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RESUMO

Através de uma andlise desenvolvida na empresa Bricfacil, que atua no mercado no
ramo de moveis usados e novos em Sao Miguel do Oeste, desde 2012, este
presente trabalho foi baseado nas técnicas desenvolvidas de pesquisa bibliograficas,
de marketing, exploratéria qualitativa, e pesquisa de campo. Com isso foi possivel
diagnosticar problemas funcionais como falta de espaco fisico apesar da boa
localizacdo e agbes de marketing mal estruturadas que afetam o desenvolver da
empresa e sugerir melhorias. Em um presente momento de instabilidade econdmico
e politico do pais, € necessario ter um controle pleno da estrutura da empresa ou
pelo menos de alguns pontos vitais de acordo com o empreendimento. Deste modo
algumas sugestdes de melhorias como a mudancga para uma sala mais ampla e
implantacdo de um plano de marketing para alavancar vendas e ampliar seu publico
alvo foram propostas. Com isso, a empresa tera outra imagem perante os olhos dos
clientes, tornando-se referéncia no ramo de moéveis em que esta inserida.

Palavras-chave: Analise. Melhorias. Moveis.



ABSTRACT

Through an analysis developed on the Bricfacil firm, which operates on the new and
used furniture business in Sdo Miguel do Oeste, since 2012, this work was based on
the developed research, marketing, qualitative exploratory and field research
techniques. With that was possible both to diagnose functional problems as lack of
physical space instead of the good location and poorly structured marketing actions
that affect the company, and to suggest improvements. On a present economic and
political instability moment of the country, it is necessary to have plenty control of the
company, or at least of some vital points according to the development. Thus, some
suggestions for improvements as changing to a larger room, and implanting a
marketing plan to leverage sales and expand the target public were proposed. Doing
that, the company will have another image in front of the buyers’ eyes, becoming a
reference in the furniture market where it is inserted.

Key words: Analysis. Improvement. Furniture.
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1 INTRODUCAO

Percebe-se que atualmente o maior objetivo das empresas esta voltado em
maximizar os lucros. Assim, mediante um mercado cada vez mais competitivo faz-se
necessario ter um bom planejamento, amplo conhecimento e estar muito bem
preparado para manter-se e ser competitivo.

Ter um comércio € um verdadeiro desafio, muitas questdes e adversidades
sdo enfrentadas diariamente por gestores das mais diversas areas, o que faz surgir
muitas vezes indagacfes e duvidas trazendo a tona se o real caminho para a
prosperidade e crescimento esta correto.

O bom desempenho é resultado de uma sintonia perfeita de tudo que engloba
a empresa em geral, aspectos simples de controle como tabelas e planilhas séo
muitos utilizados nas empresas, até mesmo um banco de dados. Em nossa regiao a
maioria das empresas € familiar, e como resultado o banco de dados, e todo o
controle de empresa se resumem somente ao dono da empresa que exerce varias
funcoes.

Conforme estudo realizado seréa apresentado uma analise da Bricfacil como
um todo desde sua base, estruturacdo dos planos de marketing e a fidelizacao de

clientes, planejamento de retencdo de capital e logistica.

1.1 ESPECIFICACOES DO PROBLEMA

As transformacdes ocorridas nos ultimos anos afetaram diversos segmentos
da sociedade, mas as que sofreram mais com as mudancas na inclusédo tecnolégica
foram as organizagdes. O processo de globalizacdo e o avanco da tecnologia fazem
com que as organizacfes procurem se adequar as novas técnicas, para poderem
ser competitivas no mercado, fisico e virtual.

As empresas procuram adequar-se ao mercado dia a dia. A adaptacdo no
ramo varejista consiste em manterem-se numa grande atualizacdo, no mix de
produtos, no desempenho dos colaboradores, do gestor, atualizacbes em seus
sistemas e em suas formas de vendas.

A Bricfacil € uma empresa que esta no ramo moveleiro ha mais de 10 anos no

mercado. Foi constatado mediante visitas a empresa, na qual foram constatadas
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duas falhas que interferem nos nimeros da empresa. Uma delas € um lapso no
controle de estoque, algo que interfere diretamente no fluxo financeiro, pois ndo ha o
controle absoluto do imobilizado, a outra lacuna, é trabalhar o layout interno da
empresa, pois dentro do estabelecimento ndo existe um lugar especifico para cada
segmento de venda, desta forma as mercadorias s&o alocadas conforme entram e

saem. Diante do exposto, a empresa precisa reestruturar o ambiente interno?

1.2 OBJETIVOS

O objetivo tem como funcdo elencar quais as areas da empresa que
receberdo propostas de melhorias, demonstrando o gargalo que o trabalho tende a

suprir para o crescimento duradouro e saudavel da empresa.

1.2.1 Objetivo Geral

O objetivo geral do trabalho é melhorar o aspecto geral da empresa havendo
um espaco fisico para cada mével que ira entrar no estabelecimento, visando o bem
estar do cliente, para alavancar as vendas e fortalecer a expectativa de continuidade

da empresa.

1.2.2 Objetivos Especificos

Os objetivos especificos deste trabalho sao:
» Projetar fluxo financeiro;
» Propor reestruturacdo do ambiente interno;

» Desenvolver um plano de marketing.

1.3 JUSTIFICATIVA

Justifica-se o0 presente trabalho, para que apds este estudo possa gerar
indicadores e assim ajudar a tornar a Bricfacil referéncia em seu ramo de atuacao,
no meio aonde atua, em um mercado muito amplo e econdmico na visdo da
sociedade. Neste trabalho melhorias foram apresentadas para que a loja alcance o

apice de vendas e que seu cliente se sinta satisfeito ao adquirir seu produto na loja.
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Aos alunos o conhecimento adquirido, e conseguindo aplicar na organizagao
onde trabalha, para ter um desenvolvimento profissional constante, repassando e
acrescentando aos seus colaboradores, os ajudando profissionalmente em sua
carreira.

Ao SENAC como instituicdo de ensino com uma estrutura completa, tendo o
poder de disponibilizar profissionais com alto nivel de experiéncia profissional e um
vasto exemplar teorico.

As pessoas que proporcionaram dados, para que o desenvolvimento seja

gradativo e possam usar o conteudo escrito em uma futura instituicéo lucrativa.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Utilizando livros, revistas, artigos on-line, construiu-se o conhecimento tedérico
de que o trabalho de concluséo de semestre necessita, para poder dar seguimento a
construcéo de cada etapa. Assim servindo de base para analisar e interpretar os
dados coletados na fase de elaboracdo do relatério final e utilizando os mesmos
dados apresentados, a fim de interpretar as teorias ja existentes.

2.1 ESTUDO DO SEGMENTO DE ATUACAO

O segmento do ramo moveleiro tomou forma a partir do aperfeicoamento de
pecas até entdo adaptadas, conforme a necessidade que surgia com o passar do
tempo. Assim, Kotler (2011, P. 248) afirma que “para segmentar um mercado €&
necessario observar duas caracteristicas, as caracteristicas dos consumidores e as
respostas dos consumidores em relacéo a determinado produto”.

A grande demanda do mercado moveleiro criou um alto giro de compra,
consequentemente o descarte e 0os seminovos aumentaram também, o que antes
parecia algo sem opc¢ao, formou o ramo dos usados e deu origem a um nicho de
mercado antes inexplorado. A Bricfacil, baseada na curva “ABC” da classe social
aprofunda seu negécio diante da necessidade do consumidor, a classe menos
favorecida € do sexo masculino, pois detém maior fluxo de compras. Recentemente
‘houve uma época em nosso pais de “supervalorizagdo” dos Moveis, quando a
classe média podia comprar um produto e as demais classes néo”. (SILAS MARTI,
2017).

O ramo de atuacdo do Bricfacil engloba um amplo leque de nichos em
segmentos variados, mas o segmento identificado com a empresa e atendido com a
maior eficacia é o de moéveis usados. O segmento que foi capaz de satisfazer as
perspectivas dos fundadores da empresa encaixou-se no ramo dos usados porque &
a parte com maior chance de concretizar os objetivos da empresa. A Bricfacil nédo
busca personalizar seus produtos para cada cliente, pois além de inviavel é muito
mais facil segmentar, saber onde inserir-se no mercado.

Um perfil de cliente ja foi definido e se enquadra com a empresa. Para isto
alguns nichos de segmentos contribuiram para formar o perfil, os mais importantes

Sao: 0 sexo, a classe social e a necessidade, pontos que geralmente unidos e com
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trabalhos voltados a eles sé&o o diferencial da empresa, fator este determinante na
hora da escolha do consumidor efetuar a compra.

2.1.1 Defini¢éo, apresentacéo, conceito do segmento.

N&o se tem relatado com exatiddo a data do inicio das atividades comerciais,
sendo praticadas em diversos locais no mundo, por varios povos e civilizagbes, com
isso ndo é definido a partir de qual momento comecou e foi inventada a operacéo
comercial. Na historia do conhecimento o inicio foi com o escambo, dando inicio ao
desenvolvimento da atividade comercial da populacdo. O comércio era considerado
local, pois era realizado apenas entre as pessoas de uma mesma civilizacao.

Com a evolucéo foi criada a moeda como referéncia de valor das operacoes
comerciais e, consequentemente, o desenvolvimento, o acumulo de riquezas e o
crescimento de grandes impérios comerciais existentes até a atualidade.

O comeércio ganha grande impulso no século XV com as expedi¢cdes para 0
novo mundo, o qual os colonizadores navegavam atras de riquezas e especiarias
para novos negocios. As lojas comecaram a ganhar formas atuais cerca de 200 anos
atras com meétodos de vendas proprias e escambo entre pessoas e até mesmo as
empresas. (BOOKS, 2017).

2.1.2.1 Comércio na Atualidade.

O momento do comeércio fisico € a diminuicdo de custos, com formas mais
elaboradas de elevacdo de vendas, utilizacdo de oportunidades em estratégias
inovadoras, vitrines organizadas, educacdo empreendedora, treinamento de
equipes, giro rapido de estoque, atendimento especializado e seguranca nas
compras. “Segundo Marcelo de Mello Zambom, proprietario do Hobby Magazine, é
preciso encantar o cliente, criando lagos de relacionamento e identificacdo com a
loja.” (CAMPO E CIDADE, 2017).

Neste contexto temos a seguinte afirmacao:

O comércio eletrbnico — e-commerce — estd transformando o varejo
tradicional, fendbmeno que surpreende até mesmo 0s varejistas mais
modernos. Os produtos mais vendidos pelas empresas brasileiras no e-
commerce sdo moda e acessoOrios, cosméticos, perfumaria e cuidados
pessoais ou de saude, eletrodomésticos, livros, revistas e informatica. A
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popularizagdo da internet, as facilidades de acesso a cartdes de crédito, o
aumento na venda de smartphones, notebooks, tablets e outras
comodidades sdo alguns aspectos que tém favorecido compras em lojas
virtuais. (SOUZA, 2017).

A internet tem o dom de encantar o cliente a primeira vista, pois oferece e
dispbe tudo em primeira mdo com facil alcance, proporciona uma comodidade
jamais vista no entdo dito comércio normal. Ela tem grande procura e a cada dia
alavanca mais as vendas com a variedade de opc¢Oes e atualmente desbanca muitas
lojas fisicas pela simplicidade e praticidade. Esta ferramenta também tem

diferenciais inigualaveis perante as demais formas de negociagoes.

2.1.2.2 Comércio de Modveis Usados

Com a chegada da crise financeira no pais, a venda de moveis usados vem
crescendo, tanto nas casas, como em escritorios e brechds. “Com o dinheiro
escasso no bolso, ha quem opte por comprar roupas em brechés e méveis usados”.
(REIS, 2017). As lojas de moveis usados ndo se limitam ao numero de produtos e
oferecem para todas as classes sociais, conseguindo abranger um grande nicho do
mercado. Moveis usados estdo nas casas das pessoas suprindo necessidades e

também fazendo uma decoracéo exclusiva, aproveitando as pecas classicas.

2.1.2 Levantamento do histérico do segmento

Os moveis tiveram sua origem a partir das maos de artesdos europeus, que
trouxeram seus habitos e suas pecas criadas para o Brasil no periodo da
colonizacdo. Lembrando de que ao criarem suas obras foram aprofundando os
detalhes e aumentando a producdo dando origem ao marceneiro, profissdo a qual
perdura até os dias atuais.

Segundo Santi (2013, P.42) “nos primeiros séculos da colonizagdo, 0s
artesbes portugueses, incumbidos da execucdo dos Moveis, foram também
responsaveis pela formacao no oficio de marceneiros”.

O ramo moveleiro concretizou-se através da necessidade das pessoas em

realizar atividades como sentar, comer, guardar, dormir entre outras que foram muito
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beneficiadas com os modveis e que agregou muito ao tipo de estrutura familiar e
hébitos de vida formados desde o periodo colonial.
A industrializacdo dos moveis no passar das décadas, criou uma variedade de

opcOes chegando a todos os publicos de todas as classes sociais.

2.1.3 Fundamentar como as empresas do segmento de atuacao trabalham o
marketing, as pessoas, a logistica, as vendas e as financas.

O objetivo do Marketing é entender tdo bem o consumidor, que possibilite ao
mesmo tornar-se cliente da empresa, ndo apenas aquele cliente que compra uma
vez sO, mas sim aquele que na hora de pensar em comprar um moével usado ou
novo, a primeira empresa que virA em sua mente € a Bricfacil, pois o melhor
marketing aplicado nas empresas é o que faz com que o produto se venda
praticamente sozinho. Visto que “marketing € um processo social e gerencial pelo
gual individuos e grupos obtém o que necessitam e desejam através da criacao,
oferta e troca de produtos de valor com outros”. (KOTLER 2011, P. 27).

A apresentacdo do estabelecimento que trabalha nesse nicho de mercado
necessita ser bem trabalhado visualmente, pelo fato das pessoas néo pensarem que
€ um local sujo e mal organizado. De acordo com Kotler (2012, P. 554) o marketing
“é o processo de planejamento e execucao desde a concepc¢ao, preco, promocao e
distribuicdo de ideias, bens e servicos, para criar trocas que satisfacam aos objetivos
de pessoas e organizacgdes’.

Com este viés se faz necessario um elo de entendimento entre empresa e
consumidor, pois se mal adaptada ao nicho em gque esta inserida uma empresa, esta
poderéa afastar o publico. E necessario apos ter definido seu objetivo em relacéo ao
publico alvo, tornar o ambiente mais agradavel e com aspecto inovador possivel, a
fim de que o consumidor possa sentir vontade de buscar e optar pela empresa
guando precisar de algo até entéo oferecido.

A logistica vem posteriormente, como ponto que agrega ao sentido da
compra. A Bricfacil possui frota prépria, composta por uma pick-up e uma moto,
guantidade de meios de transporte que supre a necessidade da empresa nos dias
atuais, principalmente no quesito entrega, ponto fundamental ap6s a compra do

cliente.
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J& o controle de financas é administrado conforme o namero de vendas
ocorridas em determinado periodo, gastos fixos e varidveis ficam lado a lado na
balanga administrativa, se um vai bem, todos vao bem, mas se algo falhar, o ponto

de equilibrio baseado em uma linha de seguranca financeira, entra em agéo.

2.2 ANALISE AMBIENTAL DO SEGMENTO

O segmento varejista de moéveis usados vem em um crescimento que
abrange todas as classes sociais, pelo fato da economia brasileira estar em grande
mudanca politica e em recessdo econdmica, deixando com que as pessoas figuem
com um ‘pé’ atras antes de gastar seu dinheiro. E relevante destacar que o “Volume
de vendas do varejo de moveis recuou 42,5% em janeiro, ante +9,3% no més
anterior. Em relagéo a janeiro de 2016 houve queda de 41,3%. Em contrapartida,
nos ultimos 12 meses, ocorreu a queda de 15,4% no volume de vendas”. (PRADO,
2017).

Fica evidente que ao adquirir um produto usado o consumidor estara
economizando mais do que comprar um movel novo. Com olhar para esta afirmacao
a “Administradora do Luca Mdveis, especializados em moéveis novos e usados,
Luciana de Sousa diz que a crise estimulou as vendas porque a loja trabalha com
moéveis de segunda méo e facilita o pagamento com parcelas prolongadas”. (REIS,
2017).

Diante do exposto observou-se que 0 ramo de moveis usados vem
crescendo, devido a inovacdo na criacdo dos produtos. Desta forma as pessoas que
tém moveis antigos também estéo trocando por algo mais moderno, com isso surge
um novo nicho de mercado de moéveis colecionaveis que tem uma enorme procura
no mercado de usados. Para esta pratica a pessoa podera procurar produtos usados
na internet como em site do Mercado Livre, assim ela consegue ter uma visao de
guanto o produto usado € mais vantajoso que 0 novo exposto em algum site de

moéveis novos.
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2.3 TIPOS DE NEGOCIO DO SEGMENTO E DAS EMPRESAS QUE CONCORREM
ENTRE SI EM CADA TIPO DE NEGOCIO

Verificar o ambiente em que a empresa atua permite conhecer melhor o
publico que possivelmente ird consumir e usufruir determinado produto-servico
futuramente. Uma andlise de mercado da regido baseada em seu publico
consumidor é de vital importancia para saber como costumam investir seu dinheiro.

Segundo Lacombe (2009, P. 522), o ramo de negdcio “é o conjunto de
empresas que produzem bens idénticos ou similares”. Assim fica evidente que uma
empresa pode atuar em apenas um ou mais ramos, esses sao 0s tipos de negocios.
Diante do exposto e em visita a loja Bricfacil foi constatado que o tipo de negécio da
loja baseia-se exclusivamente no comércio moveleiro de produtos usados e novos.

Como citado por Kotler (2011, P. 503) “sempre havera concorrentes com
sortimentos e qualidades similares. O desafio € desenvolver uma estratégia de
diferenciagao de produtos”. Visto que buscar a identificagdo dos concorrentes diretos
e indiretos é parte da estratégia de posicionamento de mercado, assim auxilia a
empresa a se posicionar onde consegue definir um nicho de mercado atualizado.

Concorrentes diretos e que sdo referéncia no ramo, como a loja Marimar
Méveis e Bedin Mdéveis Usados tem estruturas bem adaptadas ao segmento com
forte ascensdo. As empresas citadas trabalham com filosofias distintas, o que traz
como consequéncias espaco para todos no mercado.

Entretanto € importante destacar que o preco, qualidade, garantias séo alguns
dos pontos que diretamente ficam entre a empresa e o cliente final, entre meio a isso

cada um pode optar pelo que Ihe convém melhor.
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3 METODOLOGIA

A metodologia do trabalho de conclusdo de semestre foi baseada em uma
pesquisa de campo. A considerar.
A pesquisa de campo baseia-se em

“A pesquisa de campo procede a observagao de fatos e fenbmenos
exatamente como ocorrem no real, a coleta de dados referentes aos
mesmos e, finalmente, a andlise e interpretacdo desses dados, com base
numa fundamentacdo tedrica consistente, objetivando compreender e
explicar o problema pesquisado”. (FUZZI, 2017).

Também foram empregados conhecimentos teoricos, a fim de serem
utilizados em um projeto futuro, com a certeza de que o trabalho sera espelhado em

palavras de embasamento cientifico, estando ligado aos temas destacados.

3.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

Visando esclarecer e estabelecer determinados pontos, a pesquisa toma
forma através de experimentos e instrumentos voltados a agregar conhecimento,
objetivando a eficacia pratica e tedrica. Assim, com o propésito de edificar o
conhecimento, este trabalho busca através da pesquisa definir as melhorias para a
empresa Bricfacil.

Conceitua-se a pesquisa como um

[...] procedimento racional e sistematico que tem como objetivo proporcionar
respostas aos problemas que séo propostos. A pesquisa desenvolve-se por
um processo constituido de vérias fases, desde a formulacéo do problema
até a apresentacéo e discusséo dos resultados. (GIL, 2007, P.17).

E de suma importancia destacar que toda pesquisa deve seguir algum critério,
para que os procedimentos de pesquisa sejam entendidos. Desta forma, os
académicos utilizaram a pesquisa exploratoria, assumindo forma de pesquisa

bibliografica.

Estas pesquisas tém como objetivo proporcionar maior familiaridade com o
problema, com vistas a toma-lo mais explicito ou a construir hipoteses.
Pode-se dizer que estas pesquisas tém como objetivo principal o
aprimoramento de ideias ou a descoberta de intuicdes. Seu planejamento &,
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portanto, bastante flexivel, de modo que possibilite a consideracéo dos mais
variados aspectos relativos ao fato estudado. Na maioria dos casos, essas
pesquisas envolvem. (a) levantamento bibliografico; (b) entrevistas com
pessoas que tiveram experiéncias praticas com o problema pesquisado; (c)
analise de exemplos que “estimulem a compreenséo. (SELLTIZ et al, 1967,
P. 63).

A pesquisa exploratéria teve o objetivo de descobrir a problemética sobre o
controle do fluxo de clientes, estoque e financeiro. Com pesquisa in loco foi
averiguado que ndo ha um espaco interno para cada mével em especifico, capaz de
simplificar e gerir a logistica do ambiente.

A pesquisa bibliogréfica foi baseada na pesquisa virtual em sites confiaveis,
revistas on-line e livros direcionados aos itens, ambos especificados na bibliografia
do trabalho. A pesquisa foi fundamentada sobre a empresa Bricfacil comércio de
moveis usados e novos. Diante do exposto, “a pesquisa bibliografica tem a finalidade
de colocar o pesquisador em contato direto com tudo o que foi escrito, dito ou
filmado sobre determinado assunto, inclusive conferéncias seguidas de debates que
tenham sido transcritos, por alguma forma, quer publicas, quer gravadas’.
(LAKATOS; MARCONI, 2001, P. 185).

A pesquisa bibliografica € um material com base ja publica em relacdo aos
temas que sdo estudados, como publicacdes avulsas, boletins, jornais, revistas,
livros, pesquisas, monografias, teses e outros. Para esta finalidade também podem
ser usados meios de comunicacdo como radio, televisdo e hoje o mais utilizado a
internet, seu intento é colocar o estudante em contato com todas as informacdes
possiveis para uma pesquisa.

Conforme Lakatos e Marconi (2010, P.166), a bibliografia permite

“oferecer meios para definir, resolver, ndo somente problemas ja
conhecidos, como também explorar novas areas onde os problemas néo se
cristalizaram suficientemente” e tem por objetivo permitir ao cientista “o
reforco paralelo na andlise de suas pesquisas ou manipulagdo de suas
informacoes”.

Tento em vista uma série de problemas e desvantagens, questionando o valor
do estudo de eventos isolados, para os pesquisadores € dificil verificar e cruzar as
informacbes obtidas, pois elas expressam a possibilidade de relatos de riscos
resultantes de distor¢cdes. J&4 o estudo de caso € um assunto muito debatido no

passado e vai ser debatido no futuro, sempre consciente de suas criticas.
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Segundo Bell (2008 P.19) os estudos de caso “séo realizados sistematica e
criticamente, se estdo destinados a melhoria de educacédo, se sao relataveis e se
pela publicacdo dos achados estendem os limites do conhecimento existente, entdo
sao formas validas de pesquisa educacional”.

E vélido destacar que para os académicos desenvolverem a pesquisa na
empresa em questao foi utilizado o estudo de caso, possibilitando observar que ha
setores com defasagem onde foram coletados dados e, ao analisar, os alunos teréo
gue desenvolver uma tomada de decisao para tal procedimento. Conforme Yin (2001
P.31) “o estudo de caso é uma estratégia de pesquisa que compreende um método
que abrange tudo em abordagens especificas de coletas e andlise de dados”. Isso
ocorreu desde o estudo exploratério onde foram obtidas informacdes sobre o estudo
de caso, a parte descritiva que serad a elaboracdo do estudo de caso e a parte
analitica que serdo produzidas novas teorias, momento em que serdo confrontadas
as teorias atuais, tendo assim a condicdo de observar os novos avan¢os dos
conhecimentos.

Dando continuidade a questdo metodoldgica destaca-se que para a
construcdo do presente trabalho também se utilizou da qualitativa, a qual permitiu
observar como o cliente vé a empresa como um todo, desde a marca até o seu
atendimento. Ja com a pesquisa exploratoria foi possivel obter respostas para os
percal¢cos encontrados na empresa, bem como resolver estes problemas.

Ja a parte da pesquisa que corresponde a quantitativa € onde serdo
analisados em numeros e as perguntas feitas aos entrevistados, criando tabelas e
porcentagens sobre cada questdo abordada, obtendo assim resultados numéricos.
Um exemplo dessa pesquisa € em campanhas eleitorais, quando séo feitas
perguntas para a populacdo para saber qual candidato estd em vantagem e qual
estd em desvantagem, junto dessa abordagem € utilizada a pesquisa qualitativa

para saber o porgué eles estdo com essas médias.

3.2 TECNICA DA COLETA DE DADOS

A coleta de dados é a forma de unir as informacdes através de pesquisas,
documentos e provas em prol de um assunto especifico em questdo. A coleta de
dados ajuda a analisar pontos. Eles serdo o ponto de partida para a tomada de

decisdo na empresa que esta buscando respostas.
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Mas para ter respostas, ha um trabalho arduo e cansativo a ser feito, tomando
tempo e paciéncia do pesquisador, para que nem um dado coletado passe
despercebido por ele.

Na técnica de coleta de dados ha vérias etapas a serem feitas, de acordo com
0 objetivo da organizagéo.

A pesquisa bibliografica, como qualquer outra, desenvolve-se a longo de
uma série de etapas. Seu ndmero, assim como seu encadeamento,
depende de muitos fatores, tais como a natureza do problema, o nivel de
conhecimento que o pesquisador dispde sobre o assunto, o grau de
precisdo que se pretende conferir a pesquisa etc.(GIL, 2010, P.45).

Outra estratégia para a coleta de dados utilizada foi a entrevista pessoal
“‘boca a boca” com os colaboradores e o proprietario do estabelecimento, com o
objetivo especifico, definido pelo grupo, de coletar informa¢gdes que interessem na
elaboracao da pesquisa online.

3.3 FORMA DE ANALISE DE DADOS

Uma empresa varejista sO ird sobreviver se conseguir satisfazer a
necessidade de seus consumidores. Assim sendo, quando o0s gestores e
colaboradores passam um bom tempo interagindo com o0s consumidores e
percebem suas expectativas, a pesquisa de mercado € fundamental no chéo da loja,
porque € ali que a pesquisa direta é constituida. Compreende-se como pesquisa
como “um procedimento formal, com método de ensinamento reflexivo, que requer
um tratamento cientifico, e se constitui no caminho para reconhecer a realidade ou
para descobrir verdades parciais”. (LAKATOS; MARCONI, 2001, P.157).

Entender e saber como é o mercado, onde este esta inserido € fundamental
para ter um diferencial a mais rumando a concretizacdo das estratégias e
perspectivas almejadas pela empresa. Conhecer todos os agentes e saber lidar de
forma que seja possivel prever e contornar os pontos ao quais exercem influéncia
exige um aprofundamento, requisito este que se torna possivel através da pesquisa
de mercado. Através dela a empresa consegue coletar, organizar e agir sobre as
informagbes pertinentes no mercado. Muitas tomadas de decisdes e por qual
caminho seguir se tornam mais eficazes quando baseado em cima do que foi obtido

através da pesquisa.



28

A voz do cliente que é o ponto chave das pesquisas de mercado, bem como o
ponto chave das pesquisas de mercado. E, na verdade, a expressdo das
preferéncias, opiniées e motivacdes que o cliente tem em relacéo as empresas.

A analise de dados que vem posteriormente a pesquisa e a coleta de dados
constitui-se apenas de instrumentos que facilitam a interpretacdo dos resultados,
sendo necessario definir a forma mais simples e direta de acordo com o método
utilizado anteriormente. O Excel foi a base para a analise dos dados, através dos
graficos e planilhas nele inseridos e que sdo capazes de expor dados,
principalmente quantitativos capazes de esclarecer dividas que fossem existentes

no inicio do projeto.

3.4 PESQUISA DE MERCADO

Entender melhor o mercado, através de informacdes relevantes sobre seu
negocio, principalmente sobre clientes e concorrentes, este é o papel da pesquisa
de mercado. Através de um meétodo escolhido ao qual supre da melhor forma a
guestdo levantada, a pesquisa € capaz de deixar claro onde uma futura
oportunidade pode estar.

E de extrema importancia que a pesquisa de mercado seja feita.

Ninguém alega que a pesquisa requer o termino de cada etapa antes de
passar para a préxima [...] Algumas etapas séo iniciados fora de sequencia,
algumas sdo realizadas simultaneamente, e outras podem ser omitidas.
Apesar dessas variacdes, a ideia de uma sequencia € Util para desenvolver
um projeto e para manté-lo ordenado & medida que se desenrola.
(COOPER, DONALD R. 2011, P.83)

A pesquisa foi feita através de um aplicativo de telefone, instigando o cliente a
responder sem que ele se sinta obrigado as perguntas feitas, apos os dados em
mao o grupo, alimentou as planilhas e observou as respostas.

Através do aplicativo Whatsapp Messenger em formato de perguntas, enviada
a carteira de cliente que o vendedor repassou ao grupo. Elas sao quantitativas e
gualitativas, foram feitas em cima de contatos que residem no extremo oeste
catarinense, onde 50 pessoas responderam as perguntas no periodo do dia 14 de
agosto de 2017 até o dia 14 de novembro 2017. As respostas coletadas pelos

académicos foram analisadas no aplicativo Excel e estdo em graficos respectivas
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porcentagens descritos no item 4.5.4. Todo empreendedor espera que uma

pesquisa de mercado lhe traga alguma vantagem competitiva sustentével.
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4 ESTRUTURACAO DA EMPRESA

A Bricféacil tem uma estrutura simples, com a elaboracdo de cada funcédo e
setor em uma folha de oficio, estd redigida pelo proprietario. Esta pratica €
decorrente da empresa ser familiar, com poucos funcionarios e poucas divisdes de

setores.

4.1 MISSAO, VISAO, VALORES

Para uma empresa determinar 0s seus rumos, organiza¢ao e crescimento, ela
devera estabelecer a missdo, a visdo e os valores, pois é atraveés delas que se
expressa e identidade da empresa e se mostra aos colaboradores a estrutura da
empresa e o0 seu objetivo.

Uma empresa que tém objetivos baseia-se em sua missao organizacional,
visto que é fundamental conhecer a misséo, a visdo e os valores que sao os fatores
primordiais para 0 sucesso.

A missao traduz a filosofia da organizacédo e, geralmente, é feita por seus
fundadores ou criadores, representa 0s principios basicos. A visdo expressa a
imagem que a organizacdo tem de si mesmo para o futuro, € o termo que descreve e
compreende o0 que a empresa quer alcancar para ter sucesso. Os valores vém
juntamente, trazendo a conduta ética da empresa.

Segundo Chiavenato (2014, P. 300), diz que

0 comportamento organizacional esta baseado na misséo, na visdo e nos
valores e estes precisam ser cultivados com todo o carinho com os
dirigentes da organizac@o e necessitam ser difundidos intensamente entre
todos os membros, para que haja conscientizacdo e comprometimento
pessoal em relacdo aos alcances dos objetivos.

Finalmente, ao ingressar em uma determinada empresa todo o novo
colaborador deve saber de imediato os objetivos esperados pela organizacéo, a fim
de que seja capaz de agregar para a conquista as metas do contexto geral de

crescimento.
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4.1.1 Missao

A missdo é a razdo pela qual a empresa existe e se posiciona perante a
sociedade, clientes, fornecedores e colaboradores, fazendo seus objetivos
financeiros e humanos se concretizar a curto, médio ou longo prazo. “Uma
organizagao existe para realizar algo: fabricar carros, emprestar dinheiro, fornecer
alojamento noturno e assim por diante. Geralmente, sua missdo especifica ou
propdésito é claro desde o inicio do negdcio”. ( KOTLER 2009, P.76)

Uma sugestdo para o empreendimento € ter definido sua missdo, o0s
académicos proporcionaram €: Oferecer moveis de qualidade e precos diferenciados
gue assegurem a satisfacdo do cliente, orientando suas acdes com base nos

preceitos éticos e da responsabilidade social da empresa.-.

4.1.2 Viséo

A visdo da empresa € 0 seu sonho que a mesma pretende alcancar, ou seja,
0 que ela almeja para o futuro. Focando no que ela sera no futuro, se tornando um
objetivo a ser cumprido em longo prazo. Conforme Porras e Collins (1998, P. 32)
“acreditam que a visdo € composta de dois atributos: a definicho das metas em
longo prazo e a descrigao de qual sera a realidade se a empresa alcangar a meta”.

Baseado em livros e na pratica de cada um, os académicos sugerem para a
Bricfacil a seguinte visdo: Ser a principal referéncia no ramo de moéveis usados tendo

sua gestdo e comprometimento com o desenvolvimento sustentavel da empresa.

4.1.3 Valores

Os valores servem para concretizar a missao e a visao da empresa, sendo o
objetivo para um clima interno agradavel e o andamento saudavel do
estabelecimento, para colher bons frutos no futuro. Os valores sé@o alinhados com a
missdo e a visdo formando uma engrenagem, caso uma falhe a outra néo ira se
concretizar. Segundo Costa (2007, P.38), os valores sdo caracteristicas, virtudes,
gualidades da organizacao que podem ser objeto de avaliagdo, como se estivessem

em uma escala, com gradacéo entre avaliacoes extremas.
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Para a misséo e a visdo se concretizarem, foi analisado e constatado pelos
académicos que a empresa necessita seguir as seguintes palavras: Etica,
Comprometimento com o cliente, Trabalho em equipe, Inovagdo, Honestidade e

Transparéncia no que faz.

4.2 DADOS DO EMPREENDIMENTO

A Bricfacil Comércio de Moveis Novos e Usados teve seu inicio em 2005, no
Bairro Efapi, na cidade de Chapec6-SC, Brasil, com a parceria dos sécios Tadeu
Amir Domingues e Gerson Chinelli. Em seu primeiro ano, 0 comércio passou
dificuldades no ponto de localizacdo havendo duas mudancas de endere¢co em um
ano. Ja em seu segundo ano, a empresa mudou-se para a sala que esta até os dias
atuais, estabelecida na Avenida Atilio Fontana, 2323B - Efapi, Chapec6 — SC. Com a
loja em funcionamento, Tadeu viu um enorme potencial no ramo de usados em S&o
Miguel do Oeste - SMO e teve a ideia de trazer o ramo de comeércio de usados para
a cidade onde reside até hoje.

Quando inaugurada em 2007 a loja em SMO, ela teve seus autos e baixos,
guase chegando a beira de fechar as portas. Conforme o Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica mostra em graficos, essa € a perspectiva de novas aberturas
de empresas, mas como houve um planejamento e uma boa gestdo dos socios da
empresa em questao, ela se manteve no mercado.

Desde sua abertura houve uma grande mudanca, tanto na loja fisica como na
parte interna e seus colaboradores. Uma das mudancas mais impactantes foi o
desmembramento da loja de Chapecé com a de Sdo Miguel do Oeste, por motivos
internos entre 0os ex-socios. Hoje localizada no centro, na Rua XV de novembro,
esquina com a lItaberaba, a Bricfacil junto a seus sécios Tadeu Amir Domingues e
Matheus Eduardo Luz, que administram e gerem a empresa, para um rumo pensado

no bem estar do cliente e de seu colaborador.
4.2.1 Razéo Social
A empresa utiliza como nome fantasia Bricfacil Comércio de Mdéveis Usados e

Novos, sendo uma empresa familiar, que possui a finalidade de compra e venda de

moveis novos e usados, alcancando as mais diversas classes sociais de nossa
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sociedade migueloestina e regido. Tendo como a raz&o social em seu contrato como
- Bricfacil Comércio de Moveis LTDA ME.

4.2.2 Etapas para o registro do CNPJ

CNPJ ¢ a sigla de Cadastro Nacional da Pessoa Juridica. E um cadastro onde
todas as pessoas juridicas e as equiparadas (pessoas fisicas que exploram em
nome individual atividades com intuito de lucro) séo obrigadas a se inscrever antes
de iniciar, a suas atividades. “Ficha Cadastral da Pessoa Juridica (FCPJ) gerada por
intermédio do Programa Gerador de Documentos do CNPJ (PGD — CNPJ). No caso
de sociedades, a ficha deve ser acompanhada do Quadro de Sécios e
Administradores — QSA”. (RECEITA FEDERAL, 2017).

O cadastro funciona como uma identidade, e nele constam algumas
informacoes:

» Data de abertura;

» Nome da empresa,;

» Titulo ou nome fantasia — se tiver;

» Cadigo e descricao da atividade econémica principal — o CNAE;

» Cadigo e descricao das atividades econémicas secundarias — se tiver,

» Cadigo e descricdo da natureza juridica;

» Endereco;

» Situacao cadastral — Na consulta realizavel na pagina da internet da

Receita Federal.

4.2.3 Dados Gerais e Juridicos do Negécio

O gestor Tadeu Amir Domingues investiu cerca de R$ 25.000,00 (vinte e
cinco mil reais).

Em S&o Miguel do Oeste, iniciou suas atividades na Rua XV de Novembro,
esquina com a Rua Chui, no centro da cidade, anos apés mudou-se para um novo
estabelecimento, mantendo-se na mesma Rua XV de Novembro, mas agora esta na

esquina com Rua Itaberaba, permanecendo no mesmo endereco até os dias atuais.
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A empresa atua no ramo de Comércio Varejista de Moveis Usados e Novos,
Razdo social Bricfacil Comércio de Mdveis Ltda. — ME, inscrito sob o nUmero de
CNPJ 16.579.588/0001-10, desde 17/08/2012, caracterizando-se como uma

empresa de pequeno porte.

4.3 ASPECTO DO EMPREENDIMENTO

Aspectos do empreendimento: Reforma, vendas, distribuicdo e prestacao de
Servigos.

A reforma acontece seguidamente, quando Moveis usados como moeda de
troca pelos consumidores muitas vezes estdo avariados, necessitando de melhorias
para voltar a ser comercializado, voltar a ser vendido, que € a atividade que mais
acontece juntamente com a distribuicdo que € a entrega e a busca. E um conjunto
de atividades seguidos da prestacéao de servicos, onde a montagem e a adequacéo
dos moveis acontecem por conta do colaborador, que atua como uma mescla de
artesdo com marceneiro.

O empreendimento estudado atua no ramo de Comércio Varejista de Méveis
usados e novos. Trabalhando também com a reforma de moveis usados, moveis
rasticos com reaproveitamento de matérias que sobraram de algum produto
danificado e que nédo sera vendido, atua também com compra de moveis usados e

Nnovos.

4.4 AVALIACOES DA LOCALIZACAO DA EMPRESA

A empresa fica em um local estratégico para o atendimento do publico
especifico de méveis usados, na Rua XV de novembro, centro de Sdo Miguel do
Oeste, e ja € conhecida por ter outras empresas no mesmo ramo. Com uma ampla
disponibilidade de estacionamento por estar em uma rua que tem opc¢ao de visitacao
facilitada, locais onde vérios clientes procuram a loja para adquirir produtos
especificos.

Para a Bricfacil a localizacdo atual é excelente para seus clientes de bairros e
interiores, onde o entregador consegue carregar e descarregar facilmente os
produtos. Mas o local ndo suporta sua demanda de entrada dos produtos, pois 0s

produtos ficam desorganizados, dificultando assim o acesso do cliente para ver o
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movel e fazer sua andlise antes da compra. Devido a esse motivo 0 grupo sugeriu
uma mudanca de sala, deslocando a empresa duas quadras de onde ela esti
atualmente. Desta forma o gestor conseguira projetar a entrada dos méveis no local
determinado para o produto, deixando espaco necessario para o cliente analisar e

comprar o produto que deseja.

4.5 ANALISE AMBIENTAIS

Variaveis ndo controlaveis definem as forcas ambientais, entre elas as

tendéncias de mercado e ambientes como o tecnoldgico, econdmico e legal.

45.1 Analise SWOT

A analise SWOT, conhecida como F.O.F.A, leva ao planejador a pensar nos
aspectos favoraveis e desfavoraveis do negocio. “A analise SWOT €& uma das
ferramentas mais utilizadas por empresas e consultores e tem adeptos
entusiasmados”. (CAMPOMAR, 2006, p 102)

Em seu desenvolvimento a Andlise SWOT divide-se em dois ambientes: o
interno e o0 externo, o0 primeiro ambiente se refere basicamente a prépria
organizacao e conta com as forcas e fraquezas que a mesma possui. Ja 0 segundo
ambiente refere-se as questbes de forca maior, que estdo fora do controle da
empresa. “A matriz F.O.F.A é um instrumento de analise simples e valioso. Seu
objetivo é detectar pontos fortes e fracos, com a finalidade de tornar a empresa mais

eficiente e competitiva, corrigindo assim suas deficiéncias”. (ROSA, 2013, P.109)

4.5.1.1 Forgas

Elementos internos que trazem algum beneficio para o seu negécio, ou seja,
tudo o que os gestores conseguem modificar, que esteja ao seu controle e consegue
decidir se mantém ou ndo a situacdo. Sao inumeras as forcas, mas é preciso focar

no que realmente faz a diferenca.
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“Sao caracteristicas internas da empresa ou de seus donos que representam
vantagens competitivas sobre seus concorrentes ou uma facilidade para atingir os
objetivos propostos”. (ROSA, 2013, P.109)

As principais deferéncias da empresa séo:

» Uni&o da equipe - montar um sistema remuneragao;

> Localizacao privilegiada - focar em estratégias de marketing;

> Entrega dos produtos - buscar estar sempre a frente da concorréncia

tornando assim um diferencial.

4.5.1.2 Fraquezas

Elementos internos que atrapalham o negdcio sdo caracteristicas que estao
dentro do controle do gestor, mas que ndo ajudam na realizacdo do trabalho, ou
seja, o gestor pode modificar o cenario, mas que de alguma maneira ira prejudicar o
modelo aplicado. Lembrando de que “os pontos fracos de um varejista
correspondem aos pontos fortes de seus concorrentes”. (PARENTE, 2000, P.69).

Pontos de importante relevancia que precisam ser melhorados:

> Capacitacdo dos funcionarios - desenvolver produtos mais simples ou

mudar 0s processos para ser aproveitados;

> Processos propriamente definidos - aplicabilidade da gestdo estratégica;

> Areas internas indefinidas: conflitos entre os setores, causando

algum ruido na comunicacao.

4.5.1.3 Oportunidades

SituacBes externas para as empresas que podem afetar positivamente o
negaocio sao problemas fora do controle da empresa, mas que existe alguma chance
de acontecer e é preciso saber tomar as atitudes corretas para alcancar o objetivo e
estar preparado para isso &€ fundamental. “Correspondem a possibilidades de
mercado em que a empresa pode auferir resultados lucrativos”. (PARENTE, 2000,
P.70).

Ter um plano de acdo e acompanhar o mercado € vital nesse quesito, pois
estar preparado aumenta muito as chances de alavancar os negdécios a qualquer

momento:
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> Concorréncia precisando de ajuda: podem surgir novas parcerias ou novas
aquisicoes;

> Baixa do cambio Argentino: aumenta o fluxo de estrangeiros para aquisicao
dos produtos;

> Saida de algum concorrente em potencial: aumentando assim a carteira de

cliente.

4.5.1.4 Ameacas

Situacdes externas que podem atrapalhar o negécio sao problemas que os
gestores ndo conseguem controlar, mas que afetam diretamente as negociacoes,
por isso, € preciso estar preparado, caso aconteca. Elas “refletem tendéncias
ambientais que poderdao comprometer o desempenho futuro de uma empresa”.
(PARENTE, 2000, P.69).

» Estar ciente de tudo que envolve o mercado onde se esta inserida é
imprescindivel, pois certos acontecimentos fogem do alcance dos gestores,
pois chegam como adversidades a serem enfrentadas, por iSso é preciso
estar atento.

» Mudancas na legislacdo do setor - desenvolver algum produto especifico para
atender o mercado;

» Escassez de mao-de-obra - ter que desenvolver um proprio treinamento;
Catastrofes naturais - planos alternativos e buscar novos mercados;

» Produtos substitutos de madeira reaproveitada- baixo custo de producéo.
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Figura 1 - Andlise SWOT

FORCAS

Unido da equipe;
Localizacao privilegiada;

Entregas dos produtos.

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

45.2 Anélise de Concorréncia

Como se trata de um mercado de alta intensidade por conta dos concorrentes
e do proprio fluxo sentido diariamente, a Bricfacil tem observado de perto e, ao
contrario do que muitos pensam, a concorréncia ndo sdo somente as lojas do
mesmo ramo, mas sim 0s concorrentes industriais, compradores e fornecedores,
englobam pontos de extrema importancia, sdo forcas que originam ameacas.
Conforme Kotler (1998, P.212) “Qualquer empresa precisa identificar o grupo
estratégico em que esta concorrendo”. Desta forma sabera que estratégias e a que
grupo vai se encaixar.

Ap0s estabelecer seu lugar no mercado, a empresa nao pode esquecer-se de
fazer uma analise da saude financeira interna e por mais dificil que pareca em nossa
regido seria fundamental ter acesso a numeros dos concorrentes, todavia o que

geralmente acontece sdo informacdes que chegam por dados secundarios ou
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boatos, os quais acabam sendo filtrados com dados mascarados e, posteriormente,
causam transtornos as decisfes, as quais influenciaram.

A Bricfacil tem seu gestor, profissional experiente, inserido ha anos no
mercado e que tem amplo conhecimento do mercado e, principalmente, dos
concorrentes, ponto positivo, pois conhece fazer uma anélise mais detalhada, sabe a
linha de pensamento que possuem 0S concorrentes, assim consegue ter objetivos
diferenciados e que podem fazer a diferenca.

Trés pontos devem ser sempre analisados quando o assunto é concorrente,
sdo eles: participacdo de mercado, participacdo de lembranca da marca e
participacdo de preferéncia que mostra a identificacdo do publico consumidor com a
empresa. Além de importantes para alguma tomada de deciséo futura, esses trés
pontos precisam estar em perfeita sintonia e equilibrio. Ndo se podem encarar os
concorrentes sem saber quem sdo e o que fazer para supera-los, sem analisar o
todo em que a empresa esta inserida.

Concorrentes que batem de frente diretamente com a Bricfacil sdo os Moveis
Usados Bedin e Vacarin Moveis Usados, estes sdo exatamente do mesmo ramo e
agem da mesma forma, praticam as mesmas acdes. Os de maior destaque e que
controlam grande fatia do mercado sdao a Marimar Moveis e Alianca Moveis, as
demais lojas de Moveis também dividem o nicho de mercado, porém ndo com tanta
intensidade, pois priorizam os Moveis novos e ja encaminham os usados para as

lojas especificas.

4.5.3 Andlise das 5 Forcas de Porter

As forcas de Porter servem para o gestor ter uma visdao ampla do mercado
antes de abrir seu negdcio, e até mesmo para definir uma estratégia em seu
estabelecimento, inovando para estar um passo a frente do seu concorrente.

Segundo Porter (2004. P.03) “A intensidade da concorréncia em uma industria
nao é uma questao de coincidéncia ou de ma sorte. Ao contrario, a concorréncia em
uma inddstria tem raizes em sua estrutura econdmica basica e vai bem além do

comportamento dos atuais concorrentes”.



Figura 2 - As cinco forcas de Porter
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Daniel Lima

Fonte: Administradores (2017)

Com este viés,
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Todas as cinco forcas competitivas em conjunto determinam a intensidade
da concorréncia na industria, bem como a rentabilidade, sendo que a forca
ou as forgcas mais acentuadas predominam e tornem-se cruciais do ponto de

vista da formulacéo de estratégias. (PORTER, 2004, P.6).

As forcas de Porter inicialmente podem assustar um futuro gestor, mas é

preciso filtrar e aprofundar-se diante de cada ponto. Elas apresentam uma forma

capaz de surgir uma analise com futuro esclarecimento e discernimento de futuras

adversidades.
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4.5.3.1 Rivalidade entre os concorrentes

Essa rivalidade atinge diretamente no ciclo de vida da empresa, pode ser
sentida tanto nos mesmos produtos como na formacao e no preco do produto, o que
pode diminuir muito o Mark-up final do estabelecimento. “A rivalidade ocorre porque
um ou mais concorrentes sentem-se pressionados ou percebem a oportunidade de
melhorar sua posi¢cao”. (PORTER, 2004, P.18).

A rivalidade entre as empresas que atuam no mesmo segmento da Bricfacil,
acaba sendo disputada venda por venda, pelo fato de que a grande maioria dos
concorrentes estdo situadas na mesma rua, fazendo com que as empresas que

tiverem o melhor atendimento se destaque.

4.5.3.2 Poder de negociacao dos fornecedores

Na analise de fornecedores, a empresa ndo pode ficar dependente de um
fornecedor, pelo motivo de que a economia esta em grande oscilacdo, e o gestor
podera ficar sem o produto, porém pode haver multiplos fornecedores e adquirir
produtos de alguns em exclusivo, tendo uma analise de cada um para se obter seus
itens.

“Fornecedores poderosos podem consequentemente sugar a rentabilidade de
uma industria incapaz de repassar 0s aumentos de custos em seus proprios precos”.
(PORTER, 2004, P. 29).

Os colaboradores tém a autorizacdo em avaliar os modveis usados da
empresa, mas quem tem o poder das negociacbes com o0s fornecedores € o

proprietario da empresa, dando o veredito final nas negociacoes.

4.5.3.3 Poder de negociacao dos clientes

O cliente € a parte mais importante da empresa, se ele ndo comprar ndo tem
sentido ela existir, porém uma negociacdo com clientes especiais é sempre
necessaria, com isso o gestor precisa conhecer o seu produto, tanto na qualidade
guanto em sua margem de lucro. Ele deve conter sua carteira de clientes sempre
bem atualizada para uma eventual efetivagcao de venda. “Os compradores competem

com a industria forcando os precos para baixo, barganhando por melhor qualidade
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Oou mais servigos e jogando 0s concorrentes uns contra 0s outros — tudo a custa da
rentabilidade da industria”. (PORTER, 2004, P.26).

Pelo fato de os clientes serem a peca fundamental da empresa, as
negociacdes ndo ficam retidas apenas com o gerente, pois ele podera faltar em
algum dia, afetando assim as negociacdes, entdo 0 gerente e 0 supervisor negociam

diretamente com o cliente.

4.5.3.4 Ameaca de novos entrantes

A entrada de um concorrente pode ser vista como algo ruim, assim o gestor
necessita ter uma visdo diferenciada para esta ameaca, sempre inovando e
adotando estratégias para fazer promo¢des com produtos exclusivos e que chamem
a atencéao dos clientes, os quais fazem a pesquisa de prego no seu concorrente. “A
ameaca de entrada em uma industria depende das barreiras de entrada existentes,
em conjunto com a reagdo que 0 novo concorrente pode esperar da parte dos
concorrentes ja existentes”. (PORTER, 2004, P.7).

A Bricfacil ndo se incomoda com a entrada de novos concorrentes, pois €
uma empresa enraizada em Sao Miguel do Oeste e com fortes vinculos com seus

clientes, atuando com seriedade, comprometimento e responsabilidade.

4.5.3.5 Ameaca de produtos substitutos

A Bricfacil tem um mix produto variado, onde o cliente pode escolher seu
produto, tendo opc¢des, e quando ndo tem o que deseja pode escolher um substituto,
por exemplo, a cama de madeira esta sendo substituida vagarosamente pela cama
box, pelo fator conforto e agilidade em caso de uma mudanca. Visto que “a
identificacdo de produtos substitutos é conquistada por meio de pesquisas de outros
produtos que possam desempenhar a mesma funcdo que aquele da industria”.
(PORTER, 2004, P. 25).

A Bricfacil ndo se incomoda com a entrada de novos concorrentes, pois €
uma empresa enraizada em Sao Miguel do Oeste e com fortes vinculos com seus

clientes, atuando com seriedade, comprometimento e responsabilidade.
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4.5.4 Analise dos resultados da pesquisa de mercado

Faz-se necessario além de descobrir como o cliente pensa, saber interpretar
as preferéncias e as expectativas dos mesmos. H4 mais de uma maneira de se
analisar dados, tabelas e graficos sao algumas das mais utilizadas. Desde a
formacdo do questionario j& é necessario pensar futuramente como serdo
analisados, o que serdo capturados através das questdes.

A famosa pesquisa de mercado contribui muito para a tomada de deciséo,
desde que seja feita clara, sem dulvidas baseadas nas informacgdes filtradas, assim
abrangera varios ambitos. Na Bricfacil a pesquisa teve interesse em descobrir como
e por que o cliente optou pela linha de Moveis usados e se sua expectativa foi
sanada. Esta € a melhor forma de saber a preferéncia do cliente.

Conforme CZINKOTA, Michael R. et al (2001, P.109), “Uma empresa que nao
exige que os responsaveis pela tomada de decisdes estejam envolvidos em alguma
forma de pesquisa observacional direta dificimente podem dizer o que € orientado
para o cliente”.

O gestor € quem encabeca uma atitude tomada, como no caso abordado, a
pesquisa. O olhar amplo sobre o mercado em que esta inserida, as formas de agir e
como tomar certas atitudes, se assim ndo ocorrer, literalmente a empresa nunca
sabera suas caréncias e, consequentemente, suas forcas, automaticamente quase

sempre ird equivocar-se.
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Gréfico 1 - Por que comprar na Bricfacil
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Fonte: Dados da pesquisa (2017)

De acordo com o questionario a maioria dos clientes da Bricfacil, compram
por necessidade, pois se trata em sua maioria de méveis usados, tornando assim a
escolha limitada, sendo que os clientes adquirem os produtos que realmente

precisam para aguele momento.

Grafico 2 - Qual a decisdo de compra do cliente
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Fonte: Dados da pesquisa (2017)
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A empresa Bricfécil preza por uma logistica qualificada que atende o que o
cliente precisa e o que ele procura, os montadores sédo altamente treinados e
qualificados, tornando assim um diferencial no mercado, porém uma pequena
parcela que no total representa 16% n&do sentem a entrega e montagem como

diferencial da empresa.

Grafico 3 - A necessidade do cliente
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Fonte: Dados da pesquisa (2017)

Na opinido da grande maioria dos questionados, quando a empresa Bricfacil é
procurada, por ter um portfélio de produtos diferenciados acaba suprindo as
necessidades dos consumidores. Cerca de 6% acreditam ndo sanar sua

necessidade com o que a loja dispbe.
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Gréfico 4 - Preferéncia para comprar o produto
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Fonte: Dados da pesquisa (2017)

Como a empresa Bricfacil j& tem um nome forte na regido, os questionados
indicam a Bricfacil por ser uma empresa de referéncia no ramo em que atua, porém
18% desta parcela tem certa aversao a empresa, o que faz com este ponto sirva
para que alguns quesitos sejam analisados, a fim de melhorar a indicacdo e a

imagem da empresa diante o publico consumidor.
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Gréfico 5 - Vendeu seu produto a um preco justo
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Fonte: Dados da pesquisa (2017)

Por se tratar de produtos que servem como moeda de troca, a Bricfacil preza
pelo preco justo, buscando assim negociacdo por meio da estratégia do ganha-
ganha.

Quase 30% demonstrou repudio em relacdo ao que o consumidor obteve com
seu movel, porém estes dados ndo sdo alarmante, pois quase o total das
negociacbes acontecem quando o consumidor estd precisando se desfazer de
algum objeto para adquirir dinheiro, entdo o valor proposto quase sempre nao ira

agradar ambas as partes.
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Gréfico 6 - Mao de obra na hora de retirar o produto
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Fonte: Dados da pesquisa (2017)

Conclui-se que quando a negociagcdo ocorre, os produtos utilizados, como
base de troca, ttm um cuidado especial porque todo produto comprado sera alvo de
uma futura negociacao. O cuidado na retirada do mével é grande, mas mesmo assim
alguns imprevistos acontecem no momento do transporte e na montagem,
dependendo do ambiente futuro que serdo instalados, fazendo com que cerca de
14% mesmo sabendo de determinado imprevisto ndo aceitam e sentem que algo

pode ser otimizado sobre esta questao.
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Gréfico 7 - Agilidade da entrega
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Fonte: Dados da pesquisa (2017)

Relevancia de satisfacao é quase total, mostrando que a logistica da Bricfacil
€ bem definida e estruturada, a qualidade e pontualidade na entrega é definida na
hora da venda, sendo que a entrega dos produtos é de fundamental importancia aos
clientes.

A Bricfacil optou por tabelas para selecionar informacdes relevantes. Tabelas
estas que seguem uma linha universal baseada em graficos estatisticos, tornando
possivel organizar dados coletados. A conexao entre varios assuntos forma um mix
de opcbes que podem ser tomadas como ponto de referéncia, sendo possivel
comparar tudo que estd envolvida na pesquisa e otimizando decisdes, para que

nunca sejam equivocadas.

4.6 PROGRAMA DE FIDELIZACAO

Para que o cliente volte ao estabelecimento € de suma importancia que ele se
sinta satisfeito com o atendimento e o ambiente do comércio, apds o ato da compra
€ quando o empresario sabera se foi alcancado o objetivo fidelizando para uma

futura compra.
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4.6.1 Segmentacédo de Mercado

Existem padrdoes na segmentacédo de mercado que podem ser desenvolvidos
de diversas maneiras. H4 como identificar trés tipos de segmento de preferéncia, de
acordo com Kotler (2011) “a preferéncia homogénea faz com que o mercado de
todos os consumidores tem aproximadamente as mesmas preferéncias”.

As preferéncias difusas séao preferéncias que os consumidores podem estar
dispersos no espago, indicando que o0s consumidores variam em termos de
preferéncias e preferéncias conglomeradas, pois 0 mercado pode revelar
preferéncias distintas denominadas de segmentos de mercado natural, assim a
empresa pode posicionar-se no centro e esperar todos 0s grupos.

As variaveis de segmentacdo do mercado para o consumidor, uma das
variacdes € a geogréfica, sendo por regido, populacdo da cidade, concentracdo e
clima, variaveis demograficas como faixa etaria, tamanho da familia, género, renda,
ocupacdo, formacdo educacional, religido, nacionalidade e classe social, outras
variaveis é a psicografica que é o estilo de vida e a personalidade e por fim variaveis
comportamentais que podem ser ocasifes, beneficios, status e atitude relativa ao
produto. “A segmentacao de mercado representa um esfor¢co para o aumento de
precisao de alvo de uma empresa”. (KOTLER 2011, P. 225).

Figura 3 - Etapas para a segmentacao de mercado, definicAo de mercado-alvo e

posicionamento.

segmentacdo e

" Mercado Alvo
segmentacao de mercado.

3.Avaliacéo da atratividade

posicionamento possiveis para

cada segmento-alvo

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Uma empresa que opta por inserir-se em um amplo mercado esta ciente de
gque ndo poderd atender a todos os consumidores, pois se trata de um amplo,
disperso e numeroso publico com diversas exigéncias de compra. Com isso é
imprescindivel identificar a segmentacdo de mercado que a empresa pode atender
com maior eficacia.

A maioria das empresas faz um estudo de mercado, para que, através dele
consiga filtrar e, consequentemente, desenvolver seus produtos e programas
principalmente voltados ao marketing para que sejam sob medida para seu negdcio,
direcionam e tém definidos exatamente focados seus esfor¢os diante seu publico até
entdo definido.

A segmentacdo de mercado é uma forma de encontro do publico em todos 0s
niveis, mas principalmente ao marketing de massa. Ja ndo é mais novidade para as
empresas que atualmente o publico consumidor difere muito no ato da compra, pois
tem um leque de opcbes gigantesco para auxiliar na tomada de deciséo, todos os
gostos séo atendidos, ter definido seu espaco, seu nicho de mercado nesse grande
emaranhado de opcdes é estar um passo a frente.

Ocupar mercado € a presenca da empresa no mercado em uma posicao forte,
bastante significativa em termos de concorréncia e, portanto, de participacdo de
mercado. (DIAS, 2003).

Como e com que intensidade se pretende explorar os segmentos de mercado
identificados? Algumas decisdes importantes terdo de ser tomadas para que a
pergunta acima seja respondida e operacionalizada. Desta forma a empresa Bricfacil
tem uma acao estratégica para que cada segmento de mercado, dividido em cinco
grupos. “Um segmento de mercado é formado por um grande grupo de compradores
identificavel em um mercado”. (KOTLER 2011, P. 226).

Para o grupo 1, que séo os estudantes, para cada indicacdo de compra, quem
indica e é indicado, tem um desconto extra, que sera estabelecido para cada valor
da compra, méveis populares e combos de produtos especificos, por exemplo, na
compra da cozinha tem desconto diferenciado para algum mével da mesma e na
compra dos moveis da sala, ganha um desconto em algum outro mével da sala.
Para os Militares sera aplicada a mesma politica do desconto por indicacdo, e, além
disso, na hora de eles serem transferidos, tera um prec¢o justo na compra do movel

usado deles que foi comprado na loja Bricfacil.
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Para o grupo 2, os moradores de interior terdo uma op¢ao de moveis rusticos
a escolha deles e que esteja no portfélio da empresa, produtos novos com precos
diferenciados, e alguns produtos de dificil procura que a Bricfacil possui como um
diferencial.

Para o grupo 3, casais em inicio de unido instavel, terd a escolha da compra
de todos os moveis da casa em conjunto com um bom desconto.

Para o grupo 4, moradores de bairros, a empresa ajudara os clientes que
compraram seus produtos, na hora em que eles mudarem de casa, a Bricfacil fara o
frete para esses clientes, pois como ja citado, € uma fatia de mercado menos
favorecida pelas suas rendas.

Para o grupo 5, os Argentinos, o foco serdo os moéveis populares e com
menor preco, pelo fato de que eles compram para revender em suas cidades.

Com as estratégias definidas, a trajetOria para um sucesso ainda maior dessa
empresa ja estabelecida em S&o Miguel do Oeste ha mais de 10 anos € ainda mais

assertiva, pois estara definido seu segmento de mercado.

4.6.1.1 Analise de comportamento do consumidor

A analise comportamental demonstra a atitude do consumidor no ato antes,
durante e depois da compra de algum produto. A variaveis para identificar o
consumidor, pois € o cliente que compra por impulso, o cliente que adquire seu
produto por necessidade e o cliente que compra por hobby.

Um habito que todos tém em comum € a pesquisa por precos e as condi¢cdes
para pagar. Antes de adquirir o produto e durante a pesquisa o vendedor tera que
identificar o que o cliente esta4 procurando para satisfazer seu ego interior, se € 0
preco final do produto, o estado que ele se encontra, a necessidade que estara
suprindo, entre outros modos de satisfazé-lo. E nesses itens que o vendedor ira
trabalhar para que o cliente adquira o produto em seu estabelecimento, pois se ele
nao comprar ali, em algum outro lugar ira comprar. “[...] o consumidor, foram
desenvolvidos estudos e teorias que pudessem traduzir e auxiliar na interpretacao
dos anseios dos diversos grupos de compradores, que compram por diferentes
motivos e razdes”. (LAS CASAS, 2012 P.150).
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Na empresa Bricfacil, o comportamento que o cliente demonstra na decisao
da compra seria mais sobre o estado, o preco e a necessidade que o movel ir4

suprir.

4.6.1.2 Gestao da imagem de marca

A gestdo da imagem da marca ocorre no inicio das atividades da empresa,
momento em que a empresa ird descobrir seu nicho de mercado, focando
especialmente no seu publico alvo, para criar e divulgar seu produto ou servi¢o para
aquele nicho em especifico.

A imagem depende de fatores internos e externos. O interno sera ao contratar
colaboradores e deixa-los aptos para fazer tal tarefa com seguranca passando uma
sensacao boa da empresa para o cliente. Outro fator € o financeiro, o qual ira gerir a
parte de valores do produto, colocando valores proporcionais para cada, nao
desmerecendo o cliente e muito menos seu produto. J& no fator externo € o que o
cliente pensa de sua empresa, passando uma imagem boa de seu trabalho ou
servico, consequentemente ele se sentira seguro em entrar em sua loja para adquirir
um produto ou servico. “A imagem pode ser entendida como uma viséo subjetiva da
realidade objetiva, ou seja, as pessoas interpretam as mensagens emitidas pela
organizacao de acordo com as experiéncias vivenciadas durante toda a sua vida,
fazendo com que cada imagem formada seja Unica e individual”. (ENCIPECOM,
2017).

A imagem que a empresa Bricfacil repassa ao seu cliente € de seguranca
durante a compra do produto, pois seus colaboradores sao sinceros ao falar sobre a
especificacdo de cada produto, mesmo que o cliente sente um pouco de receio ao ir
a uma loja de usados por ter em mente que o local é baguncado e mal higienizado,

algo que nao ocorre na loja.

4.6.2 Escolha do posicionamento: amplo, especifico ou de valor.

Entender as reais necessidades do publico alvo, planejar e pesquisar sédo
pontos essenciais para posicionar e encontrar um lugar ao sol, privilegiado dentro de
um mercado tdo disputa quanto ao ramo que a Bricfacil pertence. Qualidade, preco,

atendimento ou exclusividade? O ponto de partida serda um desses quesitos,
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identificando qual se enquadra mais ao publico alvo. “Em geral, cada marca deve
adotar uma estratégia de posicionamento de valor idealizada para seu mercado-
alvo”. (KOTLER 2009, P. 86).

Por se tratar de uma loja de mdéveis usados, a Bricfacil se encaixa no
posicionamento especifico. Desta forma busca oferecer a seus clientes servicos e
produtos como beneficios, alguns produtos por muitas vezes sao recuperados, e se
tornam pecas Unicas, feitos artesanalmente e harmonizam ambientes especificos de

cada cliente.

4.6.2.1 Definicdo e explicacdo da marca, logomarca, slogan

A marca é a identidade visual de qualquer segmento, é ela que fara a
empresa ser reconhecida em qualquer lugar. Uma empresa que tem sua marca bem
elaborada juntamente com o slogan, fortalece o marketing da empresa e a
credibilidade que o cliente tem com ela. Kotler cita em seu livro (2011, P.395)
“Acreditam que as marcas representam o principal ativo permanente de uma
empresa. Todavia qualquer marca poderosa representa, realmente, um conjunto de
consumidores leais”.

Uma empresa com sua marca posicionada perante o mercado, tem o objetivo
de fazé-la ser lembrada na mente do cliente, como um flash sem ele perceber que
estad se lembrando de sua empresa, um exemplo € a marca “COCA COLA”, onde
uma pessoa passa usando um casaco com a escrita e a pessoa ja reconhece que é
da mesma empresa que vende refrigerante.

Outra ideia destacada por Kotler (2011, P.393) € que “essencialmente, uma
marca representa a promessa de o vendedor entregar um conjunto especifico de
caracteristica, beneficios e servicos aos compradores. As melhores marcas trazem
uma garantia de qualidade”. A garantia que Kotler cita em sua frase é de seguranca
na compra do produto, pois quando a marca é conhecida ela tem credibilidade com

o cliente.



55

4.6.2.2 Registro de Marca

Uma marca exclusiva favorece que sua empresa ganhe espa¢co no mercado,
sendo um bom investimento, essa acdo no futuro reflete no fluxo financeiro da
empresa.

Como define o instituto nacional de propriedade industrial (INPI, 2017) “marca é
um sinal distintivo cujas func¢des principais sao identificar a origem e distinguir
produtos ou servi¢os de outros idénticos, semelhantes ou afins de origem diversa”.

De acordo com a legislacao brasileira, sdo passiveis de registro como marca
todos o0s sinais distintivos visualmente perceptiveis, ndo compreendidos nas
proibicdes legais, conforme disposto no art. 122 da Lei n°® 9279/96.

Com a marca registrada a empresa vai garantir a seu titular o direito exclusivo
de uso no territério nacional em seu ramo de atividade econémica em um periodo de
dez anos, com concepc¢ao levando em conta da data de concesséo. Esse registro
pode ser prorrogado por periodos de dez anos. Sendo dividida a marca em quatro
tipos, produto, servico, coletiva e de certificacao.

Marca de produto € aquela usada para distinguir produto de outros idénticos,
semelhantes ou afins, de origem diversa. (INPI 2017).

Marca de servico € aquela usada para distinguir servico de outros idénticos,
semelhantes ou afins, de origem diversa. (INPI 2017).

Marca coletiva € aquela destinada a identificar e distinguir produtos ou
servicos provenientes de membros de uma pessoa juridica representativa de
coletividade  (associacdo, cooperativa, sindicato, consoércio, federacao,
confederacao, entre outros), de produtos ou servicos iguais, semelhantes ou afins,
de procedéncia diversa. (art. 123, inciso lll, da LPI).

A marca coletiva possui finalidade distinta das marcas de produto e de
servico. O objetivo da marca coletiva é indicar ao consumidor que aquele produto ou
servico provém de membros de uma determinada entidade. (INPI 2017).

Marca de certificacdo é aquela usada para atestar a conformidade de um
produto ou servico com determinadas normas, padrées ou especificacdes técnicas,
notadamente quanto a qualidade, natureza, material utilizado e metodologia, tem
como objetivo indicar que o produto e servi¢co estard de acordo com as normas ou

padrdes técnicos especificos. (INPI 2017).
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Conhecendo as particularidades da natureza da marca é um item muito
importante na hora de registra-la.

Tipos de formas de apresentacao da marca, segundo (INPI 2017). No que se
refere as formas graficas de apresentacdo, as marcas podem ser classificadas em
nominativa, figurativa, mista e tridimensional.

Marca nominativa, ou verbal, € o sinal constituido por uma ou mais palavras
no sentido amplo do alfabeto romano, compreendendo, também, os neologismos e
as combinacdes de letras e/ou algarismos romanos e/ou arabicos, desde que esses
elementos n&o se apresentem sob forma fantasiosa ou figurativa. (INPI 2017)

Marca figurativa ou emblematica é o sinal constituido por: desenho, imagem,
figura e/ou simbolo, qualquer forma fantasiosa ou figurativa de letra ou algarismo
isoladamente, ou acompanhado por desenho, imagem, figura ou simbolo, palavras
compostas por letras de alfabetos distintos da lingua vernacula, tais como hebraico,
cirilico, arabe, ideogramas, tais como o japonés e o chinés. (INPI 2017)

Marca mista, ou composta, € o sinal constituido pela combinacdo de
elementos nominativos e figurativos ou mesmo apenas por elementos nominativos
cuja grafia se apresente sob forma fantasiosa ou estilizada. (INPI 2017).

Marca tridimensional é o sinal constituido pela forma plastica distintiva em si,
capaz de individualizar os produtos ou servicos a que se aplica. Para ser registravel,
a forma tridimensional distintiva de produto ou servico devera estar dissociada de
efeito técnico.

Marcas devem ser divididas e classificadas em natureza e forma de
apresentacdo, sendo também classificada por caracteristicas de um produto ou
servico. O registro de marca é fundamental, levando uma garantia que o seu uso
nao gere eventuais problemas, que possam levar e causar percas de direito de uso.

Uma marca identifica o seu negocio e o diferencia dos demais para o publico
consumidor, e para iSso acontecer, € preciso seguir alguns passos para a obtencéo
do registro da marca.

Consulte as marcas ja registradas: Antes de pensar em sua marca e em seu
registro, é importante fazer uma consulta ao Sistema de busca de marcas do INPI.
Nele, descubra se j4 existe alguma marca com o nome ou o desenho da que
pretende registrar. (SEBRAE 2017).

Defina o setor da sua marca: E importante que vocé saiba que uma mesma

marca pode ser registrada para diferentes setores de atividade. (SEBRAE 2017)
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Conheca e defina a apresentacédo da sua marca: Antes de dar a entrada no
pedido, vocé deve ter claro quais sdo os tipos de marca e em qual a sua se encaixa.
Ser4a apenas o nome comercial? Terd uma logomarca? E uma marca fisica?
(SEBRAE 2017).

Defina a natureza da sua marca: € importante também conhecer e
estabelecer a classificacdo da sua marca: se ela € de um produto, um servico, uma
marca coletiva ou de certificagdo. (SEBRAE 2017).

Veja quais sdo as taxas: Para fazer o registro de uma marca € necessario
pagar pelo menos duas taxas. Uma no momento da entrada do pedido e outra
guando receber o registro, que é valido por dez anos. (SEBRAE 2017).

ApOGs seguir esses passos, € preciso formalizar o projeto até entdo apenas
pensado, e colocar em pratica as melhores ideias para o surgimento do nome,
logomarca, slogan e etc.

Com surgimento no ano de 2005, segundo o histérico ja descrito no trabalho,
com uma pesquisa de varios nomes no comércio local a escolha se deve a
identificacdo do negdécio de Moveis usados, troca e troca de Moveis e a popularidade
do complemento facil que soa bem a quem houve. Assim surgiu a empresa Bricfacil.

A marca Bricfacil utiliza nominativa e figurativa, devido ao uso de palavras
para a composicdo da marca, com uma variacdo de cores de excelente impacto

visual.

Figura 4 - Logomarca Bricfacil

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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4.6.3 AcOes de comunicagéao

Estabelecer uma comunica¢cdo adequada com o publico alvo é imprescindivel.
“Inevitavelmente, qualquer empresa assume o papel de comunicadora e promotora”.
(KOTLER, 2009, P. 526).

4.6.3.1 Definicdo de estratégias para fidelizacéo

Para conseguir fidelizar os clientes € necessario ter uma estratégia definida,
despertar o interesse de compra, um caminho certo que ajude tanto que o0s
consumidores ndo apenas entrem para comprar 0 que precisam ou muitas vezes
nem compram e vao embora, mas que quando precisar comprar um determinado
produto, seu desejo de compra se voltara para aquela empresa que o fidelizar e um
conceito muito utilizado para tornar um consumidor em cliente, é criar valor a ele.

A partir da concepcéao acima,

Valor nesse sentido, ndo é apenas o0 equivalente financeiro atribuido
diretamente a um produto ou servico, mas o0 aspecto ou aspectos
fundamentais valorizados pelos consumidores, tanto no produto como nho
processo todo. (LAS CASAS, 2006, P. 21).

O marketing voltado para o valor € o conjunto de todas as atividades e
esforcos para o cliente. Buscar satisfazer os consumidores em geral € algo muito
extenso, pois além de ter que direcionar as forcas de vendas para um publico ndo
definido, o tempo gasto nessa forca é desnecessario, sendo que cada consumidor
tem um desejo e necessidade diferente, até mesmo em determinados grupos de
consumidores ou de nicho. “O prémio para um trabalho bem-feito em vendas é a
criacdo de um relacionamento positivo que mantém clientes ou transforma
compradores eventuais em clientes fiéis”. (RATTO, 2012 P. 89).

Aspectos diferentes devem ser valorizados, conseguindo assim criar um valor

superior para o cliente, otimizando o valor total e o custo total ao consumidor.
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4.6.3.2 Elaboracao das 8 etapas do plano

Um plano de comunicacgao se divide em oito etapas. Sao elas:

1° Identificacdo do Publico Alvo: Definir o norte referencial, assim ao
identificar o publico potencial as acdes de marketing podem ser direcionadas,
seguida da estratégia voltada ao sucesso.

A imagem que se passa ao consumidor precisa ser positiva e através da
interacdo direta com este publico é possivel descobrir. “Basicamente, a organizagao
deve decidir que posicdo deseja ocupar no mercado. O propdésito ndo é preencher
lacunas, mas dar distintivamente melhor no que seu mercado alvo valoriza”
(KOTLER, 2009, P. 531).

A Bricfacil tem seu publico baseado em pessoas adultas, de classe média
baixa e média, publico este que opta pela loja para suprir na maioria das vezes uma
necessidade ou encontrar um movel especifico que se harmonize em no ambiente
adequado.

2° Determinar os Objetivos da Comunica¢ao: Conforme Kotler (2009, P. 532)
o gestor “pode desejar colocar algo na mente do consumidor, mudar sua atitude ou
leva-lo a agir de determinada forma”.

Pode ser de forma cognitiva ou afetiva. E papel do gestor fazer com que o
publico que se encaixa como alvo conheca sua marca e loja e apés isso verificar se
tem preferéncia por seu comeércio ou pela concorréncia e a maneira a qual conhece
e ver os produtos ofertado em sua loja, assim conseguira futuramente fidelizar
clientes.

Marca, logomarca e slogan agregam valor para a Bricfacil, pois ambas ja
estdo definidas e fortalecem a transmissdo da mensagem que segue até atingir o
publico alvo. A Bricfacil busca tornar sua marca referéncia no mercado e ramo em
gue esta inserida, lembrando de que sempre ao seu publico alvo o quanto é
importante o seu bem-estar.

3° Desenvolvimento da Mensagem: Apds excitar o interesse de seu
consumidor, um gestor tem que estar ciente que uma mensagem sera o elo de
ligacdo entre sua empresa e publico alvo, por isso € preciso ser criada.

A mensagem é onde a empresa vai transparecer da forma mais clara, objetiva

e correta o contetdo que ela pode oferecer a seus consumidores, ja direcionada ao
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segmento de mercado escolhido, precisar conter argumentos competentes que
estimulem o objetivo de compra. O modo de visualizagéo, formato, ilustragbes, tudo
que fard parte da mensagem de alguma maneira terd que agregar valor voltado para
a facil interpretacédo do publico e retencdo dos mesmos.

A mensagem que a Bricfacil quer abrir os olhos dos clientes e fazer com que
eles percebam as facilidades disponibilizadas na empresa, a importancia que ele
tem para a empresa e deixar claro toda seriedade e responsabilidade aliados ao
bom atendimento.

4° Selecdo dos Canais de Comunicacgdo: A Bricfacil opta em divulgar sua
mensagem em um contexto geral para seu publico alvo, de forma répida, clara e
convincente.

Utiliza o facebook para efetivar e alavancar as vendas e a rede de TV’s
espalhadas pela cidade conhecida por rede TV box para divulgar videos da empresa
e sua mensagem, estas que se encontram principalmente em casas lotéricas da
cidade, local de grande fluxo de consumidores.

5° Estabelecimento do Or¢camento de Comunicacao: Cada acao desenvolvida
para exaltar a empresa tem um custo, com isto esta tarefa requer muita atencao e
cuidado para que o dinheiro ndo seja gasto em vao.

O gestor da Bricfacil utiliza uma verba que ja tem disponibilidade voltada para

este fim, € um recurso onde € estipulado o quanto pode ser gasto para este fim.

Tabela 1 - Orcamento de Comunicacéo

Meio de Comunicacéao |Quantidade|Valor Unitario| Valor Total

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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A tabela 1 demonstra o0s gastos com comunicacdo, o Facebook é
contabilizado pelo nimero de acdes nele elaborado e impulsionado anualmente, o
AdWords para ser referéncia quando alguém pesquisa algo sobre méveis usados, e
a Rede TV BOX é mensalmente contabilizada, ja o instagram, site wix, localizacdo
do google e o whatsapp séo outras ferramentas utilizadas, mas néo contabilizam
valores por serem ferramentas gratuitas.

6° Decisao sobre o Mix de Comunicacdo: “As empresas enfrentam a tarefa de
alocar o orcamento total de promocgédo entre cinco ferramentas promocionais:
propaganda, promocédo de venda, relacbes publicas e publicidade, forca de venda e
marketing direto” (KOTLER, 2009, P. 541).

O pensamento de Kotler faz a todos pensar que justamente as formas e
ferramentas dispostas para enobrecer promocionalmente uma empresa estao
sempre em constantes substituicbes umas pelas outras, afim de que uma ganhe
mais eficiéncia que a outra em determinada situacdo. E preciso investir na forma que
ira causar mais impacto direto frente ao consumidor, definir o mix de comunicacao
requer muito critério.

Através de experiéncias passada, o gestor da Bricfacil tem na propaganda,
principalmente a direcionada especificamente via Facebook como sua maior forca,
capaz de impactar mais facilmente a seu mercado consumidor.

7° Mensuracdo dos Resultados da Promocédo: E o ponto onde se consegue

avaliar o impacto frente ao publico-alvo e € possivel somente com a coleta de dados.
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Tabela 2 - Mensuracgéo dos Resultados do Mix de Comunicagao

Quantos novos
clientes surgiram
apoés a publicacéo 4 3 22

no Facebook?

Quantos contatos
via Facebook 6 9 16

ocorreram?

Quantas curtidas
a postagem teve? 28 11 67

Quantas pessoas
visualizaram a 892 1.089 443

publicacéo?

Quantas pessoas
foram alcancadas 2.228 3.690 599

com a divulgacao

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

A tabela 2 deixa claro como pode ser feita uma avaliagdo do alcance da
propaganda que foi projeta usando a plataforma do Facebook.

8° Gerenciamento da Comunicacéo de Marketing Integrado: O gerenciamento
engloba as ferramentas de administracao e marketing, é a parte responsavel em unir
ambas as partes buscando uma linha que visa coesdo. Segundo Kotler (2009, P.
551) “As comunicagdes de marketing integrado melhorardo a habilidade da empresa
para atingir os consumidores certos, com as mensagens certas, no tempo certo € no
lugar certo”.

O gerenciamento faz com que se torne simples encarar os mais diversos
acontecimentos, datas e etapas que decorrem do passar anual da empresa e diante
destes sera alocado algo convincente de acordo com cada situacdo. O gestor da
Bricfacil atualmente gerencia suas acfes voltadas ao marketing, tem seus meios de
atingir seu publico e alvo e nos dias de hoje utiliza de uma méo de obra terceirizada
que fica responséavel em criar, gerir e mensurar suas agdes voltadas ao marketing e

propaganda.
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4.7 PROGRAMA DE DESENVOLVIMENTO DE RECURSOS HUMANOS

O fator humano bem preparado € imprescindivel dentro de uma empresa que
almeja estar bem posicionada no mercado. A busca pelo desenvolver ja se tornou
habitual na rotina de um gestor, porém néo significa que preparar e desenvolver se
torne obrigatoriamente sucesso, o fator que mais implica e causa transtorno € aliar
todo desenvolvimento ofertado pela empresa com pessoas aptas e dispostas a se
moldar nos parametros de ideologia da empresa.

“O processo de desenvolvimento de pessoas envolve as atividades de
treinamento, desenvolvimento de pessoas e desenvolvimento organizacional’.
(CHIAVENATO, 2004, P.395). O verdadeiro desenvolvimento promove a
organizagao e o profissional, resultando em melhores resultados e principalmente o
bem estar dos clientes.

Cada funcéo exige um quesito de destaque, necessario para exercé-la, cabe
ao gestor observar o ponto forte de cada um e quais diferenciais possuem e que

podem ser moldados. O treinamento condiciona e o treinamento aperfeicoa.

4.7.1 Dados pessoais dos donos da empresa

Tadeu Amir Domingues, sécio maioritario da empresa Bricfacil, nasceu na
cidade de Chapeco capital do oeste de Santa Catarina, no dia 14 de fevereiro de
1970, filho de Ortelina dos Santos Domingues e José Sousa Domingues (In
Memorian), residiu durante a sua infancia no bairro Jardim Italia, comecou sua
formacédo escolar na escola Eurico da Costa Carvalho, passou também pela escola
Bom Pastor e terminou sua caminhada do ensino fundamental e médio na escola
Marista. Formado no ensino superior, seu segundo grau cComegou com curso técnico
em contabilidade e a formacgéo superior graduado em administracdo na universidade
do oeste UNOESC - Sao Miguel do Oeste.

Ja suas experiéncias profissionais comecaram no ano de 1983 com 13 anos
de idade, como office-boy, depois se tornou vendedor de balcdo em uma revenda de
tintas automotivas, passou pelo setor de materiais de construcdo, retornando
alguns anos depois chefe de vendas na loja de tintas, onde trabalhou algum tempo,

e antes de se tornar proprietario de suas duas empresas que estdo ativas até hoje,
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passou pela area de representante comercial na garoto. em 2007 j& residindo em
Sao Miguel do Oeste, comecou a realizar seus sonhos abrindo uma distribuidora de
produtos alimenticios, Dr.chd que estd em funcionamento até hoje, revendendo
produtos das marcas: Erva da Mata, Saborian, Tendy entre outras, nas regides do
extremo oeste, oeste e na serra catarinense.

No ano de 2005 com seu ex sécio Gerson Chinelli comecou no ramo de
moveis usados na bairro Efapi, cidade de Chapecd, tiveram bastante dificuldade em
seu primeiro ano. Apoés a loja se estabilizar, Tadeu teve a ideia de trazer a loja para
Sao Miguel do Oeste, ja que era um de seus sonhos ser proprietario de uma filial, foi
em 2013 onde comegou em um barracéo ao lado do clube comercial com apenas
um colaborador, o primeiro ano da empresa foi devastador, desanimado e
desmotivado quase fechou o estabelecimento por motivos financeiros. Mas utilizou
sua experiéncia de gestor e administrador e conseguiu dar o retorno e fazer com que
seu sonho |he comecasse a dar motivos de alegria. Com o tempo a loja trocou de
endereco, mudando-se para uma sala comercial mais estruturada e apresentada, na
mesma rua da antiga. Hoje € uma das principais lojas de usados da cidade e das
cidades vizinhas, contando com um colaborador remunerado e seu enteado como
sOcio minoritario.

Ja o so6cio minoritario Matheus Eduardo Luz, filho de Rosalina Salete de
Oliveira Domingues e Sidinei Antonio Luz (In Memorian), nascido na cidade Chapecé
no dia 02 de marco de 1998, teve uma infancia ndo muito agradavel com a perda de
seu pai quando tinha 2 anos de idade. Com isso sua mae teve que trabalhar o
dobro, deixando-o0 com seus avoés, onde foi educado. Apds algum tempo, sua mae
se casou novamente com seu atual pai Tadeu Amir Domingues. Em 2006 foram
morar na cidade de Sdo Miguel do Oeste, Santa Catarina. Sua formacédo basica
passou pelas escolas Emma Balke e a escola de educacgéo basica Sao Miguel, onde
se formou no ensino médio. Tendo curso de aprendizagem basica em tecnologia da
Informacédo na instituicdo Senai, curso técnico em prétese dentaria no CEOSP -
SMO e também curso basico de lingua estrangeira na Wizard - SMO, atualmente

cursando Graduacao na Faculdade Senac — SMO.
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4.7.2.1 Organograma

O organograma é Uutil tanto para as pessoas de fora da empresa (clientes),
como para os proprios funcionarios. E o0 organograma quem mostra para os clientes
guem deve ser contatado para resolver alguma situagéo pertinente aos negocios.

Para os funcionarios o organograma mostra o real nivel hierarquico de cada
colaborador conseguindo assim criar um mapa organizacional para evitar um

possivel desperdicio de mao-de-obra ou até mesmo uma duplicidade de funcdes.

Organograma é uma representacgdo grafica da estrutura hierarquica de uma
empresa, isto €, do desenho organizacional que, por sua vez, consiste na
configurag&o global dos cargos e da relagéo entre as fungdes, autoridade e
subordinacdo no ambiente interno de uma organizacdo. O organograma é
considerado a melhor representacdo grafica do desenho organizacional.
(INFOESCOLA, 2017).

Figura 5 - Organograma Bricfacil

GERENCIA

SUPERVISOR

MONTADOR

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

O organograma empresarial pode ser apresentado de diversas maneiras,
sendo o modelo vertical um dos mais populares. Neste caso, cada 6rgéo da
instituicdo é representado com 0s respectivos responsaveis pelos setores,
organizados de forma hierarquica, sendo os postos mais altos localizados
no topo da estrutura, seguidos por seus respectivos subordinados.
(SIGNIFICADOS, 2017).
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No caso da Bricfacil, por ser uma empresa familiar e possuir um ndmero
reduzido de colaboradores, o organograma vertical mostra detalhadamente o nivel
hierarquico da empresa, podendo assim distinguir a funcéo de cada colaborador.

4.7.2.2 Funcionograma

Ressaltando que um funcionograma € um grafico da organizagdo que tem por
objetivo demonstrar em detalhes as principais atividades desempenhadas em cada
6rgdo do organograma. E como se fosse possivel abrir cada um dos 6rgios
representados no organograma, visualizando como estdo compostos em termos de
colaboradores e quais atividades sao desenvolvidas em cada um deles. Portanto, é
um grafico derivativo do organograma, ndo ha funcionograma se nao existir
organograma.

O funcionograma possibilita a visualizacdo da organizacéo interna de cada
orgao, a especificacdo das atividades e ou tarefas desempenhadas para o melhor
entendimento do trabalho total, a igualdade distribuicdo do trabalho, através da
analise da relacdo atividade e no numero de pessoas de pessoas envolvidas, a
padronizacdo de atividades e sequéncia e fluxos a analise do ambiente de trabalho a
maior facilidade no uso de métodos de andlise e avaliacdo de desempenho
individual e do grupo e também a maior facilidade de emprego e entendimento de
processos. “O funcionograma é um grafico de organizacdo, de uso restrito aos
respectivos orgados adotantes, tendo como finalidade principal o detalhamento das
atividades/tarefas que compdem uma funcdo, da qual se originou um 6rgdo no
organograma”. (CURY. 2012 P. 220)

O funcionograma é um importante instrumento analitico-decisério envolvendo
organizacao e racionalizacédo do trabalho, avaliacdo de desempenho e produtividade

bem como mapeamento de habilidades.
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Figura 6 - Funcionograma Bricfacil (CBO)

PROCESS0S ADMINISTRATIVOS, FINANCEIROS E DE RISCOS,
GERENCIAR PESSOAS, ATENDER CLIENTE E/OU COOPERADO, ZELAR
CBO 1421-05 PELA SEGURANCA, HIGIENE E SAUDE NO TRABALHO, COMUNICAR-
SE, DEMONSTRAR COMPETENCIAS PESSOAIS,

EQUIPE DE VENDAS, RELACIONAR-SE COM CLIENTES INTERNOS,COLETAR
INDICADORES DO MERCADO CONSUMIDOR, ATENDER CLIENTES (PRE E PO 5-

VENDA), DEMONSTRAR COMPETENCIAS PESSOAIS.

SUPERVISOR PLANEJAR VENDAS (PRODUTOS E SERVICOS), SUPERVISIONAR ROTINA DA
CBO 5201-10

INSTRUMENTOS DE MONTAGEM, INTERPRETAR IHSTRI.I'I;E)ES DE
MONTAGEM, MONTAR MOVEIS E ARTEFATOS DE MADEIRA,INSTALAR O MOVEL
OU ARTEFATO DE MADEIRA NO LOCAL DEFINIDO PELO
CLIENTE, DEMONSTRAR COMPETENCIAS PESS0AIS.

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

CBO 7823-10

PREPARAR O LOCAL DE TRABALHO, PROGRAMAR AS ETAPAS DE
MONTADOR MONTAGEM, SELECIONAR MAQUINAS, EQUIPAMENTOS, FERRAMENTAS E

E o funcionograma feito em pesquisa ao site CBO mostra o que cada

colaborador devera cumprir em seu cargo.

4.7.3 Recursos Humanos

Desenvolver um plano de Recursos Humanos dentro de uma organizacéo é
tdo importante quanto qualquer outro setor ou servigco, pois quem move a empresa,
sdo as pessoas. Um fator determinante para que se obtenha éxito na contratacédo de
algum colaborador, independente do ramo ou da ocupacdo, € saber criar acdes
corretas para contratar a pessoa certa e a coloca-la no local certo. “No passado, os
observadores temiam que um dia as maquinas eliminassem a necessidade do
trabalho humano. Na realidade, esta ocorrendo exatamente o oposto. Nunca as
pessoas foram tdo importantes nas empresas quanto hoje”. (SNELL, 2014 P.03).

As vantagens competitivas cabem apenas nas organizacbes que sabem
atrair, selecionar, utilizar e desenvolver talentos, o importante € criar a acdo correta
para que a organizacgao forneca para os colaboradores, todo e qualquer suporte para
a obtencdo do conhecimento e retencdo do capital intelectual para que cada
colaborador exerca da melhor forma o papel pelo qual foi contratado. “As pessoas

da organizacdao que formam o corpo funcional contribuem para a instalacdo de um
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clima organizacional favoravel que conduz a resultados, incluindo resultados nos
negocios ou qualquer que seja a atividade-fim da organizacado”. (ARAUJO, 2009
P.04).

Sendo assim a base da empresa o capital intelectual de seus colaboradores,
a Bricfacil possui uma tarefa predestinada para cada colaborador, sendo detalhadas

suas funcdes esséncias.

Tabela 3 - Cargos e nimeros de funcionarios Bricfacil

Cargo CBO NuUumero de Pessoas Salario
Gerente 1421-05 1 RS 3.000,00
Supervisor | 5201-10 1 RS 1.100,00
Montador | 7741-05 1 RS 1.250,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

4.7.3.1 Gerencia

Descricdo Sumaria: Planejam, organizam, controlam e assessoram as
organizacdes nas areas de recursos humanos, patriménio, materiais, informacdes,
financeira, tecnolOgica, entre outras; implementam programas e projetos; elaboram
planejamento organizacional, promovem estudos de racionalizacdo e controlam o
desempenho organizacional. Prestam consultoria administrativa a organizacdes e
pessoas.

Formacdo e Experiéncia: Para o exercicio dessa ocupacao requer-se Curso
superior completo em administracdo de empresas ou administracdo publica, com
registro no conselho regional de administracao.

Condicdes Gerais de Exercicio: Trabalham em qualquer ramo de atividade
econdmica, servicos, comércio e industria, incluindo-se a administracdo publica. S&o
assalariados celetistas estatutarios ou autbnomos. Geralmente, trabalham em
equipe, em ambiente fechado e em horario diurno. Estdo sujeitos a pressao por

cumprimento de prazos e metas. (CBO, 2017).
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4.7.3.2 Supervisor

Descricdo Sumaria: Supervisionam rotinas administrativas em instituicdes
publicas e privadas, chefiando diretamente equipe de escriturarios, auxiliares
administrativos, secretarios de expediente, operadores de maquina de escritorio e
continuos. Coordenam servigos gerais de malotes, mensageiros, transporte, cartorio,
limpeza, terceirizados, manutencdo de equipamento, mobiliario, instalacdes etc.;
administram recursos humanos, bens patrimoniais materiais de consumo; organizam
documentos e correspondéncias; gerenciam equipe. Podem manter rotinas
financeiras, controlando fundo fixo (pequeno caixa), verbas, contas a pagar, fluxo de
caixa e conta bancéria, emitindo e conferindo notas fiscais e recibos, prestando
contas e recolhendo impostos.

Formacéo e Experiéncia: Para ingressar nessa ocupacao € exigido o ensino
médio completo e trés a quatro anos de experiéncia profissional em trabalhos
administrativos.

Condicdes Gerais de Exercicio: Esses trabalhadores atuam nas mais diversas
areas de empresas publicas ou privadas. Sdo assalariados celetistas ou estatutarios.

Trabalham em equipe, com supervisdo ocasional, em ambiente fechado e em
horério diurno. Eventualmente, trabalham em posi¢cdes desconfortaveis durante
longos periodos. (CBO 2017)

4.7.3.3 Montadores de moéveis

Descricdo Sumaria: Preparam o local de trabalho, montam em série ou a
unidade e instalam moveis e artefatos de madeira, caixas, caixotes, paletes,
engradados, etc. programam as etapas de montagem, selecionam maquinas,
ferramentas e instrumentos, interpretam instrucdes executam o trabalho em
conformidade com as normas e procedimentos técnicos, de qualidade, de
seguranca, meio ambiente e saude.

Formacédo e Experiéncia: Para o montador de méveis ha oferta de cursos nas
instituicbes de formacdo profissional. Os empregadores também fornecem
treinamento no local de trabalho, de duracdo variada. O exercicio pleno das
atividades demanda de um a dois anos de prética.

Condicbes Gerais de Exercicio: Atuam principalmente em linhas de
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montagem de industrias de madeira e do mobiliario ou em fabricacdo de embalagens
de madeira de empresas industriais, comerciais, de servicos e cooperativas e
empresas agricolas. Podem trabalhar por conta prépria ou como assalariados, em
horarios regulares, durante o dia, sob supervisdo ocasional. Ha diferencas
substanciais entre o montador de moéveis em linha de montagem, na fabrica e o
montador-instalador. (CBO 2017)

4.7.4 Plano de cargos e salarios e elaboracéo do perfil das ocupacdes definido

por competéncia

O plano de cargo e salario é a ferramenta que determina ou sustenta as
estruturas dos cargos atribuidos a posicdo que uma determinada pessoa ocupa em
uma instituicdo e salarios referem-se a remuneracdo regular atribuida pelo
exercicio/desempenho das fun¢des no ambito de um emprego/trabalho de forma
justa em uma organizacéao, levando este plano para um equilibrio interno e externo,
através das definicbes das atribuicdes, deveres e responsabilidades de cada cargo e
salario.

Cada trabalhador € valorizado dependendo do objetivo e visdo da
organizacdo, no olhar da empresa o funcionario apresenta escolaridade,
experiéncia, iniciativa pessoal, para a atividade, responsabilidade, horarios,
condicdes e riscos de trabalho.

Conforme Toledo (1978, P.96), cada funcédo ou cada cargo, dentro de uma
empresa, tem seu valor. Esse valor € composto, basicamente, do valor da funcdo em

si (em relacéo as demais areas da empresa) e do valor da funcdo no mercado.
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Figura 7 - Programa de Cargos e Salarios.

PLANO SALARIAL
\

ANALISE E DESCRICAO E
ESPECIFICAGAO DE CARGOS \
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Na empresa Bricfacil os funcionérios estao divididos em funcdes, e os salarios
diferenciam dependendo da sua funcdo como demonstrado na tabela 3, cada cargo

tem seu salario conforme acordado com o proprietario do estabelecimento.
4.7.5 Estratégia de Recrutamento e Selecao de Pessoas

Como diz Chiavenato (1999, P.107) “a sele¢do é um sistema de comparacao
e de escolha (tomada de decisao)”.

Atualmente tempo € dinheiro, ou seja, ao recrutar um colaborador o gestor
qguer encontrar alguém capacitado para ocupar a vaga em aberto no menor espago
de tempo possivel, e para otimizar essa tarefa e facilitar na hora da escolha alguns
pontos devem ser utilizados.

Ter um perfil definido é de suma importancia para que na entrevista consiga
se perceber mais além do que apenas o quesito fisico, mas sim tirar algumas

conclusdes sobre a parte intelectual. Aproveitar o quadro interno de funcionarios
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para promover primeiramente, segundo, para mais tarde procurar no mercado por
colaboradores, e terceiro, é de grande valia em certas ocasifes para determinados
cargos a busca de indicacbes de pessoas proximas, de confianca trard um
fortalecimento para 0 momento de decisao.

Como Diz Hindle (1999, P.18) “embora a maioria das pessoas seja honesta
ao fazer um curriculum vitae, algumas podem ser tentadas a omitir fatos negativos
ou exagerar qualidades. Analise cada curriculum vitae com atencdo e prepare
perguntas sobre ele para fazer ao candidato”.

E papel de o gestor indagar e passar a conhecer seu futuro colaborador n&o
para encontrar alguém perfeito que por sinal ndo existe mas sim para um futuro
potencial.

Por ndo ter um setor de RH estruturado, a Bricfacil contrata por indicagao
através de contatos de confianca de seu gestor, que ja conhecem os ideais da
empresa, assim algumas etapas nao carecem ser feitas e trazem certa credibilidade
voltada para o acerto.

O recrutamento de pessoas para se tornarem colaboradores atualmente é
uma importante ferramenta de trabalho, através dele as empresas deixaram de ver
as pessoas como meros funcionarios e passaram a vé-los como parceiros. Recrutar
novos candidatos é saber seleciona-los. Escolher a pessoa errada para ocupar um
cargo dentro de uma organizacdo acarreta em prejuizos iguais, ou até maiores do

gue nao escolher nenhum profissional.

4.7.6 Estratégias de Desenvolvimento e Monitoramento De Pessoas e

Endomarketing

Para definir endomarketing é preciso criar um conjunto de acfes focadas no
publico interno e que tem como objetivo maior conscientizar funcionarios e chefias
para a importancia do atendimento de Exceléncia ao cliente, o Endomarketing tem
por finalidade vender ideias e produtos para publico o interno. Esta ferramenta deve
ser aliada a gestéo estratégica do Departamento de Recursos Humanos, pois seu
papel é de expressiva importancia ao publico interno, que sdo os colaboradores,
cujo objetivo principal € justamente integrar as relacfes entre a empresa e seus

funcionarios, por meio de uma comunicagdo uniforme. As estratégias do
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endomarketing séo parte importante no cenério atual, as empresas brigam dia-a-dia,

para manter relacionamentos com varias pessoas.

Quem ocupa um cargo de lideranca e sabe usar o endomarketing
adequadamente conseguira melhores resultados com sua equipe, mais
engajamento e colaboracdo de colaboradores. “Endomarketing pode ser
entendido como o Marketing voltado para as acfes dentro da empresa,
também conhecido como Marketing Interno. O termo Endo € oriundo do
grego Endus e significa para dentro, logo seu conceito é definido como: o
estudo das necessidades e desejos dos consumidores”. (NOVA ESCOLA,
2017).

Na empresa Bricfacill o endomarketing serd aplicado de maneira que 0s
funcionéarios e vendedores entendem todo o processo de vendas que foi elaborado,
por meio de reunides, treinamentos, materiais impressos, assim eles compreendem
sua importancia para o plano de negécios da empresa. “O ideal € que a empresa
possua um processo de comunicacdo interna composta por canais/veiculos onde
existirdo espacos especificos para a comunicacdo de recursos humanos”. (BRUM,
2010, P.49)

4.7.7 Programa de estimulo para a equipe de vendas

Estimular positivamente é o combustivel para o sucesso, a equipe de vendas
€ o0 elo mais proximo a o consumidor. Todo gestor deve entender que seus
colaboradores possuem demandas que devem ser atendidas. Uma pesquisa
realizada por Jean Pierre Marras no livro Gestdo de estratégica de pessoas de 2010,
revelou os principais fatores levados em consideracdo pelos funcionarios para
continuarem na empresa e gue servem para se sentirem valorizados, e progresso de
carreira, aprendizado, e trabalha desafiador através de metas encabecam a lista,
reconhecimento e ambiente agradavel figuram antes do fator salario e beneficios,
isso nos faz pensar que atitudes as vezes simples tem importancia igual ou superior
as financas.

Atualmente trabalhar apenas por dinheiro pode deixar as pessoas mediocres,

sempre na mesma, sem buscar aprimorar-se e ser melhor. A Bricfacil tem por
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costume valorizar cada colaborador através de sua produtividade e também através

de metas impostas a cada més apos avaliacdo de seu gestor.

4.8 ACOES DE LOGISTICA COMERCIAL

Logistica é uma das principais veias de uma empresa, pois ela abrange desde

a chegada do produto ao comércio até a sua saida.

Logistica € o processo de planejar, implementar e controlar de maneira
eficiente o fluxo e a armazenagem de produtos, bem como os servigcos e
informacdes associados, cobrindo desde o ponto de origem até o ponto de
consumo, com objetivo de atender aos requisitos do consumidor. (NOVAES,
2007, P.35)

Cada empresa estabelece seu processo logistico de acordo com estratégias
da alta administracdo e peculiaridades de mercado, mas sempre voltada para
atender as expectativas dos consumidores, com produtos adequados, sendo
disponibilizados no momento certo, no local certo e na qualidade requerida pelo

cliente.

4.8.1 Definicdo da cadeia de logistica

O transporte representa um dos maiores custos dentro da logistica de
distribuicdo, assim se ndo for bem planejado, pode gerar prejuizos para as
empresas. O momento da entrega tem papel fundamental no aproveitamento de
recursos de transporte, tem que fazer analise de custos, prazos e qualidade. Varias
empresas estdo desenvolvendo tecnologias com objetivo de economizar além de
combustivel e tempo, principalmente os gastos com manutencdo do veiculo de
transporte.

‘“Uma posicdo duradoura em relagdo aos concorrentes, em termo de
preferéncia do cliente, pode ser obtida mediante o melhor gerenciamento da
logistica e da cadeia de suprimentos”. (CHRISTOPHER 2009, P. 05)

A logistica quando bem aplicada, tem um feedback positivo, e para 0s
consumidores, o transporte € de fundamental importancia, € a principal ferramenta
de campo, onde tem a mao de obra de entrega e quando se & uma compra de um

produto, na busca do mesmo.
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O trabalho em conjunto entre a logistica com as demais areas da empresa €
essencial para uma posicao duradoura no mercado e para a geracao de satisfacao
nos clientes, gerando uma vantagem competitiva para a empresa.

No segmento de moveis o entendimento da cadeia logistica e a execucao
com Exceléncia sdo importantes para conquistar a plena satisfacao do cliente e por
vezes a recompra ou indicagéo para outros clientes.

O fluxo logistico da empresa em estudos, para o0s principais produtos, segue a

seguinte ordem:

Figura 8 - Fluxo logistico

Cliente

Usuario Varejo :
final

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

O Usuario é a pessoa fisica ou juridica de quem a empresa de varejo compra
o moével. O varejo é a loja que revende. O cliente final € o adquirente do referido
moével e quem normalmente fard o uso do mesmo. Entre cada etapa existem

processos especificos que serdo detalhados neste capitulo.

4.8.1.1 Codificacdo e classificacdo dos materiais

Com a codificacdo e classificagdo das matérias que sdo0 necessarias para
fazer o gerenciamento correto dos estoques, em uma forma onde nada falte ou
esteja em propor¢cdes maiores ou menores que a necessidade, garantindo que os
fornecedores de produtos entreguem com seguranga nos prazos estabelecidos para

a reposicao.

O objetivo da classificagdo de matérias € definir uma catalogacao,
simplificagdo, normalizacdo, padronizagdo e codificacdo de todos os
materiais componentes do estoque da empresa. A necessidade de um
sistema de classificacdo € primordial para qualquer departamento de
materiais, pois sem ele ndo podem existir um controle eficiente dos
estoques, procedimento de armazenagem adequada e uma
operacionalizacdo do almoxarifado de maneira correta. O cadastro deve
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pautar sua atuacdo no sentido de ndo ficar saturado, mantendo uma
quantidade equilibrada e suficiente de fornecedores para todos os mateiras
utilizados, impedindo o cadastro de fornecedores para todos os materiais
utilizados, impedindo o cadastro de fornecedores que polco ou nada tem a
contribuir para o abastecimento da empresa. (DIAS, 2009, P. 191).

Para manter um equilibrio dentro da empresa é necessério classificar os
matérias, sendo facilitado o controle de estoque, assim agilizando na busca e na
carga e descarga de matérias, com um controle onde os colaboradores estardo
ligados diretamente no processo sem ter grandes dificuldades.

Organizar por classe de material (elétrico, mecanico, instrumentacao,
tubulacdo, administrativo, seguranca, etc.). Concentracdo de materiais de
uma Unica classe em locais adjacentes afim de facilitar as atividades de
movimentacdo. Separacdo dos estoques do mesmo material, em fungéo de
sua codificagdo fisica (novo ou recuperado). Arrumacdo dos estoques do
mesmo material, de acordo com a data de recebimento de cada um, de
modo a permitir que os itens estocados ha mais tempo sejam fornecidos
propriamente (primeiro a entrar, primeiro a sair). (DONATO, 2010, P. 116).

Facilitando o controle de estoque os materiais sao codificados e classificados,
possibilitando controlar a entrada e saida, tendo um fluxo no qual as matérias néo
ficam muito tempo parado no estoque, sem manter um estoque muito grande, que
vai reter o dinheiro da empresa, disponibilidade de estoque médio podendo atender
as necessidades do publico em geral.

Na empresa Bricfacil os produtos sdo apenas classificados ap6s uma
conferéncia no ato da compra e em seguida arquivados em um arquivo de Excel do
computador da empresa

A Bricfacil oferta seus produtos, que no caso sdo moveis e eletrodomeésticos
alocados de acordo com o espaco convincente a seu tamanho, devido ao pequeno
espaco do imével ndo se tem um padrdo de organizacdo, o estoque se compdem
pela viabilidade e praticidade tanto para se deslocar entre os produtos a venda e aos
gue necessitam de algum reparo.

A seguir sera apresentado o layout da Bricfacil.
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Figura 9 - Vitrine

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Pode-se perceber que a uma organizagéo conforme o espaco reduzido.
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Figura 10 - Corredor principal
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Nas figuras 1 e 2 demostra a parte do ambiente interno, que estdo alocados
produtos prontos para venda com maior exposicao.
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Figura 11 - Estoque de produtos novos.
]
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|

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Na figura. Apresenta o estoque de produtos novos que serdo montados para

posterior venda.



Figura 12 - Planta baixa
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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A planta baixa demonstra o espaco fisico que a empresa terd para alocar o

produto em seu determinado lugar, o grupo sugeriu uma mudanca de sala, para que

ouve-se mais espaco na empresa, a figura acima demonstra o espaco que a Bricfacil

tera em sua nova instalacdo com um espaco de 433,34 m2, com um terreno de

14x30 (m) havendo espaco suficiente para colocar o moével em seu lugar

determinado, ficando com uma visualizacdo boa para o cliente avalia-lo. A

localizacdo do imével estudado pelo grupo ndo sera divulgada por estratégia do

proprietario da empresa, que esta em negociacao.
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4.8.1.2 Previsdo de Compras Volume e Custos

A previsao de compras dentro de uma empresa € de suma importancia, pois
guando a empresa consegue comprar bem, ou seja, comprar com um prec¢o a baixo

do mercado, sua margem de lucro poderd aumentar.

Embora todos saibamos comprar, em funcéo do cotidiano de nossas vidas,
€ imprescindivel a conceituacdo da atividade, que significa procurar e
providenciar a entrega de materiais, na qualidade especifica e no prazo
necessario, a um preco justo, para o funcionamento, a manutengédo ou
ampliacdo da empresa. (VIANA, 2008, P.42)

A previsado de compras esta muito ligado ao caixa da empresa, sendo que é
importante esses dois setores andarem em sincronia, pois se saude financeira da
empresa ndo esta muito boa ou abaixo do esperado e a area de compras efetua
alguma compra em quantia por exemplo para conseguir um preco melhor, e 0
pagamento ndo foi programado, a certeza de que o0 gestor terd que recorrer a
dinheiro emprestado ou ter que vender com uma margem de lucro pequena para
conseguir reestruturar o caixa é certa.

Por isso o0 setor de compras ndo deve apenas pensar que esta comprando,
mas também analisar a viabilidade financeira para aquele momento e se é um
produto que se encaixa no seu portfolio para que esses produtos comprados
acabem ficando estocados e deixando de girar na empresa.

Quando o volume de compra € projetado as margens de erro de comprar
pouco ou comprar de mais, sdo diminuidas. Tendo isso em vista, se aponta 0s
principais tipos e previsdo de compras com sua finalidade.

Projecdo, Sao aquelas que admitem que o futuro sera repeticdo do passado
ou as vendas evoluirdo no tempo (DIAS, 2006 P.29), essa técnica baseia-se
essencialmente em buscas quantitativas, analisando o passado para projetar o
futuro.

Explicacdo, procuram-se explicar as vendas do passado mediante leis que
relacionem as mesmas com outras variaveis cuja evolucao € conhecida ou previsivel
(DIAS, 2006 P.29), essa técnica busca a correlacdo com periodos passados.

Predilecéo, funcionarios experientes e conhecedores de fatores influentes nas

vendas e no mercado estabelecem a evolugdo das vendas futuras (DIAS, 2006
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P.29), essa técnica busca as experiéncias dos colaboradores para ter uma base de
vendas.

A empresa Bricfacil utiliza basicamente de dois métodos, qualitativo e
projecdo, onde o gerente e vendedores estipulam um preco pelas vendas em
periodos passados, somando a expectativa de cada época com a realidade vivida
naguele momento, tudo isso sempre analisando a oferta e demanda, pois se a
demanda diminuir as proximas compras serao calculadas com mais cautela para nao
ficar produto estocado e consequentemente se a demanda aumentar, as compras
serdo efetuadas com mais frequéncia para suprir as necessidades de seus clientes.

Toda movimentacao, giro da empresa, entrada e saida ficam registrados por
meio de tabelas de Word e Excel, assim 0 gestor consegue se basear atraves de
analises do passado para projetar o futuro, principalmente analise de compra, de
venda e analise de estoque parado, o maior fluxo que fica registrado nas tabelas € o
gue entra atraves da troca e na compra dos seminovos, onde se registra 0 nome do
antigo proprietario, endereco, tipo de produto e valor pago. Com base nesse
historico os valores destinados para adquirir produtos sdo ofertados conforme
produto, conservacao formando a base para a compra, principalmente para o valor
gue sera envolvido na negociacdo, ter o minimo de controle € fundamental para
manter a saude financeira da empresa, € preciso ter uma referéncia, uma base para

nao se tomar atitudes equivocadas.

4.8.1.3 Previsao de Estoques

E necesséario que a administracdo de estoques especificar e prever as
demandas de vendas, ndo tendo falhas futuras que possam influenciar na
disponibilidade de estoque para a continuacao e manutencao das vendas.

Segundo Tadeu (2010 P. 6) a area de estogues de uma empresa é
responsavel, de forma geral, pelo controle de fluxo de materiais internamente,
devendo, portanto, equilibrar as necessidades e as disponibilidades de recursos da
organizacdo, sejam eles recursos humanos, de matérias, de espaco fisico e
financeiro.

Em uma organizacdo com controle e previsbes de estoque tem um amplo

objetivo de delegar o trabalho de todos os setores para a continuidade do estoque
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em metas. Em uma empresa que recebe produtos, no estoque a segmentagdo
continua a mesma, podendo ter um estoque maximo e minimo para sempre ter o
produto pronto para entregar a o cliente final.

Com um ponto de partida de planejamento correto, conforme citado na figura
a baixo podemos perceber varios processos de um comportamento dindmico do

processo de provisao.

Figura 13 - Comportamento dindmico do processo de previsao
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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4.8.1.3.1 Politicas de estoque

Em uma conjuntura econémica instavel, é fundamentar que a gerencia esteja
capacitada para responder as novas exigéncias do mercado, as variacbes dos
precos de vendas de cada produto e dos precos de matérias primas. Com a
incerteza uma ferramenta segura para a gestdo e a implantacdo da politica de
estoque.

Conforme Dias ( 2012 P.9)” estabelecer certos padrées que sirvam de guia
aos programadores e controladores e também de critérios para medir a performance
do departamento”.

a) Metas quando ao tempo de entrega dos produtos ao cliente;

b) Definicho de numero de depdsitos e/ ou de almoxarifados e da lista de
materiais a serem estocados neles;

c) Até que nivel devera flutuar os estoques para atender a uma alta ou baixa
das vendas ou a uma alteracdo de consumo;

d) Limites na especulacdo com estoque, em compras antecipadas com precos
mais baixos ou ao se comprar quantidades maiores para obtencdo de
desconto;

e) Definicdo da rotatividade dos estoques.

Um controle total da estrutura, com metas a ser estabelecidas para entrega
aos clientes, organizacdo em depositos e almoxarifados com listas de estoques,
produtos sendo comprados com variacdo de preco, cuidado com a rotatividade dos
produtos estocados. Assim cada empresa define uma forma melhor de estabelecer a

politica interna de estoque.

4.8.1.4 Acondicionamento dos produtos e servicos

Este processo demonstra como adequar corretamente mercadorias, visando
uma otimizacdo de funcionamento e preservacdo das mesmas, simplificando
processos. De acordo com Bowersox (2001, P. 323), “a armazenagem contratada é
uma evolugdo das operacdes de depdsitos publicos que retne as vantagens dos

depdsitos proprios e publicos”.
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Armazenar € uma forma de administrar espacos e um sistema voltado para
agilizar o tempo de carga e de imobilidade de funcionarios e veiculos por menor
tempo possivel. Ja para Dias (2009, P. 203), “a dimensao e as caracteristicas de
materiais e produtos podem exigir desde a instalacdo de uma simples prateleira até
complexos sistemas de armagdes, caixas e gavetas”.

Toda empresa que envia algum produto a seu cliente tem por obrigacéo zelar
pela preservacdo da mercadoria desde 0 momento em que entra no estoque até a
entrega final, ou seja, todo o processo logistico.

A Bricfacil tem acomodado seus produtos ao longo da loja, separados por tipo
de mével, ndo se tem um padrdo para apresentacdo dos mesmos, tudo é organizado
voltado para a praticidade do dia a dia pois ndo se tem um espaco amplo para
manuseio. Um dos pontos apontados para futuras melhorias seria a transicéo da loja
para uma sala maior, sendo possivel organizar de varias formas os produtos,

tornando o ambiente mais acolhedor para o seu publico alvo.

4.8.1.5 Estratégias de distribuicdo dos produtos ou servigos

A importancia das atividades de prestacao de servicos na economia, vem da
Grécia classica , onde era usada como papel econdmico escravocrata e agricola, na
idade media como transporte de especiarias e tecidos, a partir do século XVIII, os
servicos perdem um pouco a importancia econdémica e foi retomada em meados do
século XX e € mantido ate a atualidade.

Nos paises desenvolvidos o setor de servigcos tem uma posicédo destaque na
economia, tanto que € considerado uma importante riqueza que interfere
diretamente no PIB. No Brasil, segue a importancia mundial nesta area , tanto que a
grande parte da populacdo dedica-se a prestacao de servicos. “Os setores ligados a
servicos de transportes e de informacédo sdo 0os maiores no mercado e as maiores
empresas brasileiras de servicos sao ligadas aos setores de distribuicdo (atacado
varejo) , transportes e telecomunicacdes”.(LOVELOCK, 2011 P.12).

Na atualidade ter um bom produto ndo é o suficiente nos dias atuais. E
necessario que esse produto chegue até o cliente, na quantidade certa e no
momento em que o cliente espera. Porém muitos fabricantes ndo dispdem de

recursos financeiros para comercializar diretamente seus produtos. Para resolver
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isso, surgem os canais de distribuicdo, com seus intermediarios, que atendem em
parte do trabalho do fabricante. Estes intermediarios por meio de seus amplos
contatos, experiéncias e escala de operacgdo, eles disponibilizam produtos e os
tornam acessiveis ao mercado-alvo, preenchendo a lacuna de tempo e espaco entre
guem fabrica e quem quer comprar qualquer produto.

Os principais intermediarios atuantes em um canal de distribuicdo € o
varejista que realiza a venda de bens e/ou servicos diretamente ao cliente final. Por
exemplo, supermercado, farmacia também, o atacadista que por sua vez compra e
revende mercadorias para varejistas, outros comerciantes, estabelecimentos
industriais, e comerciais como por exemplo o atacadista farmacéutico que vende
apenas para farmacias, o outro intermediario € o distribuidor que vende, armazena e
da assisténcia técnica em uma area geografica delimitada de atuacao e, na maioria
das vezes, busca atender demandas mais regionalizadas e também os agentes que
tem como caracteristica relacbes de longo prazo e corretores que destacam-se em
relacbes de curto prazo ambos sdo pessoas juridicas comissionadas contratadas
para vender produtos de uma empresa.

A distribuicdo realizada pela empresa Bricfacil ganha destaque pois é um
diferencial da empresa, onde as entregas dos produtos vendidos dentro de Séo
Miguel do Oeste nédo tem custo para o cliente pois € realizado com veiculo proprio e
ocorre de acordo com a demanda, conforme as negociacfes acontecem a entrega
vem como consequéncia.

N&o se tem um roteiro de entregas, elas sao feitas de acordo as compras dos
clientes e se ocasionalmente surgirem duas entregas proximas ai sim se observa o
melhor roteiro, tudo conforme a maior facilidade.

O valor do custo da entrega, principalmente do combustivel do carro e do
tempo destinado a ela, esta incluso no mével, porem quando eventualmente alguma
entrega ndo se enquadra no padrdo estabelecido da empresa, como um
deslocamento para outra cidade, o valor do custo é agregado ao valor do total da
negociacdo combinado com o cliente final.

O valor por minimo que seja, ao ser incluso na mercadoria, serve como uma
reserva financeira que somada ao total das negociacdes, € capaz de arcar com

custos, principalmente de manutencéo do veiculo que faz as mesmas.
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4.8.1.6 Apresentacédo da Capacidade de Producgéo e dos Procedimentos

O procedimento da comercializacdo € o responsavel pela entrada de receita
financeira na Bricfacil, ele quem produz e entrega satisfacdo ao clientes. Anda
paralelamente agregando valor aos bens.

O processamento de pedidos segundo Ballou (2006, P.122) “é representado
por uma variedade de atividades incluidas no ciclo de pedido do cliente.
Especificamente, elas incluem a preparacao, e o relatério da situagao do pedido”.

O fulfillment (sem traduc&o para o portugués) é mais um termo que qualifica o
processo da comercializacéo, é onde demonstra-se o processo desde o recebimento
da mercadoria até seu faturamento e a percepcdo da satisfacdo do consumidor,
envolve toda a logistica, operacgdes e financas.

O ponto de vendas € formado atualmente com trés vendedores, ambos
exercem dupla fungédo e trabalham diretamente com os clientes, estdo aptos ao
atendimento de solicitacdes, verificacdo de necessidades e também para repassar
informacfes sobre precos, formas de pagamento, prazos, promog¢des, marcas e
descontos. O ponto de vendas € um alicerce responsavel pela comercializacdo de

tudo o que é oferecido na loja, bem como local para atendimento.

4.8.1.7 Analise da localizacdo da empresa

A empresa esta localizada na Rua XV de Novembro, 955, no centro de Sao
Miguel do Oeste, SC, local com grande fluxo de pessoas, com concorrentes diretos

estabelecidos na mesma via
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Figura 14 - Localizagdo do Comércio
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Fonte: Google Maps (2017)

A loja encontra-se entre meio a dois mercados de grande porte, ao longo do
dia e principalmente no horario comercial a grande circulacdo de consumidores
impulsionados por eles é alta, o comércio que atua no mesmo ramo também serve
como chamariz aos que buscam pelo ramo moveleiro. A vizinhanca é composta por:
Treviso Supermercado, Alfa Supermercados, Vacarin Méveis Usados, Bedin Méveis
usados e novos, também conta com a proximidade do posto central do SUS e INSS

onde a sempre futuros potenciais consumidores transitando.

Figura 15 - Localizacdo da Empresa

Fonte: Google Maps (2017)
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A loja fica aos olhos do mercado consumidor, pois é beneficiada pela
localizacdo, fica em uma das principais vias da cidade e apesar disto tem facil
estacionamento por ocupar um terreno de esquina, esta que possui uma rua paralela

de baixa movimentacao, facilitando o estacionamento para clientes.

4.9 PLANO DE COMERCIALIZACAO

A comercializagdo vem de toda forma de venda do produto, como meios de

comercializacdo com o cliente por métodos virtuais e fisicos.

4.9.1 Tamanho da for¢ca de vendas

Na empresa Bricfacil a forca de vendas é composta por trés vendedores,
atuando no atendimento e suporte ao cliente e além das vendas, eles atuam em
outros setores como, montador de moveis, entregador, financeiro, administrativo,
comprador. “A empresa deve considerar cuidadosamente alguns pontos na
configuracdo de sua forca de vendas, entre eles estdo: desenvolvimento de
objetivos, estratégias e estrutura”. (ADMINISTRADORES, 2017)

Apoés a empresa ter definido sua estratégia e estrutura de vendas, conseguira
mensurar o tamanho de sua forca de vendas. Para Kotler (2011) os vendedores
representam um dos ativos mais produtivos e caros da empresa.

Os vendedores sao diretamente o tamanho da forca de vendas, aumentando
seu nimero, aumentardo também as vendas e os custos. E preciso definir o tipo de
cliente e como quer atingi-lo para entdo estabelecer o verdadeiro potencial do

tamanho de vendas.

4.9.2 Estrutura da forca de vendas

Para que a forca de vendas obtenha resultados, é necessario ter um bom
planejamento e uma estrutura consolidada no mercado.

Como sugestao criar um plano de marketing para melhorar a marca da
empresa e fortalecer o pds-venda, criando e efetivando lagos com os clientes, e

aplicar metas coletivas com pagamento sobre o montante atingido para o grupo com
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uma comisséo de 2% sobre o valor total de vendas do més, vamos detalhar melhor
na parte de cotas de vendas/atendimentos por vendedor.

Para criar a forca de vendas o empreendedor define como e quais serdo os
objetivos da equipe, além de definir as estratégias para a prépria formacéo dela. O
gestor tera que fazer sua equipe desde a sele¢cdo dos seus colaboradores até seu
recrutamento. Apés a equipe formada, havera um treinamento para que seus novos
componentes comecam a desempenhar suas funcdes motivadas e para que
continuem o gestor terA que fazer um plano de desempenho onde havera
remuneracao para o grupo. Para Cobra (1994, P.46) “a estruturacdo da forca de
vendas divide-se em quatro fungdes da administragdo: “planejamento, organizagao,
direcéo e controle™.

Socio proprietario, pagamento de fornecedores, recursos humanos,
comprador, cadastramento de clientes.

Socio proprietario, montador de moveis, logistica da empresa, auxiliar
administrativo, comprador.

Montador de moveis, entregador de moveis e avaliador.

A estrutura da forca de vendas implica diretamente com a estratégia, para
Kotler (2011) “administragcdo de grandes contas oque € e como funciona” e dessa
forma especializada se discute a estratégia de forca de vendas. Tanto empresas
estabilizadas e iniciantes necessitam ter uma estrutura especializada com sua area

de atuacao.

4.9.3 Tamanho do mercado

A empresa atua em um ramo que esta em grande expanséo, pelo motivo da
economia estar mudando dia apos dia, e as pessoas estarem inseguras de gastar
seu dinheiro. O comércio esta localizado na cidade de Sdo Miguel do Oeste — SC,
com 36.306 habitantes conforme o site do IBGE, na rua XV de novembro, bairro
centro, estabelecimento de esquina.

A Bricfacil tem uma localizacéo privilegiada, pois os seus clientes pode chegar
e estacionar com facilidade, e outro fato que esta entre dois comércios frequentados
diariamente pelas pessoas que é o CooperAlfa e o Supermercado Treviso. “O ponto
comercial, principalmente quando se trata de comércio varejista, é fundamental para

0 bom desempenho das vendas. Se o ponto demonstrar aspectos negativos que



podem prejudicar as vendas, talvez seja oportuno pensar em uma mudanga para um

ponto melhor, mesmo que ela signifigue um esfor¢o de investimento em termos de
instalacdes e de propaganda”. (SEBRAE, 2017).

Figura 16 - Localizagdo afastada
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A localizacdo afastada, mostra o comércio no perimetro onde a Bricfacil se

perigo de se perder.

localiza, mostrando a rua onde ela se situa, havendo reférencias para os clientes
conseguirem se localizar facilmente, para que possam chegar na empresa sem

. . ~ s
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A localizacdo proxima demonstra mais claramente aonde ela esta situada,
para que o cliente consiga ver sem impesilhos o nome da rua que chega até ela.

Com as inovacgles tecnolégicas em atualizacdo de hora em hora, as
empresas fisicas tendem a correr atrds para inovar em seu negdécio, com iSSo vem 0
marketing digital que abrange uma ampla regido determinada pelo proprietario ou o
diretor de marketing da empresa, ja na Bricfacil, € pouco explorado, mas esse pouco
ja é de grande ajuda nas vendas e divulgacdo do comércio. A pagina no Facebook e
a localizacao no google expandem a marca da loja.

Figura 18 - Mapa de Santa Catarina
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Figura 19 - Mapa Extremo Oeste
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Com o a méo de obra especializada, a loja faz entregas semanalmente fora
de seu municipio, quando necessario, o tamanho do mercado é vasto, pois o
atendimento e os produtos sdo de extrema importancia e zelo pelos profissionais
gue trabalham no estabelecimento, e os clientes fazem o melhor marketing o boca a

boca, repassando o nome da loja para varias pessoas.

4.9.4 Potencial de mercado

Mercado ja nos remete ao conceito de troca, adquirir ou desfazer de algo para
Kotler (2011, P. 31) “um mercado consiste de todos os consumidores potenciais que
compartilham de uma necessidade ou desejo especifico, dispostos e habilitados
para fazer uma troca que satisfaga essa necessidade ou desejo”.

E o local onde acontece o relacionamento entre vendedores e compradores e
que ambas as partes buscam o “mercado” com maior potencial, onde vai ser melhor
para cada lado. E preciso estar atento as oportunidades do mercado, avaliar cada
uma delas para entdo conseguir definir um provavel mercado-alvo e
consequentemente potencial. O mercado alvo interfere muito na empresa, pois as
financas investimentos e operacdes vao se adequar ao volume geral principalmente
de giro que € moldado de acordo com o mercado alvo. Tudo baseado em
estimativas de demanda.

Mercado potencial € o conjunto de consumidores que manifestam nivel de
interesse suficiente por uma oferta definida. Mas s6 interesse néo significa potencial,
a renda do consumidor define se ele é ou ndo potencial.

O potencial da empresa Bricfacil € grande variedade de produtos e o tamanho
da area demografica que ela abrange. Os concorrentes diretos influenciam nas
vendas do dia-a-dia, porém ha um grande espaco de mercado e quem trabalhar
melhor o cliente fica com a maior fatia de clientela, a localizacao é privilegiada , pois
fica proximo ao centro da cidade e tem vagas de estacionamento , clientes que se
deslocam de outras cidades, € um Excelente potencial de venda, militares do
exeército brasileiro que tem transferéncias de quartel em poucos periodos, e alunos
de faculdades, que comegam cursos novos, ja que Sdo Miguel do Oeste é cidade

polo e tem faculdades com nomes renomados.
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4.9.5 Projecao do volume e vendas

A projecdo do volume de vendas € fundamental, € o que a empresa faz para
saber a quantia de rendimento que aguarda obter em determinado periodo de
tempo. Outros planejamentos dependem dessa projecdo, entre eles custos,
investimentos, gastos fixos e até mesmo o mix de produtos depende do que sera
estabelecido.

Sao varios quesitos chaves que o gestor deve analisar frente ao seu negocio
para entdo prospectar e avaliar seu futuro desempenho. Para Cobra, Marcos a
previsdo de vendas € um permanente desafio para o homem de vendas, pois
simboliza a base de planejamento financeiro, da producéo e do proprio planejamento
em marketing, porque tudo desagua no orgcamento da empresa.

A projecdo de vendas € a expectativa do que podera acontecer, depende da
acao de pessoas que estdo fora do controle operacional da empresa. Montar um
banco de dados, recolhendo informacdes e analisando dados tanto internos como
externos a empresa sera a forma mais facil de elaborar uma sintese. De acordo com
Wanke; Julianelli (2006, P.31) “a técnica de previsao consiste no calculo matematico
ou estatistico empregado para converter dados histéricos e parametros em
quantidades futuras”.

Conivente com o planejamento ha alguns métodos utilizados para a projecéo
de vendas:

» Métodos néo cientificos

» Métodos matematicos

» Método da média ponderada

» Método de levantamento (pesquisas)

» Método de zona piloto

A empresa Bricfacil faz uso de métodos néo cientificos, pois se trata de uma
empresa de pequeno porte e por ter um bom histérico de vendas passadas
consegue realizar uma avaliacdo dos pontos e fatores gque influenciam direta e
indiretamente seus negoécios. Através desse método € possivel analisar

concorrentes, sazonalidade das negociacdes e produtos vendidos.
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Tabela 4 - Tabela de projecdo do volume de vendas méveis novos

JANEIRO 45 4% 47
FEVEREIRO 50 8% 54
MARCO 60 12% 68
ABRIL 65 16% 76
MAIO 75 20% 90
JUNHO 76 24% 95

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Na tabela 4, a taxa de crescimento que o proprietario deseja para seu
estabelecimento esta estipulada em 6% em janeiro do comeco do ano de 2018, e vai
subindo 4% més a més, por motivo de uma futura troca de localizacdo, de sala,

investimentos em funcionarios e o marketing.

Tabela 5 - Tabela de projecéao do volume de vendas moéveis usados

JANEIRO 75 6% 8
FEVEREIRO 80 8% 87
MARCO 67 10% 74
ABRIL 81 12% 91
MAIO 77 14% 88
JUNHO 100 16% 116

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Na tabela 5, a taxa de crescimento que o proprietario deseja para seu
estabelecimento na area de venda dos moveis usados esta estipulada em 6% em
janeiro do comeco do ano de 2018, e vai subindo 2% més & més, pelos mesmos

motivos encontrados na tabela dos méveis novos juntamente com a economia.

4.9.6 Cotas de vendas / atendimentos por vendedor

Conhecendo o mercado a empresa Bricfacil tem uma média mensal de
vendas estabelecida na loja de vinte e seis mil reais com uma meta diaria de um mil
reais, atualmente as vendas ndo estédo divididas na empresa séo vendas feitas por

todos os funcionarios, com uma bonificacdo mensal.
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Tabela 6 - Metas e Bonificagbes

R$ 25.000,00 a 30.000,00 R$ 50.00
R$ 30.000,00 a 35.000,00 R$ 75.00
R$ 35.000,00 a cima R$ 100.00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

As cotas ou metas, segundo Cobra (2010) “s&o estabelecidas para dirigir e
controlaras operagdes de vendas, que sdo normalmente estabelecidas a partir de
informacéo de previsdo de vendas, de estudo de mercado e potencial de vendas,
bem como do orgamento de venda e dos custos estimados”. Quando as empresas
estdo bem administradas, através de um perfeito estudo de mercado, as cotas ou
metas, tornam-se um instrumento adequado de direcdo e controle do esforco de
venda.

Um vendedor com um atendimento de qualidade faz a efetivagcdo e a
realizacéo da venda cabe ao vendedor de se incluir na sociedade de consumo como
supridor de necessidades de compra. Um vendedor cria um grupo de clientes onde
estabelece um papel critico na difusdo de inovagdes, mostrando novos Sservicos,
novos produtos e novas ideias.

De acordo com Cobra (2010): O cliente tem uma visdo sobre os vendedores
gue eles teriam algumas fazes dentro do processo de vendas para tem uma venda
completa.

» Conhecer do negécio em que atua e da economia desse mercado, bem

como o negocio especifico do comprador.

» Provedor de satisfacdes através de venda.

» Ajuda ao cliente na resolucdo de problemas.

» Personalidade agradavel e de boa aparéncia profissional.

» Coordenador de todos os aspectos do produto e servico, oferecendo um

pacote integrado.

Na empresa Bricfacil sera sugerida treinamentos mensais, capacitacao,
uniforme adequado para cada funcionario, com feedback, assim levando para um

crescimento adequado para a empresa mensalmente.
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4.9.7 Orcamento de vendas

O orcamento de vendas é feito através de planejamento estratégico de
vendas da empresa, para um periodo de tempo, pode ser mensal, semestral e anual.
A principal funcdo é a determinacdo do nivel de atividades futuras da
empresa. “Planejamento estratégico é o processo gerencial de desenvolver e
manter uma direcdo estratégica que alinhe as metas e os recursos da organizacao

com suas mutantes oportunidades de mercado”. (KOTLER 1988, P.62)

Tabela 7 - Vendas de méveis novos para o ano de 2018

JANEIRO R$ 7.865,00 5% R$ 8.258,25
FEVEREIRO R$8.750,00 9% R$ 9.537,50
MARCO R$ 10.500,00 13% R$ 11.865,00
ABRIL R$ 11.375,00 17% R$ 13.308,75
MAIO R$ 13.125,00 21% R$ 15.881,25
JUNHO R$ 13.300,00 25% R$ 16.625,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

A tabela mostra a projecao de vendas em unidades de mdveis novos, no preco
de custo para o ano de 2017, e o orcamento de compra para o0 ano de 2018 com o

reajuste da inflacdo. Baseada em um tempo de 6 meses.

Tabela 8 - Venda de moveis usados para o ano de 2018

B T —

JANEIRO R$ 5.625,00 6% R$ 5.962,50
FEVEREIRO R$ 6.000,00 8% R$ 6.480,00
MARCO R$ 5.025,00 10% R$ 5.527,50
ABRIL R$6.075,00 12% R$ 6.804,00
MAIO R$5.775,00 14% R$ 6.583,50
JUNHO R$ 7.500,00 16% R$8.700,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

A tabela mostra a projecdo de vendas em unidades de moéveis usados, no
preco de custo para o ano de 2017, e o orcamento de compra para o ano de 2018

com o reajuste da inflagdo. Baseada em um tempo de 6 meses.
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Na empresa Bricfacil todos que trabalham nela sdo responsaveis pela
montagem e elaboragdo do orcamento de vendas, cabe ao diretor aprovar ou nao,
nela é feito o plano de orcamento de vendas de ano em ano, leva em consideracdo
venda do ano anterior, analisa o percentual de crescimento, define o publico alvo,
crescimento da empresa, varidveis de mercado consumidor, varidveis de mercado
fornecedor, variaveis de recursos financeiros. “As vantagens do orgamento é
proporcionar uma expectativa futura e permitir que varios setores se preparem para
atender a producéo esperada as vendas”. (LAS CASAS 2012, P. 88).

4.9.8 Defini¢do dos indicadores e formas de avaliagdo das vendas

O objetivo de utilizar as avaliacdes de vendas é efetuar uma analise no final

de um determinado periodo, comparar as projecées com os valores atingidos.

A luz das informacdes e da analise do que podera ocorrer alcancar em
determinado periodo. Os objetivos formam a base do planejamento .Além
disso, servem como instrumentos de controle, de vez que podem ser
utilizado como parametro para acfes corretivas. Como vimos as vendas sao
estipuladas a partir dos objetivos mais gerais da empresa. (LAS CASAS
2012,P. 73.)

Tendo definido as projecdes de vendas de um determinado periodo, € preciso
criar métodos que facilitam o alcance das vendas, conseguindo assim atingir suas
metas com sucesso. E preciso criar estratégias assertivas para que se alcance o
resultado desejado, e nos dias atuais, toda e qualquer acdo quando trabalhada com
eficiéncia tras resultados assertivos.

A empresa Bricfacil tera reunibes mensais focada nos numeros e na
gualidade de atendimento, buscando sempre a melhoria da saude financeira e
satisfacdo do cliente.

Treinamento com o0s colaboradores, indo de encontro com os valores
propostos pela empresa, trazendo assim um atendimento eficiente com os clientes.

Desenvolvimento e utilizagcdo de um uniforme padrdo para todos os
colaboradores, podendo assim distinguir e diferenciar a marca da empresa.

A empresa faz uso de métodos nao cientificos, pois se trata de uma empresa

de pequeno porte e por ter um bom histérico de vendas passadas consegue realizar
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uma avaliagdo dos pontos e fatores que influenciam direta e indiretamente seus
negocios. Através desse meétodo € possivel analisar concorrentes, sazonalidade das
negociagdes e produtos vendidos.

Todas as acdes acima citadas, serdao acompanhadas pelo diretor da empresa,
podendo realizar intervengdes corretivas para o bom funcionamento da equipe
consolidando assim a seriedade, comprometimento e eficiéncia da empresa,

buscando o aumento gradativo das vendas.

4.9.9 Politica de Preco de venda

O preco de venda dos produtos € fundamental para uma organizacéao, tendo
um parametro de precos estabelecido na regido onde atua.

Conforme Parente (2013 P.172) “uma vez definidos os objetivos, estratégias e
posicionamento de preco, o0 varejista implementa essas definicbes estratégicas por
meio de uma variada gama de taticas de precos”.

Os gestores normalmente afirmam que determinar a politica de preco de
venda e uma das tarefas mais dificil em uma organizacdo, onde demanda um
profundo estudo de precos e concorrentes envolvidos no mix de marketing que
envolve dez da compra, reforma até a comercializacao final do movel.

Tipos de precos que uma empresa pode utilizar. Segundo Kotler ( 2011 P.
448) prego psicologico “os vendedores devem considerar 0os aspectos psicolégicos
do preco e ndo apenas seus aspectos econémicos”.

Com esse aspecto normalmente o consumidor utiliza o preco como indicador
de qualidade.

Segundo Kotler (2011 P. 450) preco geografico. “Esta estratégia envolve a
decisdo da empresa em como estabelecer o preco de seus produtos para
consumidores localizados em diferentes localidades ou paises”.

Na empresa estudada a estratégia varia da localidade e distancia de entrega
do produto. Segundo Kotler ( 2011 P. 451) preco promocional. “As empresas usam
varias técnicas de fixacao de preco para estimular a compra antecipada”.

Costumasse utilizar o preco promocional em compras de grande valor ou
grande quantia, uma base de 10% por produto. Na empresa € definido o preco dos

produtos conforme uma tabela de precos definidas pelo gestor da empresa,
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utilizando o valor de compra de cada produto e tempo de reforma e limpeza de cada
item.

Descontos como citado acima em pre¢co promocional com descontos com
base em 10% por produtos.

Parcelas, a Bricfacil utiliza de véarias formas de negociacgdo, sendo elas em:

» Cheque com 30% de entrada e 70% parcelado em até 4 vezes.

> Boleto com 50% de entrada e 50% parcelado em até 4 vezes.

» Cartéo de credito podendo parcelar até 100% do valor em até 5 vezes.

» Crediario préprio da loja sendo 50% de entrada e parcelado 50% em até 3

vezes.

Estas formas de negociacdes utilizada na empresa Bricfacil foi desenvolvida

atrases de pesquisas com clientes e com a experiéncia de mercado do gestor da

empresa.

4.9.10 Politica de pos venda

Para atrair um cliente o custo para a empresa é cinco vezes maior do que
manter ele fiel e satisfeito, a empresa precisa se tornar a cada dia mais inovadora e
competitiva. O objetivo maior do pds-venda € manter o cliente satisfeito através da
confianca, credibilidade e a sensacdo de seguranca transmitida pela organizacao,
construindo relacionamentos duradouros que contribuam para o aumento do
desempenho para resultados sustentaveis.

Ela deve sempre mostrar ao cliente que possui condi¢cdes para atender as
necessidades do cliente, sempre de uma maneira superior ao que o cliente tem
necessidade, assim conseguira formar e manter um relacionamento continuo.

Segundo Kotler (2011 P. 599) “As empresas concorrem entre si para obter
pedidos dos clientes. Assim, devem dispor suas forcas de vendas estrategicamente
para que chegue aos clientes certos, no momento certo e de maneira correta”. E
uma das melhores estratégias, um bom pés venda.

Um fator muito importante para empresa, ela pode disponibilizar um nimero
de telefone para SAC (Servigo de atendimento ao consumidor) que podera ser um
0800, onde o cliente podera deixar reclamacdes, sugestdes e elogios.

Lembrando que grande parte dos clientes que nao sdo bem atendidos jamais

voltam a comprar neste estabelecimento, e os que reclamam e sua reclamacao é
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resolvida voltam e torna-se clientes fiéis. A fidelidade do cliente se conquista por
meio de atitudes que transmitam confianca, respeito e atenc¢do. E um processo longo
e continuo, um compromisso de toda a empresa.

O pés-venda eficaz € bom marketing para a empresa, a Bricfacil trabalha com
pés venda através de aplicativos on-line, com Whatsapp e Facebook , tendo um dos
sécios como administrador de todas as operacgdes feitas na empresa. “A venda por
telefone somente sera eficaz se estiver em sintonia com as demais ferramentas de
marketing. Na area de vendas, o telefone € utilizado praticamente em todas as
etapas: marcacgao de entrevistas, venda e segmento”. (LAS CASAS, 2011, P.173).

O pos venda por telefone é usado para ver da adaptabilidade do cliente com
seu movel usado que foi adquirido, confirmar se o bem adquirido esta suprindo a

necessidade pelo que foi comprado.

4.10 PLANO DE VIABILIDADE FINANCEIRA

Processos séo criados, e definidos com maneiras a ter um desenvolvimento
constante em uma empresa, a viabilidade financeira define o futuro, define se a ela,
gue precisa de ajuda ou a partir do momento em que abre as portas e consegue
caminhar sozinha com suas proprias pernas, tudo isso feito através de coleta de

dados e uma boa gestao e leitura de informacdes.

4.10.1 Levantamento do investimento inicial para as acdes propostas:

Despesas pré- operacional necessidade de capital de giro.

O investimento para a mudanca sera com capital proprio, como o0 gestor
continua em constante evolucdo, tem um fundo de investimento para futuras
mudancas. Para o projeto de mudanca da empresa ser viavel e para ser implantado
foi necessario ser analisado o setor financeiro, com o propésito de realmente
contribuir para o crescimento da empresa estudada , a Bricfacil.

Para isto foram feitos levantamentos dos dados da empresa, analisados e
perante o projeto de viabilidade final foi feito sugestdo ao gestor para sua
implementagédo. “O Investimento Inicial divide-se em Investimentos fixos e preé-
operacionais, que correspondem a todas as despesas que se tém para que O

negacio possa funcionar apropriadamente”. (LACRUZ, 2008, P.105)
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CUSTO DE ABERTURA DA EMPRESA

ITENS FORNECEDOR _|QUANTIDAVALOR UNT [TOTAL PERIODO |DEPRECIAGAO ANUA|DEPRECIACAO MENSAL

ABERTURA PROPRETARIO 1 R$15.000,00| R$ 15.000,00 1 15000 1250
HONORARIOS CONTADOR ZILIO E RUBIN 1 R$300,00 |R$ 300,00 1 300 25
ALVARA MUNICIPAL PREFEMTURA 1 R$276,00 |R$ 276,00 1 276 23
ALVARA BOMBEIROS BOMBEIRO 1 R$4950 [R$ 49,50 1 495 4,125

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

FACHADA

ITENS FORNECEDOR _ |[QUANTIDAVALOR UNT |TOTAL PERIODO |DEPRECIAGAO ANUA|DEPRECIACAO MENSAL

PLACA DE IDENTIFICAGAO VISUALIZA 1 R$3.000,00{ R$ 3.000,00 6 R$ 500,00 R$ 41,67
PLACA LUMINOSA HAMMES 1 R$3,000,00{ R$ 3.000,00 6 R$ 500,00 R$ 41,67

CUSTO DO ESCRITORIO

ITENS FORNECEDOR  |QUANTIDAVALOR UNT [TOTAL PERIODO |DEPRECIAGAQ ANUA|DEPRECIAGAO MENSAL

CANETAS MAPEL 10 R$1,00[ R$10,00 05 R$ 20,00 167
LAPIS MARKAR 2 R$050| R$1,00 05 R$2,00 017
MARCA TEXTO PICCOL 1 R$250] R$250 05 R$5,00 042
TESOURA MACROPAMPA 1 R$2,00] R$2,00 2 R$1,00 0,08
AGENDA MAPEL 3 R$5,00[ R$1500 1 R$ 15,00 125
PRANCHETA AECO RIS 1 R$2,00] R$2,00 1 R$2,00 017
CADERNO PEQUENO MARKAR 1 R$320] R$320 05 R$ 6,40 0,53
COMPUTADOR EMEC 1 R$300,00) R$ 300,00 1 R$ 300,00 2500
BALCAO CLIENTE X 1 R$70,00] R$70,00 5 R$ 14,00 117
CALCULADORA ARCO RIS 2 R$5,00[ R$10,00 1 R$ 10,00 083
PORTA CANETAS CLIENTE X 1 R$1,00] R$1,00 2 R$0,50 004
IMPRESSORA EMEC 1 R$70,00] R$70,00 3 R$ 23,33 1,94
LIXERA HIGIMIX 3 R$6,00[ R$18,00 4 R$4,50 0,38
PAPEL MAPEL 2 R$48,00] R$96,00 2 R$ 48,00 400
MAQUINA DE CARTAQ EXTRACREDI 1 R$85,00] R$85,00 1 R$ 85,00 7,08
VEICULO BREGOMARSEMI] 1 R$ 17.000,00{ R$ 17.000,00 4 R$4.250,00 354,17
VEICULO 2 BREGOMAR SEMIl 1 R$3.500,00{ R$3.500,00 4 R$ 875,00 72,92

Por ser tratar de uma sala comercial nova para a Bricfacil, a identificacao

visual foi de fundamental importancia para que os clientes identificassem o tipo de

negaocio, entdo a melhor opgao para esta finalidade foi a colocacdo de uma placa de

identificacdo e uma placa luminosa, onde as duas tiveram o investimento de R$

6.000,00, para ser produzida e instalada.

Conforme Lapponi (2007, P.321):

O custo inicial se refere aos desembolsos realizados para a aquisicdo de
equipamentos ou outros ativos fixos, incluindo o pagamentos de fretes,
seguros, instalacdes, despesas operacionais iniciais com materiais € mao
de obra, treinamento de pessoal de opera¢do e manutencéo etc.

O estoque gquando iniciou suas atividades em 2012, foi estrategicamente

pensado pelo gestor, o investimento no valor de R$ 15.000,00 foi suficiente para

abertura do estabelecimento e atendia a demanda no momento.=
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O estoque inicial da Bricfacil era formado por itens basicos e de estrema

importancia e necessidade para os clientes.

4.10.2 Levantamento de fontes de investimentos

A fonte de investimento para fazer as alterac6es sugeridas serd de capital
préprio do proprietario da empresa.

De acordo com Neto (2007, P. 318) “é importante acrescentar que a grande
maioria das decisbes de investimento, independentemente das razbes que as
tenham gerado, determina uma necessidade complementar de aplicagcdes em capital

de giro”.

Tabela 10 — Financiamento

‘ TABELA DE FINANCIAMENTO \

BNDES R$ 150.000,00 1,00% 12%
SICOOB R$ 150.000,00 1,65% 19,80%

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

O grupo procurou os valores e taxas de financiamento para capital de giro em

duas instituicdes financeiras, BNDS e SICOOB, conforme a tabela.

Tabela 11 - Investimento

‘ TABELA DE SIMULAiAO DE INVESTIMENTO \

BNDES R$ 150.000,00 R$ 3.600,00 R$ 0,00
SICOOB R$ 150.000,00 R$ 3.600,00 R$ 0,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Caso fosse preciso adquirir alguma ajuda financeira de terceiros, a melhor
escolha seria 0 BNDS, mas como todo o capital de giro e o capital de investimentos
sdo de recursos proprios, a Bricfacil ndo dependera de nem uma ajuda para essa

finalidade.
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Segundo HOJI, (2012, P. 107) “capital de giro € conhecido também como
capital circulante e correspondente aos recursos aplicados em ativos circulantes,

gue se transformam constantemente dentro do ciclo operacional”.

4.10.3 Prazos médios e ciclo financeiro

Um passo importante a ser tomado pelas empresas e seus gestores, €
projetar suas compras, sempre calculado em cima de suas vendas, cuidando o
prazo médio de recebimento, para calcular o prazo médio de pagamento, analisando
também o prazo médio da renovacao do estoque.

Segundo Dowsley (1983, P. 120), para o melhor entendimento de prazos:

Prazo Médio parte do entendimento dos conceitos de Estoque e Fluxo.
Imagine uma caixa d' Agua (Estoque) com entrada (Fluxo de Entrada) e
saida (Fluxo de saida) de agua por um determinado periodo de tempo.
Existe prazo para que a caixa d’agua fique cheia ou vazia, desde que o
'Fluxo de Entrada' seja diferente do 'Fluxo de Saida'. Por similaridade,
podemos afirmar que o Prazo Médio de um 'Estoque' numa empresa € o
tempo médio para que os seus Fluxos de saida tornem o estoque minimo.

Tabela 12 - Custo fixo 2017

PLANILHA DE CUSTO FIXO OPERACIONAL 2017 |

[ DESCRIGAO  [vALOR |
Salario R$ 7.102,96
Aluguel R$ 1.800,00
IPTU R$ 350,00
Agua R$ 60,00
Energia elétrica R$ 17,00
Telefone R$ 50,00
Honorarios do contador | R$ 300,00
Material de limpeza R$ 20,00
Material de escritério R$ 15,00
Servicos de terceiros R$ 700,00
Depreciacao R$ 523,94
Outras desiesas R$ 500,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Os custos de manutencao e as obrigagcfes tem o valor de R$ 11.438,89 que é

destinado a itens basicos e necessarios para o funcionamento da empresa.



Tabela 13 - Custo fixo 2018

PLANILHA DE CUSTO FIXO OPERACIONAL 2018
| DESCRICAO  [vator = ]
Salario R$ 7.758,38
Aluguel R3$ 3.500,00
IPTU R3$ 350,00
Agua R$ 60,00
Energia elétrica R$ 90,00
Telefone R$ 50,00
Honorarios do contador R$ 300,00
Material de limpeza R$ 50,00
Material de escritdrio R$ 50,00
Servicos de terceiros R$ 700,00
Depreciacao R$ 553,20

Com as alteracdes sugeridas pelos académicos, o valor do custo fixo ficara de

Outras desiesas R$ 500,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

13.961,57, tendo um aumento maior que 20%, em comparacao ao ano anterior. Os

valores que mais impactaram no custo fixo de um ano para o outro é o aluguel,

salario e energia elétrica.

Para Casarotto (2010, P. 232), “sdo aqueles que independem da quantidade

produzida”.

Tabela 14 - Custo variavel 2017

PLANILHA DE CUSTO VARIAVEIS OPERACIONAIS 2017

FACEBOOK R$ 25,00
REDE TV BOX R$ 170,00
INSTAGRAM GRATUITO

LOCALIZACAO GOOGLE

GRATUITO

WHATS APP R$ 0,00

SITE WIX GRATUITO
ADWORDS R$ 25,00
RIFA R$ 20,00
MATERIAL DE LIMPEZA R$ 20,00

GASOLINA

R$ 400,00

IMPOSTOS

R$ 200,00

MANUTENCAO DOS VEICULOS

R$ 500,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

ESTOﬁUE R$ 31.281.,67
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Os custos variaveis alteram conforme as vendas, por exemplo, a gasolina,
guanto maior for as vendas, maior a quantidade de entregas, consequente
aumentando 0s custos, 0 estoque que tem a maior alteracdo, indica que a empresa

projetara maiores vendas no proximo ano, aumentando o custo variavel.

Tabela 15 - Custo variavel 2018

PLANILHA DE CUSTO VARIAVEIS OPERACIONAIS 2018

FACEBOOK R$ 25,00
REDE TV BOX R$ 170,00
INSTAGRAM GRATUITO
LOCALIZACAO GOOGLE GRATUITO

WHATS APP R$ 0,00
SITE WIX GRATUITO

ADWORDS R$ 25,00

RIFA R$ 30,00

MATERIAL DE LIMPEZA R$ 50,00
GASOLINA R$ 600,00
IMPOSTOS R$ 500,00
MANUTENCAO DOS VEICULOS R$ 500,00

ESTOﬁUE R$ 36.520,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Para Cassarotto (2010, P. 232) “os custos variaveis sao diretamente
proporcionais a quantidade produzida. Frequentemente sdo considerados como
variaveis os custos de mao de obra, matéria-prima, transporte, energia e desgaste
de ferramentas”.

Essas analises quando em conjunto, servem para compreender a
necessidade do capital de giro, um fator que influéncia diretamente no fluxo

financeiro da empresa.
4.10.3.1 Prazo médio da renovacao de estoque
O estoque gquando ajustado e controlado, torna a empresa eficiente em suas

acoOes, pois garante que os produtos ndo fiquem estocados por uma média de tempo

relativamente alta.
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Segundo Silva, (1993, P. 144) "o prazo médio de renovacdo de estoques
indica quantos dias, em média, os produtos ficam armazenados na empresa antes
de serem vendidos".

Tratando-se de moveis usados, a Bricfacil tem um estoque que supre suas
necessidades de venda, entrando e saindo diversas mercadorias diarias, pois o
proprio movel torna-se a moeda de troca, sendo assim o estoque precisa ser

ajustado e controlado para néo ficar por muito tempo parado.

Tabela 16 - ltens 2017

| ITENS 2017

MOVEIS NOVOS 80 100 90 70 100 120
MOVEIS USADOS 90 110 120 120 90 80
TOTAL 170 210 210 190 190 200

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Tabela 17 - Valores 2017

VALORES 2017
MOVEIS NOVOS R$ 15.920,00 | R$ 19.900,00 | R$ 17.910,00 | R$ 13.930,00 | R$ 19.900,00 | R$ 23.880,00
MOVEIS USADOS R$ 11.250,00 | R$ 13.750,00 | R$ 15.000,00 | R$ 15.000,00 | R$ 11.250,00 | R$ 10.000,00
TOTAL MENSAL R$ 27.170,00 | R$ 33.650,00 | R$ 32.910,00 | R$ 28.930,00 | R$ 31.150,00 | R$ 33.880,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

O estudo realizado foi baseado em numeros reais e em uma projecao
semestral, sendo que a média vendida foi de 195 itens e o valor foi de R$ 31.281,67,
demonstrando que nos periodos de inicio das aulas nas faculdades as vendas
aumentam, pois 0s alunos que vem de outra cidade procuram a empresa Bricfacil

para adquirir o movel.

Tabela 18 - Itens 2018

ITENS 2018
MOVEIS NOVOS 90 115 100 85 115 125
MOVEIS USADOS 105 130 135 140 110 130
TOTAL 195 245 235 225 225 255

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Tabela 19 - Valores 2018

VALORES 2018

MOVEIS NOVOS R$ 17.910,00 | R$ 22.885,00 | R$ 19.900,00 | R$ 16.915,00 | R$ 22.885,00 | R$ 24.875,00
MOVEIS USADOS R$ 13.125,00 | R$ 16.250,00 | R$ 16.875,00 | R$ 17.500,00 | R$ 13.750,00 | R$ 16.250,00
TOTAL MENSAL R$ 31.035,00 | R$ 39.135,00 | R$ 36.775,00 | R$ 34.415,00 | R$ 36.635,00 | R$ 41.125,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Para o ano de 2018, a estimativa de vendas foi projetada pelos académicos
com uma evolucdo de aproximadamente 18% no semestre, tendo um destaque
novamente para 0s meses em que iniciam as aulas nas faculdades. Esse aumento
de vendas destacasse também pela mudanca de localizacdo da empresa, sendo
gue o espaco fisico interno sera maior, com uma localizacédo privilegiada para o
segmento de atuacdo, consequentemente o aumento nas vendas sera de forma

natural.

4.10.3.2 Prazo médio de pagamento

O prazo médio de pagamento, € utilizado para saber quantos dias
efetivamente a empresa leva para pagar suas obrigacdes, com essa informacdo, fica
mais facil negociar com fornecedores, pois as chances de ndo conseguir pagar a
divida se reduz a quase zero, sendo que todo caixa ja foi projetado para essa
finalidade, segundo Gitman, (2004, pag. 48) “normalmente, as compras Ss&o
estimadas como uma proporc¢éo do custo de produtos vendidos”.

Para a Bricfacil, o prazo médio de pagamento de suas obrigacbes com
fornecedores é bem reduzido, pois quando existe uma troca de produto, que é o
caso da empresa citada, a diferenca é paga no ato da compra, tornando assim o
prazo médio de pagamento bem reduzido, e tratando de moveis novos, o poder da
barganha ajuda a comprar com um preco acessivel, sendo que é pago quase

sempre avista.
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4.10.3.3 Prazo médio de recebimento

O prazo médio de recebimento serve para a organizacdo ter uma base de
guantos dias a mercadoria vendida a prazo serd paga para a empresa, € para
chegar a esse valor, divide-se o valor diario médio de vendas, pelo saldo de contas a
receber.

Silva (1993, P. 152) descreve o que efetivamente representa esse prazo:

O prazo médio de recebimento das vendas indica quantos dias, em média, a
empresa leva para receber suas vendas. 0 volume de duplicatas a receber é
decorréncia de dois fatores basicos: a) montante de vendas a prazo; e b)
prazo concedido aos clientes para o pagamento.

Toda venda quando efetuada a prazo e para empresas com pouco capital de
giro, torna a organizagao vulneravel ao mercado, pois sera preciso procurar alguma
ajuda financeira de terceiros. Na Bricfacil, por se tratar de loja que vende moveis
usados e novos, a maioria das vendas séo avista, pela moeda de troca, a diferenca
de valor dos moveis comprados e vendidos € pouca, fazendo assim com que o
cliente consiga pagar no ato da compra, reduzindo assim o prazo medio de
pagamento.

Se 0 gestor conseguir criar o habito de comprar apenas aquilo que realmente
vende, ou dependendo do ramo, um estoque essencial para sua sobrevivéncia, as

chances da empresa fechar serdo reduzidas.

4.10.3.4 Ciclo financeiro

Quanto maior for o prazo oferecido pelos fornecedores e menor for o periodo
gue os clientes pagam suas compras, mais dinheiro em caixa a empresa terd e com
isso, diminui as chances de recorrer a um financiamento que envolva juros bancarios
por exemplo.

Segundo Padoveze, (2015 P.293), “os prazos de pagamentos e
recebimentos, além das condigBes normais de crédito oferecidas pelas empresas,
séo utilizados pela necessidade fisica de operacionalizar a efetivacéo financeira das

transacgdes”.
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As empresas precisam ter um tempo minimo apés a venda e o0 recebimento
do produto para providenciar o seu pagamento. O ciclo financeiro é quem efetiva e
operacionaliza essa agao.

Toda organizacédo para ser bem estruturada, deve ter um controle rigoroso
sobre seu caixa, saber como anda a saude financeira da empresa, buscar filtrar o
maior numero de informacfes necessarias para conseguir cumprir com suas
obrigacdes no final do més.

A Bricfacil opera basicamente com troca de mercadoria, as operacdes sdo
recebidas no ato da compra, pois a diferenca normalmente é pequena, entre 0 moével
comprado pela empresa, e o vendido para o cliente, fazendo com que a empresa

nao necessite de algum financiamento bancério para obter capital de giro.

4.10.4 Demonstrativo de resultado, balanco patrimonial e fluxo de caixa mensal

e anual.

Demonstrativo de resultado de exercicio vem com o objetivo principal de
utilizar uma forma vertical resumida do resultado apurado com relacdo ao conjunto
de operacOes realizadas em um determinado periodo de tempo, normalmente
referente aos dozes meses anteriores.

O DRE tem base no artigo 187 da Lei 6.404 de 1976 (Lei das Sociedades por
Acdes, mais conhecida como lei das SAS).

Segundo Ribeiro (2010 P. 345): Art. 187. A demonstracdo do resultado do
exercicio discriminara:

| — A receita bruta das vendas e servicos, as deducbes das vendas, 0s
abatimentos e 0s impostos;

Il — A receita liquida das vendas e servicos, 0 custo das mercadorias e
servicos vendidos e o lucro bruto;

Il — As despesas com as vendas, as despesas financeiras, deduzidas das
receitas, as despesas gerais e administrativas, e outras despesas operacionais;

IV — O lucro ou prejuizo operacional, as outras receitas e as outras despesas;
(Redacéo dada pela Lei 11941 — 2009)

V — O resultado do exercicio antes do Imposto sobre a Renda e a provisao

para o imposto;
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VI — As participacbes de debéntures, empregados, administradores e partes
beneficiarias, mesmo na forma de instrumentos financeiros, e de instituicbes ou
fundos de assisténcia ou previdéncia de empregados, que ndo se caracterizem
como despesa; (Redacéo dada pela Lei 11941 — 2009).

VIl — O lucro ou prejuizo liquido do exercicio e o seu montante por acdo do
capital social.

Consiste em um relatério que a empresa indica os resultados das suas
atividades. Com a acumulacdo das receitas e despesas no periodo pesquisado,

assim os gestores conseguem ver se a empresa esta dando lucro ou prejuizo.

Tabela 20 — Demonstrativo de Resultado e Exercicio anual 2017

Planilha DRE 2017

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

1 195 R$ 32.641,67| R$ 137.266,73| R$ 169.908,40 [ R$  46.922,50 [-R$  122.985,90
2 390 R$ 65.283,33| R$ 137.266,73| R$ 202.550,07 | R$  93.845,00 |-R$  108.705,07
3 585 R$97.925,00{ R$ 137.266,73| R$ 235.191,73 | R$  140.767,50 |-R$  94.424,23
4 780 R$ 130.566,67| R$ 137.266,73| R$ 267.83340 | R$  187.690,00 |-R$  80.143,40
5 975 R$ 163.208,33| R$ 137.266,73| R$ 300.475,07 | RS  234.612,50 [-R$  65.862,57
6 1170 R$ 195.850,00{ R$ 137.266,73| R$ 333.116,73 | R$ 28153500 |-R$ 5158173
7 1365 R$ 228.491,67| R$ 137.266,73| R$ 365.75840 | R$  328.45750 |-R$  37.300,90
8 1560 R$ 261.133,33| R$ 137.266,73| R$ 398.400,07 | R$  375.380,00 |-R$  23.020,07
9 1755 R$ 293.775,00{ R$ 137.266,73| R$ 431.041,73 | R$  422.302,50 |-R$ 8.739,23
10 1950 R$ 326.416,67| R$ 137.266,73| R$ 463.683,40 | R$  469.225,00 | R$ 5.541,60
11 2145 R$ 359.058,33| R$ 137.266,73| R$ 496.325,07 | R$  516.14750 | R$  19.822,43
12 2340 R$ 391.700,00| R$ 137.266,73| R$ 528.966,73 | R$  563.070,00 | R$  34.103,27

Atualmente a empresa Bricfacil trabalha 9 meses do ano para liquidar seus

deveres e obrigacdes.
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Tabela 21 - Demonstrativo de Resultado e Exercicio anual 2018

Planilha DRE 2018

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

1 230 R$ 38.420,00| R$ 167.538,84 R$205.958,84| R$  62.592,50 |-R$ 143.366,34
2 460 R$ 76.840,00| R$ 167.538,84 R$ 244.378,84| R$ 125.185,00 |-R$  119.193,84
3 690 R$ 115.260,00| R$ 167.538,84 R$282.798,84| R$ 187.777,50 |-R$  95.021,34
4 920 R$ 153.680,00| R$ 167.538,84 R$321.218,84| R$ 250.370,00 |-R$  70.848,84
5 1150 R$ 192.100,00| R$ 167.538,84 R$359.638,84| R$ 31296250 |-R$  46.676,34
6 1380 R$ 230.520,00| R$ 167.538,84 R$398.058,84| R$ 375.555,00 |-R$  22.503,84
7 1610 R$ 268.940,00{ R$ 167.538,84| R$436.478,84| R$ 438.147,50 | R$ 1.668,66
8 1840 R$ 307.360,00| R$ 167.538,84 R$ 474.898,84| R$ 500.740,00 | R$  25.841,16
9 2070 R$ 345.780,00| R$ 167.538,84 R$513.318,84| R$ 563.33250 | R$  50.013,66
10 2300 R$ 384.200,00| R$ 167.538,84 R$551.738,84| R$ 625.925,00 | R$  74.186,16
11 2530 R$ 422.620,00| R$ 167.538,84 R$590.158,84| R$ 688.517,50 | R$  98.358,66
12 2760 R$ 461.040,00| R$ 167.538,84 R$628.578,84| R$ 751.110,00 | R$ 122.531,16

O DRE citado destaca-se a quantia de itens vendidos, no ano de 2017
precisam ser vendidos 1950 itens, e na projecdo de 2018, esse numero, fica em
1610 itens, ou seja, vendendo 340 itens a menos a empresa conseguira ter lucros

maiores.
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Tabela 22 - Demonstrativo de Resultado e Exercicio 2017 mensal

Planilha DRE 2017

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

0 R$ 11.438,89 R$ 11.438,89 -R$ 11.438,89
1 8 R$ 1.360,07| R$ 11.438,89 R$ 12.798,96| R$ 1.955,10 [-R$ 10.843,86
2 16 R$ 2.720,14| R$ 11.438,89 R$ 14.159,03| R$ 3.910,21 |-R$ 10.248,83
3 24 R$ 4.080,21| R$ 11.438,89 R$ 15.519,10| R$ 5.865,31 |-R$ 9.653,79
4 33 R$ 5.440,28| R$ 11.438,89 R$ 16.879,17| R$ 7.820,42 |-R$ 9.058,76
5 41 R$ 6.800,35| R$ 11.438,89 R$ 18.239,24| R$ 9.775,52 |-R$ 8.463,72
6 49 R$ 8.160,42| R$ 11.438,89 R$ 19.599,31| R$ 11.730,63 |-R$ 7.868,69
7 57 R$ 9.520,49| R$ 11.438,89 R$ 20.959,38| R$  13.685,73 |-R$ 7.273,65
8 65| R$10.880,56| R$11.438,89 R$ 22.319,45| R$  15.640,83 |-R$ 6.678,62
9 73| R$12.240,63| R$11.438,89 R$ 23.679,52| R$  17.595,94 |-R$ 6.083,58
10 81| R$13.600,69| R$11.438,89 R$ 25.039,59| R$  19.551,04 |-R$ 5.488,55
11 89| R$14.960,76| R$11.438,89 R$ 26.399,66| R$  21.506,15 |-R$ 4.893,51
12 98| R$16.320,83| R$11.438,89 R$ 27.759,73| R$  23.461,25 |-R$ 4.298,48
13 106| R$17.680,90| R$11.438,89 R$29.119,80| R$  25.416,35 |-R$ 3.703,44
14 114| R$19.040,97| R$11.438,89 R$ 30.479,87| R$  27.371,46 |-R$ 3.108,41
15 122| R$20.401,04| R$11.438,89 R$ 31.839,94| R$  29.326,56 |-R$ 2.513,37
16 130| R$21.761,11| R$11.438,89 R$ 33.200,01| R$  31.281,67 |-R$ 1.918,34
17 138| R$23.121,18| R$11.438,89 R$ 34.560,08| R$  33.236,77 |-R$ 1.323,30
18 146| R$24.481,25| R$11.438,89 R$ 35.920,14| R$  35.191,88 |-R$ 728,27
19 154| R$25.841,32| R$11.438,89 R$ 37.280,21| R$  37.146,98 |-R$ 133,23
20 163| R$27.201,39| R$11.438,89 R$ 38.640,28| R$  39.102,08 | R$ 461,80
21 171| R$28.561,46| R$11.438,89 R$ 40.000,35| R$  41.057,19 | R$ 1.056,83
22 179| R$29.921,53| R$11.438,89 R$ 41.360,42| R$  43.012,29 | R$ 1.651,87
23 187 R$31.281,60| R$11.438,89 R$ 42.720,49| R$  44.967,40 | R$ 2.246,90
24 195| R$32.641,67| R$11.438,89 R$ 44.080,56| R$  46.922,50 | R$ 2.841,94

No demonstrativo de resultado mensal no ano de 2017, a empresa precisa

trabalhar 19 dias do més para comecar a ter lucro. Consequentemente demorando

muitos dias para conseguir dar o giro no caixa.



Tabela 23 - Demonstrativo de Resultado e Exercicio 2018 mensal

114

Planilha DRE 2018

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

0 0 R$ 13.961,57 R$ 13.961,57 -R$ 13.96157
1 10{ R$1.600,83 R$ 13.961,57 R$ 15.562,40| R$ 2.608,02 |-R$ 12.954,38
2 19| R$3.201,67 R$ 13.961,57 R$17.163,24| R$ 5.216,04 |-R$ 11.947,20
3 29| R$4.802,50 R$ 13.961,57 R$ 18.764,07| R$ 7.824,06 |-R$  10.940,01
4 38| R$6.403,33 R$ 13.961,57 R$ 20.364,90| R$ 10.432,08 |-R$  9.932,82
5 48| R$8.004,17 R$ 13.961,57 R$21.965,74| R$ 13.040,10 |-R$  8.925,63
6 58| R$9.605,00 R$ 13.961,57 R$ 23.566,57| R$ 15.648,13 |-R$  7.918,45
7 67| R$11.205,83 R$ 13.961,57 R$ 25.167,40| R$ 18.256,15 |-R$  6.911,26
8 77| R$12.806,67 R$ 13.961,57 R$ 26.768,24| R$ 20.864,17 |-R$  5.904,07
9 86| R$ 14.407,50 R$ 13.961,57 R$ 28.369,07| R$ 2347219 |-R$  4.896,88
10 96| R$16.008,33 R$ 13.961,57 R$ 29.969,90| R$ 26.080,21 |-R$  3.889,70
11 105| R$17.609,17 R$ 13.961,57 R$ 31.570,74| R$ 28.688,23 |-R$  2.882,51
12 115| R$19.210,00 R$ 13.961,57 R$33.17157| R$ 31.296,25 |-R$  1.875,32
13 125 R$20.810,83 R$ 13.961,57 R$34.772,40| R$ 33.904,27 |-R$ 868,13
14 134| R$22.411,67 R$ 13.961,57 R$ 36.373,24| R$ 36.512,29 | R$ 139,05
15 144| R$24.012,50 R$ 13.961,57 R$ 37.974,07| R$ 39.120,31 | R$  1.146,24
16 153| R$25.613,33 R$ 13.961,57 R$39.574,90| R$ 4172833 | R$  2.153/43
17 163| R$27.214,17 R$ 13.961,57 R$41.175,74| R$ 44.336,35 | R$  3.160,62
18 173| R$28.815,00 R$ 13.961,57 R$42.776,57| R$ 46.94438 | R$  4.167,80
19 182| R$30.415,83 R$ 13.961,57 R$44.377,40| R$ 4955240 | R$  5.174,99
20 192| R$32.016,67 R$ 13.961,57 R$45.978,24| R$ 52.16042 | R$  6.182,18
21 201| R$33.617,50 R$ 13.961,57 R$47.579,07| R$ 54.76844 | R$  7.189,37
22 211| R$35.218,33 R$ 13.961,57 R$49.179,90| R$ 57.37646 | R$  8.196,55
23 220 R$36.819,17 R$ 13.961,57 R$50.780,74| R$ 59.984,48 | R$  9.203,74
24 230 R$38.420,00 R$ 13.961,57 R$52.381,57| R$ 62.592,50 | R$ 10.210,93

Conforme a projecao estipulada pelos académicos, a Bricfacil consegue ter

um tempo maior para sua lucratividade, demonstrando que nem sempre quanto mais

se vende, maiores serdo 0s lucros, pois com um bom planejamento consegue-se

obter um lucro maior com uma quantidade menor de venda, assim melhorando suas

expectativas.

Sanvicente (1997, P.74) “o DRE é um relatério que indica os resultados das

atividades num determinado periodo especificado, ou seja, sdo valores acumulados

entre duas datas. A demonstracao de resultado também indica se obtivemos lucros

ou prejuizos no periodo de analise”.

Balango patrimonial € uma demonstracdo contébil, um relatério que indica a

situacao financeira e econémica da empresa.
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Conforme Marion (2008, P. 52), “O balango Patrimonial é o mais importante
relatério gerado pela contabilidade. Através dele pode-se identificar a saude
financeira e econdmica da empresa no fim do ano ou em qualquer data prefixada”.

E uma visdo ampla e completa do cenario que a organizagdo esta, suas
financas e seus patrimonios, e seus principais elementos sdo o0s ativos, passivos e
patriménio liquido.

Marion (2008, P. 53), define os ativos como: “é o conjunto de bens e direitos
de propriedade da empresa. S0 os itens positivos do patrimdnio; trazem beneficios,
proporcionam ganho para a empresa’.

E um termo utilizado para expressar os créditos, bens, valores e direitos, que
juntos formam o patrimonio da organizagao.

Segundo Marion (2008, P. 54) passivo “significa as obrigacfes exigiveis da
empresa, ou seja, as dividas que serdo cobradas, reclamadas a partir da data de
seu vencimento”.

Esse termo é utilizado para identificar as obrigacdes que a organizacao
possui, todas suas contas a serem pagas.

Destacando os principais elementos do balanco patrimonial, o patriménio
liquido segundo SENAC (2012, P.93) “esse grupo de contas reune as obrigacdes
gue a empresa tem com seus s6cios ou acionistas e se divide basicamente em
capital social, reservas e lucros ou prejuizos acumulados”.

O termo dado a patriménio liquido resume-se na diferenca entre o total dos
ativos e o total dos passivos, sendo que o ideal para qualquer organizacdo € que

seja 0 maior possivel e que seja positivo.

4.10.5 Avaliacdo da viabilidade econémico/financeira; tempo de retorno do

investimento, nivel de liquidez e rentabilidade das vendas

Todo gestor que realiza um investimento tem um objetivo especifico, gerar
rigueza e consequentemente buscar retorno lucrativo e sustentavel. Nem sempre é
facil fazer com que o retorno do investimento seja maior que o custo do capital ja
empregado. Um plano de viabilidade vem para que diminuam as incertezas e vai
referir-se a toda deciséo de aplicacdo de capital. Engloba técnicas e formas, que em
sintonia, conseguem indicar a melhor atitude a ser tomada pelo gestor. Com a

viabilidade econémica financeira e possivel medir e analisar se determinado
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investimento financeiro € viavel ou ndo, conseguindo comparar 0s retornos que
poderao ser obtidos e avaliar os investimentos demandados.

Segundo Cecconello (2008, P.56) Seu papel, no sumario descritivo, €
antecipar a relacdo de parametros que deverdo ser coletados na faze de
compreensao contextual. Entre eles estdo o custo de empréstimos e as alternativas
de financiamento existente no mercado, taxas de atratividade e expectativas dos
investidores, rentabilidade média da induUstria e prazos médios de retorno de
investimento correlatos, entre outros. Com 0 uso correto o gestor tem indicadores
gue serdo necessarios e suficientes no seu entendimento para auxiliar a tomada de
decisdo. Com uma analise de sensibilidade os investidores terdo a compreensao
mais profunda das viabilidades operacionais que o0 gestor esta sujeito.

Tempo de retorno do investimento, Todos os investimentos deve ser baseada
nos modelos de indices de inflagdo. Um modelo que foi utilizado por muitos anos era
da contabilidade de lucros no final de cada ano, com a modernidade as empresas
vém usando de técnicas de administracdo, planejamento estratégico, politicas
interna e objetivos de longo prazo.

Conforme Casarotto (2010, P.94) este exemplo de politica traduz um novo
posicionamento. O “objetivo “lucro imediato” passa a ser substituido pelo objetivo “
Méaximo ganhos em determinado horizonte de analise”.

Agora as empresas conseguem acompanhar cada produto vendido e quanto
tempo precisou para tem o retorno de investimento. Nivel de liquidez, a liquidez se
transforma em velocidade ou facilidade em que um ativo pode ser convertido em
valores em conta. As informacgdes séao retiradas do balanco patrimonial onde mostra
0 patrimdénio da empresa. Sem uma administracao podera faltar dinheiro para quitar
as obrigacdes em curtos prazos, ndo terd dinheiro para comprar novos produtos
para venda.

Rentabilidade das vendas, onde podemos comparar o lucro liquido com os
volumes de vendas e negdécios da organizacdo, levando uma transformacdo em
lucros finais. Toda a rentabilidade e conforme o retorno sobre o investimento que foi
feito na organizacdo em um longo prazo, fazendo o calculo correto de lucratividade
consegue-se saber se vale apena realizar investimentos no negocio, negocios de
longo e curto tempo, como exemplo propagandas, banes, sons de rua, eventos

sociais.
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Tabela 24 - Retorno de investimento 2017

Més | Quantia Custo total Receita Total | Saldo do Investimento
(@) 195 R$ 11.438,89| R$ 46.922,50 -R$ 23.723,71
1 195 R$ 11.438,89| R$ 46.922,50 R$ 8.917,96
2 390 R$ 22.877,79| R$ 93.845,00 R$ 41.559,63
3 585 R$ 68.633,37 | R$ 140.767,50 R$ 39.884,61
4 780 R$ 47.355,58 | R$ 187.690,00 R$ 105.242,96

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Gréfico 8 - Retorno de investimento 2017
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

O retorno de investimento atual da Bricfacil acontece jA no 1° més, pois a

receita inicial ja cobre todos os custos que a empresa tem.

Tabela 25 - Retorno do investimento 2018

Més | Quantia | Custo total Receita Total |Saldo do Investimento
0 230| R$ 13.961,57| R$ 62.592,50 -R$ 23.723,71
1 230| R$ 13.961,57| R$ 62.592,50 R$ 24.445,42
2 460| R$ 27.923,14| R$ 125.185,00 R$ 72.614,55
3 1380| R$ 43.218,46| R$ 187.777,50 R$ 119.449,93
4 5520| R$ 57.624,61| R$ 250.370,00 R$ 167.174,48

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Gréafico 9 - Retorno de investimento 2018
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Rentabilidade das vendas, onde podemos comparar o lucro liquido com os
volumes de vendas e negocios da organizacdo, levando uma transformacdo em
lucros finais. Toda a rentabilidade e conforme o retorno sobre o investimento que foi
feito na organizacdo em um longo prazo, fazendo o calculo correto de lucratividade
consegue-se saber se vale apena realizar investimentos no negécio, algo de longo e

curto tempo, como exemplo propagandas, banners, som de rua, eventos sociais.

4.10.6 Indicadores de desempenho, ponto de equilibrio, nivel de

endividamento, nivel de liquidez e rentabilidade das vendas.

Indicadores de desempenho € um recurso no auxilio da saude financeira de
uma empresa, vai muito além das planilhas e graficos, € a escolha correta da melhor
forma que possa aperfeicoar processos com foco total para resultados finais. Com
ele é possivel estimar qualquer gere numeros e saber qual a porcentagem de
evolucdo ou ndo em relacdo a indicadores passados desde que se tenha um
controle total, receitas que entraram estoque, tudo o que passou e contabilizou no
fluxo da empresa. Tendo previamente acertado alguma meta sera possivel entender
se as mudancas feitas estdo gerando resultado ou ndo através de um indicador,
podem ser tanto estratégico como de qualidade, entrega, capacidade e
produtividade também podem ser mensurados, estes Ultimos sdo pontos muito

familiar no dia a dia da Bricfacil.
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O ponto de equilibrio é o ponto de igualdade financeira entre as despesas e a
arrecadacdo de um empresa em determinado periodo. E ponto onde o gestor
consegue saber 0 quanto precisa faturar para que as receitas superem as despesas
e custos, é simplesmente o ponto onde a empresa nao tem lucro nem prejuizo. Ha
varios métodos de trabalhar com o ponto de equilibrio, cabe ao gestor ver qual se
adequa mais ao ponto que visa otimizar.

Niveis de endividamento, com a possiblidade de conhecer o grau de todo o
endividamento, os gestores dividem as despesas em doze meses sendo curto prazo
ou mais de doze meses, as empresas utilizam de recursos proprios e de recursos de
terceiros.

Este indice possibilita & empresa conhecer a composicdo de todo o seu
endividamento, se a participacdo maior € com a divida de curto ou de longo prazo;
considerando-se que as dividas de curto prazo geralmente vencem no prazo de até
doze meses, enquanto as dividas de longo prazo vencem em tempo superior a doze
meses. (PORTAL DA EDUCACAO, 2017)

Com uma analisa profunda dos gestores, aparentemente a divisdo em longo
prazo inicialmente se torna mais vantajoso, tendo um despesa menor em honorarios
mensais.

Nivel de liquidez e rentabilidade de vendas, para uma organizacdo controlar
os niveis de liquidez que fazem a empresa continuar funcionando com as suas
contas organizadas e o gestor consegue ver se pode investir em novas metas dentro
da organizacéo.

Os indices de liquidez avaliam a capacidade de pagamento da empresa frente
a suas obrigacdes. Sendo de grande importancia para a administracdo da
continuidade da empresa, as variacdes destes indices devem ser motivos de
estudos para os gestores. (PORTAL DE CONTABILIDADE, 2017)

As informacBes para esse calculo € retirada do balanco patrimonial e do
demonstrativo contabil, sendo um célculo diario para a melhor estruturacdo da
organizacgao.

A rentabilidade das vendas vem como um indicador de lucro, em
percentagem, fazendo uma comparacdo entre o lucro liquido com o volume de
negocios da empresa. Sendo Medido quanto é que cada unidade monetaria vendida

é transformada em lucro.



Gréfico 10 - Ponto de equilibrio 2017
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Demonstrativo do Ponto de Equilibrio Anual 2017
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
Como demostrado no grafico, a Bricfacil alcanca seu ponto de equilibrio
apenas no 10° més.
Grafico 11 - Ponto de equilibrio 2018
Demonstrativo do Ponto de Equilibrio Anual 2018
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Conforme o grafico, para o ano de 2018, a projecdo dos académicos, € que a

Bricfacil chegue ao seu ponto de equilibrio no 7° més, tendo uma evolucao anual,

conseguindo liquidar seus deveres e obrigacbes em tempo menor em relagcdo ao

ano anterior.

Gréfico 12 - Ponto de equilibrio 2018
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Conforme o grafico acima, no ponto de equilibrio mensal, a Bricfacil estara

igualando suas receitas e seus custos no 20° dia.
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Gréfico 13 - Ponto de equilibrio atual
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

A projecao estipulada pelos académicos para o demonstrativo de resultado

para o ano de 2018, a Bricfacil alcanca o ponto de equilibrio mensal no 14° dia do

més.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O maior objetivo deste trabalho foi identificar quais fatores capazes de
maximizar o desenvolvimento da empresa estudada. Através do estudo estruturado
sob a empresa foi possivel com a ajuda da pesquisa bibliografica, onde foram
analisadas questdes como comercializacdo, acdes de marketing, controle de
estoque, logistica e viabilidade financeira com as tomadas de decisfes, conseguir
posteriormente conhecer a empresa Bricfacil.

O funcionamento geral da empresa como um todo se fez possivel conhecer
através de uma coleta de dados realizado dentro da propria empresa, onde
fraquezas e pontos fortes foram expostos. A maior deficiéncia percebida foi a falta de
espaco fisico aliado a uma fraca exposicédo da imagem da empresa sem ac¢les de
marketing, o que faz com que a empresa ndo se faca presente no dia a dia do
publico alvo.

Considerando as peculiaridades do ramo, o objetivo foi implantar um plano de
marketing com a busca por um espaco fisico mais amplo, quesitos capazes de
serem aprimorados se tornarem um diferencial mediante a visdo que se tem da
empresa desse segmento.

A empresa Bricfacil esta em processo de transicdo para uma sala maior,
ponto que atende a uma das necessidades apontadas pelo grupo, sendo ela:
aumento do espaco fisico e consequentemente estoque aliado a uma exposicao
maior da imagem da marca da empresa, tornando-a mais presente no comercio.

A troca de sala é viavel, vai aperfeicoar futuras negociacdes, e em
conformidade vai alcancar e tornar eficiente 0s processos, sendo necessario
consolidar principalmente as acfes de marketing, que com base nas projecdes sera
um projeto capaz de dar retorno ao final do sexto més.

Tudo que foi sugerido e projetado pelo grupo vir4 para agregar no contexto
geral da empresa. Aperfeicoar vendas com melhoria no ambiente de trabalho sendo
melhor para armazenar produtos e expor mais a marca, organizando a empresa de
um todo, principalmente financeiramente, independente do cenario externo, seja ele,
otimista, pessimista ou moderado fara com que a empresa fique sempre um passo a

frente no mercado em que atua.
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APENDICE A - Questionério feito aos clientes da Bricfacil.

1 - O senhor comprou algum mével usado, por opcéo ou necessidade?

Necessidade :|Opgéo

N
1

O servico de entrega e montagem, influéncia na decisdo da compra na Bricfacil?

Sim Nao

3 - O mix de produtos da Bricfacil atende suas necessidades?

Sim Nao

4 - O senhor indicaria a Bricfacil para seus conhecidos?

Sim Nao

5 - Se o0 senhor vendeu seu produto, o preco que lhe passaram foi justo?

Sim Nao

6 - Quando foram retirar seu produto, 0os meninos foram atenciosos e cuidadosos,
com o0 movel e sua residéncia?

Sim Nao

7 - O prazo de entrega foi realizado dentro dos dias que o vendedor Ihe repassou?

Sim Nao
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APENDICE B - Termo assinado pelo proprietéario

s ———
el
’“//

s
- senx

TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO (TCLE)\

"

e -
*
Eu, ~ 1~ AR Domivey e . abaixo assinado(a), concordo
em participar como objeto de pesquisa e declaro que estou suficientemente esclarecido(a) sobre o
objetivo da atividade e os procedimentos metodologicos que seréo aplicados.
/ Para tanto, expresso aqui meu  consentimento espontaneo, livre e
/' esclarecido, possibilitando aos académicos da Faculdade Senac de S&o Miguel do Oeste a realizagéo
/ dos estudos. Concordo ainda, com a divulgagao dos dados, informagées e imagens que possam vir a
/ ser geradas durante a execug8o dos trabalhos da pesquisa, desde que seja resguardado o sigilo
/ previsto em Lei.
/
/
SAO MIGUEL DO OESTE (SC),2Sde ©NG0 &7d  de20{ ).
M‘*
i Assinatura do Responsavel (Diretor/Proprietario)
! cPrioNPy__ L 6 S S88 cooh- Jo
! Telefone: (49)_$ 123414
§

Servigo Nacional de Aprendizagem Comercial - Faculdade de Tecnologia Senac de Sao Miguel do Oeste
), R. Sete de Setembro, 1415 - Centro, Sao Miguel do Oeste - SC, 89900-000
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APENDICE C - Esclarecimento assinado pelos académicos e o proprietario

ESCLARECIMENTOS SOBRE A PESQUISA (TCS):

.
Prezado(a)-Sr(a) TADEU AMIR DOMINGUES, MATHEUS EDUARDO LUZ , da empresa
BRICFACIL COMERCIO DE MOVEIS USADOS E NOVOS, localizada em SAO MIGUEL DO
OESTE, BAIRRO CENTRO, RUA XV DE NOVEMBRO, NUMERO 955 TERREO. A presente
pesquisa refere-se a realizagdo unica e exclusivamente de um Trabalho de Conclusédo de
Semestre que a Faculdade Senac de Sao Miguel do Oeste apresenta como requisito parcial
para a obtengéo do titulo de Tecnélogo em Gestdo Comercial ao académico. O objetivo do
Trabalho de Concluséo de Semestre é de “Abordar o mercado que a empresa esta atuando,
localizar defasagens internas, e apontar solugdes que possam vir a ser aceitas pelos s6cios
do estabelecimento”. A pesquisa trara contribuicdes para os processos e gestao da empresa,
visto que, serd elaborado um relatério final com a especificagdo dos dados levantados e as
respectivas propostas de melhorias. A orientadora deste trabalho é a Docente: Deizi Cristina
Schwarz — Contatos: (49) 3621-0055 / 98814-4660 / deizi_schwarz@yahoo.com.br , a qual

fica a disposicéo do Sr. (a) para demais esclarecimentos.

Dentre os procedimentos metodolégicos adotados para a execucdo desta atividade, os
académicos necessitardo estar por algumas horas em sua empresa para coletar os dados e
tracar o diagnostico. Além disso, estdo previstas entrevistas e aplicagéo de questionarios
junto & area administrativa e ao colaboradores. Ressalta-se o fato de que este relatério, apés
sua conclusdo, sera disponibilizado na biblioteca Senac como parte de seu acervo,

resguardando o sigilo previsto em lei.

Solicitamos a assinatura do Termo de Consentimento Livre e Esclarecido, assegurando a

sua contribuigdo para a andlise dos dados e fornecimento de informagoes.

O presente documento esta redigido em duas vias, sendo que uma delas lhe seré entregue,
e a outra ficara de posse dos pesquisadores responsaveis, com a ciéncia da Faculdade
Senac de Sado Miguel do Oeste. Esclarecemos ainda que, durante a aplicagdo da pesquisa
lhe é garantida a atuagdo esponténea no estudo, e caso venha a sentir necessidade, lhe

serao fornecidos maiores esclarecimentos.

@ ﬁhD“‘f »—\J/(«e/\

Servigo Nacional de Aprendizagem Comercial - Faculdade de Tecnologia Senac de Sao Miguel do Oeste
R. Sete de Setembro, 1415 - Centro, S&o Miguel do Oeste - SC, 89900-000
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