objetivos da organizacdo. E € muito importante que a organizacao
estabeleca indicadores e metas para que esses objetivos sejam acompanhados, mensurados e
alcancados.

Os valores, por sua vez, fornecem orientagdo para 0 comportamento da organizacao,
seja diante de parceiros, clientes, fornecedores e até mesmo colaboradores. Muitas organizacGes
utilizam como base em processos seletivos, na avaliacdo de desempenho e na relagdo com 0s
Stakeholders.

A organizacdo em estudo ja possuia definicdo desses trés pontos, sendo eles:

e Missdo: promover solucGes em ergonomia, oferecendo produtos que gerem beneficios,
proporcionando melhor qualidade de vida e satisfagdo de nossos clientes;

e Visdo: ser referéncia no segmento de moveis e cadeiras para escritérios, sendo
reconhecida pela qualidade dos produtos, atendimento e entrega eficiente; e

e Valores: ética; responsabilidade; credibilidade; empatia; e amor pelo que faz.

A Missdo de uma organizacao esta fundamentada no seu envolvimento, preocupacao e
impacto no ambiente externo, sendo praticada de forma interna com consequéncias que vao
além das delimitagdes empresariais. E pode ser atualizada ao ponto em que ha uma necessidade
de mudanga — no sentido de melhorias — quando existem novos conhecimentos a serem
desenvolvidos a respeito dos negdcios, do ambiente interno, dos concorrentes, parceiros e todos

que fazem parte do mundo empresarial. A empresa em questdo fundamentou sua Misséo de
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acordo com a finalidade organizacional, que ndo é apenas o comércio de produtos corporativos,
mas também a oferta de saude tanto a curto, como a médio e longo prazo, a sociedade, que,
mais do que nunca, precisa exercer suas atividades e fungdes com conforto e ergonomia,
suprindo assim as necessidades dos clientes de forma Unica.

A Visdo de negocio é a projecdo de como a empresa se vé no futuro. Dessa forma, se
resume no “Por que”, o motivo pelo qual as pessoas, os proprietarios e socios se dedicam
diariamente a organizacéo. E ento o prop6sito da empresa. A visdo engloba aspectos como o
tempo e 0 espaco, nesse sentido tem base no longo prazo, mas que é praticado diariamente, para
se chegar a um objetivo especifico. A Visdo da empresa estudada é bem clara no sentido geral,
mas ndo delimita o tempo (prazo) nem o espago geografico (expansdo).

Os valores organizacionais mudam conforme o mundo muda, conforme o perfil de
consumo se modifica, conforme as tecnologias sofrem inovac6es, conforme a necessidade do
cliente se atualiza. Ou seja, os valores de uma empresa caminham juntos a prioridade do cliente,
que muda conforme a sua realidade. E estando ligados diretamente a cultura organizacional,
apesar de sofrer atualizacdes, os primeiros valores ou 0s valores anteriores ndo se perdem, pelo
contrario, executados de maneira integrada, agregam valor a organizacdo com a juncao de todos
eles. Serve, assim, como base para toda a atividade organizacional, seja qual for a realidade
atual.
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7 ANALISE AMBIENTAL

7.1 Avaliacdo do Ambiente Interno e Externo

A anélise ambiental concentra-se na avaliacdo de pontos relacionados ao ambiente
externo e interno a organizacdo, dimensionando as forcas e fraquezas (internamente),
oportunidades e ameacas (externamente). A analise ambiental se fundamenta no conhecimento
das potencialidades e pontos a se desenvolver no negocio referente ao mercado atuante, onde
identificard oportunidades que podem ndo estar sendo aproveitadas pela concorréncia e
ameacas que podem surgir tanto da concorréncia quanto do contexto geral. Realizar a analise
ambiental é ter a possibilidade de crescimento por meio da identificacdo de pontos internos e

externos que serdo avaliados de acordo com objetivos tragados e visao de futuro.

Figura 4 — Ambiente organizacional

Ambiente Geral

Aspecto Legal Aspecto Sociais

A organizacao

AMBIENTE INTERNO

Aspecto Organizacional
Aspecto Pessoal
Aspecto Marketing
Aspecto Producao
Aspecto Financeiro

Aspecto Econémico Aspecto Politico

Aspecto Tecnologico

Fonte: dados da pesquisa (2023).

e Ambiente externo: as empresas que se atentam a uma administracdo estratégica
encorpada no seu dia a dia devem analisar de forma rotineira os aspectos externos ao
seu negocio. Quando ndo ha preparacdo prévia em relacdo a essas forgas externas,
quando ha uma variagdo nesse contexto, por menor que seja, ocorrem impactos que
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podem afetar de forma significativa a organizacdo. Na figura abaixo, segue a

demonstracdo dos aspectos externos que devem ser considerados:

Figura 5 — Fatores externos que impactam as organizacoes
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Fonte: dados da pesquisa (2023).

Levar em consideracdo os aspectos acima é agregar valor a colaboracdo dos

Stakeholders (publico estratégico) para a organizagdo, valoriza-los de forma completa.

e Ambiente interno: analisar o0 ambiente interno permite aos executivos a identificagéo de
pontos fortes e pontos a serem melhorados na organizacdo. Uma série de aspectos
devem ser levados em consideracdo para essa andlise, sendo alguns deles e seus

respectivos pontos mais significativos descritos abaixo:
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Figura 6 — Fatores internos que impactam as organizagoes
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Fonte: dados da pesquisa (2023).

7.2 Matriz SWOT

Uma forma muito usada para o conhecimento dos aspectos internos e externos da
organizacdo é a Analise SWOT, ou, em portugués, FOFA. Esse tipo de analise € muito atil para
a formulacdo de estratégias, com a identificacdo de forcas e fraquezas (internamente/empresa)
e oportunidades e ameacas (externamente/mercado), € uma forma de resposta para problemas
que podem ser detectados a partir dessa analise, como também um caminho de vantagem
competitiva frente aos problemas detectados na concorréncia ou mercado. A estruturagéo destes
quatros pontos — forcas (strenghts), fraquezas (weaknesses), oportunidades (oportunitties) e
ameacas (threats) — facilita o processo de analise e fornece conclusées mais completas de
acordo com os dados apresentados.

As oportunidades podem estar ligadas tanto ao mercado de expansdo, Como um novo
segmento com mais vantagens, com consumidores, com a sociedade em geral. As ameacas estdo
voltadas a evolucdo/retracdo do mercado, como, por exemplo, competicdo de precos,
concorréncia nova, surgimento de novas tecnologias ou formas de consumo. As forcas que
permeiam as organizacdes estdo ligadas aos aspectos organizacionais, financeiros, de producao
e de marketing. Ja as fraquezas, ou pontos fracos, dizem respeito também aos aspectos citados

anteriormente, mas isso esta ligado muito intimamente a realidade de cada empresa.
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De acordo com os dados recolhidos em reunido com o gestor da organizagao em analise,

foi possivel pontuar no Quadro 1 as seguintes forcas, oportunidades, fraquezas e ameacas:

Quadro 1 — Matriz SWOT

OPORTUNIDADES AMEACAS
- Crescimento do mercado; - Dinamica de precificagdo da concorréncia;
- Aumento do poder aquisitivo do publico- | - Falta de conhecimento dos produtos por
alvo/mudanga no perfil do consumidor parte dos consumidores;

- Queda nas vendas de produtos de baixa | - Sites de compra online;

qualidade. - Comércio de moéveis planejados.
FORCAS FRAQUEZAS

- Credibilidade no mercado; - Falta de planejamento/organizag¢ao;

- Produtos com alta qualidade e garantia; - Quadro de funcionarios limitado;

- Atendimento humanizado; - Distribuicio e acompanhamento de

- P6s-venda eficiente; atividades;

- Adaptagdo perante as novas formas de | - Espacos para organizacdo de mercadorias;
consumo no mercado. - Falta de controle de estoque;

- Recursos financeiros imediatos limitados.

Fonte: dados da pesquisa (2023).

As oportunidades e ameacas estdo diretamente ligadas a parte externa da organizacéo,
ja as forcas e fraquezas correspondem ao ambiente interno da empresa. As ameacas que
correspondem a organizacdo podem representar oportunidades para a concorréncia, e vice-
versa. A analise SWOT deve ser feita de forma estratégica, com olhar critico e de forma
completa, pois é a partir disso que a empresa adquire um conhecimento completo sobre si e
sobre seus concorrentes. A empresa em questao apresenta pontos extremamente significativos
no detalhamento de suas fraquezas, pontos estes que podem afetar a curto, médio e longo prazo
0 desempenho dos colaboradores e, por consequéncia, os resultados e desenvolvimento
organizacional.

Com os dados obtidos por meio desta pesquisa, foi possivel realizar o levantamento das
seguintes oportunidades: crescimento do mercado, aumento do poder aquisitivo do publico-
alvo, mudanca no perfil do consumidor, queda nas vendas de produtos de baixa qualidade. A
cidade de Arapiraca se encontra em fase de crescimento comercial, como, por exemplo, nos

segmentos de direito, saude, arquitetura, imobilidrio etc., e esses profissionais precisam de
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ambientes de trabalho. Assim acontece com estudantes que optam por conforto e saude e
empresas que preferem contemporaneidade e conforto nos ambientes corporativos. Com o
aumento das doengas ocupacionais, isso foi se tornando cada vez algo mais essencial para o dia
a dia das pessoas. Nesse sentido, sabendo que os investimentos em moéveis de alto padrao sao
mais elevados, essa escolha se torna cada vez mais criteriosa.

No que diz respeito as ameacas, algo que se choca com o que foi citado anteriormente ¢
a falta de conhecimento dos produtos por parte dos consumidores, a precificagdo da
concorréncia, sites de compra online e comércio de moveis planejados também se tornam
ameagas significativas a organizagao. Isso ocorre porque aqueles clientes que nao conhecem os
produtos que irdo adquirir ddo maior aten¢do aos valores (seja na concorréncia ou em sites de
compra online) do que as especificagdes técnicas. Na questdo de moveis planejados, algo que
se torna um empecilho ¢ a praticidade em atender as expectativas dos clientes de acordo com a
realidade individual.

As forgas da organizagdo se concretizam na credibilidade no mercado: produtos com
alta qualidade e garantia, atendimento humanizado, pds-venda eficiente, adaptacdo perante as
novas formas de consumo no mercado. Devido aos proprietarios terem uma vasta experiéncia
no mercado, muitos clientes ja confiam em seu trabalho e, além disso, a organizagdo sempre
prezou por manter os valores especificados anteriormente. A garantia dos produtos se da por
meio da garantia ofertada pelo fabricante, a organiza¢do direcionou suas vendas,
principalmente, aos produtos de alta qualidade e garantia elevada. Dessa forma, o atendimento
humanizado atua de forma a completar aquilo ofertado como base na empresa, com adaptagao
as necessidades e realidades do cliente. Um exemplo disso ¢ o atendimento
domiciliar/comercial para aqueles clientes que ndo conseguem ir até a loja fazer a escolha de
seus produtos.

As fraquezas estdo ligadas diretamente as falhas em relagdo a divisdo de fungdes e
tarefas, organizacdo, planejamento e controle de estoque e recursos financeiros imediatos.

Todas estdo interligadas e interferem umas nas outras.
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8 DEFINICAO DE OBJETIVOS

Os primeiros passos para a implementacdo de um planejamento estratégico € a definicao
de objetivos que se quer alcancar, sendo um propdsito, um fim, um alvo. As organizacdes estdo
constantemente em busca da realizagdo de algum objetivo, e, quando este é alcancado, da-se
lugar a outro objetivo sendo algo maior, diferente ou até mesmo menor, isso vai de acordo com
a realidade de cada empresa, mas sempre faz parte do mundo organizacional, seja interna ou
externamente. A definicdo de objetivos requer plano e a participacdo de todos os envolvidos
com a organizacao direta ou indiretamente. Além disso, é a partir dos objetivos que os planos
de acdo sdo tragcados e avaliados. Dentre as fungdes dos objetivos estdo: base para a execucao
de um plano de acdo, mecanismo de mensuracao de resultados ou a¢6es, como a produtividade
e eficiéncia individual ou de um grupo, orienta os colaboradores em suas a¢des, atividades e
resultados, passando mais seguranca e motivagdo a todos os envolvidos, além de proporcionar
um esforgo para obtencéo de resultados em conjunto. E a partir da definicio dos objetivos que
os critérios de avaliacdo de desempenho sdo formados e 0s padrBes na execucdo de atividades
sdo formalizados. Em suma, 0s objetivos permitem que todos saibam qual o caminho a seguir
de forma conjunta e alinhada, focando em uma determinada finalidade definida pela
organizacéo, sendo avaliados a partir disto.

Os objetivos precisam ser especificos, mensuraveis, ambiciosos, realistas e precisos no
tempo. Sdo especificos e mensuraveis levando em consideracdo 0 tempo e 0S recursos
disponiveis para o0 seu alcance, objetivos que ndo seguem essa linha tendem a ndo motivar as
pessoas envolvidas e passam pouca seguranca aos envolvidos. Sendo qualitativos ou
quantitativos, os objetivos devem ter algum pardmetro de comparacdo, seja de forma
comparativa ou de forma mensuravel. Além disso, a defini¢do dos objetivos, assim como sua
pratica, deve englobar todas as areas-chave de desempenho, ou seja, aquelas atividades que
contribuem de forma mais significativa para os resultados organizacionais. De forma
desafiante, mas de acordo com a realidade, eles precisam ser desafiadores a ponto de despertar
um sentimento de superacdo de limites, de superacédo de desafios, mas de forma cuidadosa para
que ndo se tornem algo inalcangével para aqueles que o executam. Além disso, a definicdo de
tempo dentro de cada objetivo é essencial, tanto para fins de acompanhamento como para
comparacdo entre resultados anteriores. E necessario que haja uma comunicagio prévia dos
objetivos para que exista uma compreensdo completa sobre a informag&o repassada e sobre a
intencdo que gerou tais decisfes. Dessa forma, as partes entenderam completamente todos 0s

pontos relacionados a isso e poderdo segui-los de forma completa e integrada. O
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reconhecimento quando os objetivos sdo alcancados é tdo importante quanto a sua boa
execucdo. Recompensas positivas geram esforgos ainda maiores, recompensas negativas se
tornam um problema quando ha intervencdo de fatores externos ou de fatores inesperados a
execucdo de tais objetivos, mas que ndo sdo considerados no momento de avaliagéo.

Os objetivos podem ser definidos de acordo com diferentes abordagens, dentre elas
estdo: abordagem deterministica por extrapolacdo; abordagem qualitativa carismatica;
abordagem analitica racional; e abordagem contingencial.

A abordagem deterministica por extrapolacéo se fundamenta na defini¢éo dos objetivos
com base em objetivos alcangados anteriormente e é estabelecido de forma numérica, tomando
como base para a superacdo o alcancado anteriormente. J& a abordagem qualitativa carismatica
vai de acordo com as necessidades e visdes dos lideres ou responsaveis, vai de acordo com a
vontade de cada um. A abordagem analitica racional vem da avaliacdo e do pressuposto
diagndstico para melhorias, mas com o maior aproveitamento dos recursos disponiveis. Por
fim, existe a abordagem contingencial, em que, como o termo ja demonstra, 0s objetivos sdo
definidos de acordo com situagbes cotidianas, sdo construidos de acordo com resultado,
problemas e resultados que aparecem no dia a dia. Dessa maneira, os resultados sdao obtidos a

curto prazo.

8.1 Balanced Scorecard

Com a Globalizacdo, as empresas precisaram cada vez mais estar atentas aos seus
concorrentes, fatores sociais e econdmicos, assim como fatores internos a organizagdo, como
pessoas, processos e estratégias. A tomada de decisdo, juntamente com a utilizacdo de técnicas,
procedimentos e motivacao necessaria podem se tornar base para objetivos especificos, e é com
o planejamento estratégico que isso se inicia.

No inicio dos anos 90, Kaplan e Norton desenvolveram uma ferramenta de gestdo que
englobaria todas as vertentes empresariais necessarias para o alcance de objetivos. Sob varias
perspectivas, a criagcdo de indicadores que proporcionam uma visdo mais ampla de todos os
contextos organizacionais foi uma forma inovadora de comunicacdo, informagéo, controle e
métodos. E 0 que se chama de Balanced Scorecard (BSC), que na traducéo literal do inglés
significa Indicadores Balanceadores de Desempenho. Essa nova ferramenta de gestéo serviria
de medida de desempenho na vertente financeira, cliente, processos internos e
aprendizado/crescimento, além de fornecer equilibrio com a integracdo de perspectivas

empresariais que, andando juntas, tém resultados positivos de uma forma geral. Partindo de
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uma andlise com base apenas na perspectiva financeira, que era algo muito utilizado na era
industrial, a eficacia organizacional ndo tinha uma avaliacdo justa e eficaz tanto dos processos
como dos resultados, apesar de interferir consideravelmente nas decisdes organizacionais nos
sistemas gerenciais mais tradicionais, no entanto, com o passar do tempo, isso se tornou cada
vez mais ineficiente, principalmente por ndo abranger impulsionadores de resultado a longo
prazo. Toda organizagdo tem objetivos especificos e com o passar do tempo e com as mudancas
internas e externas fica cada vez mais dificil de segui-los de forma completa e organizada. Além
disso, alguns objetivos podem interferir ou até anular outros; no geral, um objetivo pode
atrapalhar outro. E por isso a importancia de definir a ordem de prioridade de acordo com a
realidade organizacional e assim definir quais objetivos sdo prioridades diante dos demais
levando em consideracdo fatores como stakeholders, futuro, aprendizado, processos e inovacao.
Com a avaliacdo sobre clientes, a analise das possibilidades de aprendizado para o crescimento
organizacional, a defini¢do de processos internos a serem melhorados, a execucédo afetara de
forma significativa os resultados financeiros organizacionais. Com a utilizagdo dessa
ferramenta, ha uma construcao e solidificacdo da misséo organizacional em medidas tangiveis
que trazem equilibrio a todos os ambitos, internos ou externos, tangiveis ou nao.

Apesar da importancia que tem a implementacdo de um modelo de gestdo estratégica
desse nivel, na maioria dos casos existem varias falhas, sejam na formulacdo ou na execucéo,
0 que pode gerar resultados insatisfatorios. Isso se da por diversos fatores, dentre eles a falta de
comprometimento por parte das pessoas que exercem o cargo de lideranga, as acfes se tornam
algo mais isolado apenas a esses lideres, ndo fazendo disso algo parte do dia a dia de todos que
fazem parte da empresa, seja nos niveis operacionais, taticos ou estratégicos, o repasse de
informacdes incompleto e falho. A ideia de que o BSC é algo momentaneo, e ndo um processo
continuo que exige controle e métodos, falta de treinamento e divisdo de tarefas, objetivos que
ndo estdo alinhados a realidade da empresa, resisténcia das pessoas na implementacdo de novos
processos, auséncia de comprometimento por parte dos colaboradores, o que pode se dar por
insatisfacdo interna, gerando também desmaotivacéo por aspectos gerais do dia a dia no trabalho,
falta de suporte por parte da gestdo, falta de estrutura organizacional para mudancgas. S&o
inimeros os fatores que podem levar ao fracasso a implementacdo de um BSC, é por isso a
grande importancia de um estudo profundo, interno e externo a organizacdo e pessoas nelas
inseridas.

No entanto, por outro lado, a condugéo correta desse processo pode gerar resultados
totalmente contrarios aos pontos citados acima. Medidas como reunides para feedback, troca de

informacdes, levantamento de possiveis mudancas e alteracOes, participagdo da alta
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administracdo em processos gerais ou estratégicos e acompanhamento completo por parte
destes, realizacdo treinamentos, aplicacdo correta de incentivos, dentre outros aspectos, pode
agregar valor as pessoas, aos processos e a finalidade desta implementacéo, e isso pode tornar
todo esse processo mais eficiente, pois, assim, a cultura da empresa vai se moldando conforme
essas mudancas, 0 que se torna algo muito benéfico até mesmo a longo prazo.

O Balanced Scorecard conta com cinco dimensdes que entre si geram equilibrio e
resultados estratégicos de alto nivel. A Figura 7 demonstra a relacdo entre estas quatro

dimensGes de acordo com a realidade da empresa estudada:

Figura 7 — Dimens@es do BSC

FINANCEIRO

Como os acionistas, proprietdrios e
investidores enxergam a empresa?

1. Precificagdo
‘I 2. Retorno sobre o investimento ou r
capital B
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L Y
APRENDIZAGEM CLIENTES

Como a empresa contribui para a vida dos

Como a organizagdo pode melhorar? clientes e como os clientes enxergam a
2 Padronizacéao empresa?
2. Inovagdo/Tecnologia 1. Satisfagéo do cliente
3. Especializacdo 2. Captacdo de clientes novos e potenciai@
3. Fidelizacao

>\ PROCESSO INTERNO .z

Onde a organizagdo precisa ter exceléncia?
1. Organizacdo/Divisdo de tarefas
2. Controle/Acompanhamento

3. Comunicacéo

Fonte: dados da pesquisa (2023).

Perspectiva Financeira: se fundamenta no quanto a execucdo da estratégia
organizacional esta contribuindo para o resultado em termos financeiros e em como 0s
investidores, proprietarios ou acionistas veem a organizacdo. Essa perspectiva esta ligada a
geragdo de receitas, a reducdo de custos, ao investimento e & produtividade. De acordo com a
realidade da empresa estudada, nota-se que ha trés pontos relevantes referente a essa
perspectiva, sendo eles: custo dos produtos, retorno sobre o investimento ou capital e fluxo de
caixa. No que diz respeito aos custos e retorno de investimento, a empresa conta com um ponto

especifico que precisa de atencéo, o custo elevado dos produtos ofertados aos clientes, que por
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consequéncia gera um valor de venda proporcionalmente elevado e, se tratando do publico
atendido, que em sua grande maioria sdo pessoas juridicas, o investimento para ambas as partes
é maior. Sendo assim, como a necessidade por parte dos clientes de descontos maiores e prazos
de pagamentos mais estendidos, a empresa, que conta com prazos de pagamento menores diante
dos seus fornecedores, ndo consegue manter uma dindmica de fluxo de caixa suficiente para
manter sua disponibilidade no dia a dia, comprometendo entdo contas a receber a longo prazo
e gerando cada vez mais juros de adiantamentos de boletos e cartdes. Esses trés fatores que se
interligam geram consequéncias que se estendem a todos 0s setores empresariais e cria um ciclo
vicioso de dependéncia que ndo é saudavel e compromete os resultados a curto, médio e longo

prazo.

Quadro 2 — Perspectiva Financeira
Objetivos Metas Indicadores

Aumentar o percentual de lucro | Fixacdo de descontos maximos.

liquido em 20%. Compras a vista. Indicador

Financeiro.

Aumentar o prazo de pagamento | Renegociacdo  de  prazos de
diante dos fornecedores de acordo | pagamento com os fornecedores. Indicador

com o volume de vendas. Financeiro.

Fonte: dados da pesquisa (2023).

Perspectiva Cliente: demonstra se as acdes da empresa estdo de acordo com sua
missao, estando atrelada ao tipo de publico que se quer alcancar e qual o segmento de atuacédo
no mercado, a fim de alinhar as medidas com os possiveis resultados a serem perseguidos. Essa
perspectiva esta ligada diretamente ao ponto de como os clientes enxergam a empresa e no
guanto ela contribui para a vida destes clientes. Neste aspecto, a empresa em questdo vem
buscando cada dia mais se adequar as demandas de seu publico-alvo e as novas formas de
consumo. Logo, considerando o crescimento do mercado com a abertura de novas empresas e
crescimento das ja existentes, torna-se necessaria a captacao de novos clientes e a fidelizacdo
dos clientes inativos, sempre levando em consideragdo a importancia dos clientes ativos para a

organizacao.
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Objetivos

Metas

Indicadores

Aumentar em até 50% o numero
de clientes fidelizados em relagéo

ao segundo semestre de 2022.

Entrar em contato com os clientes

ativos e marcar uma visita;

Visitar clientes ativos colhendo
feedbacks a fim de analisar a
necessidade ou ndo de suporte técnico

etc.;

Distribuir brindes personalizados.

Relatério de
Clientes

Relatorio de

clientes

Prospectar novos clientes em 50%

em relacdo ao més anterior.

Pesquisa de campo alinhada a visita de
apresentacdo da  empresa e

demonstracdo de produtos;

Divulgacdo em plataformas digitais;

Criar novos canais de vendas online.

Relatorio de

clientes

Reverter em vendas o nimero de
clientes inativos em pelo menos
30%.

Analise do perfil de cada cliente para

contato por meio de ligacao;

Visita técnica.

Relatorio de

clientes

Fonte: dados da pesquisa (2023).

Perspectiva Processos internos: tem foco na avaliagdo dos processos, de como estéo

agregando valor aos negdécios e se estdo em alinhamento. D& maior atencao aos processos mais

essenciais ou criticos a fim de atender as expectativas de todos. De acordo com o que foi

levantado juntamente com o gestor da organizagdo, esta é a perspectiva que mais necessita de

atencdo, pois a medida que a empresa se desenvolve mais, existe demanda de organizagéo,

controle, padronizagdo e acompanhamento, assim como divisdo de tarefas e delegacdo de

responsabilidades. Processos e atividades que sdo mais necessarios para o funcionamento diario

da organizacéo se sobressaem diante de processos mais criticos e decisivos ou vice-versa, desta

forma ndo ha ordem de importéncia e prioridade, o que pode gerar prejuizos, desperdicios,

estresse, desmotivacdo e conflitos no ambiente de trabalho e em todos os setores

organizacionais (Quadro 4).
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Quadro 4 — Perspectiva Processos Internos
Objetivos Metas Indicadores

Reduzir em 50% o numero de | Realizar um inventario do estoque;

estoque parado até o inicio do [ Montagem desses produtos no | Relatorio do

segundo semestre de 2023. showroom da loja; estoque.

Ofertas especiais;

Campanha de divulgacdo nas

plataformas digitais.

Lancamento da vaga nas plataformas

Contratar pessoas para a area | internas e externas para recrutamento;

administrativa e comercial em | Selecionar candidatos e realizar testes | Relatéorio  de

até, pelo menos, um més. operacionais; vendas.

Contratagéo experimental.

Delegar fungdes;

Separar setores. Determinar responsabilidades; Resultados.

Acompanhamento de tarefas.

Comunicar de forma continua | Reunides individual e coletiva para | Feedback,
entre lider e liderado. feedbacks, opinides e sugestdes entre | pessoal.

empresa e colaborador.

Fonte: dados da pesquisa (2023).

Perspectiva Inovacao e Aprendizagem: tem como fundamento a melhoria continua de
forma a garantir a aprendizagem e o desenvolvimento da organiza¢do como um todo, a curto,
médio e principalmente longo prazo, sendo entdo uma forma de se preparar para o futuro
internamente com resultados e consequéncias externas. Dessa maneira, foi feita uma analise
dos setores e pessoas pertencentes a organizacdo em estudo e nota-se que 99% dos
colaboradores ndo se especializaram na area em que atuam. Contam com as experiéncias de
vida e com os conhecimentos advindos de situacGes anteriores, ndo recebem treinamento
completo ou integracdo ao serem contratados, além de ndo contar com equipamentos de

tecnologia avancada ou basica. A falta de padréo nos processos internos e externos é algo que
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vem incomodando o diretor geral da organizacdo por afetar diretamente o processo de vendas

e pds-vendas.

Quadro 5 — Perspectiva Inovacdo e Aprendizagem

Objetivos

Metas

Indicadores

Capacitar os colaboradores em

att  dois  meses  para

padronizacdo organizacional.

Montar um manual de boas praticas
organizacionais voltado & organizacéo e

a0sS Processos internos;

Realizar uma reunido para apresentacao e

entrega deste manual;

Delegar uma pessoa em cada setor como
responsavel pelo acompanhamento da
implementacao destes novos padroes.

Resultado em
testes.

Treinar a equipe de vendas
conforme a cultura

organizacional.

Ofertar cursos mensais de: atendimento

humanizado, ferramentas de vendas

online e produtos ofertados.

Resultado em

testes.

Fazer uso completo do sistema

interno.

Realizar um treinamento para capacitacao
na utilizacdo de ferramentas no sistema

interno.

Resultado em

testes.

Fonte: dados da pesquisa (2023).

8.2 Implementacao do Plano de A¢do — 5W2H

O planejamento estratégico se concretiza a partir do momento em que se inicia a

implementacéo e controle das atividades referentes aos objetivos ja estabelecidos. O Plano de

Acdo, que também é conhecido como Plano de Atividades ou de Trabalho, € a ferramenta mais

simples e eficiente para o planejamento, execucdo e acompanhamento de atividades, por ser

uma ferramenta muito completa, fazendo com que as etapas de um projeto sejam cumpridas de

forma que haja o menor nimero de falhas, atrasos ou gastos possiveis, justamente por se

fundamentar em um planejamento prévio, podendo ser usado tanto para grandes projetos como
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também para necessidades menores. Sendo utilizado como um controle estratégico, o plano de
acdo é um tipo especial de controle organizacional. A ferramenta 5W2H permite que cada passo
seja analisado de forma detalhada, deixando claro desde o que seréa feito ao quanto ira custar tal
acao, o que deixa clara a visdo geral de qualquer projeto. Surgindo na era industrial, essa
ferramenta foi usada no gerenciamento de projetos na &rea da producdo, mas logo apos a
obtencéo de resultados positivos foi estendida para as demais areas. Sua origem foi atribuida a
diferentes autores, e sua base se fundamenta na elaboracdo de um tipo de questionario no qual
serdo distribuidas sete perguntas, sendo elas: What? Why? Where? Who? When? How? How
Much?

E por esse motivo a nomenclatura 5H2W, que em tradugdo ao portugués significa: O
qué? Por qué? Onde? Quem? Quando? Como? Quanto?

What (O que fazer): esta pergunta se refere a qual a meta/atividade que esta sendo
planejada? Qual o objetivo que deseja alcancar?

Why (Por que fazer): qual é o motivo para que isso seja feito? E importante para a
empresa, clientes ou parceiros? Vai melhorar algum processo? Se sim, qual?

Where (Onde sera feito): onde a atividade sera feita? Qual setor sera responsavel por
ela?

Who (Por quem seré feito): quais os colaboradores serdo responsaveis pela execugdo de
cada etapa?

When (Quando sera feito): qual a data de inicio e de término dessa atividade?

How (Como fazer): nesse momento, € necessario definir as acdes a serem feitas
definindo os responsaveis e a data de término para o alcance de cada uma das atividades/metas
definidas no primeiro estagio do plano de agéo.

How Much (Quanto custara fazer): qual a despesa no cumprimento dessas atividades?
E necessario um levantamento dos recursos humanos e materiais, além de uma estimativa de
gastos relacionados aos objetivos de forma especifica.

No quadro abaixo, ha um exemplo da estruturagdo do plano de acdo 5SW2H:

Quadro 6 — Estrutura 5W2H

What Why Where Who When How How
(O qué) (Por qué) (Onde) (Quem) (Quando) | (Como) much
(Quanto)
Acdo de forma Passo a
clara e resumida | Justificativa | Local | Responsavel | Prazo passo Custos

Fonte: dados da pesquisa (2023).
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Alguns erros podem afetar de forma muito negativa o andamento do projeto como um
todo, como, por exemplo, ndo envolver os colaboradores, ndo definir os objetivos corretamente,
ndo reunir informacgdes suficientes, ndo priorizar determinadas acGes, ndo mensurar 0S
resultados, ndo ofertar condigOes adequadas para a realizacdo das atividades pertencentes ao
projeto e até mesmo designar fungdes as pessoas que ndo tém afinidade com elas. A qualidade
é um diferencial no meio organizacional, e qualidade como um todo, ndo apenas na atividade
fim da organizagéo, quando as organizacdes estdo dispostas a implementar processos internos
de exceléncia, impacta diretamente em todos 0s outros processos, o que gera, além de qualidade,
exceléncia. Dessa forma, definir um objetivo, criar uma estratégia, implementar a¢cdes para
alcancar tais objetivos e analisar os resultados faz com que os processos sejam bem executados,
reduzindo custos e aumentando a qualidade, o que gera, por consequéncia, exceléncia.

De acordo com as andlises externas e internas e 0s objetivos levantados nas dimensdes

do BSC, foi possivel realizar o seguinte plano de acéo:



Quadro 7 — Plano de Agdo SW2H
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PLANO DE ACAO 5W2H

Objetivo: aumentar o percentual de lucro liquido em 20% com relacdo ao més anterior.

O QUE? QUANDO? QUEM? | ONDE? | POR QUE? COMO? QUANTO?
Fixar A partir de junho de 2023 | Jurandir | Loja Aumentar a margem de lucro por | Limitar percentual | -
percentual venda. de desconto no
maximo de sistema;
desconto. Delimitar
percentual de
descontos para
vendas no atacado.
Comprar A partir de junho de 2023. | Jurandir | Loja Acabar com a necessidade de vendas | Negociagdo com | -
produtos a para pagamento de fornecedores e | fornecedores para
vista. aumentar a margem de lucro ao obter | obter  descontos
descontos especiais. especiais.
Objetivo: aumentar em até 50% o nimero de clientes fidelizados em relacédo ao segundo semestre de 2022.
O QUE? QUANDO? QUEM? ONDE? | POR QUE? COMO? QUANTO?
Contactar A partir de junho de | Consultor  de | Loja ou | Identificar possivel necessidade de | Ligacao ou | R$ 400,00
clientes ativos. | 2023. vendas externo | suporte técnico, novos produtos e | mensagem via
coletar feedbacks referentes a | WhatsApp;

vendas anteriores.

Visita técnica;
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Brinde
personalizado no

dia da visita;

Prospectar

novos clientes.

A partir de junho de
2023.

Consultor

vendas

de

Loja ou

externo

Aumentar o nimero de clientes.

Pesquisa de campo
alinhada a visita de
apresentacdo  da
empresa e

demonstracdo dos

produtos;

Parcerias com
arquitetos e
vendedores de

lojas de moveis
domesticos;

Divulgacdo  nas
plataformas

digitais atrelada ao
impulsionamento;
Criacdo de novos
canais de vendas

online.

R$ 1.000,00
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Converter A partir de junho de | Consultor  de | Loja Conhecer o motivo pelo qual o | Identificacdo  do | R$ 300,00
clientes 2023. vendas cliente ndo retornou a loja. perfil de cada
inativos  em cliente;
ativos. Visita técnica.
Objetivo: diminuir nimero de estoque parado em até 50% até o fim do primeiro semestre de 2023.

O QUE? QUANDO? QUEM? ONDE? POR QUE? COMO? QUANTO?
Identificar Junho de 2023. Estoquista e | Loja e | Identificar produtos | Contagem do | -
situacdo do supervisor deposito comprados a mais | estoque.
estoque  em tempo;
geral. Identificar produtos

com pouca

rotatividade;

Identificar produtos

com avarias;

Identificar produtos

que precisam de

assisténcia.
Organizar Junho de 2023. Estoquista Loja e | Agilizar os processos | Distribuindo -
estoque. depésito em geral. produtos em ruas

e andares.
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Zerar 0 estoque | Junho de 2023. Jurandir Loja Diminuir o volume do | Fornecendo  aos | -
de  produtos estoque e  evitar | concorrentes por
que ndo tém prejuizos  eventuais | um preco Mais
saida. avarias. abaixo.
Fazer A partir de junho | Consultor de vendas | Loja Diminuir o nimero de | Direcionar as | R$ 100,00
campanhas de | de 2023. estoque parado. campanhas de
ofertas ofertas ao publico
especiais. especifico;
Montagem de
showroom;
Divulgacéo
especifica.
Objetivo: padronizar de forma geral os processos organizacionais até 06/2023.
O QUE? QUANDO? | QUEM? ONDE? POR QUE? COMO? QUANTO?
Contratar Junho  de | Jurandir e gerente de vendas Loja Diminuir a | Lancamento da vaga | R$ 200,00
pessoas para os | 2023. sobrecarga de | nas plataformas

setores
administrativo

e comercial.

determinadas

funcoes.

interna e externa de
recrutamento;

Selecionar candidatos
e realizar

operacionais;

testes
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Contratagéo

experimental.

Dividir 0s | Junho  de | Jurandir Loja Melhoria dos | Delegar funcgdes; -
setores. 2023. processos internos. | Determinar
responsabilidades;
Acompanhar tarefas.
Criar rotina de | Junho  de | Jurandir Loja Acompanhamento | Reunido individual e | -
comunicagédo. | 2023. ativo no dia a dia | outra coletiva uma
da organizagdo e | vez no més a fim de
colaboradores. colher sugestoes,
feedback e opinido
entre organizagdo e
colaborador.
Capacitar  os | Junho  de | Especialista Loja Atingir exceléncia | Criacdo de um manual | R$ 100,00
colaboradores. | 2023. nos processos | de  boas  préaticas

internos e externos

a organizagdo.

organizacionais;

Realizar uma reuniéo
de apresentacdo e
entrega deste manual;
- Delegar uma pessoa

como responsavel
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pelo
acompanhamento

desta implementacéo.

Utilizar 0 | Junho  de | Colaboradores Loja Economizar tempo | Realizar treinamento | R$ 500,00
sistema interno | 2023. e padronizar | de capacitagdo com

de forma mais documentos. toda a equipe.

completa.

Treinar a | Junho de | Colaboradores Loja Ofertar um | Realizar Cursos | -

equipe 2023. atendimento mensais de

conforme personalizado. atendimento

cultura humanizado,

organizacional.

ferramentas de vendas
online e produtos

ofertados.

Fonte: dados da pesquisa (2023).
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O plano de agéo foi definido de acordo com a realidade da empresa e em conjunto com
0 gestor. No que diz respeito ao primeiro objetivo, “Aumentar o percentual de lucro liquido em
20% com relacdo ao més anterior”, foram definidas acdes como limitar o percentual de
descontos no sistema, mas deixando uma margem um pouco maior para vendas em atacado.
Isso se da pelo fato de que a empresa fornece produtos para outras empresas, 0 que ocorre é que
em muitas situacdes a compra tem um valor elevado, o que acaba fazendo com que o gestor
forneca descontos maiores, e isso interfere diretamente no resultado. Com a limitagéo, esses
descontos elevados sdo blogueados e ndo poderdo ser ultrapassados, mas, com a definicdo de
descontos mais elevados para vendas em especifico, aqueles clientes que compram com mais
frequéncia ou que detém o volume de vendas maior ndo serdo prejudicados. A compra de
produtos a vista também sera uma forma de aumentar o percentual de lucro da empresa, pois,
dessa forma, a compra de produtos se torna mais consciente. Pela necessidade de capital
imediato, a compra é feita apenas de acordo com a necessidade daquele momento. Além disso,
com a condi¢do de pagamento a vista, a margem de descontos especiais pode aumentar. De
acordo com o gestor, o volume de estoque esta alto pela falta de controle nas compras de
produtos para revenda, isso gera prejuizos e prejudica a liquidez e disponibilidade em caixa.

Um outro objetivo ¢ a fidelizagdo dos clientes em até 50% mais que o ano de 2022,
Nesse ponto foi identificada a necessidade de captacdo de novos clientes, o cuidado com
aqueles que seguem ativos e a atencdo especial aos inativos para que estes sejam trazidos de
volta a organizacao. O segmento de atuacao da empresa estudada ndo é tdo comum, é especifico
e um pouco mais complexo, tanto por fatores internos, como produtos fornecidos que
demandam um investimento maior, como por fatores externos, ja que a maior parte do publico
atendido sdo empresas, € por isso que a venda ndo acontece somente no momento de
negociacdo, a venda se inicia a partir do primeiro contato do cliente com a organizacao, se
desenvolve com o contato com 0s produtos e as pessoas desta organizacdo, se concretiza com
0 uso dos produtos adquiridos e pode permanecer de acordo com o suporte dado ao cliente apds
a venda. Pontos como apresentacdo do profissional e da organizacdo, forma de abordagem ao
cliente, demonstracdo dos produtos de acordo com a realidade e necessidade do cliente,
processo de compra, prazo e condi¢des de entrega, atendimento de pos-venda etc. sdo pontos
cruciais para a satisfacdo. No entanto, também sdo definitivos para a decisdo de compras
futuras. Mais do que vender o produto, esse processo de venda é também forma de consultoria
e suporte, seja antes, durante ou apds a compra. Dessa forma as seguintes a¢des foram definidas,

para clientes ativos sdo necessarias visitas técnicas realizadas periodicamente a fim de
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identificar a necessidade de novos produtos, de suporte técnico e a satisfacdo do cliente, além
de fornecer brinde como agradecimento pela parceria. Para a prospeccao de novos clientes, a
visita de campo é indispensavel para a abrangéncia de novos mercados. Apoés a realizacdo da
pesquisa, um agendamento de visita fard com que haja uma apresentacdo mais completa e
abrangente da empresa e produtos fornecidos, o que pode ser benéfico para a organizacdo a
curto ou longo prazo. Sabendo que um mercado que vem crescendo muito em Arapiraca € o de
designer de interiores e que ergonomia e saude estdo se tornando pontos cada vez mais
importantes na decisdo de compra do consumidor, foi identificado que uma parceria com
arquitetos € um investimento que pode dar um retorno significativo, pois a procura de
profissionais nessa area que indiquem produtos de boa qualidade e com design contemporaneo
vem se tornando fator primordial quando as pessoas estdo iniciando um neg6cio ou desejam
trabalhar com conforto.

O comportamento de compra vem se modificando cada vez mais, tanto pela
Globalizacdo como pela pandemia do COVID-19, que obrigou muitas pessoas a mudarem
habitos de vida e consumo. Dessa forma, um mercado que vem em constante mudanca e
crescimento é o de vendas online. Cada dia mais os consumidores optam por conforto,
facilidade e agilidade, que, com o uso de plataformas de compras online, vém se tornando cada
vez mais frequente. Além do mais, as redes sociais vém se tornando uma das principais
ferramentas de vendas, de divulgacéo, influéncia, para todos os tipos de classes sociais. Dessa
forma, a adaptacdo das empresas a este novo mundo é essencial para seu desenvolvimento e
permanéncia no mercado. A cria¢do de uma plataforma de venda online é um bom inicio.

Apesar de a empresa contar com atendimentos pelo WhatsApp, existe a necessidade de
padronizacdo e suporte maior nesse canal de venda, ou seja, a empresa precisara exercer maior
atencdo e dedicacdo para este ponto, tanto para criacdo de um site de vendas como para as
vendas que séo feitas pelo WhatsApp. A convencao de clientes inativos em ativos se torna uma
tarefa delicada que demanda um tempo de estudos aprofundados e muita habilidade e se inicia
com o motivo pelo qual o cliente ndo retornou & empresa para adquirir novos produtos. E a
partir disso que acontece 0 processo de conversdo, € a importancia que se da ao cliente e sua
realidade que demonstra a importancia deste para organizacao.

O terceiro objetivo diz respeito a um problema enfrentado hd muito tempo pela empresa
em estudo, que € o alto nivel de estoque. Para uma maior clareza, a empresa conta com dois
estoques e um showroom e, trabalhando com linhas de méveis para escritorio em geral, assim
como cadeiras também para esse segmento e linhas em aco como armarios, roupeiros, estantes.

A diversidade de produtos é muito grande, algo que demanda muito espaco para que a
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organizacdo seja feita de forma efetiva. Além do mais, o gestor da organizagdo conta com um
problema de controle sobre as compras de produtos para comercializacdo, 0 que gera aumento
de estoque e de contas a pagar diante dos fornecedores que se acumulam. Para evitar
desperdicios, perdas e prejuizos, a gestdo de estoque € essencial, pois permite que haja um
controle de mercadorias de forma adequada, evitando que a margem de lucro seja diminuida
além de custos desnecessarios.

A ma gestdo de estoque pode gerar conflitos internos, divergéncias no momento da
venda e passa a imagem de desorganizacdo para os clientes. Uma das formas de gestdo de
estoque que é muito utilizada é o método PEPS (Primeiro que Entra é o Primeiro que Sai). E
uma légica simples: o produto que seré retirado do estoque no momento da venda é aquele que
chegou ha mais tempo. Uma segunda ferramenta é o UEPS (Ultimo que Entra é o Primeiro que
Sai), que ndo é muito indicado, pois pode gerar prejuizos de acordo com a dindmica de producao
das empresas e diminui a margem de lucro operacional uma vez que leva em consideracao
variaveis momentaneas e externas, como, por exemplo, a inflagdo no momento do célculo do
custo da mercadoria. O terceiro método é o Custo Médio, que se fundamenta em um conceito
mais flexivel com relacdo a producdo. Nesse método é feita uma média ponderada de todos os
produtos para sua precificacdo, ou seja, é feita a soma dos diferentes precos de aquisi¢do dos
produtos que estdo em estoque dividindo-se pela quantidade adquirida, tendo como resultado o
custo médio da mercadoria.

Dessa forma a primeira acdo a ser executada foi o levantamento da situacdo atual do
estoque, para que entdo ocorra a definicdo da situacdo geral. Tendo inicio com a identificacéo,
organizacao e separacdo de produtos, dessa maneira seré possivel verificar quais produtos estdo
em situacdo de avaria, quais sao aqueles que foram comprados hd mais tempo, 0s que tém pouca
rotatividade e aqueles que precisam de alguma assisténcia, tanto aqueles que estdo com defeito
como aqueles que estdo com alguma peca em falta.

Com a separacdo dos produtos de acordo com a realidade da empresa, a contagem
podera ser realizada e contabilizada no sistema interno da organizacdo. Produtos que néo
estejam em situacéo perfeita para comercializacdo ndo seréo contabilizados e contardo com uma
atencdo maior para a resolucéo de cada situacdo em especifico. Os produtos serdo organizados
em ruas e andares, contando com estruturas ja pertencentes a organizacao e sendo distribuidos
conforme os tipos e a forma de retirada mais pratica para os colaboradores, a fim de poupar
tempo e facilitar no momento da retirada. O método de gestdo de estoque escolhido pela
organizacao, e ja utilizado, mas ndo de forma totalmente efetiva, foi o PEPS, pelo fato de que,

apesar de os produtos ndo serem pereciveis, como, por exemplo, os alimentos. A medida que o
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tempo passa, os produtos tendem a sofrer danificagdes por diferentes motivos, como, por
exemplo, umidade, posi¢do, manuseio etc. Além de sofrer depreciacdo, todos os produtos
contam com tempos de garantia fornecidos por seus fabricantes, uns maiores, outros menores,
mas que sdo cruciais principalmente a serem fornecidos aos clientes com suas garantias
originais.

Ap0s a separacdo desses produtos, havera a identificacdo daqueles que tém o menor
giro, é de conhecimento do gestor que, de acordo com os faturamentos da empresa, produtos
mais basicos sdo vendidos com menos frequéncia. 1sso se da pois a empresa tomou como foco,
apo6s um tempo, ofertar apenas produtos com mais durabilidade, garantindo maiores beneficios
aos clientes. Dessa forma, sabendo que alguns concorrentes tém como foco a venda de produtos
mais basicos, uma negociacao especial sera feita entre lojas, para que entdo a empresa em estudo
possa dar saida a esses produtos sem interferir diretamente no foco principal. Para diminuir o
namero de estoque, serdo criadas campanhas de ofertas especiais direcionadas para publicos
especificos. Assim, serdo montados ambientes que atendam as necessidades desse publico
especifico com a ajuda de campanhas de marketing que prendam a sua atencdo. Essas
campanhas de ofertas poderdo acontecer de acordo com datas especificas e com estudo
antecipado. Para que ocorra constancia nesse processo de gestdo de estoque, serdo feitas
contagens constantes, principalmente daqueles produtos que sairam com mais frequéncia
naquele periodo, tornando mais provavel que haja controle e organizacéo.

O ultimo objetivo definido foi “Padronizar os processos organizacionais até¢ 06/2023”.
A empresa em estudo tem 4 anos de exercicio, dessa forma, conta com um ndmero pequeno de
colaboradores, além de ser uma empresa familiar. No entanto, o crescimento vem acontecendo
ano ap6s ano, mas a empresa nao conta com estrutura suficiente para suportar a demanda de
atividades que sdo inerentes a esse crescimento. Logo, principalmente no setor comercial e
administrativo, hd uma necessidade muito grande de pessoas, divisdo de tarefas e setores.

De forma resumida, a empresa conta com duas pessoas no setor de vendas, sendo 0s
donos da empresa, e no setor administrativo existe uma colaboradora que conta com o suporte
em algumas situacdes do proprietario, isso gera sobrecarga de atividades para esses trés agentes
em questdo. Além disso, a rotina administrativa se torna algo totalmente operativo e
burocratico, tornando a parte estratégica quase impossivel de ser executada, ja que a parte
administrativa da organizagéo se torna essencial para o funcionamento dos demais setores.

Na parte comercial, ha uma grande demanda de atendimentos fisicos/online e visitas
técnicas, dessa forma, a prospeccdo de novos clientes ou o resgate dos clientes inativos é

deixada de lado. A falta de pessoas gera acimulo de atividades, de processos, aumenta as
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chances de erros e é um sinal muito forte da falta de organizagdo como um todo, e a longo prazo
pode gerar consequéncias significativas para a organizagdo. Inicialmente seré feito um processo
seletivo para recrutamento e selecdo de candidatos para as vagas de consultor de vendas interno
e consultor de vendas externo, além de um auxiliar administrativo. Serdo lancadas nas
plataformas digitais da organizacdo e em portais de anincios de vagas de emprego, apos a
selecdo dos curriculos atualizados, o processo de selecdo por meio de questionério, entrevistas
e testes operacionais de trés dias corridos. Apos a selecdo, serd feita uma contratacdo
experimental, para a entdo efetivacdo. Posteriormente havera a divisdo de setores, que ira
impactar totalmente nos processos internos; a determinacdo de fungdes e responsabilidades
justamente com o acompanhamento diario fomentaréo a base para o sistema organizacional que
se formara com isso.

No entanto, a contratacdo de pessoal nada resolve sem que haja comunicacéo,
treinamento e organizacdo. Nesse momento se torna extremamente necessaria a participacdo
ativa do gestor da area para que haja mudangas, corre¢des e adequacdes nesse primeiro periodo,
dessa forma, as reunides passardo a acontecer de forma individual (uma vez ao més) e coletiva
(semanalmente), estando abertas a sugestdes, feedback, opiniGes e posicionamentos em geral,
visando sempre a melhoria continua para colaboradores, clientes e parceiros.

A capacitacdo dos colaboradores € algo fundamental para o resultado organizacional,
tanto para a exceléncia nos processos internos como nos externos. Assim, serd criado um
manual interno de boas préaticas organizacionais, com reunido de apresentacao e entrega e a
determinacdo de uma pessoa responsavel pelo acompanhamento na implementacdo em cada
setor. Esta acdo fard com que a cultura organizacional esteja cada vez mais presente no dia a
dia e nas acGes de cada funcionario.

Por fim, notou-se que ndo héa utilizacdo efetiva do sistema interno, sendo utilizado
apenas para acdes burocréaticas. Fornecer padronizagao nos processos e documentos se tornou
algo essencial na empresa, por isso, a fim de agilizar esses pontos, a utilizagdo do sistema
interno pode ajudar de forma muito significativa. Serd entdo fornecido treinamento de
capacitacao para que os colaboradores conhegam o sistema mais profundamente e possam usa-

lo de forma mais completa.

8.3 Execucao

De acordo com o planejamento, a execuc¢do do plano de a¢do acontecerd por meio de

etapas, que terdo inicio em maio de 2023. Antes da implementagéo, acontecerd o processo de



55

preparacédo para que tudo ocorra conforme o planejado, abaixo segue o cronograma das etapas

que se seguirdo:

Quadro 8 — Cronograma de atividade para implementacdo do Plano de Acdo — 5W22H

PERIODO DE EXECUCAO

especificos

ACOES Maio | Jun. | Jul. | Ago. | Set. | Out. | Nov. | Dez.
Limitar percentual de desconto no
sistema x
Limitar percentual de desconto
diferencial para vendas em atacado X
Negociagdo com fornecedores para
descontos especiais em compras a| X
vista
Ligar para clientes ativos para visita
técnica e entrega de brinde x
Pesquisa de campo para prospeccao de
novos clientes X
Visita de apresentacdo aos futuros
clientes .
Fechamento de parcerias com
arquitetos e vendedores X
Divulgacdo nas plataformas digitais
com impulsionamento X
Criacdo de novos canais de vendas X X
Contactar clientes inativos para
informacdes sobre compras passadase | X
futuras
Contagem do estoque X
Organizacao do estoque X
Vender produtos com pouco giro aos
concorrentes %
Campanha de ofertas para publicos X
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PERIODO DE EXECUCAO

ACOES Maio | Jun. | Jul. | Ago. | Set. | Out. | Nov. | Dez.
Recrutamento e selecao de pessoal X
Teste operacional X
Contratacdo experimental X
Divisdo de setores, atividades e
funcoes X
Reunido de acompanhamento X
Criacéo de manual de boas préaticas X
Reunido de apresentacéo e entrega dos
manuais. x
Treinamento de capacitacdo (Sistema,
cultura organizacional e dindmica de X

trabalho)

Fonte: autora da pesquisa (2023).

Uma vez que ha acdes que necessitardo de acbes mensais continuas, o calendario acima
conta somente com o0 més de inicio de cada acdo, podendo algumas serem continuas

mensalmente ou nao.
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9 CONCLUSAO

O presente trabalho teve como principal objetivo demonstrar a importancia da gestao
estratégica para as organizacdes, atrelado ao estudo em uma empresa de moveis para escritorio
na cidade de Arapiraca-Alagoas. O planejamento estratégico é um dos pontos cruciais para as
organizagdes que querem continuar ativas no mercado, pois trata-se ndo somente de teoria, mas
de organizacdo, planejamento, execucdo e foco nos resultados a curto, médio e longo prazo,
interligando-se totalmente a cultura, a missédo, a visao e aos valores organizacionais.

A contextualizacdo da literatura se fez necessaria para fundamentacéo e base de todo o
trabalho, passando por contextos de planejamento, estratégia, planejamento estratégico e seus
tipos. Adiante foi descrita a missao, visao e valores da organizacao, juntamente com as analises
ambientais, que serviram como base para toda construcao dos objetivos que se segmentaram de
acordo com as quatro dimensbes do BSC. Por fim, o plano de acdo foi construido de acordo
com a ferramenta 5W2H e, a partir disso, o cronograma de atividades foi criado para o
acompanhamento das acGes estabelecidas no plano de acéo.

A empresa em questdo se dispds a trabalhar junto para a formulacdo das andlises
ambientais, levantamento de forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas, defini¢do de objetivos
e criacdo do plano de acdo. Apesar de contar com um planejamento estratégico anterior, ndo o
colocava em pratica, e com uma analise mais profunda foi percebido que era necessaria a
modificacdo de varios pontos do antigo planejamento. Dessa forma, em conjunto com o gestor,
e por meio de um questionario voltado aos colaboradores, foi-se estruturando todo o trabalho.

O gestor e proprietario julgou como muito positiva essa constru¢do conjunta, pois
servird como base para mudangas internas que sao muito necessarias neste momento, nao s6
para o desenvolvimento da organizacdo, como também para a permanéncia dela no mercado.

Por fim, foi possivel identificar que a empresa ndo contava com uma estrutura solida,
mas estando aberta a mudangas voltou-se para esse caminho de precaucdo a longo prazo. A
execucdo sera feita de forma continua e adaptativa de acordo com cada setor e situacéo, mas de
forma programatica e sendo acompanhada diretamente pelo gestor, pois sabe-se que o0 mercado
estd em constante mudanca e que muitos sdo os fenémenos sobre 0s quais ndo temos controle.
Nesse sentido, preparar-se para o futuro é indispensavel.

O Planejamento Estratégico se torna mais aplicavel quando faz parte da base e da
estrutura organizacional desde a abertura da empresa. Tendo como cultura o planejamento a

curto, médio e longo prazo, as chances de as organizacdes enfrentarem dificuldades na
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construgdo e implementacao reduzem de forma muito significativa. E por isso que é importante
contar com essas ferramentas o mais cedo possivel.

Algumas dificuldades foram encontradas na construcdo desta pesquisa, dentre elas, a
construcdo de um plano de acdo que assegurasse 0 cumprimento de atividades que
revolucionassem os problemas primarios, mas que também trouxessem resultados a longo
prazo.

Para pesquisas futuras, seria importante contar com um tempo maior de pesquisa para
que o periodo de implementacdo também seja avaliado. Dessa forma, modificacdes e ajustes

poderiam ser feitos de forma conjunta e mais assertiva.
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APENDICE A — Questionario de avaliacdo - Colaboradores

Nome:

Funcao:

1. De 1 a 10, sendo 1(pouco satisfeito) e 10(muito satisfeito), como vocé considera sua

satisfagdo em relacdo ao trabalho realizado na empresa:

1)

)

©)

(4)

()

(6)

(7)

(8)

(9)

(10)
2. Como vocé avalia seu relacionamento com os colegas de trabalho:

( )Bom

(' )Muito bom

( )Médio

( )Ruim

(' )Muito ruim
3. Sobre a organizacdo da empresa referente aquilo que interfere no seu desempenho de
trabalho, como prazos, tarefas desenvolvidas, condi¢des de trabalho, ambiente de trabalho, vocé
considera que a empresa esta:

(' )Muito organizada

( )Pouco organizada

( )Precisa rever a forma de organizagéo totalmente

Precisa melhorar apenas alguns aspectos especificos.

Quiais:
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4. Vocé conhece a Missdo Visdo e Valores da organizacao?
( )Sim
( )Néo
5. Vocé considera que a missao,visdo e valores da empresa estédo alinhadas com a rotina

do seu trabalho, e no que oferece aos clientes?
( )Sim
() Nao. Porque:

6. Nas reunides que acontecem na empresa, em sua opinido, o repasse de informagoes é
compreendido totalmente?

( )Sim

( )Nao
7. Seu gestor abre espaco para davidas e sugestdes referente aos contetidos passados nas
reunifes?

( )Sim

( )Nao
8. Quando seu gestor faz modificagdes em alguns pontos na sua rotina de trabalho, ou te
solicita que melhore em algum ponto referente ao seu desempenho, ele costuma acompanhar
isso e controlar seus resultados ou apenas repassa a informacdo e ndo faz acompanhamento:

( )Acompanha meu desempenho

( )N&o acompanha meu desempenho
9. Em seu ponto de vista a empresa cumpre com o prometido em relagdo as mudancas
apresentadas a vocé?

( )Sim

( )Nao
10.  Vocé acha que a empresa, estando da forma que esta, nos aspectos de organizacédo, nas
vendas, no administrativo, no marketing, no pds venda, consegue se manter no mercado por
quanto tempo:

( )2 anos a mais

()5 anos a mais

( )8 anos a mais

( )10 anos

( )Acima de 10 anos
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3.
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APENDICE B — Questionario (Reconhecimento) - Lider

1. A empresa conta com um planejamento estratégico?

( )Sim
( )Néo
H& quanto tempo este planejamento estratégico vem sendo implementado?

Vocé garante vantagem Unica frente ao mercado consumidor usando como base seu

planejamento estrategico?

5.

Quanto a sua implementacdo, vocé considera que esta sendo:

( )Desnecesséria

( )Lenta

( )Dificil

( )Efetiva

( )Fécil

( )Positiva

Levando em consideracdo a resposta da pergunta anterior, vocé considera que a

implementacdo esta gerando resultados ou ndo?

6.

Aponte 0s motivos que levam sua empresa a ndo seguir de forma completa o

planejamento estratégico vigente:

( )Falta de tempo

( )Falta de disposicdo dos colaboradores

( )Centralizacdo de responsabilidades

( )Deficiéncia na forma de cobranca e repasse de informagdes
( )Planejamento estratégico falho

Outros. Quais?
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7. Em sua opinido, mudancas em seu planejamento estratégico e plano de ac¢éo fariam com

que a implementacédo acontecesse de forma mais completa do que acontece agora?

8. Vocé estd satisfeito com a atual situagdo da sua empresa em termos de organizacao,
estabelecimento de metas e alcance das mesmas?

( )Sim

( )Nao

( )Um poco
9. Qual o seu maior desafio como gestor atualmente no quesito organizacdo e

planejamento a curto, médio e longo prazo?

10.  Quais as areas da empresa que mais necessitam de mudanca e atengdo especial frente

a0 seu maior desafio?

11.  Vocé acredita em sua equipe para aplicacdo pratica de um planejamento estratégico?

12.  Seus objetivos estdo alinhados com a missao, visdo e valores da sua organizacao?

13.  Liste quais pontos vocé quer abordar nessas novas mudancas de planejamento
estratégico, quais aspectos merecem atencdo maior e quais precisam ser reavaliados para

aplicagéo:



