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(o] plahejameﬁfo ndo & uma ‘tentativa de predizer o
~ que vai acontecer. O planejamento é um instrumento

para raciocinar agora, sobre que trabalhos e agdes
serdo necessdrios hoje, para merecermos um futuro.
O produto final do planejomento ndo é a informagde:
é sempre ¢ trabalho. ’ - o

Peter Drucker
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RESUMO: As paginas seguintes tratam-se de um diagnéstico organizacional da micro
empresa Cheiros & Fricotes da cidade de Rialma, o qual foi desenvolvido para ser
apresentado como trabalho de conclusdo de curso. O diagnostico organizacional propde uma
reflexio profunda da real situacio da empresa, a fim de elucidar as etapas dos procedimentos
atuais da organizagio que vdo dar o aval para o proximo passo, que é a elaboragio de um
plano de ag¢do de acordo com a politica de crescimento sustentivel da empresa. Para viabilizar
o diagnostico, aqui estdo incluidos estudo tedrico, planejamento estratégico e financeiro,
planilhas e andlises do setor financeiro da referida empresa, além de uma avaliagiio dos seus
pontos fortes e pontos fracos. O estudo tedrico fundamenta o trabalho por meio dos
pensamentos de grandes autores e empreendedores contemporineos. O processo de
planejamento estratégico e financeiro sdo importantes ferramentas para a administragio -
empresarial, em particular numa micro empresa que tem objetivos de crescimento e
desenvolvimento. As planilhas e analise das mesmas sao relatos da situagdo real do financeiro
da empresa, objetivo principal do presente dlagnosnco organizacional. A analise dos pontos
fortes e pontos fracos utilizam a ferramenta analise SWOT e ddo aval ao plano de agfo,
ressaltando onde a empresa mais se destaca no mercado atendido e onde € preciso implantar
mudangas a curto, médio e longo prazo, todos eles Vi§ando atingir as metas propostas. Diante
da realidade observada na éarea financeira da loja, este trabatho inclui também um plano de
acio que conduzira a empresa ao crescimento € desenvolwmento almejado numa melhoria

- constante, com possibilidades de enfrentar a competltwldade

\
Palavras-chave: dlagnostlco orgamzacmna,l planejamento financeiro, Cheiros & Fricotes.
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- ABSTRACT: The following pages deal is an organizational diagnosis of fhe micro enterprise
Smells & frill Rialma city, which was developed to be presented as the work of completion.

The organizational diagnosis offers a profound reflection of the real situation of the company
in order to elucidate the steps of the current procedures of the organization that will give the
go ahead to the next step, which is drawing up an action plan in line with the growth policy
sustainable enterprise. To make the diagnosis, these include theoretical, stratégic and financial -
planning, spreadsheets and analysis of the financial sector of this company, and an assessment
of its strengths and weaknesses. The theoretical study support to this work through the
thoughts of great writers and entrepreneurs contemporaries. The process of strategic and
financial planning are important tools for corporate governance, particularly in a small
company that has goals of growth and development. The worksheets and analysis of these
reports are of the actual situation of the financial company's main objective of this
organizational diagnosis. The analysis of the strengths and weaknesses using SWOT analysis
tool and give approval to the plan of action, highlighting where the company stands out most
in the market served and where you need to implement changes in the short, medium and long
term, all aiming towards the goals. Faced with the reality observed in the financial area of the
store, this work also includes an action plan that will lead the company to growth and
development pursued a steady improvement, with possibilities to address competitiveness.

Key words: diagnose organizational, financial planhing.,» Smells & frill.
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INTRODUCAO

A Empresa Cheiros & Fricotes tem a razdo social Maria Eneida Nunes, por exigéncia
legal, quando a firma ¢ constituida de unico dono. Trata-se de uma loja que busca oferecer os
melhores prodﬁtds para o tratamento da beleza e saide dos cabelos, corpo e pele, além de
variados assessorios, artigos de moda praia e para atividades fisicas que promovem a satde e
bem-estar e lazer dos consumidbres. Por ter foco nesse ponto, adotou como referéncia, o
slogan Cheiros & Fricoteé: um toque especial na sua beleza.

Com o objetivo de atender a comunidade rialmense e ceresina, de modo particular o

" publico feminino, iniciou as atividades na cidade de Rialma em 10 de outubro de 1997 em

uma sala alugada, a Rua 11 n° 385, segundo piso. Com o crescente numero de clientes,
inclusive pelo aumento da demanda desses produtos, pelo publico masculino, o espago
tornou-se inviavel pelo tamanho e localizagdo, éxigindo mudangas na empresa. Hoje a loja
funciona em prédio proprio, com area construida de 176 metros quadrados, sito Av. Bernardo
Saydio n° 380, Centro. Essa empresa teve inicio sob a forma juridica de Firma Individual, o
que hoje; de acordo com a nova legislagdo, denomina-se Empresario. O capital inicial foi de
R$ 50.000,00 (cinquenta mil reais), o qual permanece até o presente momento, €, por hora,
nio h3 intengdo de aumenta-lo.

O ramo de atividade da empresa é o comercial, tendo pof objetivo a revenda de
artigos de moda praia, fitness' de cosméticos e perfumaria no atacado e no varejo, bijuterias,
maquiagem e assessorios em geral. A loja também ¢é referéncia em produtos de transformacéo,

como tinturas, relaxamento, mechas, luzes e as atuais escovas marroquina, inteligente,

temporéaria, progressiva, selagens e outras. Com esse vasto mix de produtos a loja tornou-se

sindnimo de beleza e bem-estar.

Para atender o publico exigente do ramo de beleza, a empresa conta com trés

- funcionarias, as quais desenvolvem as fungdes de vendas e caixa. O treinamento das

vendedoras ¢ realizado por meio de reunies entre elas e a dire¢do, onde sdo discutidos os
pontos fortes e fracos; as arestas, que surgem no cotidiano, sdo aparadas; acertos e novas
idéias, aplaudidos; ocorrem, também, propostas de melhoria e apresentacio de videos

motivacionais, de igual modo, ¢é utilizado como treinamento, e-mails com conteudos

! Fitness — palavra de origem inglesa que significa aptiddo fisica e/ou bom condicionamento, também conhecido
como mathado(a) ou ‘em forma. Disponivel em:
<http://www.lojadsports.com.br/index. php‘7opuon—com content&view=article&id=70: ﬁmess&catld—38 neEW-
collection> Acesso em 27 de jul. 2010.
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motivacionais,A com instrugdes de técnicas de atendimento e de langamentos de novos
produtos e colegdes. ’

Capacitadas, por esses métodos, as colaboradoras atendem o publico presente e
pedidos, via telefone dos profissionais da beleza nas cidades de Rialma, Ceres, Sdo Patricio,
Carmo do Rio Verde, Nova Gloria, Itapaci, Rianapolis, Uruana e Rubiataba. Para a entrega
desses produtos nas cidades de Rialma e Ceres, a empresa possui uma moto e utiliza dos
servigos de uma funcionaria qualificada para a tarefa, e, nas demais cidades o transporte €
feito por servigo de taxi, meio comum de transporte na regido do Vale do Sdo Patricio.

A loja ndo mantém uma agdo efetiva de markeﬁngz, assim sendo, quando ¢é:
necessaria a divulgagdo de novos produtos de beleza, a dire¢do organiza eventos que retinem -
os profissionais que irfo utiliza-los em seus estabelecimentos e também indica-los aos clientes
para manuteﬁqﬁo do tratamento. Esses treinamentos sio ministrados pelos técnicos das
proprias indﬁstrias. Em temporadas de praia maritimas e do rio Araguaia ou datas
comemorativas, tais como: natal, dias das mies, dia dos namorados e paié, a empresa utiliza-
se das emissoras de radio e propaganda volante para divulgar seus produtos, objetivando
lembrar onde é encontrada a op¢go favoravel a data. A empresa também participa de eventos
como desfile nas escolas, feiras e concursos que acontecem nas cidades de Rialma e Ceres,
onde sdo apresentadas as Gltimas colegGes de moda praia e fitness.

-Quanto ao setor financeiro da empreSa, este ¢ de responsabilidade da proprietaria,
sendo que uma das atribui¢Ses é a marcagio dos pregos. Esses sdo definidos de forma
empirica com tendéncia a acompanhar o prego padrio de mercado nos produtos cosméticos.
Ja nos artigos de moda praia e fitness, assessorios em geral, os pregos variam de acordo com a
marca, sendo que algumas delas sdo comercializadas em todo o pais, divulgadas nos veiculos
de comunicagdo de massa e, portanto, pbssuem um maior valor agregado, além de melhor
qualidade de matéria prima. Outras sdc mais populares, ndo possuem marca reconhecida
nacionalmente e sio comercializadas por um valor também popular.

,Comd ja mencionado, a Cheiros & Fricotes é uma empresa diferenciada na regido
pela variedade de produtos, quando se refere a produtos cosméticos, a loja oferece os artigos
para cursos profissionalizantes, passando pela montagem do estabelecimento com a
comercializagdo dos moveis e assessorios até a manuten¢do do saldo com produtos para

profissionais; na moda praia, sdio ofertadas roupas, sandalias, além de bronzeadores,

* Marketing - conjunto de estratégias e agdes que provéem o desenvolvimento, o lancamento e a sustentacdo de
um produto ou servigco no mercado. consumidor. ~ Disponivel em: <
http://www.dicionarioinformal.com. br/buscar.php?palavra=marketing> Acesso em 28 de jul. 2010.
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‘protetores, oculos, chapéu; para atividade fisica, tem variados modelos de roupas, ténis, meias

¢ demais assessorios, tanto para o publico feminino, quanto mascﬁlirio ¢ infantil. Dessa forma
ndo tem concorrente direto. De forma indireta divide o mercado consumidor com
supermercados que revendem produtos de Bel-eza e no vestudrio com outras lojas que
comercializam artigos similares, porém as marcas da Cheiros & Fricotes sdo exclusivas.

Diante do exposto hé que se dizer que o diagnostico apreseritadb teve como proposito
arregimentar e complemenfar finalidades académicas e proﬁssipnais. Seu principal objetivo
foi o estudo do aspecto financeiro da Cheiros & Fricotes, vpois por meio desse estudo
financeiro, uma nova visdo pode ser trabalhada na empresa, particu'larmente na organizacao
das contas a pagar e a receber. Justifica-se ai a necéssidade de adotar mudang:as na empresa
para que seus objetivos sejam alcangados. A elaboragﬁé desse diagnésticol € o resultado de

quatro anos de estudo de casos de empresas de sucesso, aliado a teoria sobre formas e

“habilidades necessarias para gerir pessoas e projetos que levem a organizagéo a alcangar cada

vez mais seus objetivos. E do interesse da gestdo da Cheiros & Fricotes seguir os modelos
apresentados para que possa, também, implantar as mudangaé e conquistar o sucesso
almejado. | |

Apoiada nesses exemplos e no conhecimenfo teorico, e ainda vivendo na pratica a
fungdo de administrar uma pequena empresa, foi possivél, para esse, trabalho formular
objetivos concretos para a cénstrugéo do mesmo, que tomou rélevénéia'fanto para o trabalho
académico de conclusdo de curso, quanto para o crescimento e desenvolvimento da Cheiros &
Fricotes. N

A Chéiros & Fri-cotes, desde sua fundagiio, em outubro de 1997,-¢é administrada pelo
empirismo, como organizagdo familiar. Como vem apresentando um crescimento, ainda que
pequeno, mas continuo, a gestdo vé a necessidade de administrar com conhecimento para que
a empresa possa crescer em indices mais elevados. Dai a importancia desse trabalho para a
continuidade desta.

Deste modo, o trabalho que se apresenta, nas pégina.s seguihtes, é ;ffuto de uma

investigagdo bibliografica e de campo com o intuito de relacionar a pratica dos processos de

- ensino-aprendizagem a realidade.

No presente trabalho foi desenvolvido um diagnostico organizacional na empresa
Cheiros & Fricotes, sendo esta de propriedade da propria autora do projeto, o que facilitou
esse contato e interagdo com as informagGes com a profundidade e abrangéncia necessarias

para o desenvolvimento do trabalho.
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O tema escolhido foi d!iagn()stico organiZacional por se tratar de uma avaliag@o da

empresa em tempo real o que leva ao conhecimento e entendlmento quanto as necessidades

que. a empreendedora acredita ser preciso para explorar acbes de desenvolwmento e

‘ cresc1mento.

Para o desenvolvimento do trabalho, os estudos tiveram inicio em dezembro de 2009

"¢ sob a orientagio do professor Claudio Kobayashi a académica leu uma bibliografia voltada

para assuntos relacidnados ao empreendedorismo. Posteriormente, foram lidos, também,
livros - nas 4areas de _planejamento estratégico, finangas, marketing e diagnostico
organizacional, .Objetivahdbo suporte tedrico ao trabalho. Com base nos conhecimentos
adquiridos pof essas leituras, no més de margo de 2010, deu-se inicio ao trabalho de
observagdo da empresa em questio, céf;nfoco na area financeira, considerado o ponto chave

para implantagio de mudangas que resultario no alcance dos objetivos € metas a serem

adotadas no plano de aco.

Apos o perlodo de observag:ao nos meses de abrll € maio de 2010, foram elaboradas

as planilhas, onde sdo encontrados os resultados da :observag:a,o, como a analise dos pontos

- fortes e pontos fracos, plano de agfo, analise de riscos e custos do plano de aéﬁo para a

~empresa. Para a coleta de dados, foi addtadaa técnica de Obéervagio direta, onde foi

regxstrado o cotidiano da empresa pelo tempo necessano para “obter dados suficientes para o
trabalho e anotadas para serem postenonnente transformados em informacdes para o

diagnostico organizacional. Durante esse periodo as agdes de contas a pagar, contas a receber,

" contabilidade, tesourarla, vendas a Vlsta vendas a prazo com nota promissoria, com cheque e

cartdo de credlto passaram a ser observadas de forma cnterxosa
Essas observagdes foram feitas na pratlca6 sendo que a académica responsavel pelo

trabalho é, tambem, executora das atmdades de contas a pagar contablhdade e tesourarla da-

loja. A ﬁm de ev1tar falhas na andlise dos dados devido a envolv1mento emocnonal em todas

as varlavels foi feito uma anahse das agGes, em reunides mformals com as colaboradoras da

~ loja que puderam opinar sobre cada atmdade em estudo contnbumdo para a clareza dos

fatos.

Nesse estaglo do trabalho foram levantados e anahsados criteriosamente 0s pontos”

; fortes e pontos fracos de cada uma das variaveis do ﬁnancetro da Chelms & Fricotes. A partlr

dessa anallse tomou-se posswel elaborar um plano de agao para cada variavel.
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Para se ter segurancas da possibilidade de implantagio do plano de agfo foram feitas,
também, recomendagbes quanto a urgéncia de aplicagdo, com avaliagdo dos riscos que as

mudangas poderiam trazer para a empresa € os custos de cada agdo do plano.
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1. REFERENCIAL TEORICO

O referencial teérico serviu de base para o prdcesso do diagnostico organizacional,
para que a luz das teorias existentes, fosse possivel a avaliagdo glbbal da empresa.

O diagnostico representa um momento de. reflexdo para toda a empresa, pois ao
analisar com profundidade cada um de seus setores, a empresa pdde diagnosticar suas reais
necessidades e possibilidades de contribuigio para o sucesso tanto da parte da administragio
quanto da operacional‘ da organizagdo. Esta analise foi a primeira fase de um processo
desenvolvido na organizagio, que tem aspiragdes de crescimento e quer tragar metas de
desenvolvimento e aproveitar as-oponunidades para progredir.

Assim, antes mesmo de se realizar o diagnostico houve a necessidade de se explorar
a bibliografia em busca de suporte para desenvolvimento das atividades. A seguir serdao
abordados varios itens que permitiram ao pesquisador desenvolver os trabalhos na empresa

Cheiros e Fricotes.
1.1 O Conceito de diagnéstice orgahizacional

Dentre os autprés pesquisados, percebeu-se que nfio existem variagdes no conceito
empreendido. E consenso destes, afirmarem que o diagn'és'ti‘col ¢ um método capaz de revelar
a real situagiobempresarial. E, porta,n'to, contﬂblii para o ‘estabel‘ecimento de estratégias que
propiciem a mélhora organizacional. _

Inicialmente destaca-se o conceito estabelecido por Hesket quando este afirma que o
diagnostico organizacional consiste em consultoria, rea]izada‘ enll‘: etapas, capazes de elucidar
os processos € procedimentos organizacionais responsaveis pela consecu¢do das metas

empresariais (HESKET 1979). ‘Ainda no pensar de Hesket '(197‘9,' p.13).

O diagnéstico consiste na primeira etapa do processo de consultoria e
assisténcia técnica que visa proporcionar a organizagdo as condigOes
necessarias para o seu desenvolvimento € aprimoramento de modo que o seu
desempenho atinja niveis satisfatorios de eficiéncia e de eficacia.
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Acrescenta-se aqui a necessidade do trabalho em equipe. Esta equipe deve ser

“formada pela consultoria e o sistema cliente, que é o conjunto formado pelos sistemas interno,

- intermediario e externo, onde os integrantes tenham responsabilidade mais direta na

implantagdo do sistema de treinamento (OLIVEIRA, G., 1979).

Esse modelo diferencia dos estudos de Hesket ao apresentar a necessidade de

identificagdo do problema e reconhecimento dos erros com suas variaveis € ocorréncias,

‘considerando a probabilidade de haver mais de um diagnéstico avaliativo das variaveis de

uma organizagdo, a periodicidade e localizagio das falhas ocorridas e fixagio das agbes
aplicaveis na empresa. A partir da identificagdo da situagdo problema, os dois autores se
assemelham no interesse de fixar agGes para resolvé-los e progredir. Oliveira, G., (1979, p.

24) afirma que diagnéstico organizacional é a:

Fase micial do processo de DO (desenvolvimento organizacional),
constituido de uma sequéncia de atividades a serem desenvolvidas pela
consultoria; junto com o sistema cliente, com o objetivo de clarificar o
conhecimento do problema, pela identificacdo das varidveis responsaveis por

" sua ocorréncia, para posterior fixacdo de acdo ou agdes tendentes a resolvé-
lo.

Cavalcanﬁ, et al (1981, p. 14), assemelham-se a Oliveira, G., quando ressalta sobre a
importancia do conhecimento de forma abrangente, numa visio global da empresa para
destacar a massa critica e rever o desempenho das 4reas especificas. Para eles, o diagnostico
organizacional “é um instrumento na tomada de decis3o da empresa nas varias areas que a

constituem”. Os autores supracitados afirmam ainda que:

Através do diagnostico organizacional; o empresario tomara conhecimento
das dimensdes essenciais minimas de investimento, mercado, recursos
humanos e materiais, ¢ de um conjunto de restricdes que podemos
denominar massa critica que assegurariio a sobrevivéncia de sua empresa,
revendo o desempenho de areas de importincia fundamental, tal como:
compras, vendas, giro, producio e administracio da mio-de-obra ¢ outras
'que possam tornar-se vitais para a evolugdo dos seus negocios.

Diante destes conceitos é possivel constatar a preocupagdo dos autores com a

identificagdo do problema da empresa. Preocupacio esta que difere em relacdo a visdo global,
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mas equipara-se na certeza da acdo na area especifica, para, a paﬁir da resolugio do problema
buscar niveis satisfatorios de desenvolvimento e evolugdo dos négécios.

Observa-se entfo, ser o diagnostico organizacional o passo mais complexo do
processo administrativo, pois esse trabalho exige sensibilidade situacional dentro do ambiente
interno e no externo para que possa servir de base a agfio futura a ser planejada. Se houver
distor¢do podera comprometer o diagnoOstico e criar situagSes nocivas ao planejamento

(BERGAMINI, 1980). Ainda, na concepgdo de Bergamini (1980, p. 25):

- No momento do diagndstico, todas as portas por onde podem entrar
informagbes devem ficar bem abertas, em que pese a utilizacdo de uma
sistematica de levantamento de dados mais técnica € quantitativa. Ndo basta
receber informagdes, é necessario interpreta-las e desvendar, com isso, o seu
real significado. Nédo raro, quando as pessoas dentro das organizagdes
percebem que se esta fazendo um' diagndstico e se sentem crivadas de
perguntas, colocam-se na defensiva, informando parte do problema e até
distorcendo dados. Ha que se ter habilidade especial de detetive, sem criar
sensacdo de panico ou levantar insegurancas desnecessarias.

Nesse pensar € que a Cheiros & Fricotes objetiva, com este estudo, diagnosticar seus
pontos fracos na éarea financeira, a fim de programar as mudangas necessarias para seu
desenvolvimento. Tendo em vista que ﬁm aspecto financeiro que merece destaque num
diagndstico organizacional, especificamente numa pequena empresa é a Capacidade de
pagamento.

" Em conformidade com esse pensamento, afirma Cavalcanti, ef al (1981, p. 60) “uma
das causas de faléncia e concordatas em empresas de pequeno e médio poi'te ¢ a falta de
atengio a estes problemas por parte de seus administradores, ou proprietarios”.

Continuando essa analise, e ainda de acordo com o pensamento de Cavalcanti, et al
(1981, p. 60) “a demora na venda de mercadoria ¢ a demora no recebimento de vendas a prazo
acarreta um aumento no montante de recursos investidos em duplicatas a receber e em
estoqués”. &

Para fundamentar esta opgéio de analise ha que serem explorados os objétiVOS do

diagnostico empresarial, os quais serdo tratados a seguir. -
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1.2 Os objetivos do diagnodstico empresarial

Os objetivos ou finalidades de um diagnostico organizacional devem ser destacados
anteriormente a qualquer tipo de a¢do, para que nio haja confusdo ou desvios na realizagio do
mesmo. E devem estar pautados em técnicas que proplclem um raio X da empresa naquele

momento. Nesse sentido Hesket (1979 p.16) assevera que:

O objetivo geral do diagnéstico organizacional ¢ apresentar um quadro que
represente o mais ficlmente possivel a situagdo real atual da organizagio e
definir outro quadro que represente, também de maneira fidedigna, as
aspiragdes da organizagdo, ou seja, os objetivos e metas que definem para
onde a organizacdo quer ir ou aonde deseja chegar.

Diagnosticar a empresa aponta para outra etapa do processo de desenvolvimento de
uma organizagé@o, ¢ o grande questionamento que se levanta é: o que fazer com os recursos
disponiveis? Saber aplicar esses recursos ¢ mais importante que té-los ou nio.

Cavalcanti et al (1981, p. 28) vdo além de Hesket que vé como unico objetivo do

- diagnostico fazer um raio X da empresa. Eles colocam que sdo seis os objetivos do

diagnostico organizacional, quais sejam:

1) Tomar medidas corretivas se a empresa estiver numa situagdo critica —
diante de situac3es criticas, antes de qualquer reagiio, cabe analisar as causas
do problema para preparar—se para uma reformulagdo global; 2) Facilitar o

. crescimento da empresa se ela estd em expanséo — o crescimento da empresa
precisa ser organizado. Uma analise preventiva pode - evitar problemas
graves; 3) Controlar periodicamente o funcionamento da empresa — pode ser
utilizado como instrumento de controle periddico e efetivo da empreésa no
‘momento oportuno; 4) Verificar os fatores. que limitam o desenvolvimento
da empresa — o conhecimento desses fatores constitui fator importante na
reorganizagdo interna; 5) Tornar clara a situacio da empresa para todos os
seus responsaveis — o diagndstico oferece aos dirigentes a oportunidade de
conhecer melhor sua area e a dos demais. A consciéncia da situagio global
‘da empresa facilita o trabalho de equipe. 6) Comparar a empresa com
empresas similares — conhecendo-se melhor, podera comparar seu
desempenho com as concorrentes. Isto permitira agressividade no mercado
competitivo.
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Com base nos objetivos ressaltados pbr Hesket (1979) e Cavalcanti et al (1981), a
Cheiros & Fricotes pretende utilizar os resultados obtidos no diagnoéstico como ferramenta de.
auxilio né implantagdo do planejamento estratégicd, ndo s6 a curto, mas também a médio e
principalmente a longo prazo. Este ‘planejamento estratégico tera como objetivo geral a
organiza¢do para o crescimento e desenvolvimento consciente e sustentavel da empresa e )

abordara os seguintes objetivos especificos:

. remodelar a gestdo e o controle das atividades financeiras
. empreender uma confrontagdo de sua realidade com as aspiragdes;
. conscientizar da necessidade de utilizar métodos de controles contabeis

tecnoldgico em substitui¢io ao convencional,

«  implantar uma transformacio de intengdo estratégica em realidade com a
participacdo da gestdo e seus colaboradores;
'+ Adotar o diagnéstico organizacional como base sustentavel no processo

continuo de desenvolvimento e crescimento organizacional.
1.3 Fases e etapas do diagndstico organizacional

Sendo o diagnéstico organizacionaI um instrumento avaliativo realizado entre 2
administragdo, operacional, clientes internos e externos como etapa essencial que antecipa o
planejamento, como visto anteriormehte, este tem a pretensdo, conforme afirma Hesket (1979,
p. 16), de “colher e analisar os dados relevantes referentes aos fatores mediadores que
fnodiﬁcam os insumos da organizac¢io e determinam o seu 'desempenhd”.

Percebe-se entﬁo que desenvolver um diagnéstico organizacional que venha retratar a
situagdo da empresa de forma coerente e com informagBes confidveis que possibilite a
elabdrag;ﬁo do planejamento estraiégicq, ndo pode ser de forma aleatoria. E necessario
obedecer a uma sequéncia l6gica, com critérios bem definidos para o desenvolvimento sadio
do diagnostico organizacional. | |

Assim sendo, ha que serem observarem as cinco fases propostas para o diagnostico,
podendo estas ser desmembradas em mais fases, d¢ acordo com as‘nec(_assidadés € 0s objetivos

propostos, lembrando que a vantagem desse 'movdelo é a ﬂekibilivdade 'para' atender as
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exigéncias de forma adequada e consciente. As cinco fases sdo: organizacdo, orientagio,
direcionamento, plano de agio e avaliagdo. \

a) Organizacio — Essa é a fase de defini¢do do ritmo, duragdio, custo, pessoas
envolvidas e papéis definidos. Aqui sfio realizadas reunides onde as pessoas participam
ativamente e ndo meramente como informantes. | v

b) Orientacdo - Também chamada de preparagéo ou exploracdo. Nessa fase, o foco é
compartilhar informacdes, dados, julgamentos, fatos; pareceres, idéias, sugestdes,
conhecimentos. Esta também ¢ a etapa dos questionamentos sobre o passado, presente e
futuro da empresa, 0 que proporciona mais clareza sobre aspectos importantes da organizagio.
Ea fase da diversidade e da criatividade.

c) Direcionaménto — ¢é a fase de demonstrar seguranga no caminho escolhido e de a
equipe se identificar com as defini¢Ges feitas.

d) Plano de agdo — éa etapa de converter em acgdes e resultados o que foi definido |
anteriormente. O plano de agdo gera compromisso entre as pessoas. Nessa fase sdo feitos os
orgamentos e avaliagdo do grau de realismo do plano e, e) Avaliagio — esta fase pressupde
acompanhamento da implementagio do plano. E a fase de examinar as causas €
conseqiiéncias e novas formas de fazer, produzindo aprendizado na equipe (SILVA, 2000,
Apud KINGESKI, 2005).

.Com o rﬁesmo sentido das fases e etapas apresentadas por Silva, de orientar o passo a
passo do diégn()stico organizacional, | porém adotando o nome de técnica de analise
empresarial, Cavalcainti et al (1978; p. 21) adotam em seus estudos, como apropriadas para o
analista, o método jé definido por René Descartes, no discurso sobre o métbdo elaborado em

1637. S#o essas as etapas:

Néo aceitar nada como verdade enquanto ndo for conhecido como tal por
nossa razdo (evidéncia racional ou duvida sistematica); Dividir todos os
problemas em - elementos, os mais simples, para resolvé-los (analise);
Ordenar nosso pensamento comecando pelos elementos mais simples, faceis
de compreender e subindo gradativamente aos mais complexos (sintese);
Fazer anotagGes completas e gerais de todos os elementos coligidos, nio
omitindo nenhuma das partes ou componentes (enumeragio).

Essas orienta¢des devem se tornar habito para o analista, ndo so ptoﬁssionalmente,

" mas em qualvquef atividade humana (CAVALCANTI et al, 1981). Utilizando de uma
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oportumdade de desmembramento das etapas elaboradas por Silva (2000) (apud KINGESKI,

‘2005) o dlagnostlco orgamza(:lonal da Chelros & Fricotes concentra-se na fase de orientagdo,

subd1v1dmdo-a e acrescentando uma subfase.

Por consegumte o desenvolwmento do diagnostico financeiro da lo;a teve inicio

“com a explora(;ao dos dados e 1nformag:oes do passado e presente da empresa. Numa subfase

da orientacdo as mformagoes sobre os pontos fortes e fracos a anahse detalhada da s1tuagao

_passada e presente, bem como, as propostas para acBes e seus custos foram lancadas nas

: plamlhas afimde amphar os conheamentos sobre a empresa

Na subfase segumte é0 momento de aflorar a cr1at1v1dade para a elaboragdo de um
plancjamento estrateglco que conduza a gestdo da Cheiros & Fricotes no seu processo de

crescunento € desenvolwmento Das técnicas adotadas por Cavalcantx et al, o diagnostico da

* Cheiros & Fricotes a.dotou as fases de anélise e sintese com o mtmto de d1v1d1r os problemas

-em elementos 51mp1es para resolvé-los e depois submd_o gradam{amente aos mais complexos. -

1.4 A Reahzas;ao do planejamento estmteglco apés a execuc;ao do

dlagnostlco orgamzacmnal

1410 Coﬁceito de planejamento estratégico

No cotidiano, os proprios habitos particulares e atividades pessoais remetem a pessoa

a4 necessidade de um direcionamento, de pontos de vista que conduzam ao alcance dos

objetivos. E aSreS;dostas a0s questionamentos do por que planejar e como planejar, podem
posicionar o md1v1du0 na diregdo certa a seguir. A situagdio das empresas equlvalente
devem admltlr as deficiéncias e as potenmahdades para posicionarem-se eﬁ01entemente no
cenario. econémico, no mvel de instabilidade macroeconomlco que pode mterfenr no" '

desempenho da empresa nos aspectos referentes & concorréncia, no potencial de mercado

: adoc;ao de recursos etc.

Para lldar com essas 51tuagoes o gestor precisa ter claramente definido o que €eo

~ que ndo é plane]amento Drucker (2002) faz um paralelo entre as duas questoes e esclarece,

em quatro 1t>ens‘o que ndo é planejamento para que ao apresentar a defini¢io do tema, na,o_
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cause confusdo de ideias. Primeiro ele ressalta que planejamento ndo € uma caixa de magica e
nem técnica, sendo que a ultima pode ou ndo ser utilizada no processo; segundo,
planejamento ndo € previsdo, para Drucker (2002, p. 134) “o planejamento estratégico faz-se
necessario exatamente porque ndo temos capacidade de prever”. Terceiro, que o planejamento
estratégico ndo opera com decisGes futuras e sim com o que ha de futuro nas decisdes atuais e

no quarto item, planejamento estratégico ndo ¢ uma tentativa de eliminar riscos, pois assegura

* Drucker (2002, p. 134) “assumir riscos ¢ a esséncia da atividade econdmica”.

- Compreendido o que ndo € planejamento, torna-se mais facil entender que planejar é

- tomar decisSes continuas, é um processo de gestio que apresenta, de maneira integrada, o

aspecto futuro das decisGes atuais; € ser consciente dos riscos e da necessidade de agdes; ¢
execucdo de atividades; é um feedback’ organizado que auxilia a medi¢io de resultados.

Drucker (2002, p. 136) assegura ainda que planejar é:

O processo continuo de, sistematicamente € com o maior conhecimento
possivel do futuro contido, tomar decisGes atuais que envolvam riscos;
organizar sistematicamente as atividades necessarias a execugdo dessas
decisdes; €, através de uma retroalimentagio organizada e sistematica, medir
o resultado dessas decisdes em confronto com as expectativas alimentadas.

O Processo de planejar envolve, portanto um modo de pensar, de ter uma visdo clara,
coerente e criativa do passado, presente e futuro da organizago. O planejamento estabelece
um supbrte 20 executivo para transformar as pretensoes e aspirages da empresa em realidade,
con_sidérandq a real amplitude ¢ abrangéncias da empresa. O planejamento estratégico é
desenvolvido para alcangar os objetivos desejados de forma eficiente. Drucker (2002) e
Oliveira, D. (1999) ressaltam a importincia de se ter visdo do futuro para se preparar para
eventualidades e aprovéitar as oportunidades. Além disso, o planejamento estratégico,
segundo Olivéira‘D. (1999, p. 33): '

Corresponde ao estabelecimento de um conjunto de providéncias a serem
tomadas pelo executivo para a situagio em que o futuro tende a ser diferente

? Em administracdo, feedback é o procedimento que consiste no provimento de informacdo a uma pessoa sobre o
desempenho, conduta, eventualidade ou acdio executada por ésta, objetivando. orientar, reorientar e/ou estimular
uma ou mais agdes de melhoria, sobre as agBes futuras ou executadas anteriormente. Disponivel em:

~<http://pt.wikipedia.org/wiki/Feedback> Acesso em 28 de jul.2010.
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do passado; entretanto, a empresa tem condigdes € meios de agir sobre as
variaveis ‘¢ fatores de modo que possa exercer alguma influéncia; o
planejamento ¢ ainda um processo continuo, um exercicio mental que é
executado pela empresa mdependentementc de vontade especifica dos seus
executivos.

Sendo o planejamento um método da administragdo que possibilita ao empresario
visdo e lucidez do ambiente de uma organizag:ﬁo, auxiliar do g_eStor para despertar a
criatividade e percepgio das oportunidades e ameacas, dos pontos fortes e fracos, para
estabelecer o propo6sito de diregdo que a empresa devera seguir evitando 0s riscos excessivos,

a diregdio da Cheiros & Fricotes, de posse do diagnostico organizacional, estara apta a iniciar a

elaboragdo e execugdo de seu plano estratégico que ira direciona-la num futuro promissor com

acdes continuas de desenvolvimento.

O planejamento ¢, também, um processo de elaboragdo da estratégia que envolve a

administragio e colaboradores e define a relagdo entre a organizagdo e os ambientes internos e

externos a fim de estabelecer os objetivos € metas a serem alcangados pela empresa. Como

parte essencial integrante do planejamento estratégico de uma pequena emptesa varejista, esta

‘a ferramenta do marketing, ou seja, estratégia de vendas. Todavia, alguns critérios sdo

importantes para a elaboragio das taticas, deve-se considerar entfo a concorréncia, a
qualidade dos produtos e do atendimento.

Para tanto a abertura para aceitar € aprender com Seus erros e sucessos, manter-se
atualizado nesse témpo de mudancgas rapidas € continuas e habilidadé para assumir riscos
calculados, sdo critérios que o gestor deve ter como referencial para suas decisdes. Cavalcanti,
et al (1981, p. 72) apresentam como sugestGes praticas para elaboragdo de estratégia de
vendas “modificar os produtos ja existentes, analisando as reclamagdes de clientes, opiniGes
dos vendedores e avaliando a necessidade de alterar a qualidade e principalmente o desenho
dos produtos”.

Além dessas sugestdes € aconselhavel selecionar e vender somente o0s produtos mais
rentaveis. Essas sugestOes aliadas as caracteristicas empresariais, criatividade e perspicacia do
gestor atual, que cada vez mais estd preparado para mudangas no decorrer dos plan_os e para
aproveitar oportumdades garantem o sucesso almejado pela organizagdo. '

Além de propor opgdes por essas agdes acertadas, Silva ressalta a 1mportan01a de
envolver os colaboradores, dirigir e controlar os recursos da organizagio a fim de favorecer a
percepgdo de novas oportunidades que levardo a empresa a alcangar os objetivos almejados,

conforme elucida a definigdo de planejamento a seguir, proposta por Silva (1990, p. 56)
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O planejamento consiste de um procedimento, cujo objetivo é estabelecer -
uma meta que possa diminuir os riscos de uma agdo e aproveitar as possiveis
- oportunidades. Para tanto, o administrador deve organizar, designar pessoal,
dirigir ¢ controlar os recursos destinados a realizagdo dos objetivos da
empresa. '

Zaccarelli (2000, p. 215), estudioso da adnlinistfag:z"to contemporanea, afirma que

“toda empresa teve € continua tendo uma estratégia guiando decisGes num jogo em que o

. prémio é ter mais sucesso do que os concorrentes”. A ideia por ele disseminada evidencia que

em caso de contrafempos ou falhas no planejamento, cabe ao gestor ter habilidade para mudar
a estratégia sem a necessidade de élaborag;ﬁo de um piano emergeiicial e consequente
substitui¢do do anterior. | |

Segundo ,Za(‘;carelli (2000, p. 215) “atualmente, recomenda-se a mudanca da
estratégia e ndo a elaboragdo de uma sucessﬁb de planos estratégicos”. Essa ideia e"
exemplificada bo,r ele noé ésportes. O técnico permanece de pé, ao lado da equipe em ac@o,
para mudar a estratégia do jogo quando houver necessidade. Para Zaccarelli (2000, p. 215)

“nas empresas, a disputa é permanente, e ndo existem intervalos para elaboragdo de novos

“planos. A estratégia tem de ser alterada durante o jogo competitivo”.

Para a etapa seguinte do trabalho na empresa Cheiros & Fricotes, que sera a

- elaboragdo do planejamento, a gestdo pretende seguir a teoria de Zaccarelli, acima citada, pela

orientacio atual de trabalho de equipe, com a valorizagdo do quadro pessoal no processo de
crescimento e desenvolvimento organizacional.

No decorrer do diagnostico organizacional, a diregiio da loja pdde refletir melhor

~sobre aquilo que é sua vocagdo natural, qual o impulso basico para modelar sua cultura

empresarial, tomando as ideias dos estudiosos da administragdo por base para formar e
organizér suas prépfiés ideias para o proximo passo que sera a elaboragio do*ﬁ plano.
Considerando que, como afirma Almeida (2007, p. 13) “planejamento estratégico € uma
técnica administrativa que procura ordenar as idéias das pessoas, de forma que se possa'criar
uma visio do carhinho que se deve seguir’. Uma vez ordenadas as ideias, pode-se programar

o plano estratégico para encaminhar os esfor¢os na dire¢éo pretendida.
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1.4.2 Planejamento nas micro e pequenas empresas

O sucesso do planejamento no mercado altamente competitivo das grandes empresas
despertou o interesse das micro e pequenas empresas.' Buchele (1980, p. 110) afirma que
“atualmente as pequenas empresas tém uma grande necessidade de planejamento”. Por serem
em sua maioria constituidas de imico sdcio, as pequenas empresas encontram dificuldades no
crescimento, por necessitarem de mais capital do que pode ser por elas fornecido. Por isso,
precisam tomar Sabiamente todas as suas decisdes. Para Buchele (1980, p. 111) “as pequenas
empresas ndo possuem a reserva para sobreviver a muitos de seus erros; precisam, portanto,
calcular cuidadosamente os seus movimentos™. | . A

" Com base nos elementos diagnosticados e fundamentagao tedrica em Buchele (1980)
a Cheiros & Fricotes, micro empresa no interior do Estado de Goias, confirma a necessidade
de elaborar um planejamento estratégico como -etapa"seguinte ao diagnostico organizacional.
Esse planejamento precisa ter movimentos calculados que deixe baixa margem de erros para
garantir o sucesso almejado. 7

Analisando esses conceitos, acima citados, pode-se concluir que o planejamento
assegura o progresso da empresa que tenha objetivos e planos bem definidos. Entretanto, o
planejaménto ndo ¢é solugfo Unica para a empresa, € uma proposta segundo a qual, a partir do
levantamento da realidade da empresa pelo diagnostico organizacional, € possivel avaliar a
situagdo e propor etapas para a construgéio de um projeto futuro bem estruturado, racional e
adequado a organizagid a que se destina o plano.

G planejamento busca definir e orientar nas agbes que serio desenvolvidas nos

setores da empresa de forma a alcancar, da melhor forma possivel, alguns resultados -

esperados por ela. Nesse sentido este estudo tem a proposta de orientar a gestio da Cheiros &

Fricotes na elaboragdo de um plano de agiio no financeiro que possibilite organizagio,

conhecimento e avangos nessa area da empresa.
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1.4.3 Planejamento financeiro

A Estratégia financeira é um complemento do planejamento estratégico, que ndo
pode existir sem a aplicagdo de recursos financeiros. Apos as decisdes do plano estratégico,
essa etapa éerve.para programar as atividades da empresa, designando pessoas, ativo e capital
para as agdes do plaﬁo. Portanto, o planejaménto financeiro ndo é a'penés uma ferramenta
auxiliar da administragéo de uma empresa, mas um instrumento necessario a sua
sobrevivéncia nesse moderno cenario de incertezas e concorréncias. '

Gitman (1997, p. 589) afirma que “planejamento financeiro é_um aspecto importante

para o funcionamento e sustentacdo da empresa, pois fornece roteiros para dirigir, coordenar e

controlar suas agdes na consecucgdo de seus objetivos”. Nesse processo de desenvolver um

trabalho coeso buscando atingir seus objetivos a empresa que tiver um projeto financeiro com
vantagem competitiva firme e duradoura, justifica os investimentOs,ipjois'a, vantagem bem
aproveitada aumenta as oportunidades de vencer e fambém o valor da empresa no mercado.

A elaboragio de um planejamento financeiro, com vantagem competitiva, precisa ser
fundamentada em conhecimentos sobre valor presente liquido, rentébilidade, investimento,
ativos, retornos e lucro, conforme Groppelli e Nikbakht (2002, p. 3,4) esclarecem, ao definir

finangas como:

A aplicagdo de uma séric de principios econdmicos ¢ financeiros para
maximizar a riqueza ou o valor total de um negocm Mais especificamente,
ao usar o valor presente liquido (fluxo de caixa futuro, descontado o valor
presente menos 0s custos originais) para medir a rentabilidade, uma empresa:
maximiza a riqueza investindo em projetos e adquirindo ativos cujos
retornos combinados produzem os lucros mais altos possiveis com os
MEenores riscos.

Os conhecimentos acima citados, necessarios para o planejamento financeiro,
formam a estrutura da tesouraria, uma das partes mais importantes da analise financeira, como

esclarece Hoji (2000, p. 137):

‘Direta ou indiretamente, todas as areas da empresa mantém. algum tipo de
vinculo com a 4rea de tesouraria. Se numa empresa existem as areas:
1ndustnal comercial ¢ administrativa, todas elas fornecem informagdes e
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dados para a elaboragdo da provisio do ﬂuXo_de caixa. Praticamente todos os
atos por outras arcas acabam transformando-se em contas a pagar ou a
receber. E, consequentemente, seus valores transitam pela tesouraria.

A tesouraria, por ser considerada o eixb da organizagdo, com participa¢do em todas
as areas da empresa, deve, também, controlar o montante dos custos e despesas. Ela deve estar
atenta ao equilibrio financeiro, porque um valor muito positivo pode representar ociosidade,
falta de investimento e aplicagdio ineficiente. Do contrario, se o valor estiver negativo é
preocupante e a empresa corre risco de crédito. Esse ponto deve ser observado na realidade da
Cheiros & Fricotes, uma vez que a proprietaria ainda ndo separa suas contas pessoais das
contas da empresa. Por isso, é pertinente dedicar atengdio especial a essa parte da analise
financeira. ‘

Cavalcanti et al, (1981, p. 53) asseguram que “por sua vez a analise financeira tem
estado sempre presente nos diagnosticos emprésariais devido, fundamentalmente, a
disponibilidade ‘de dados existentes nos balangos e demonstrativos de resultados” Esses
demonstrativos fornecem o contetido informativo minimo para uma boa analise de tendéncias
financeiras. A

A anélise financeira dos balancetes e balangos da empresa, verificando e comparando
exercicios antecedentes, bem como outras empresas similares em tamanho e ramo de
atividade, fornece os meios de tomar decisGes corretas no momento apropriado e mais
vantajoso, procurando aumentar a eficiéncia, eficacia e efetividade da?empresa. Essa andlise
proporciona ao executivo da empresa a medida certa do risco com que tera que administrar.

Nesse processo, de tomada de decisdo, € necessario que. o gestor mantenha-se
constantemente atento as estratégias € nas agdes e reagdes do mercado, pois conforme afirma
Oliveira ( 1999, p. 130) a “boa estratégia da boas razoes ao mercado consumidor para comprar
de sua empresa e ndo da empresé concorrente”. | |

Essa observag@o tem relevancia especificamente no caso da empresa Cheiros &

‘Fricotes, pois a empresa ndo tem um concorrente definido, no entanto, precisa estar atenta as

oscilagbes do mercado para conquistar e fidelizar a clientela, porqu'e_para cada um de seus
itens de trabalho, tem outros estabelecimentos que negociam artigos similares. Nesse sentido
Groppelli e Nikbakht (2002; p. 5) garantem que:
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Para ter éxito, os administradores financeiros precisam se envolver com as
‘mudan¢as que ocorrem constantemente no campo das financas. Eles devem
adotar métodos mais sofisticados para poder planejar melhor num ambiente
de crescente competitividade. Precisam lidar de forma eficiente com as
mudancas que ocorrem dentro ¢ fora da empresa

Para se alcangar os objetivos propostos no planejamento financeiro é preciso uma
bombinagﬁo de competéncias fécnic_as e comportamentais a serem desenvolvidas pelo
empreendedor. Nio se pode elaborar um plano onde ndo haja possibilidades de mudancas. Na
construgﬁo' de um projeto po.derh—se propor objetivos que na aplicacdo dele € constatada sua
inviabilidade, ou no decorrer de sua aplicagdo podem ocorrer mudangas na economia
nacional, que interferém nas micro € pequenas empresas. Ha ainda varidveis a serem
consideradas, como no caso da Cheiros & Fricotes, até mesmo mudangas no clima influencia
o turismo regional, afetando as vendas de moda praia ou tratamentos de pele e cabelo,
exigindo assim, mudangas na estratégia de vendas para manter aquecido o comércio, além de
evitar problemas ﬁnanceiros. Nesse sentido asseguram G‘rappelli e‘ Nikbakht (2002, p 20, 21),

que:

O planejamento para obter os melhores resultados deve ser flexivel,
permitindo estratégias alternativas para substituir os planos existentes
quando os desdobramentos econdmicos ¢ financeiros divergirem dos padrdes
esperados. Além do mais o planejamento financeiro envolve o ajuste
adequado dos investimentos a fim de evitar expansio excessiva € uso
ineficiente de recursos. O uso 6timo dos recursos disponiveis significa a
procura de diferentes opgdes e a selegdo daquela que propicie o maior valor
total.

Assim sendo, planejar as finangas da empresa ¢ criar uma estratégia econdmica, para
que se atinjam os objetivos que podem ser de curto ou longo prazo, da maneira mais
estruturada e precisa possivel. Planejar as financas da empfesa € criar uma estratégia
econdmica para atingir os objetivos de maneira estruturada e plausivel. E importante destacar
que a estratégia financeira de uma empresa determina sua sobrevivéncia. B esse processo-que
mostrard se o caixa tem liquidez para saldar seus compromissos ou se necessitara buscar
financiamentos. | | ' ' |

E notavel que o planejamento financeiro evita surpresaé ‘€ cria planosv alternativos

| para eventuais imprevistos, pois como afirma Gitman (1997, p. 589) “as empresas utilizam-se
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de planos financeiros para direcionar suas a¢cdes com vistas a atingir seus objetivos imediatos
e em longo prazo.” Por isso, a necessidade de se tratar, primeiramente, do planejamento

_ﬁnanceiro da Cheiros & Fricotes.
1.5 Andlise SWOT

Uma ferramenta de analise de ambiente em que se pode encontrar eficacia na
elaboragdo de um planejamento estratégico para uma empresa ¢ da analise SWOT, dos termos
em inglés strengths, weaknesses, opportunities, threats, ou no portugués, das forgas e

fraquezas, oportunidades e ameacas. Como evidencia Zaccarelli (2000, p. 16):

O grande ménto da analisc de ameacas, oportunidades, pontos fracos e
pontos fortes ¢ levar o analista da empresa a ‘abrir o pensamento’, isto &,
considerar os problemas gerais sem se¢ prender a aspectos particulares,
especificos de um setor da empresa. Esse pensamento aberto o leva a
considerar quais sdo os grandes problemas da -empresa, dentro da sua
- capacidade maxima de percepcio.

Essa‘capacidade de observar o global para agir num segmento especifico é néo so
uma habilidade, mas uma necessidade na Cheiros & Fricotes que por ter perspectiva de
crescimento, precisa se organizar enquanto pequena empresa, tomando conhecimento de suas
maiores deficiéncias e pontos fracos para ter seguranga na elaboragdo de um plano de agdo
que a conduzira ao crescimento almejado.

Segundo Kotler (1981a, p. 498):

O processo de planejamento comega com uma tentativa de a empresa tomar

as coordenadas de sua atual situagdo de mercado e perceber quais os fatores

que sdo responsaveis por ela. Esta tomada de coordenadas exige a apuragio

de dados sobre niveis absolutos de vendas, participagdes de mercado e
- tendéncias recentes por produto, territorio e outros aspectos.
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Toda empresa se]a de qualquer segmento ou tamanho deve fazer uma anélise

SWOT para conhecer 0s amblentes internos e externos antes de elaborar seu plano de agao

- Nesse sentido Kotler {2000b, p. 98) afirma que a empresa. i

Tem 'que monitorar importantes forgas macroambientais (econdmicas
demograﬁcas tecnologicas, pohﬁco—legaus ¢ socioculturais) e significativos
agentes mlcroamblentals (clientes, concorrentes distribuidores ¢
fornecedores) que afetam_sua capamdade de obter lucros. A unidade de -

negécios- deve estabelecer um sistema de inteligéneia de marketing para . .

acompanhar tendéncias e mudangas importantes. ' A administracio precisa
identificar as- oportumdades ¢ ameacas associadas a cada tendéncia ou -
desenvolwmento ,

Outra’ fenramenta do Marketing que pre(nsa ser adotada na pequena empresa € a

estratégia de Vendas Num ‘mercado, cada vez mais competltlvo e de continuas mudangas,

como garante Gxtomer (2005 p-10). “devemos mudar a maneira de vender, ou ndo
Venderemos o suﬁc:lente para equilibrar os custos ‘muito menos para cumpnr nossas metas €
realizar nossos sonhos”.

Para alcanc;ar esses objetivos ¢ prec1so estar atento a pequenas pratlcas que fazem a

"dlferenga Entre elas pode-se destacar a ctiagio de uma rede de relacmnamentos (O

concorrente geralmente tenta ganhar o cliente com redur;ao do preg:o por isso a necessidade

de agregar valor a venda, como conﬁang:a bom humor, dlsposu;ao sugestOes coerentes Do

" mesmo modo, € ai que precisa transformar os vendedores na melhor cqulp_e_de vendas

possivel, pois o cliente efetivo e potencial sempre tem tempo para um profissional de vendas

- qualificado.
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2. DIAGN(')STICO' EMPRESARIAL FINANCEIRO .
' 2;1 Contas a pagar

; Pode—se aﬁrmar que contas a pagar sdo todas as obngag:oes contraidas pelo
'cmpreendlmento e devem ser avaliadas, estimadas e controladas a fim de nfo causar tumultos
" no fluxo de caixa. No caso da Chelros & Fncotes oS pagamentos sdo controlados ainda de
forma manual, ou seja, numa agenda s3o anotados os compromissos firmados com os
fornecedores representados pelos boletos, cheques e depésitos bancarios.

0 Procedimehto de anotagdo na agenda ¢ efetuado pela proprietéria, a qual registra
continuamente todos 0s titulos que recebe nas respectivas datas de pagamento. Este
»procedimentb ¢ de responéabilidade total dei»empréendedoran ) agendameﬁto manual, ainda é
.praticado' dessé -fdfma, pelo tradicionalismo, sendo este efetuado pela proprietaria, que
considera essa uma maneira de acompanhar o pagamento das obrigaQGes contraidas. Outra .
. razdo seria a inviabilida‘de de uma nova contratagio para essa ﬁmg:io, sendo que se fosse
transferida para uma funcionéria ja contatada poderiai causar sobrecarga de trabalho. Ent&o, ao
ﬁnal de cada dla em horarlo de funcionamento dos bancos, a proprietaria retlra o dinheiro do
caixa e efetua os pagamentos conforme agendado

Observando o dlagnostlco observa-se que o mesmo apreSenta' pontos fracos,
conforme mostra o -quadro 1, chamando mais atengio a falta da mformatlzag:ao dos
procedimentos, pois com esta automatlzagao os pontos fracos deixariam de existir.

Desta forma, sugere-se que a informatizagio das contas a pagar seja tratada como
prioridade zero na empresa Verificou-se ainda no diagndstico, que o processo nio serd |
traumatico, e, td0 pouco gerara gastos adicionais, uma vez que o empreendlmento jadispBe de -
'v . um sistema capaz‘ de controlar este processo. Observa-se entio que a mforma,tizagao
fornecera: R

° Suporté para controle da chegada de vbol’etos até a data do Vencimgnt(j;
o Atualizagdo das contas apagar a partir da data de faturamento .da nOta fiscal de ~acordo
com o _c;ombinado ‘com O fornecedér, evitando anotacdes de d_at_as erradas; '
‘o Relatério didrio e mensal das ‘éo'ntas' a pagar possibilitando .écnfrole do limite

estipulado de poder de pagamento;
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e Apoio ao controle de entrada de notas fiscais compatibilizadas com boletos e cheques,
eliminando a possibilidade de pagamento sem o recebimento dos produtos;

o Plano de controle de chegada de boletos evitando anota¢es de possiveis pagamentos

de boletos duplicados. | | 4

A Inforinatizagﬁo do processo, contas a pagar, possibilitara, de igual modo, melhoria -

na saude financeira da empresa, podendo ser percebidos e avaliados os custos, despesas ¢

receitas, o que influenciara na tomada de decisdo para novas compras de produtos e aplicagio

das sobras de caixa.

hssociacdo Educativa Evangélica
. BIBLIOTECA
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Varidvel Contas a Pagar

- Componente: Finangas |~,Status l Data
Preparado por: ‘ Revisado em:

Descrigio sintética da variavel a ser analisada:

O processo de organizagdo do contas a pagar na Cheiros ¢ Frlcotes sedaa partlr da forma
como é combinado previamente com o fornecedor, sendo por meio de cheques pré-datados
ou boletos bancarios. No caso dos boletos, esses por vezes, chegam anexados a propria nota
fiscal que acompanha os produtos e outras vezes, via correio, dias ap6s a entrega do pedido.
Apds sua chegada, sdo entdo anotados numa agenda onde também sdo listados os cheques
pré-datados.

Diagnostico realizado com base na Andlise de SWOT

Pontos Fortes Pontos Fracos

Atrasos no recebimento de boletos nem
sempre sdo percebidos;

AnotagOes em datas trocadas: observa-se o
dia, mas o més € invertido por outro;
Dificuldade em controlar o limite de compras
por periodo; . » ,
Nio ha distingdo entre as contas a pagar
particulares da proprietaria e as da empresa;
Ocasionalmente acontece de chegar boletos
sem que tenha vindo mercadoria;

Também ocorrem situagdes em que os boletos

vém duplicados do fomecedor;
Plano de Agdo: ‘

Reestruturagio e informatizaco do processo contas a pagar por meio do cadastramento clos

fornecedores e agendamento eletrdnico dos pagamentos;
Recomendagio: ‘

As alteragOes requerem urgéncia. Prioridade zero.

Avaliagdo dos Riscos:

Caso a loja ndo siga corretamente o proposto no plano de ag:ao de adogao do sistema de
informagdo no processo de contas a pagar, os pontos fracos acima mencionados poderdo
alcancar um nivel mais alto e trazer prejuizos para a empresa através do pagamento de juros
e perda de credibilidade perante o fornecedor. "

Estimativas dos Custos:

A adogio do sistema de contas a pagar na loja nfo terd custos adicionais, tendo em vista
que o programa j& instalado possui essa ferramenta e qualquer treinamento e manutenggo,
sdo inclusos na mensalidade.

‘Quadro 1 - Processo de contas a pagar
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010
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2.2 Contas a receber

Mediante leituras realizadas sobre o assunto finangas, foi possivel constatar que
contas a receber é area do financeiro que representa todos os valores que deverfio ser
recebidos pela empresa. Na Cheiros & Fricotes o processo cumpre a fungfo basica de

cadastramento e controle dos titulos parcelados para os clientes. Apds realizar a venda, a

vendedora finaliza o atendimento emitindo a nota promissoria e cupom fiscal. Essa nota é -

colocada no arquivo da loja com o codigo do cliente. Ao retornar para o pagamento anota-se,
na propria nota, o valor da parcela paga e a nota volta para o arquivo com as outras parcelas a
vencer.

O programa utilizado na empresa possibilita o cadastramento dos clientes e das
contas a receber, atualiza os dados permitindo que as notas sejam acompaﬁhadas desde seu
langamento até o pagamento total e informa os dados dos clientes em atraso e inadimplentes.

O conhecimento desses dados facilita a tomada de decisdo da empresa para a
realizagio de cobranca por meio de telefonemé, visita as casas e inclusdo do Cadastro de
Pessoas Fisicas —CPF, nos Orgdos responsaveis.

O diagnostico' desta area demonstra a necessidade da empresa adotar uma nova
politica de vendas com objetivo de melhorar a entrada de dinheiro no caixa, aumentando o
volume de vendas a vista e em cartfio de crédito. Demonstra principalmente a necessidade de
uma acgio efetiva junto aos clientes devedores, visando a quitagio ou rénegociagﬁo de débitos
vencidos ha mais de seis meses. '

Como demonstrado no quadro 2, abaixo representado, o diagnostico levantou como
ponto forte do processo o retorno do cliente 4 loja para pagamento, o que repr.ésehta uma nova
oportunidade de venda. Os pontos fracos, entretanto, superam os fortes.

A Aplicagdo do plano de a¢io com incentivo de venda a vista e no cartdo e uma
renegociacdo com os inadimplentes resultard em: ’

e  Pontualidade das quitagdes de débito;

. Diminuiggo do percentual de prescrigdo do tempo de validade das notas;

. Melhorja do fluxo de caixa pelo aumento na entrada de dinheiro.

A Adogdo deste plano de agdio nfio apresenta risco ou custo, pois sua implantaggo

podera acontecer no cotidiano da empresa. |
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Variavel Contas a Receber
Componente: Financas | Status | Data
Preparado por: Revisado em:

Descrigdo sintética da variavel a ser analisada:

Por ser pequena e sediada no interior do Estado de Goias, ainda € feito em sistema de notas
promissorias (notinhas). Apos a escolha dos produtos pelo cliente, estes sdo langados no
programa que emite a nota promissoria no valor do pedido, com data de vencimento e valor
de cada parcela. O controle deste processo ¢ feito através do programa da propria loja que
fornece relatorios periddicos dos valores vencidos e célculo de juros.

Diagnostico realizado com base na Anéalise de SWOT

Pontos Fortes : Pontos Fracos

O dirigir-se a loja pra pagamento da nota, | Atraso no recebimento das parcelas;

‘induz o cliente a uma nova compra; Nao pagamento das notas promissorias;

| Prescrig@io do tempo de validade das notas;
Alto percentual de capital na méo de terceiros;

Plano de Agdo:

Incentivo a utilizagdo do cartio de credlto
Renegociagéo com chentes (aqueles que estdo em débito ha mais de 6 meses);

Recomendagdo:

Avaliacdo dos Riscos:

Estimativas dos Custos:

Quadro 2 — Contas a receber
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010

2.3 Vendas a vista

A ideia do compre agora e pague depois, € uma cultura que vem sendo disseminada
em todo o mundo, ¢ de forma mais expressiva nas cidades do interior, quase dizimando as
vendas 4 vista. | |

Algumas pessoas ainda utilizam dessa pratica pér encontrar nela uma forma de

aumentar sua renda livrando-se dos juros do crediario. A Cheiros & Fricotes oferece desconto

de 5 a 15 por cento para incentivar essa modalidade. O desconto varia conforme o valor da

compra ou o artigo escolhido. O processo de venda a vista € mais facil e rapido tanto para o
clie_nte quanto para o atendente, além de favorecer a empresa crescimento do capital de giro.

O diagnoéstico ressalta nessa forma de negociagdo, como demonstrado abaixo no
quadro 3, os pontos fortes, que sdo melhoria no capital de giro e a agilidade no fechamento da

venda devido a ndo haver necessidade de cadastro do cliente. Em contrapartida, o cliente que
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paga a vista ndo tem o compromisso de retornar a loja para pagamento, o que inviabiliza uma
nova oportunidade de venda.
Entende-se que as vendas a vista apresentam vantagens para o comprador e para o

vendedor. Ambos poderdo usufruir dos descontos propostos.

Variavel Vendas a vista
Componente: Finangas | Status | Data
Preparado por: Revisado em:

Descrigdo sintética da variavel a ser analisada:

Vendas a vista ¢ a forma menos praticada, representando um volume de vinte a trinta por
cento. A empresa oferece descontos para incentivar a compra a vista, o qual varia de cinco a
quinze por cento, de acordo com o valor total da venda ou tipo de produto negociado. Cada
produto escolhido pelo cliente € langado no sistema que baixa automaticamente no estoque
e o inclui na planilha de venda. Ao final do procedimento, seleciona-se a op¢do venda a
vista e imprime-se o cupom fiscal, que de acordo com a vontade do cliente € levado ou ndo
por ele.

Diagnostico realizado com base na Analise de SWOT

Pontos Fortes Pontos Fracos

Melhora do capital de giro; O cliente ndo tem compromisso de retornar a
Rapidez na finalizagdo da venda por ndo | loja e, portanto podera deixar de efetuar uma
haver necessidade de cadastro; nova compra.

Possibilidade de comprar a vista do

fornecedor.

Plano de Ag¢io:

Recomendacio:

Avaliacgio dos Riscos:

Estimativas dos Custos:

Quadro 3 — Vendas a vista

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010 ) ;\dade de
e %
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2.4 Vendas a prazo — nota promisséria @ Biblioteca@facer.edu.br
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Q
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A nota promissoria € uma promessa de pagamento firmada entre devedor e credor. O

devedor assina uma declaragio de que pagara o valor contratado na data combinada,
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conforme indicado no titulo. De posse do titulo de crédito, o credor pode exigir o pagamento a
partir da data do vencimento. '

7 Sabe-se que esse sistema pode gerar um circulo vicioso que provoca ov
endividamento do cliente com o actimulo de parcelas na loja e em outros estabelecimentos
comerciais da cidade. E também um método que obriga o cliente a pagar mais pelo produto ou
servico, pois na parcela sdo embutidas as tarifas de manutengﬁo do processo, como emissao |
de titulos, e juros por éfediério. Para o empresario, também, ha pontos négativos nessa
modalidade, sehdo_ que gera um acentuado percentual de parcelas atrasadas e até perda total
da venda, o que causa dificuldade na reposi¢do do estoque e pagamento de juros nas novas
negociagoes.

A venda a prazo, em nota promissoria €, no entanto, ¢ método de comercializagdo
mais braticado no comércio da cidade de Rialma e na empresa Cheiros & Fricotes. Esta
modalidade possibilita a cada pessoa, desde que esta tenha ficha limpa nos 6rgdos Servigo de
Protegdo ao Crédito — SPC e Serasa e no comércio local, a reéli‘zar uma compra na loja.

- Conforme demonstrado no quadro 4, o diagnostico constatou que as vendas, em nota
promissoria, t€m como pontos fortes o auingnto do poder de compra do cliente, devido ao
parcelamento do valor da compra e € acessivel a qualquer pessoa que preencha os requisitos
do cadastramento. Além dessas vantagens, o retorno & loja para pagamento da fatura gera
trafego de clientes e novas vendas. Como pontos fracos, foi possivel diagnosticar—se que uma
pbrcentagem dos clientes atrasam suas parcelas em mais de seis meses e outro percentual
simplesmente ndo pagam. Ainda como pontos negativos, o diagnostico ressalta o alto valor
nas maos de terceiros e a impossibilidade de negociar a vista com os fornecedores.

Como plano de agio para reduzir os resultados dos-pontos fracos, propde-se que nas

" vendas a prazo, em nota promissoria, seja exigida uma parcela no ato da compra. Esta medida

podera ter impacto- inicial negativo acarretando possiveis queda nas vendas. Para sua

~implantagfo nfio havera custos, pois sera um processo gradativo, anunciado antecipadamente

aos clientes novos e aos ja cadastrados na propria loja.
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Variavel ‘ Vendas a prazo - nota promissoria _
Componente: Finangas | Status | Data
Preparado por: Revisado em:

Descrigdo sintética da variavel a ser analisada:
As vendas a prazo - nota promissoria sdo responsaveis pela maior fatia das vendas da
empresa. O processo € operacionalizado a partir da escolha dos produtos pelo cliente. Em
caso de cliente novo, ¢ feito um cadastro com informagdes pessoais, consulta do CPF no
SPC, Serasa e outros lugares onde ja tenha crediario. Ap6s a aprovagdo do cadastro o
sistema torna-se o mesmo dos demais clientes. A vendedora passa cada item escolhido pelo
.codigo de barra ou codigo proprio da loja, pelo programa de faturamento que
automaticamente baixa o item no estoque. O item ¢é langado na planilha de venda e a seguir
seleciona-se a opgdo venda nota promissoria, imprime-se uma Unica via onde consta o
nome do cliente, codigo, valor total da compra, nimero e valor de cada parcela. Neste caso,
o cupom fiscal fica na loja até que seja concluido o pagamento das parcelas.
Diagnostico realizado com base na Analise de SWOT

Maior poder de compra devido ao | Atrasono recebimento das parcelas;
parcelamento e  possibilidade  de | Prescrigdo do tempo de validade das notas;

renegociag¢do do saldo devedor;, Capital de giro nas mdos de terceiros;
Abrangéncia de todos os niveis sociais da | Impossibilidade de negociagdo a vista com
populagio; : fornecedores.

O retorno a loja para pagamento da parcela
gera nova oportunidade de venda.

Plano de Acéo:

Adogdo de um sistema de vendas a prazo com um percentual do valor no ato da compra;
Recomendagio:

Avaliag¢do dos Riscos:’

Esse novo sistema podera provocar inicialmente uma queda nas vendas até a readaptagio
dos clientes;

Estimativas dos Custos:

Para tal procedimento, ndo havera custos.
Quadro 4 — Vendas a prazo — nota promissoria
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010

2.5 Vendas a prazo — cartio de créditoe

Cartdes de crédito sio utilizados para aquisico de bens ou Servigos em pontos
comerciais. Tem como vantagem para o recebedor a garantia de crédito previamente
aprovado. A desvantagem, dessa modalidade de venda, é a cobranga de juros sobre o saldo
devedor a partir do momento da compra. Ha um crescimento nacional continuo no processo

de vendas com cartdo de crédito, fruto de uma tendéncia cada vez mais aplicada de lharketing

dirigido, que vem investindo forte nessa fatia de mercado. Visando. Também. fazer parte
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“desse crescimento, a Cheiros & Fricotes vem divulgando essa idéia, embora ainda seja
' ,inéxpressiva a adesdo. Para essa prética. de venda ¢ cobrado da e’tnpresa uma taxa de

- manutengao da bandelra e um percentual de juros sobre cada Venda efetuada

Conforme é demonstrado no quadro 5, abaixo representado foi diagnosticado como

pontos fortes para a empresa a certeza do receblmento dos d1v1dendos respeltando as datas

- contratadas, o que fa01hta a melhona no capltal de g1r0 Essa at1v1dade também favorece ao

) ‘chente maior condi¢Zo de compra pela facilidade de parcelar:o pagamento em mais parcelas.

Os pontos fracos também, foram dxagnostlcados e demonstrados sendo eles: pouca

" adesdo dos chentes a essa forma de comprar os clientes que possuem carta.o optam por

Futﬂxza-los nas grandes mdades ¢ a taxa de manutengao da bandeira ¢ os juros pagos as

operadoras que sdo elevados., Ainda assim torna-se uma vantagem pelo cumprimento de datas

e valdres de cada parcela, possibilitandé a0 empreendedor planejar com séguranga a forma

,necessana para aphcagao dos recebiveis. Para o cliente & uma forma de poder comprar mais

. prcvdutos com pagamento facilitado pelo parcelamento e ndo acumulo de dmdas pela

1mp0551b111dade de ultrapassar o limite de credlto

Para max1mlzar essa forma de vendas, algumas agoes podem ser . reahzadas na
cidade. Uma sugestdo pode ser uma parceria com 0s bancos representantes das bandeiras de
cartio de crédito. Outra fonma ¢ trabalhar junto COIhA a associag,ﬁé comercial de Ceres e

Rialma na 1mplantagao nessas c:dades do cartao dos funcionarios. Este cartio é direcionado a

~ cada colaborador das empresas cadastradas na -associagdo, o que viria contribuir para a

diminuic¢do da lnadlmplenma, uma vez que aprovadof o cartdo, a concessdo de credlto passaa
ser responsablhdade de uma ﬁnancexra ou banco.

Estas agdes pontuadas ndo apresentam riscos nem custos para a empresa ‘pois sera

‘um processo 1mplantado« cotidianamente na 1053, na assoczagao comercial e entre os clientes

das agéncias bancarias da cidade.
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Variavel ~ |'Vendas a ‘prazo — cartdo de crédito
Componente: Financas - I Status ' | Data
Preparado por: Rewsado em:

Descrigio sintética da vanavel a ser analisada:

‘Vendas a prazo — cartdo de crédito ainda é uma var1avel pouco utlhzada devido ao
baixo nimero de adeptos ao cartdo de crédito. Como nas variaveis anteriores, os
’ ‘produtos vendidos sio baixados automaticamente no estoque da loja. Em seguida a
venda ¢ langada no programa da operadora do carto de credlto para impressio do
cupom fiscal e recibo de venda para finalizar a negociagéo.

Diagnoéstico realizado com base na Analise de SWOT

Pontos Fortes .| Pontos Fracos.
Certeza do recebimento das vendas , " | Ntimero pouco 51gmﬁcante de adeptos
Pontualidade no pagamento; ‘ ~ao cartdo de crédito;
Formagdo de capital de giro; Clientes habituados & nota optam por
Maior poder de compra pela possibilidade | utiliza-la e usar o limite de crédito-do
| de parcelar em maior nimero de vezes. cartdo nos grandes centros urbanos;
: Pagamento de taxa e juros pa;ra a
| operadora do cartdo. '

Plano de Ag;ao .

Trabalhar junto aos bancos detentores das bandeiras dos cartbes no intuito de ampliar
a utilizagio dos mesmos;

Apoiar a Assoc1a9ao Comercial de Ceres e Rialma na 1mp1antaga0 do cartdo de
crédito do funcionario, onde o colaborador de cada empresa associada tera seu cartdo.

| Recomendagio:

Avaliagdo dos Riscos:

Estimativas dos Custos:

~ Quadro 5 - Vendaé,a prazo — cartdo de crédito
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010 -

2.6 Vendas.a,prazo —“cheque

" A venda em cheque éum processo de compra e venda de produtos e servu;os a Vlsta
ou a prazo, possibilitando inclusive o parcelamento da fatura Atualmente com o

desenvolvimento das comunicagdes;, o ato de consultar 0 chequefdo candldato a compra

tornou-se rapido- e pode ser realizado de qualquer central com acesso a mternet ou telefone

Para a ‘realizagdo desta agdo € preciso ﬁrmar um contrato com o SPC e Serasa, seja

dlretamente ou por meio das assoclagoes comer01a1s ¢ industriais da cidade. Atualmente o

~ correntista tem facilidade de abnr conta em varios bancos, sendo dlspo_mblhzédb a ele um
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ndmero significativo -de folhas de cheque, os quais podem ser emitidos e, logo apos,
cancelados sob justificativa de desacordo comercial, com a mesma facilidade de abertura de
conta, o que fez com que o comércio restringisse as vendas a prazo — cheque.

A Cheiros & Fricotes, como demonstra o diagnostico representado no quadro 6,

adota essa modalidade de negociagdo e acredita que, scu ponto forte € que a data de

vencimento da parcela é respeitada, ndo ha despesa direta para sua utilizagdo ¢ ainda tem a
possibilidade de ser descontado antecipadamente no banco, com uma razoavel taxa de juros,
transformando seu valor futuro em valor presente. Os pontos fracos também ressaltados no
diagnostico sdo a facilidade de cancelamento dos cheques por parte dos clientes e a alta taxa

de devolugdo por insuficiéncia de saldo.

Variavel : Vendas a prazo — éheque
Componente: Finangas | Status | Data
Preparado por: . Revisado em:

Descrigiio sintética da variavel a ser analisada:

Vendas em cheque sd3o pouco operacionalizadas na empresa. Para a finalizagio do
processo € realizado um cadastro de cliente, mediante a apresentacdo do RG e CPF para
consulta no SPC e Serasa onde se verifica ocorréncias de emissio de cheques sem fundo,
cancelamento de cheques emitidos, boletins de cheques roubados e clonados. Aprovado o
cadastro, a venda é finalizada no programa da loja com baixa no estoque dos produtos
vendidos e emissdo de cupom fiscal. " -

Diagnostico realizado com base na Anélise de SWOT

Pontos Fortes : | Pontos Fracos

Pontualidade no pagamento; Facilidade de cancelamento de cheques
Facilidade de transformagdo em dinheiro | emitidos pelo titular da conta;

na forma de desconto de cheque em banco, | Alto indice de devolugdo de cheques sem
mediante pagamento de juros. ' fundo.

Plano de Acéo: '

Recomendagio:

Avaliai;éo dos Riscos:

‘| Estimativas dos Custos:

Quadro 6 — Vendas a prazo - cheque
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010
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2.7 Tesouraria

7

A tesouraria é a encarregada da contabilidade e a;rmazenameﬁto do dinheiro da
efnpresa.' Os recebimentos e pagdmenfos diarios sio dados que élimentém a tesouraria das
empresas, que também abfange a fungdo de prover em caixa ou nos bancos os recursos
necessarios para os compromissos diarios.

Na Cheiros & Fricotes essa fungio é exercida exclusivamente pela proprietaria. Em

sua auséncia, ja sdo preparadas, antecipadamente, as agSes de cada dia, inclusive a forma de

suprir as necessidades de um saldo insuficiente para quitagio das contas a pagar diariamente.

Cotidianamente, quando os recursos sdo insuficientes, a proprietaria tem a incumbéncia de
captar o valor necessario, o qué ¢ feito por meio da utilizagdo do limite de cheque especial ou
através do desconto antecipado de cheques, ambos com pagamento de taxa de juros. Nos dias
seguintes, 2 medida que ha sobras de caixa, s3o efetuados os dgpésitos para saldar o valor
negativo da conta bancéria. O processo de tesouraria da empresa é realizado de forma manual
e abrange as contas a pagar da empresa, da'proprietéria e os investimentos, qu_e sdo feitos por
meio de pagamento de parcelas de imoveis.

No diagnostico da tesouraria, conforme demonstra o quadro 7 abaixo, ndo foi
levantado nenhum poﬁto forte no processo. Como pontos fracos, ressaltam-se a falta de
planejamento das contas a pagar, o que favorece a utilizagdio de cheque especial com taxa de
juros e a uniﬁcagéo das contas pessoais da proprietaria com as contas a pagar da loja.

Apresenta-se como sugestdo, fazer um planejamento das compras para evitar saldo
devedor e conseqiiente pagamento de juros e principalmente a separacdo das contas pessoais
da proprietaria das contas a pagar da empresa, criando-se um pré-labore condizente com as
condigdes da loja e suficientes para a manutengdo de suas despesas particulares.

Todas as informages de contas a receber, contas a pagar, total de vendas de cada
vendedora sdo também repasSad‘os’ para a tesouraria que mantém esses dados'atualizados no

sistema.
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Variavel Tesouraria .
‘Componente: Financas | Status | Data
Preparado por: Revisado em:

Descrigdo sintética da variavel a ser analisada:
~ A tesouraria, da Cheiros & Fricotes, é realizada sem nenhum plane]amento antempado
Ante a proximidade do horario de fechamento dos bancos, o dinheiro ¢ retirado do caixa e
separado para pagamento de boletos e deposito para saldar os compromissos de cheques.
Em caso de insuficiéncia de dinheiro naquele dia, sdo feitos os pagamentos dos boletos e os
cheques s3o pagos utilizando o limite do cheque especial até que as sobras dos dias
posteriores sejam suficientes pra cobrir o saldo devedor. Quando se fala em pagamentos,
‘estdo inclusas as contas pessoais da proprietaria, que ndo possui um valor determinado de
retirada. As contas pessoais, de investimento da loja e de manuten¢ido da mesma sdo todas |
feitas no mesmo processo.
Diagnostico realizado com base na Analise de SWOT
Pontos Fortes - Pontos Fracos

' o Faita de planejamento implica em pagamento
de juros; ~
As contas pessoals juntas com as da loja
inviabilizam o bom funcionamento do caixa
da empresa;

Plano de Agdo:

Planejamento das compras para ndo estourar o limite de pagamento da empresa,
Separacio das contas pessoais com as da empresa

Recomendagio:

Avaliagdo dos Riscos:

Nio havera nenhum risco com esse plano de agio.
Estimativas dos Custos

Nio havera custos.

Quadro 7 - Tesouraria
Fonte: Dados da pesqmsa adaptados pela autora, 2010

2.8 Contabilidade

A contabilidade é onde estio os dados patrimoniais, financeiros, econdmicos e de
tesouraria da empresa. E uma fonte de informagdo que propicia o conhecimento da situagio
da empresa, possibilitando determinar objetivos e metas para o empreendimento.

A Cheiros & Fricotes pouco conhece sobre os fundamentos da 4rea financeira,

“capital de giro, margem.de contribui¢do, custos e outros termos adotados na contabilidade.

Assim sendo, limita-se a atender as exigéncias do contador.
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A cada semana sdo encaminhadas para o escritorio de contabilidade as notas fiscais

de entrada e saida, mapa resumo com todas as informagSes de vendas efetuadas, tributos

pagos e outros materiais de contabilidade.
O diagnostico, conforme demonstra o quadro 8, ndo encontrou nenhum ponto forte

nesta operagdo. Como ponto fraco, salienta o desconhecimento das operagdes contabeis da

* empresa por parte da administraggo.

Como sugestio de melhoria da contabilidade, o conhecimento basico desses
procedimentos e a organizagdo das informacOes, que ja4 tem informatizado o controle de

estoque e entradas e saidas de produtos.

Variavel Contabilidade
Componente: Finangas | Status : | Data
Preparado por: Revisado em:

Descrigio sintética da variavel a ser analisada:

Para a contabilidade a organizacdo se obriga da primeira etapa do processo, que consiste no
repasse para o contador dos dados e materiais necessarios como: notas fiscais recebidas e
emitidas, impostos e tributos pagos, mapa resumo que é preenchido com os dados da
impressora fiscal (leitura X, redugdo Z, valor vendido por dia) e outros. A partir dai o
contador € encarregado dos langamentos de entradas e saldas calculo e emiss@o de impostos,
balancete e balango de final de periodo.

Diagnostico realizado com base na Analise de SWOT

Pontos Fortes | Pontos Fracos

: Desconhecimento da documentagdo relativa a
transagfo operacional da empresa;
Eventuais multas por falha do contador que nio
sdo verificadas pela empresa;

Plano de Acio:

Recomendagio:

Avaliagdo dos Riscos:

Estimativas dos Custos:

Quadro 8 - Contabilidade
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010
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‘3. ANALISE, RESULTADG, ESTRATEGIA E CRONOGRAMA

3.1 Analise do contas a pagar

A informatizagdo do contas a pagar, sugerida no diagnostico, texﬁ suporte tedrico em
Groppelli e Nikbakht (2002, p. 5) quando»os autores 'aﬁrmam,que‘ “os administradores devem
adotar métodos - sofisticados. para poder planejar melhor num ambiente de crescente
competitividade.” | | o

Observa-se entdo que, nesse mercado altamente competitivo, no qual esta inserido as

organizagdes, o sistema de informatizagdo tem relevante importdncia, pois a agilidade e

exatiddo fomecidas pelo.s programas de controle financeiro das empresas garantem a
satisfacdo da organizag@o. |

No caso especifico do contas a:pagar, da Chéiros & Fricotes, a informatizagdo do
processo proporcionara eficiéncia no desempenho das atividades, produiindo' mudangas que
vdo trazer resultados positivos para a empresa. _

Ainda de acordo com Groppelli e Nikbakht (2002, p. 20 e 21), é necessario
“planejamento financeiro no uso eficiente dos recursos da empreéa.” Essa téoria torna-se um

referencial para a gestdo da Cheiros & Fricotes, na decisdo de fazer uma disjungdo das contas

- pessoais e contas da empresa. A constru¢io do referencial tedrico desse trabalho tornou claro

que a agdo de custos e despesas particulares e organizacionais numa Unica movimentagio é

um mau uso dos recursos da empresa.
3.2 Andlise das contas a receber

As mudangas no processo de contas a receber da Cheiros & Fricotes é um item
prioritario para a empresa, que possui um elevado indice de atraso no recebimento de notas,
inadimpléncias e perdas. Sendo a empresa de pequeno porte, no pode suportar erros, pois

como afirma Buchele (1980, p. 111) “as pequenas empresas nao possuem reserva para
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sobreviver a muitos de seus erros; precisam, portanto, calcular cuidadosamente os seus
movimentoé”.

' Analisando esse ensinamento, para a elaboragio do plano de agdo da planilha de
contas a receber, percebe-se a urgente .n,ecessidade de mudangas no processo, a fim de reduzir
o nimero de contas em atraso até sua completa extingio. Para atingir esse objetivo, €
necessario conheéimento do micro e macro ambiente da empresa. Baseado em Kotler (20000,

p. 98), a émpresa:

"Tem que monitorar importantes forcas macroambientais (econdmicas-
demograficas, tecnologicas, politico-legais € socioculturais) e significativos
agentes microambientais (clientes, concorrentes, distribuidores €
fornecedores) que afetam sua capacidade de obter lucros.

Analisando especificamente a situagdo econdmica-demografica, da Cheiros &
Fricotes, aliada a clientes e concorrentes, constata-se a dificuldade de adotar praticas que
exima as vendas a prazo que resultam nos problemas. do contas a receber. A maior gravidade
se da por se tratar de uma cidade culturalmente interiorana, onde ¢ costume essa forma de
negociagdo em todos os tipos de comércio local. ‘Essa réalidade traz a lembranga o
pensamento de Kotler (2000b, p 98), quando o autor afirma que “a ’ad.ministragﬁo precisa
identificar as oportunidades e ameacas associadas a cada tendéncia ou desenvolvimento”.

| Utilizando das praticas do marketing com tendéncia tecnologica, a administragﬁo da
empresa pretende intensificar o incentivo ao uso do cartdo de crédito, agora favorecido pela
unifica¢do das bandeiras numa Unica maquina além de promover‘ descontos para a quitagio de

débitos vencidos ha mais de seis meses.

3.3 Analise das vendas a vista

Suprir o caixa da Cheiros & Fricotes é um desafio cotidiano, isso porque menos de
trinta por cento da venda bruta ¢ resultado de vendas a vista. Como o maior indice de vendas .
da empresa € a venda a prazo nas variagdes nota promissoria, cheque e cartio de crédito, é

preciso aumentar o indice de vendas a vista para garantir a reposi¢io do estoque, a
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manutengio das despesas e custos e principalmente para atingir os objetivos propostos de
crescimento e realizagdo dos sonhos, como ressalta Gitomer (2005, p. 10) “devemos mudar a
maneira de vender, ou nfo venderemos o suficiente para equilibrar os custos, muito menos
para cumprir nossas metas e realizar nossos sonhos”. Para tanto, as estratégias do marketing
garantirao resultados, se aplicadas com efici€éncia.

Uma das estratégias que podera ser aplicada na Cheiros & Fricotes esta diretamente
relacionada 4 maneira de vender, ou seja, investir na qualificagdo da equipe de vendas,
transformando-os em profissionais que inspirem confianca e que desperte entre elas e o
cliente uma parceria de sucesso.

Cavalcanti, et al (1981, p. 72) sugerem como forma de assegurar crescimento nas
vendas “modificar os produtos ji existentes{analisando as reclamagﬁes de clientes, opiniGes
dos vendedores e avaliando a necessidade de alterar a qualidade...”. Essa pesquisa de mercado
podera ser efetuada informalmente, dentro da propria loja, numa conversa convencional entre
atendente e cliente. Vendo suas necessidades supridas, o cliente retornarda num futuro
proéximo, garantindo novos negécios.v Esses autores ofereceram a loja Cheiros & Fricotes
sugestdes que resultario em sucesso nas vendas 3 vista, as quais suprirdo suas necessidades e

anseios de desenvolvimento.

' 3.4 Anilise das vendas a prazo —nota promisséria

As vendas na nota promissoria correspondem a maior fatia do volume de
negociagdes da empresa em questdo, o que merece destaque no seu diagndstico
organizacional por provocar dificuldades na capacidade de pagamento da loja.

Afirma Cavalcanti, ef al (1981, p. 60) que “uma das causas de faléncia e concordatas

“em empresas de pequeno e médio porte ¢ a falta de atencfio a estes problemas por parte de

seus administradores, ou proprietarios”. Essa teoria serve de base para o plano de agdo da

- Cheiros ‘& Fricotes, pois a empresa pretende implantar novas formas de vendas para obter

mais fluxo de caixa, além da necessidade real e urgente de diminuir o volume de vendas na
nota promissoria. |

R_elaéionandol essa a outras teorias estudadas para' a elaboragio do. diagnéstico
organizacional, varios éutores chamam a atengfio para a necessidade de ficar atento as

transagBes efetuadas a prazo e seus efeitos para a empresa, entre eles Cavalcanti, ef al (1981,
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Coope 60) ao destacarem que “a demora no recebimento de vendas a prazo acarreta um aumento
: _ho montante de recurs‘Os investidos em duplicatas a receber...”. Isso ja ¢ fato na loja

" ‘diagnosticada, causando incertezas e prejulzas

. Nesse sen'udo Buchele (1980, p. 111), sabiamente ressalta que “as pequenas
empresas ndo possuem a reserva para | sobrevwer a muitos de seus erros, precisam, portanto,
calcular culdadosamente seus movxmentos Com base nessa aﬁrmax;ao 0 plano de ac¢do das
vendas a prazo apresenta a mtengao de receber uma parcela do valor bruto na hora da venda, o
que podera garantlr uma reserva de caixa para. empresa. ‘ »

Uma forma de sanar esses erros seria um-corte nas vendas na nota promissoria.
Entretanto dev1do a popularizagio dessa forma de. vendas que atlnge todos os tipos de
coméreio na cidade, essa mudanga somente podera acontecer de forma sutil e continuada para
ndo provocar impacto e aversdo do cliente a loja. |

: Considerando o proposto pelos diferentes autores pesquisados, a gestdo da Cheiros &

“Fricotes chega & conclus@o que urge a aplicagdo de novas formas de negociacdes, a fim de

melhorar a entrada de dinheiro na hora da compra.

Como sugestao para organizar as idéias num plano de agdo em prol dessas mudangas,

~ pode-se unllzar o planejamento estratégico que €, segundo Almeida (2007, p 13), “uma

técnica administrativa que procura ordenar as ideias das pessoas de forma que se possa criar

uma visdo do caminho que se deve seguir”.
3.5 Analise dasfyénda's a prazo — cartio de crédito

Implantar mudangas numa empresa ex1ge coragem para enfrentar desaﬁos e correr

riscos calculados. Especnﬁcamente quando se trata de uma pequena empresa, varejista, situada

numa cidade do interior, onde a cultura de negoc1ag:a9 ainda é realizada de forma informal,
baseada no conhecxmento pessoal. Essa € a sftuagao em que se encontra a Cheiros & Fncotes

- Devido a nece351dade de formahzar suas negocmg:oes e prmmpalmente aumentar o
percentual de vendas a vista e no cartao de crédito, o presente dlagnostlco pretende preparar 2
loja: para. executar um plane]amento estrateg100 com, conforme Djalma 011ve1ra ( 1999 P 33),

“um conjunto de prowdenclas a serem tomadas pelo executwo para a sﬁuagao em que o

' ﬁlturo tende a ser dlferente do passado
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Para alcangar os objetivos propostos € preciso uma dose de ousadia, determinacdo e
criatividade para aproveitar as oportunidades como reSsaltay Silva (1990, p. 56) “o
planejamento consiSte de um procedimento, cujo objetivo € estabelecer uma meta que possa
diminuir os riscos de uma agfo e aproveitar as possiveis oportunidades”.

Essas oportunidades serdo criadas ‘em parceria comi os bancos representantes das
administradoras de cartdo de crédito, que também tem interesse na émpliagio do uso dos
cartdes. Essa pafceria sera favorecida também pela recente jungdo das bandeiras numa Gnica
méquina de cartdo, o que beneficiara a loja ac economizar na taxa de manutencio da mesma e
o cliente que tera liberdade de usar sua bandeira de cartfo preferida na conclusdo da compra.

Para a aplicacdo desse planejamento, a empresa deve estar preparada para enfrentar
os imprevistos durante seu deSenvolvimento, pois como garante Zaccarelli (2000, p. 215), nas
empresas, “a disputa é permanente, e ndo existem intervalos para .elaboragi’o de novos planos.

A estratégia tem de ser alterada durante o jogo competitivo.”
3.6 Analise das vendas a prazo — cheque

A utilizag8o de cheques a vista ‘¢ pré-datados vem caminhando para a completa
extingdo. E Uma alternativa de negociagio que em algumas situages, como a de valores
irrisérios, causa perdas para as instituigdes financeiras. Por outro lado, o comércio vem
dificultando cada vez. mais a utilizacdo dessa modalidade, fazendo consultas nos 6rgdos
credenciados e exigindo tempo limite de abertura de conta para finaliza¢io da vven‘da; |

Por ser uma pratica que por si 56, a médio prazo, aponta para uma solugdo -
satisfatoria pard a empfesa, o plano de agdo dessa variavel segue o proposto para o
planejamento das vendas a prazo no cartio de crédito, que ¢ uma tendéncia de mercado que

agrada a todos os envolvidos na negociagio.

3.7 Analise da fesouraria

A sugestdo de planejar as compras, despesas e custos, e principalmente de separar as

contas da proprietaria das contas da empresa para evitar saldo devedor e consegiiente -
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pagamento de juros e problemas com crédito tem por base o elucidado por Hoji (2000, p. 137)
“direta ou indiretamente, todas as arcas da empresa mantém algum tipo de vinculo com a 4rea
de tesouraria”.

Sendo uma pequena empresa, como € o caso da Cheiros & Fricotes esse vinculo €
ainda mais forte e suas conseqiiéncias imediatas. Hoji (2000, p. 137) também afirma que
“praticamente todos os atos por outras areas acabam transformando-se em contas a pagar ou a
receber. E, consequentemente, seus valores transitam pela tesouraria”.

A certeza do reflexo negativo e imediato das agSes de descontrole nas compras e

jungdo das contas pessoais € empresariais na tesouraria da empresa e da possibilidade de ter

dificuldades futuras com crédito é o que leva a empresa a despertar para a necessidade de
fazer as mudangas nos pontos destacados como situagio problema pelo diagnostico

organizacional,
3.8 Anilise da contabilidade

A Cheiros & Fricotes é uma empresa constituida como familiar e de forma empirica.
Dado ao fato, sempre teve a contabilidade como uma obrigagio do escritorio contratado para
prestar os servigos de contabilista.

O diagnostico organizacional despertou a direcdo da loja para essa atividade, até

~agora ndo valorizada tanto quanto € necessario.

A sugestdo de melhoria da contabilidade da Cheiros & Fricotes,v ¢ melhorar o

- conhecimento basico dos procedimentos contabilisticos € a organizagdo do sistema de

informag@es para gerar um controle da contabilidade organizacional, que ja tem informatizado

o estoque e entradas e saidas de produtos.

A fundamentagio desse plano de agiio vem do Instituto Brasileiro de Contadores —
Ibracon, que define a contabilidade como “um sistema de informagdo e avaliagdo destinado a
prover seus usuarios com demonstragdes € analises de natureza econdmica, financeira, fisica e

de produtividade, com relagdo a entidade objeto de contabilizagio”.
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Item

Descrig:?io'da Atividade

Ago/10

Set/10

Nov/10

Informatizagio e reestruturagio do-

contas a pagar

Out/10

Dez/10

Agendamento "eiétrénico " dos
pagamentos- ‘

Cadastramento dos fornecedores

Incentivo 2 utlhzagzao de cartdo de

| crédito -

Renegoc1ag:ao com chentes “com
débitos vencidos

Adocgio de um sistema de vendas a

| prazo com um percentual do valor no

ato da compra

- | Trabalbar junto aos bancos detentores'
| das bandeiras dos cartGes no intuito
-de ampliar a utilizagdo dos mesmos -

| Apoiar -a Associagdo Comercial de
Ceres e Rialma'na implantagio do |
| cartdo de crédito do funcionério, onde

o 'colaborador de cada empresa

"| associada tera seu cartdo

Planejamento das compras para nio

| estourar o limite de pagamemo da
| empresa i

10

Separac@o das contas pessoals com as
da empresa

Quadro 9 -.Cronograma .

Fonte: elaborado pela autora
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CONSIDERACOES FINAIS

‘O objetivo desse tir.abalhd foi realizar_um estudo sobre a area ﬁnanceir_a da empr' sa
Cheiros & Fricotes e propor agdes possiv’éis de serem apliéadas e que irdo trazer resultados
positivos para a empresa na busca pela :Vantagem‘ competitiva. "Apfoﬁlndar 0s conhecimentos
sobre essa empresa vai afém de seruma 6bﬁga950' ¢ um desafio, -nﬁo so durante a elaboragéo
desse trabalho ‘mas contldlanamente E um -despertar de hablhdades gerenciais para a
académica responsavel pe10 trabalho é a pratlca dos ensmamentos dos quatro anos de

aprendizado na faculdade éo desenvolwmento da capacldade de dmglr uma empresa que

- almeja crescer em seu segmento.

O primeiro passo do trabalho foi a leitura de livros para fundamentar o conhecimento
sobre ﬁnang;as marketing, diagnostico e biograﬁas de administradores contemporaneos que se
destacam por sua competéncia. Essa leltura foi posterlormente a base para a construg:ao do

refencial tedrico, elabora(;ao das planilhas, analise SWOT e anahses das planilhas, bem como

base para uma v1da admlmstratlva € pessoal da academlca

Paralelamente foram investigados as a¢des do setor ﬁnanceuo da organizagdo, suas

atividades, pontos fortes, pontos fracos. Essa mvestlgagao contou com a participag@io das

colaboradoras da empresa pela, p0351b111dade de expressar suas opinides 1mparc1als por ndo

constituir nenhum vinculo com o trabalho. Com base nessa observagiio e opinides, lancou-se

um olhar-atento s’obre as oportunidades que irdo surgir com a adogdo de mudangas propostas a

~ fim de alcang:a.r as metas e objetivos de crescimento e desenvolwmento da empresa.

A {ltima parte do trabalho fm a anahse de cada planilha das variaveis do set()r‘j

ﬁnancelro A partir dai construiu-se um plano de a(;ao cruzando as mformagoes do refenc1al :

7  tedrico com as propostas de melhoria de cada »Varlavel do setor ﬁnancelro da lO]a Em todos os.

planos de agdo foram levantados também a possibilidade de gerar custos para a empresa A

'conclusao foi de que ndo haverd geragdo de custos, apenas alguns apresentam despesas como

~0caso de dlvulgagao € melhona no s1stema de mformagao

Fmahzar esse tranalho nos remete a lembranga de que 0 mesmo’ comegou em agosto

“de 2006, quando a académica 1n1c10u seus estudos em admmlstragao A partir dai, foi

'adqumndo e partllhando conhecimento, desenvolvendo habilidades, elaborando estrategtas

orgamzando 1de1as pedindo socorro, criando opoﬁumdades € 20s poucos construmdo uma

histéria nova para si e para sua pequena empresa. A cada dia de aula e nos ultimos meses, a
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cada frase formulada, para esse trabalho, aumentava a certeza que sempre poderia fazer
melhor, que para um empreendedor ndo ha limites e que pessoas foram criadas para vencer. O

impossivel é conquistado passo a passo, basta acreditar, planejar e executar.
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