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RESUMO
Este trabalho tem como objetivo Aplicar ferramentas de diagndstico organizacional na

empresa Nossa Loja Agropecuaria LTDA. Com isso, um planejamento mais
assertivo, otimizando o tempo e acdes de funcionarios, surtirdo efeitos que a médio e
longo prazo trardo beneficios para a organizagdo. Posteriormente foi realizada uma
analise estratégica, onde foram levantados os pontos de melhorias da empresa, ameagas
e oportunidades que podem interferir na organizagdo. A metodologia utilizada foi: de
natureza aplicada, descritiva, exploratoria, qualitativa e estudo de caso, com relagdo a
coleta de dados utilizou-se da metodologia observagao participante. Dentre os principais
resultados e conclusdes destaca-se:

Palavras-chave: Diagnéstico organizacional, andlise estratégica, Nossa Loja
Agropecuaria.

g
LISTA DE ILUSTRACOES

Figura 1 - Porte da @mpresa.........c..coveieinieiniecnieiniiieeeecnecsnecstee et 24
Figura 2 — Composiga0o do capital SOCIAL ........cccceevuieeieiieriieie et 25
Figura 3 — OTganograma..........ccceeeerierierieriieie et etestee st ete e seeetesseeseeenaesseenseensesseens 29
Figura 4 — Resumo dos pontos fortes e seus impactos resultados.........c..cccoecereerennene. 38
Figura 5 — Resumo dos pontos fracos € ac0es/estratégias..........ccovveerververieervereerueennenne 39
Figura 6 — Resumo das oportunidades identificadas...........c.cccceeienieienienieienieeeee 39

Figura 7 — Resumo das ameagas identificadas
LISTA DE TABELAS

Tabela 1 — Simples nacional para COMEICIO.......ccueeuiriereeierieeeie ettt 22
Tabela 2 — Descontos do INSS.....c.ooiiieeeeeee e 23



SUMARIO

1 INTRODUCAO 12

1.1 OBJETIVOS 13

1.1.1 Objetivo Geral 13

1.1.2 Objetivos Especificos 13

1.2 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS 14

1.3 ORGANIZACAO DO ESTUDO 15
2 FUNDAMENTACAO TEORICA EM GESTAO EMPRESARIAL OU NAS

AREAS ADMINISTRATIVAS E DE VENDAS 16
2.1 AREA ADMINISTRATIVA E DE VENDAS 16
2.2 PRODUTO 16

2.3 PRECO 17

2.4 PRACA 17

2.5 VENDAS PESSOAIS 18

3 CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO E DESCRICAO DO CAMPO DE

ESTAGIO 19

3.1 RAZAO SOCIAL 19

3.2 NOME FANTASIA 19

3.3 ENDERECO E LAYOUT DE LOCALIZACAO 19
3.4 FORMA JURIDICA 20

3.4.1 Vantagens e desvantagens da forma juridica 20

3.4.2 Aspectos tributarios 22

3.4.3 Aspectos previdencidrios 23

3.4.4 Aspectos trabalhistas 23

3.5 RAMO DE ATIVIDADE E PORTE DA ORGANIZACAQ 24
3.6 NUMEROS DE EMPREGOS GERADOS 24

3.7 CAPITAIS SOCIAIS DA ORGANIZACAQ 25

3.8 HISTORICO DA ORGANIZACAO 25

3.9 PRINCIPAIS PRODUTOS E OU LINHA DE PRODUTOS 26
3.10 CONCORRENTES 26

3.11 MERCADOS E CLIENTES 27

12 PRINCIPAIS FORNECEDORES 27

.13 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL 28

.13.1 Organograma 28

.14 OBJETIVOS DA ORGANIZACAO 29

3.14.1 Missao 29
3.14.2 Visao

|95)

(98]
(98]

(98]
|95)

|95)

30

3.14.3 Valores 30
3.15 ESTRATEGIAS DA ORGANIZACAO PARA O FUTURO 31

3.16 DESCRICAO DO SUBSETOR ECONOMICO 31
3.17 OUTROS TOPICOS CONSIDERADOS RELEVANTES NA

CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO 31
3.18 DESCRICAO DO CAMPO DE ESTAGIO 32

4 DESCRICAO DA REALIDADE ORGANIZACIONAL EM GESTAQO

eMPRESARIAL OU NA AREA ADMINISTRATIVA COM ENFOQUE EM
VENDAS 34




4.1 PEDIDOS EMPRESA 34

4.2 CONTROLE DE NOTAs 34

4.3 CONTROLE DE VENDAs 34

4.4 ESTOQUE 35

4.5 CONTRATACAO E DEMISSAO DE FUNCIONARIOS 35

5 ANALISE DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL ESTAGIO EM
ADMINISTRACAO 11 36

5.1 IDENTIFICACAO E ANALISE DOS PONTOS FORTES E SEUS
IMPACTOS 37

5.2 IDENTIFICACAO E ANALISE DOS PONTOS FRACOS E
_ACOES/ESTRATEGIAS CORRETIVAS 38

5.3 OPORTUNIDADES IDENTIFICADAS 38

5.4 AMEACAS ATUAIS E OU FUTURAS IDENTIFICADAS 39
5.5 QUADRO RESUMO DOS PONTOS FORTES E SEUS IMPACTOS
RESULTADOS 39

5.6 QUADRO RESUMO DOS PONTOS FRACOS E ACOES/ESTRATEGIAS
PROPOSTAS 40
5.7 QUADROS RESUMO DAS OPORTUNIDADES IDENTIFICADAS 40

5.8 QUADRO RESUMO DAS AMEACAS IDENTIFICADAS 40
6 PROPOSTAS DE INTERVENCAO E OU PROJETOS ESTAGIO EM

ADMINISTRACAO 111 43

6.1 PLANEJAMENTOS ESTRATEGICOS 43

6.2 ACOMPANHAMENTO 43

6.3 IMPLANTACAO 44

7 CONSIDERACOES FINAIS 45

REFERENCIAS 46

APENDICES 46
1]

44

2 introducao
A administragdo de uma empresa ¢ um processo baseado em estratégias e a¢des
que conduzem a empresa a: medir resultados, mensurar os problemas, evitar as falhas e
corrigir os erros. Ela coordena as atividades técnicas essenciais, como: marketing,

vendas, financeiras, de pessoas, logistica e administragdo/gestao em geral.

E de extrema importancia também compreender de forma répida e integral quais
sdo os pontos fracos e fortes de uma empresa e onde ela tem espago para melhorar seu
desempenho. Além de obter informagdes gerenciais importantes para tomadas de
decisdes. Essas sdo umas das habilidades fundamentais para o gestor/administrador.

Tendo as informagdes necessarias que caracterizem os pontos fracos e fortes da
organizacdo e a situacdo real em que ela se encontra, torna-se mais facil tirar
conclusdes, tomar decisdes e ter um controle de como anda a saude e eficiéncia da
empresa em relacdo ao mercado.

Esta andlise, ora apresentada, sera realizada na empresa Nossa Loja
Agropecuaria, localizada na Rod SC 370 n°2020 — Brago do Norte — SC, CEP: 88750-
000, que atua no segmento de comércio varejista de produtos para agropecuaria.

Se trata de uma empresa familiar, que de acordo com Longenecker et al. (2011) é
definida como uma empresa na qual possui dois ou mais membros de uma mesma
familia como proprietarios ou que operam em conjunto.

Este trabalho serd realizado a partir de um estudo em todos os setores da
empresa, ¢ através desta analise sera possivel analisar estrategicamente a empresa,



levantando seus pontos fortes e fracos, ameagas e oportunidades.

Diante disso o trabalho ird propor melhorias para a organizacdo, contribuindo
para elaboracdo de estratégias que melhorem sua competitividade em seu mercado de
atuacgdo, e consequentemente sua viabilidade economica e financeira. Para atender os
objetivos deste trabalho, criou-se a seguinte pergunta de pesquisa: Quais melhorias
poderdo ser sugeridas para a Nossa Loja Agropecudria, a partir do Diagnostico
Organizacional?

1.1 OBJETIVOS

A elaboracdo deste estudo tem como finalidade alcangar o objetivo geral e os
especificos, por meio da coleta de informagdes necessarias para o desenvolvimento
deste trabalho académico.

1.1.1 Objetivo geral

Aplicar ferramentas de diagnéstico organizacional na empresa Nossa Loja

Agropecuaria LTDA. Com isso, um planejamento mais assertivo, otimizando o
tempo e agdes de funcionarios, surtirdo efeitos que a médio e longo prazo trardo
beneficios para a organizagéo.

1.1.2 Objetivos especificos

Para atingir o objetivo geral, algumas etapas do trabalho de estdgio devem ser
seguidas e sdo importantes nesta construcao e, estdo pontuadas a seguir:

® Caracterizar a empresa Nossa Loja Agropecuaria LTDA;
® Fazer a analise ambiental a partir da analise SWOT;

® Propor melhorias a partir do plano de agdes para dar um direcionamento para

a organizacdo no sentido de estratégias futuras.

1.2 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Com relagdo a coleta de dados utilizou-se da metodologia observacao
participante ja que o académico faz parte do quadro de funcionarios da empresa em
analise.

O método de coleta de dados na observacdo participante consiste na participacao
do pesquisador nas atividades cotidianas relacionadas a uma area da vida social, a fim
de estudar aspectos de vida por meio da observacdo de eventos em seus contextos
naturais (GIVEN, 2008).

A pesquisa ¢ de natureza aplicada o problema ja deve ter sido definido e
conceituado pelo pesquisador. Através desta metodologia, novos conhecimentos
comprovados podem ser criados em todas as areas do pensamento. De fato, a pesquisa
aplicada se enquadra na categoria de pesquisa de acordo com o objeto de estudo, onde
compartilha pesquisas basicas, analiticas e de campo.

Ainda, optou-se pela pesquisa descritiva, que busca fazer uma analise minuciosa
do abjeto de pesquisa. A pesquisa descritiva, segundo Gil (1999), deve vir depois da
exploratoria, pois ndo tem o intuito de compreender, mas sim de coleta de dados.

Seguiu-se pelo método de abordagem qualitativa, Godoy (1995, p.58) afirma:
“[...] é a obtencdo de dados descritivos sobre pessoas, lugares e processos interativos
pelo contato direto do pesquisador com a situagdo estudada, para compreender os
fendmenos segundo a perspectiva dos sujeitos, ou seja, dos participantes da situagdo em
estudo.”

Bem como pela abordagem exploratoria. A pesquisa exploratéria ¢ uma
abordagem utilizada para investigar um tema ou problema pouco explorado ou
compreendido. O principal objetivo da pesquisa exploratoria ¢ ampliar o conhecimento
e obter uma compreensdo inicial sobre o assunto em questdo. Geralmente, é realizada
quando ha poucas informagdes disponiveis e quando se deseja formular hipdteses ou
estabelecer diregdes para pesquisas futuras mais aprofundadas. (GIL, 1999). Essa forma



de pesquisa pode envolver revisdo bibliografica, entrevistas, observagdes ou até mesmo
experimentos preliminares. O objetivo € explorar o tema e gerar insights que possam
direcionar estudos posteriores.

Por fim, o académico optou pelo estudo de caso. O método por estudo de caso ¢é
uma abordagem de pesquisa qualitativa que se concentra na andlise profunda e
detalhada de um fendmeno especifico dentro de seu contexto real. Nesse método, um
unico caso ou um pequeno numero de casos ¢ selecionado para investigagdo, permitindo
uma compreensdo aprofundada do objeto de estudo. (GIL, 1999)

O estudo de caso pode envolver a coleta de dados por meio de varias técnicas,
como entrevistas, observagdes, analise de documentos e registros, além de analise de
artefatos relevantes. A énfase esta na obtencdo de informacgdes ricas e contextualizadas,
geralmente levando em consideragdo multiplas perspectivas dos participantes
envolvidos. (GODOY, 1996).

O objetivo principal do método por estudo de caso ¢ gerar um conhecimento
aprofundado e detalhado sobre um caso especifico, permitindo uma compreensdo mais
completa do fenomeno em estudo. Os resultados obtidos podem ser usados para
explorar teorias existentes, desenvolver novas teorias ou fornecer insights e informagdes
relevantes para a pratica ou tomada de decisdo em determinado contexto.

1.3 ORGANIZAGCAO DO ESTUDO

O presente trabalho estd dividido em capitulos. Iniciar-se-4 com a introdugao,
objetivo geral, objetivos especificos e procedimentos metodologicos, descritos ao longo
do trabalho no Capitulo I.

No Capitulo II, serd apresentado a base teodrica, com a fundamentacio
bibliografica sobre os temas relacionados a area administrativa, com enfoque em
vendas.

O Capitulo IIT exibe a caracterizagdo da organizagdo, que abrange razdo social,
nome fantasia, localizagdo, forma juridica, ramo de atividade, nimero de empregos
gerados, capital social, histéricos do setor e da organizagdo, objetivos organizacionais e
por fim, sua estrutura.

No capitulo IV, haverd a exposi¢do quanto a descricio da realidade
organizacional, que contempla o diagnoéstico das atividades de vendas realizadas pela
organizacgao.

O Capitulo V é composto pela analise e progndstico, destacando-se os pontos
fortes e fracos, oportunidades e ameagas, acompanhadas de sugestdes de a¢des para
melhoria ou estratégias corretivas.

Por fim, sera apresentado no Capitulo VI as consideragdes finais deste trabalho,
reunindo as atividades realizadas no periodo de trés estagios supervisionados.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA EM GESTAO EMPRESARIAL OU NAS
AREAS ADMINISTRATIVAS E DE VENDAS
A darea de vendas e administrativa ¢ de extrema importdncia em uma
organizagdo, para isso, elas devem trabalhar juntas, fazendo assim, com que ambos os
setores sejam produtivos. E para isso, € importante que ambos conhegcam o processo e
todo o procedimento de trabalho do outro, para que juntos, busquem tragar planos para
seu maior desempenho.

2.1 AREA ADMINISTRATIVA E DE VENDAS

A area administrativa refere-se a uma parte da empresa responsavel pelo
planejamento estratégico, pela gestdo de pessoal e atividades que fazem o negocio
acontecer. Ja a area de vendas ¢ geralmente a que ganha destaque dentro das empresas, a
mesma esta ligada diretamente com a area administrativa. E ela que ajuda a trazer
resultados para organizagao.

Segundo Maximiano (2010) a area administrativa refere-se ao conjunto de
atividades e funcdes relacionadas a gestdo e organizagdo de uma empresa ou
organizagdo. Essa area envolve a supervisdo e coordenagdo de recursos, processos e
pessoas para garantir o funcionamento eficiente e eficaz da organizacdo. As
responsabilidades da area administrativa podem incluir planejamento estratégico,
gerenciamento financeiro, controle de qualidade, gestdo de recursos humanos,
gerenciamento de projetos, entre outros.

Ja a area de vendas esta relacionada as atividades de comercializacdo ¢ venda de
produtos ou servigos da empresa. Essa area ¢ responsavel por identificar oportunidades
de negobcio, prospectar clientes, estabelecer relacionamentos, conduzir negociagdes,



fechar vendas e manter a satisfacdo do cliente. A equipe de vendas desempenha um
papel fundamental na geragdo de receita e no crescimento do negdcio, sendo
responsavel por impulsionar o ciclo de vendas e alcancar metas estabelecidas.
(BRAGA, 1995).

Embora sejam éreas distintas, a administra¢do e as vendas sdo interdependentes
em muitos aspectos. Uma gestdo eficaz e organizagdo administrativa adequada sdo
fundamentais para fornecer suporte e recursos necessarios para a equipe de vendas
desempenhar seu papel de forma eficiente. Ao mesmo tempo, as vendas contribuem
diretamente para a satde financeira e o sucesso geral da organizagdo. A colaboragdo
entre as areas administrativa e de vendas é essencial para o bom funcionamento e
crescimento da empresa.

A administragdo de vendas elabora e controla os planos de vendas que nada mais
sdo do que a declaragdo formal das metas e estratégias de vendas que precisam ser
administradas. E uma das ferramentas mercadologicas com que as empresas buscam no
mercado recursos para fazer frente a suas despesas e atingir seus objetivos financeiros.

2.2 PRODUTO

Segundo Minadeo (2005, p. 80) um produto ¢ tudo aquilo que um consumidor
recebe quando faz uma compra, um produto deve ser concebido para desempenhar
determinada funcdo, satisfazendo alguma necessidade real dos consumidores. Uma
empresa apenas pode existir e prosperar se for baseada na produg@o ou venda de bens
ou Servigos.

Um produto responde a diversas necessidades humanas, que podem variar em
funcdo de gostos, temperamento e habitos. O que se compra esta no estilo, nas cores, na
moda.

Segundo Kotler (2005, p.62):

A moderna abordagem de marketing focaliza o produto como algo mais do
que um simples objeto tridimensional. O produto deve ser desenhado para
satisfazer as necessidades do consumidor através de uma aura intangivel e
invisivel, que leva o nome de padrdo de referéncia. Tal padrdo serve para
melhorar a reputa¢ao do produtor ou vendedor.

O produto/servico deve ser criado e desenvolvido no sentido de atender as
expectativas e necessidades do mercado, a0 mesmo tempo em que permite proporcionar
lucros a empresa.

2.3 PRECO

O estabelecimento do prego de um produto ou servigo ndo € um processo tdo
simples, a empresa deve ter bem clara qual o seu objetivo. De modo que torne mais facil
a defini¢do do prego. O preco é o valor que o produto apresenta em um mercado,
representado por uma quantidade de moeda. Porém o preco pode ser conceituado de
varias maneiras.

Segundo Minadeo (2005, p. 105) “o preco comunica as condigdes basicas pelas
quais a empresa esta disposta a realizar um negdcio, e, em especial, 0 minimo que pode
aceitar em troca daquilo que oferece” as decisdes a respeito do preco refletem, portanto,
os objetivos que a empresa pretende com determinado produto ou servigo. Devem-se
levar em considerag@o varios fatores internos e externos antes da defini¢do do prego.
Entre os destacam-se os objetivos da empresa como a maximizagdo dos lucros. Ja os
externos observam-se o mercado e a demanda, a concorréncia e fatores ambientais.

Segundo Kotler (2005, p. 107): “hoje estamos mais preparados para personalizar
o produto de acordo com os desejos de cada comprador. Antes, estabeleciamos um
preco; agora os consumidores estdo propondo o preco.”

Neste diapasdo, o prego refere-se ao valor monetario atribuido a um produto,
servico ou ativo. E o montante que os consumidores estio dispostos a pagar para
adquirir um item especifico. O prego é determinado por diversos fatores, como os custos
de produgdo, concorréncia no mercado, demanda dos consumidores, estratégias de
marketing, entre outros. Os precos podem variar amplamente dependendo do setor, da
marca, da qualidade e de outros elementos relevantes. O preco desempenha um papel
crucial na economia, pois afeta o comportamento do consumidor, a rentabilidade das
empresas e a aloca¢do de recursos no mercado.

24 PRACA



Em administragdo, o conceito de praga esta relacionado a distribuicdo de
produtos ou servigos no mercado. Também conhecido como "canal de distribui¢ao",
refere-se aos locais fisicos ou virtuais onde ocorre a comercializagdo e a entrega dos
produtos aos clientes.

A praca engloba todo o processo logistico envolvido na disponibilizagdo do
produto ao consumidor final, desde o transporte, armazenamento, até a exposi¢io e
venda. Pode incluir diferentes tipos de pontos de venda, como lojas fisicas, e-
commerce, distribuidores, atacadistas, entre outros. (GOBE, 2007).

A escolha adequada da praga é fundamental para atingir o ptblico-alvo de forma
eficiente, garantir a disponibilidade do produto no momento certo e no local adequado.
Aspectos geograficos, habitos de compra dos consumidores, canais de distribui¢do
existentes e concorréncia sdo alguns dos fatores considerados na defini¢do da estratégia
de praga.

Uma gestao eficaz da praga envolve o monitoramento continuo do desempenho
dos canais de distribuicdo, a busca por parcerias estratégicas, a avaliagdo da
rentabilidade e a adaptagdo as mudancas no comportamento do consumidor e nas
tendéncias de mercado. (NOVAES, 2007).

Segundo Gobe (2007, p. 44) “a palavra praga ou distribui¢do estd ligado ao
planejamento de marketing, ou seja, definir qual a melhor forma para que o consumidor
tenha acesso aos produtos e aos servicos da empresa” a distribuicdo compreende as
atividades necessarias para que a oferta comercializada pela empresa fique acessivel ao
seu mercado consumidor.

Segundo Novaes (2007, p. 36) “a maior parte dos produtos comercializados
chega as mdos do consumidor através de intermediarios. A distribuicdo pode ser
considerada uma continuagao da venda, uma vez que representa a fase responsavel por
fazer chegar o produto ao consumidor final” o canal de distribui¢do ¢ a area do
marketing encarregada de colocar o produto adequado no momento e no local em que
ele for necessitado pelos consumidores.

Segundo Novaes (2001, p. 111) os objetivos dos canais de distribuigdo
dependem essencialmente de cada empresa, da forma como ela compete no mercado e
da estrutura geral da cadeia de suprimento.

2.5 VENDAS PESSOAIS

Segundo Santos (2005, p. 63) “a venda pessoal ¢ toda comunicagdo paga,
pessoal, em que representantes da organizac¢do tém contato direto com o cliente, visando
explicitamente a concluir uma transla¢ao”.

Segundo Gobe (2007, p.214):

Causar uma boa impressdo ¢ fundamental, devendo, por exemplo, ser
pontual, vestir-se adequadamente, ter uma conversa introdutéria, apresentar
tanto vocé como a empresa e o proposito da visita de forma clara o objetiva.
Ser honesto com o cliente e consigo mesmo da maior seguranga e
confiabilidade para a apresentagao.

Os vendedores tém importancia decisiva no sucesso da empresa. Afinal, esta
equipe ¢ o principal elo com os clientes. Além disso, os vendedores sdo uma fonte de
informagdes preciosas para o planejamento do marketing e tém a tarefa de concluir o

processo de venda. Com a evolugdo tecnoldgica nas comunicagdes, o0S
vendedores tradicionais estdo sendo substituidos por meios de efetivar a venda, como os
computadores ou o telefone, que tém custos menores ¢ mais amplitude de atendimento,
mas ndo adequados para todos os tipos de produtos ou servigos.

3 CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO E DESCRICAO DO CAMPO DE
ESTAGIO

Toda empresa, busca uma caracteristica propria, para isso, ela precisa entender
exatamente qual seu publico alvo, sua missdo, visdo e valores. Com isso, um processo
de descricao de caracteristicas deve ser criado, tanto formalmente como para a visdo
geral do publico alvo.

3.1 RAZAO SOCIAL

O termo "razdo social" refere-se ao nome juridico de uma empresa ou



organizacio. E o nome oficial pelo qual uma empresa é registrada nos Orgdos
competentes, como a Junta Comercial, e representa sua identidade legal. (MAMEDE,
2008).

A razdo social ¢ utilizada para identificar a pessoa juridica, distinguindo-a de
outras empresas e estabelecendo sua individualidade perante o sistema juridico.
Geralmente, a razdo social inclui o tipo de empresa (por exemplo, sociedade andnima,
limitada, entre outros) e pode conter o nome dos sdcios ou acionistas, bem como outras
informagdes relevantes.

A escolha da razdo social é importante, pois ela pode refletir a identidade, os
valores e o proposito da empresa. Além disso, a razéo social ¢ utilizada em documentos
legais, contratos, transagdes comerciais e relacionamentos com clientes e fornecedores.
(MAXIMIANO, 2010).

E essencial que a razdo social esteja em conformidade com a legislagdo vigente e
seja registrada adequadamente nos 6rgaos competentes, garantindo assim a legalidade e
validade dos atos praticados pela empresa.

Segundo Mamede (2008, p. 126):

Denominagdo ¢ um tipo de nome empresarial que ¢ formado segundo a
conveniéncia dos socios no ato constitutivo, podendo utilizar-se de qualquer
palavra ou expressdo para o nome empresarial, desde que atenta ao principio
da novidade, que ndo seja igual a outro ja registrado, nem dé margem a
confusdo.

A denominagdo social da empresa ¢ Nossa Loja Agropecuaria LTDA.
3.2 NOME FANTASIA

Segundo Chiavenato (2008, p. 104): O nome fantasia ¢ o nome comercial ou
popular da empresa, que pode ser igual ou uma abreviacdo da razao social, mas também

pode ser completamente diferente.
O nome fantasia da empresa é Nossa Loja Agropecuaria.

3.3 ENDERECO E LAYOUT DE LOCALIZACAO

A empresa Nossa Loja Agropecuaria LTDA, denominada como Nossa Loja
Agropecuaria, fica localizada na Rod SC 370 n°2020 — Brago do Norte — SC, CEP:

88750-000, como mostra a figura abaixo destacado em vermelho.

Nos anexos A ao C esta a fachada da loja Nossa Loja Agropecudria na qual de
frente para a Rod SC 370. Ja o layout interno da loja, nos anexos D ao G demonstrando
area de atendimento ao consumidor, placas de merchandising, uma estrutura de
demonstragdo de mercadorias exposto para melhorar o atendimento e o proprio fluxo na
loja.

3.4 FORMA JURIDICA

A empresa Nossa Loja Agropecuaria LTDA, adotou como forma juridica a
responsabilidade de quotas limitada — LTDA. Onde:

Sociedade em que a responsabilidade dos socios ¢ limitada ao montante das
quotas subscritas por cada um. A legislagdo brasileira fixou a
responsabilidade dos sécios ao valor total do capital social, ou seja, os socios
sdo responsaveis solidariamente pelas quotas subscritas pelos outros socios,
quando ndo integralizadas. Dessa forma, por exemplo, em caso de faléncia,
os socios respondem solidariamente pela parte do capital ndo integralizada. E
a formagdo preferida de sociedades, devido a sua caracteristica da
responsabilidade limitada e pela facilidade de constituicdo do contrato.
Capitulo IV do Cédigo Civil. (BRASIL, 2002).

Para coelho (1999, p. 21), “forma juridica € a caracterizagdo de uma determinada
empresa”.

Complementando este pensamento Requido (2003, p. 356) aponta que “¢ a
celebragdo de contrato de sociedades entre pessoas que reciprocamente se obrigam a
contribuir, com bens ou servigos, para exercicio de atividade econdmica e a partilha,
entre si, dos resultados”.



A sociedade limitada é uma sociedade contratual com maior presenga na
economia brasileira, ela ¢ regida pelo cddigo civil nos artigos 1.052 a 1.087, ela pode
ser simples ou empresaria, dependendo do objetivo social. Se o objetivo indicar uma
atividade empresarial o registro sera na junta comercial e se indicar uma atividade
simples, o registro sera feito no cartdrio de registro civil de pessoa juridica conforme o
artigo 1.150 do CC/2002.

A responsabilidade da sociedade ¢ ilimitada por todas as obrigacdes assumidas,
mas os socios respondem de forma limitada e subsididria pelas obrigacdes sociais. Cada
socio responde pela integralizagdo do capital subscrito e solidariamente, pelo capital
ndo integralizado.

3.4.1 Vantagens e desvantagens da forma juridica

Quanto as vantagens da forma juridica LTDA pode-se apontar:
® Atuagdo integrada dos socios: apesar de serem formados por cotas

individuais no capital social, todos os sécios devem atuar de forma integrada para o
bom funcionamento do negocio.

® Autonomia da empresa ¢ preservada, ja que os socios ndo podem usar bens e
contas da empresa para questdes pessoais, como pagamento de contas particulares.
® Remuneragio equivalente ao investimento: uma vez que em uma empresa de

Sociedade Limitada & responsabilidade dos socios ¢ limitada no capital social, a
remuneracdo de cada integrante ¢ equivalente ao investimento realizado, simplificando
distribui¢ao de lucro.

® Autonomia da empresa: neste modelo, a autonomia da empresa ¢é preservada,

j4 que os socios ndo podem usar bens e contas da empresa para questdes pessoais, como
pagamento de contas particulares.

® Negocio preservado: na eventualidade de prejuizo, os socios sdo impedidos
de receber lucro da empresa, com o objetivo de oferecer estabilidade ao negdcio.
® Possibilidade de exclusdo de socios: em caso de qualquer quebra de regras ou

de contrato por parte de um dos sdcios, ele pode ser excluido do negdcio, evitando
prejuizos maiores para a empresa.
Ja em relag@o as desvantagens registra-se:

® Nio existéncia de capital minimo: por ndo haver exigéncias de capital

minimo para a empresa, ¢ fundamental estabelecer este fator em concordancia com os
socios para garantir capital suficiente para manuteng@o das operacdes.

® Nio obrigatoriedade de conselho fiscal: a existéncia de um conselho fiscal

também ndo ¢ obrigatdria em uma Sociedade Limitada, porém altamente recomendavel
de acordo com o tamanho do negdcio ou perfil dos socios, a fim de evitar conflitos nas
tomadas de decisdo.

® Sécio responde pelo capital total: este € um ponto bastante importante sobre a

Sociedade Limitada, mesmo que a responsabilidade de cada socio seja limitada a sua
contribui¢do no capital da empresa, cada sdécio responde pelo capital total de um
negocio. Por exemplo, se, em uma empresa com dois socios, um investiu R$ 200 mil e
outro R$ 40 mil, ambos respondem pelo capital total de R$ 240 mil.

3.4.2 Aspectos tributarios

A empresa Nossa Loja Agropecuaria tem como forma tributaria o simples
nacional, que ¢ um regime tributario diferenciado que contempla empresas com receita
bruta anual de até 4,8 milhdes. O mesmo foi lancado em 2007 para descomplicar a vida
de donos de pequenos negodcios. O Portal do tributario apresenta quais tributos sdo
recolhidos mensalmente e mediante a um unico documento:

Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica (IRPJ); Imposto sobre Produtos
Industrializados (IPI); Contribui¢do Social sobre o Lucro Liquido (CSLL);
Contribui¢do para o Financiamento da Seguridade Social (COFINS);
Programa de Integracdo Social PIS/PASEP; Contribuigdo Patronal
Previdenciaria (CPP); Imposto sobre Operagdes Relativas a Circulagdo de
Mercadorias ¢ Sobre Prestagdoes de Servigos de Transporte Interestadual e
Intermunicipal e de Comunicagdo (ICMS); Imposto sobre Servigos de
Qualquer Natureza (ISS). (Simples Nacional).



Ele permite o recolhimento de varios tributos federais, estaduais e municipais em
uma Unica guia. A aliquota ¢ diferenciada, e varia de acordo com a faturamento. Dentro
da Lei Complementar n® 123/06, o Simples também ¢ chamado de Regime Especial
Unificado de Arrecadagdo de Tributos e Contribui¢des devidos pelas Microempresas e
Empresas de Pequeno Porte.

Tabela 1 — Simples nacional para comércio

Receita Bruta Total em 12 meses Aliquota Quanto descontar do valor recolhido
Até RS 180.000,00 ' 4% . 0
De 180.000,01 a 360.000,00 ' 7.3% . R$ 5.940,00
De 360.000,01 a 720.000,00 . 9,5% . R$ 13.860,00
De 720.000,01 a 1.800.000,00 10.7% . R$ 22.500,00

De 1.800.000,01 a 3.600.000,00 14,3% R$ 87.300,00

De 3.600.000,01 a 4.800.000,00 19% R$ 378.000,00

Fonte: Portal Tributario, 2018

Optando pela modalidade do Simples a carga tributaria ¢ mais baixa, pois de
acordo com o Portal tributario “[...] os tributos sdo pagos sobre o faturamento e nao pelo
lucro presumido.”. Mas ¢ importante saber que ndo ha direito ao crédito fiscal de IPI e
ICMS, como ocorre em outros regimes tributarios.

3.4.3 Aspectos previdenciarios

Aspectos previdencidrios s3o encargos sociais e tributos devidos pelos
empregados e empresa, onde o empregador recolhe do funcionario os valores referentes
na folha salario e repassa ao INSS. Por tanto, a empresa ¢ uma viabilizadora entre
empregado e INSS, sendo a depositoria deste desconto.

A empresa deve descontar dos funcionarios conforme a faixa salarial,
percentuais de 8%, 9% e 11%. Enquanto a obrigacdo da empresa junto aos socios
administradores, refere-se a retirada do pro-labore e devera recolher o INSS junto com a
da empresa na aliquota de 11% sobre o valor retirado mensalmente, até o teto da
previdéncia. A guia gerada pelo INSS deve ser paga até o dia 20 de cada més. Registra-
se que esta situacdo vale para empresas enquadradas no sistema Simples Nacional, onde
estdo isentas de contribui¢do previdenciaria da parte patronal e de recolhimentos para
orgaos terceiros como SENAI, SESC, SESI, ETC.

Tabela 2 — Descontos do INSS

Salario de contribuigdo (R$) Aliquotal
De R$ 1.751,81 8%
De R$ 1.751,82 aR$ 2.919,72 9%

De R$ 2.919,73 até 5.839,45| 11%

Fonte INSS, 2019

Desta forma, a empresa Nossa Loja Agropecuaria deverd recolher dos seus
funcionéarios e administradores a contribuicdo e repassar (pagar) para o Orgdo da
previdéncia social, fazendo os descontos necessarios na folha de pagamento individual,
conforme tabela a cima.

3.4.4 Aspectos trabalhistas

O Portal tributario traz que FGTS/CLT — Fundo de garantia do tempo de servi¢o
— ¢ recolhido mensalmente, em guias especificas, com 8% da remuneragdo paga ou a
pagar, aos funciondrios. Além dos recolhimentos mensais de 8% sobre a folha de
pagamento, incide ainda uma multa de 40%, nos casos de demissdes sem justa causa,
sobre o saldo da conta vinculada do trabalhador demitido.

Todos os funciondrios da empresa “Rio Bonito Agropecuaria e Transporte



LTDA” terdo direito a horas extras, adicional noturno com rodizio entre eles, licenca
maternidade/paternidade, vales transporte para os que morarem fora da cidade, vale
refeicdo, planos de saude, seguro desemprego, salario familia e repouso semanal
remunerado.

No que se referem as férias, seguindo as novas normas da CLT, os funcionarios
terdo poderdo tira-las em trés periodos, sendo um de no minimo 15 dias, tendo direito de
comprar apenas 1/3 (um terco) se ele quiser trabalhar no periodo de férias. O objetivo
das férias ¢ proporcionar um periodo de descanso ao funciondrio, onde ele podera vir
renovado e mais ativo para o proximo periodo de trabalho.

3.5 RAMO DE ATIVIDADE E PORTE DA ORGANIZACAO

A sociedade tem como objeto e ramo de atividade: Comércio Varejista de
Produtos Agropecuarios em Geral.

FIGURA 1 - Porte da empresa
Porte Inddstria
Microempresa (ME) Até 19 empregados
Empresa de pequeno porte De 20 a 99 empregados
Empresa de médio porte De 100 a 499 empregados
Grandes empresas 500 ou mais empregados
Fonte: Autor, 2019.

No que se refere ao tamanho da organizagio e de acordo com a classificagdo do
SEBRAE, considerando o numero de funcionarios que trabalham, atualmente na
empresa, ¢ considerada uma microempresa.

3.6 NUMEROS DE EMPREGOS GERADOS

A empresa conta com cinco colaboradores que trabalham em diferentes éreas,
um entregador de mercadorias que sdo vendidos na loja, um administrador, um operador
financeiro e um vendedor e uma auxiliar de limpeza.

3.7 CAPITAIS SOCIAIS DA ORGANIZACAO

Capital social ¢ de R$160.000,00 (Cento e sessenta mil reais) divididos em
160.000 (Cento e sessenta mil) quotas no valor de R$ 1,00 (um real) cada uma, ato
totalmente integralizado em moeda corrente nacional, ficando assim distribuido entre os
sOcios:

a) O sécio A, participa com 80.000 (oitenta mil) quotas no valor de R$1,00 (um
real) cada uma, totalizando R$ 80.000,00 (oitenta mil reais);

b) O sdcio b, participa com 80.000 (oitenta mil) quotas no valor de R$1,00 (um
real) cada uma, totalizando R$ 80.000,00 (oitenta mil reais);

FIGURA 2 — Composigdo do capital social

Socios |Quotas|Percentuais (%)[Valores (R$)
Socio A[80.000]50% 80.000,00
Saécio B80.000]50% 80.000,00

Fonte: elaborado pelo autor, 2019.

Capital social é de R$160.000,00 e conforme a tabela citada a cima observamos

uma divisdo do capital de 50% entre os socios.

3.8 HISTORICO DA ORGANIZACAO

A empresa a qual o nosso trabalho refere-se, foi fundada em Nove de margo de
2010 pelos socios Dorli Schlickmann e Janete Della Giustina Schlickmann, cuja razéo
social ¢ Nossa Loja Agropecuaria LTDA, pertencente ao CNPJ 11.496.078/0001-65. A
empresa surgiu com o intuito de oferecer uma prestacao de servigos que pudesse sanar a
necessidade do mercado, e hoje conta com a colaboragao de 4 funcionarios.



A empresa deu inicio quando os empreendedores tiveram a ideia de comprar o
estoque de uma agropecuaria que funcionava no local onde hoje esta situada a Nossa
Loja agropecuaria ja que a mesma passava por dificuldades financeiras.

Ja com a localizagdo aceita por ambos comegaram a busca por um nome para
empresa e dar andamento a documentagdo necessaria para a abertura da mesma, entdo
surgiu o0 nome de Nossa Loja Agropecuaria. E em 5 de setembro de 2011 a loja fisica
foi aberta, com o objetivo de melhor atender os clientes que ja vinham da antiga
sociedade que se desfizera e buscar novos horizontes para dar continuidade ao novo
empreendimento familiar.

3.9 PRINCIPAIS PRODUTOS E OU LINHA DE PRODUTOS

Os principais produtos a venda na loja fisica sdo produtos agropecuaria, pets e
medicamentos e insumos agricolas, ja pelos vendedores sdo vendidos a cevada para os
gados e também nucleo e nutri¢do para animal.

3.10 CONCORRENTES

A empresa Nossa Loja Agropecuaria tem um grande niimero de concorrentes por
ser uma regido com grande potencial no agronegécio e com atividades diversificadas e
com uma grande abrangéncia.

Segundo Kotler (1998) concorrentes sdo aqueles que atendem o mesmo
mercado-alvo, oferecem mercadorias ou servicos iguais ou semelhantes e tem
estratégias parecidas. A tatica para identificar os concorrentes é associando o mercado,
observar o que as empresas fabricam, comercializam. E o método para que a empresa se
sobressaia sobre a concorréncia ¢ observar o modo que os concorrentes satisfazem seus
consumidores e consequentemente atendendo as suas necessidades.

Ferrel e Hartline (2005) afirmam que quando uma empresa define seu mercado
de atuagdo, simultaneamente seleciona um conjunto de empresas que sdo seus
concorrentes, onde toda e qualquer movimentagdo deve ser monitorada, para que a
empresa tenha um método de identificacdo e antecipacdo de suas atitudes. Devido a
uma dificuldade dos gestores ou gerentes identificarem quem sdo seus concorrentes,
Ferrel e Hartline (2005) destacam quatro tipos de concorrentes.

® Concorrentes de marca: comercializam produtos similares, caracteristicas e
beneficios para os mesmos consumidores e a precos semelhantes.

® Concorrentes de produto: competem na mesma classe de produto, mas estes
possuem caracteristicas, preco ¢ beneficios diferentes.

® Concorrentes genéricos: comercializam produtos muito diferentes, mas que
resolvem o mesmo problema e/ou satisfazem a necessidade do consumidor.

® Concorrentes de orgamento total: competem pelos mesmos consumidores em
limitados recursos financeiros.

Na area de nutrigdo animal os principais concorrentes hoje sdo: Rowensing que
j& atua ha muitos anos no mercado, Agrosui, Polinutri, Migueplux, Cifra Nutri¢do
Animal. Em termo de agropecuaria as principais concorréncias giram entre
Agroconfianga e AFUBRA .

3.11 MERCADOS E CLIENTES

O mercado de atuacdo da empresa vem hoje em constante crescimento na regiao,
apesar da crise, onde cada vez mais se criam agropecudrias, agro comercial, etc.
Segundo Kotler e Keller (2006) os clientes para alguns administradores que consideram
o cliente unico e verdadeiro gerador do lucro para a empresa consideram obsoleto o tipo
de organograma tradicional onde a alta administragdo esta no alto, geréncia no meio,
cliente na linha de base.

Empresa que dominam bem o marketing colocam os clientes no topo, com certo
grau de importancia, pessoal de linha de frente logo abaixo, pois sdo aqueles que
atendem e os satisfazem; geréncia logo abaixo, cujo objetivo é dar apoio a linha de
frente, administrando e contatando os apoiadores. E todos os gerentes devem estar em
contato e envolvidos com os clientes, para conhecé-los e atendé-los.

3.12 PRINCIPAIS FORNECEDORES



Conforme afirma Kotler e Armstrong (2010), fornecedores formam um elo
importante num sistema global junto ao cliente da empresa, pois eles oferecem os
recursos necessarios para que a empresa possa produzir e/ou comercializar seus bens e
servigos. Qualquer problema com os fornecedores como escassez de produto, atrasos na
entrega, falha na negociacdo, greves ou outros eventos podem prejudicar no
funcionamento correto da empresa e também podem prejudicar as vendas, e
consequentemente a satisfacdo dos clientes. Devem ser vigiadas as mudancas de
mercado, prego e qualquer outra atividade que possa prejudicar a empresa.

Pensando assim hoje a forma mais facil de lidar com fornecedores como
parceiros e mantém diversos tipos de negocios e parcerias, ¢ € pensando assim que a
Nossa Loja Agropecudaria possui uma lista de grandes fornecedores que sdo
considerados parceiros.

Os fornecedores frequentes da empresa sdo: Dipsul, Turamix, Tiddo, Basso &
Pancotte, Biofarm, Vetbras, Dexter. Nestes constituem cerca de 60% compras mensais
do estabelecimento, sendo essas empresas as parceiras sempre trabalhando junto e
mantendo a exclusividade de alguns produtos.

3.13 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

A organizagdo da empresa é um dos itens cruciais para o bom funcionamento da
mesma, onde segundo Maximiano (2010):

Uma organizagdo ¢ uma combinagdo de esforgos individuais que tem por
finalidade realizar propositos coletivos. Por meio de uma organizago torna-
se possivel perseguir e alcangar objetivos que seriam inatingiveis para uma
pessoa. Uma grande empresa ou uma pequena oficina, um laboratdrio ou o
corpo de bombeiros, um hospital, um formigueiro, um time de futebol ou
uma escola sdo todos exemplos de organizagdes.

A estrutura organizacional, segundo Oliveira (2007, p. 16), “€¢ um instrumento
essencial para o desenvolvimento e a implementagdo do plano organizacional nas
empresas”. E necessario que, antes de estabelecer uma organizagio, se esteja atento nos
objetivos que a mesma busca alcangar no plano estratégico.

Assim fica esclarecido que a organizagdo ¢ o resultado do ajuste desenvolvido
por todas as pessoas que fazem parte da empresa e manejam as maquinas e
equipamentos, administram os recursos financeiros, vendem os produtos da empresa
sendo orientados a um objetivo comum que € a qualidade do trabalho desenvolvido:

Os deveres, a autoridade e a responsabilidade de cada posigdo na estrutura e
suas relagdes com as demais devem ser definidos por escrito e comunicado a
todos. O lider de cada drgdo deve ter autoridade para coordenar as atividades
de seu setor com a organizagdo em seus conjuntos e, por isso, o conteudo de
cada posicdo na estrutura organizacional, bem como suas relagdes funcionais,
deve ser claramente definido para ndo ocorrer conflitos. A necessidade de
coordenar as atividades de seu orgdo com os demais na organizagdo
pressupde certa autonomia para o gestor de cada unidade, que precisa saber
até onde tem autonomia e autoridade para agir. (LACOMBE, HEILBORN
2003, apud TONETTO, p. 45, 2011).

A estrutura organizacional afeta a comunicagdo interna, a tomada de decisdo, a
eficiéncia operacional e a flexibilidade da empresa. Cada estrutura tem suas vantagens e
desafios, e a escolha da estrutura mais adequada depende dos objetivos estratégicos,
cultura organizacional, tamanho da empresa e do setor em que ela atua.

3.13.1 Organograma

Segundo Chiavenato (2008, p.209) “O organograma constitui a representagao
grafica de estrutura organizacional”, permitindo a visualizagdo da estrutura do
organismo de forma simples e direta.

Na empresa em questao todo o processo de decisdo e tomadas de decisdes finais
sdo feitas diretamente pelos socios, buscando assim a assertividade dentro da
organizagdo, fazendo com que a melhor decisdo para o bem-estar da organizagdo seja
tomada.

Normalmente os setores apresentam as demandas, e direciona para os socios



proprietarios, que junto ao setor de contabilidade para analise financeira levanta as
informagdes e juntos (socios) tomam a decisdo final.

FIGURA 3 — Organograma

‘ Sécios Proprietarios

|

|Auxi]iar Administrativo e

Financeiro

’ Vendedor

Servigos Gerais

Fonte: Elaborado pelo Autor, 2019.
Acima ¢ possivel analisar o organograma hierarquico da empresa, como a
mesma funciona.

3.14 OBJETIVOS DA ORGANIZACAO

A organizagdo citada no presente estagio, ndo possuia documentados, sua
Missdo, Visdo e Valores. Para isso, foi necessario junto aos socios a criagdo dos itens.

3.14.1 Missao

A missdo € a descri¢do de forma diferenciada do negécio ou da atividade da
organizagdo. Esta relacionada com o proposito, a razdo, a fungao, a finalidade ou oficio
da organizagao.

Segundo Chiavenato (2010, p.13):

Missdo significa a raz8o de ser de uma organizagao, ou seja, 0 seu proposito
de existir, a sua finalidade e o seu papel na sociedade. Em geral, a missdo esta
colocada fora da organizagdo, isto €, no seu ambiente ou na sociedade, no
sentido de diferenciar-se das outras organizagdes e alcangar uma identidade
propria e inconfundivel.

A missdo da empresa ¢é oferecer servigos e produtos de qualidade,
proporcionando aos nossos clientes total satisfacdo e confianga. Onde o objetivo ¢ de
atender as necessidades e expectativas de nossos clientes, tendo como base todo o
trabalho executado em sua estrutura. Ser a fonte de motivagdo e realizagdo de todos, a
fim de consolidar seu nome como lider na regido que atua.

3.14.2 Visao

Segundo Chiavenato (2010, p. 14) “significa a forma que uma organizagao
pretende assumir no futuro proximo ou remoto. Em geral, envolve um conjunto de
metas e objetivos que a organizagdo pretende alcangar e criar seu proprio futuro.”

A visdo da empresa ¢ ser referéncia no mercado sul catarinense pela exceléncia
no relacionamento com os clientes ¢ na comercializacdo de produtos no segmento
agropecuario.

3.14.3 Valores

Segundo Chiavenato (2010, p. 12):

Os valores envolvem um complexo padrdo de suposi¢des e valores basicos
que funcionam suficientemente bem para serem considerados validos e,
portanto, para serem ensinados aos novos membros como o modo correto de
perceber, pensar e sentir em relag@o a esses problemas. Constitui um conjunto
de crengas, paradigmas e valores tipicos de cada organizagao.



a) Honestidade;

b) Responsabilidade social e legal;
C) Confianga;

d) Etica;

C) Transparéncia,
3.15 ESTRATEGIAS DA ORGANIZACAO PARA O FUTURO

A organizagdo obteve bastante crescimento em sua historia, sempre em busca de
inovagdes e evolugdo a empresa busca o crescimento na regido Sul de Santa Catarina.
Tendo um bom relacionamento com seus fornecedores, a empresa mantém contato
frequentemente para obter as melhores ofertas. Sempre buscando novas oportunidades
os socios proprietarios e responsaveis pela reposi¢do de estoque, estdo sempre
procurando fornecedores na regido com os melhores precos e melhor qualidade de
produtos.

Visando o crescimento da organizagdo e seus funcionarios a empresa investe em
manter sua estrutura fisica, para melhor poder atender seus clientes. Oferece cursos e
palestras para seus funcionarios para poder aprimorar o atendimento em sua loja.
Sempre visando o conforto de seus clientes.

3.16 DESCRICAO DO SUBSETOR ECONOMICO

A empresa Nossa Loja Agropecudria, possui produtos para diversos tipos de
animais, produtos para casa, jardinagem, entre outros.

Fazendo assim, com que fique a frente do comércio da regido, ja que, dentro de
um mesmo lugar o cliente encontra diferentes produtos, fazendo com que ele ndo
precise se deslocar até outro local.

Também, atende agricultores, produtores rurais e criadores de toda a regido de
Brago do Norte - SC. A regido ¢ promissora, ¢ tem como foco o cultivo de diversos
produtos, como fumo, batata-doce, milho, laranja entre outros. Por este motivo, o ramo
de comércio da empresa citada, possui grande vantagem em seu desenvolvimento.

3.17 OUTROS TOPICOS CONSIDERADOS RELEVANTES NA
CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO

A organizagdo, por mais que se possa considerar em grande desenvolvimento,
por conta da demanda de trabalho e clientes da regido. Ainda possui um déficit na area
administrativa, surgindo assim, a necessidade de implantacdo de estratégias, estrutural e
até mesmo documental. Contando assim, com profissionais adequados para este tipo de
trabalho.

Por este motivo, o estagio ¢ de grande importdncia, ja que, seus sOcios,
aceitaram todas as ideias e deram abertura para as estratégias que foram propostas
durante todo o estagio.

A empresa, ja € bem organizada, porém, com a estrutura¢do e documentagdo de
todos os pontos, ficardo ainda mais claro, até mesmo para contratacdo, levantamento de
fornecedores, cadastros de clientes, que poderao ser aprimoradas futuramente.

3.18 DESCRICAO DO CAMPO DE ESTAGIO

No presente estagio, ¢ dado como importancia o crescimento profissional
fazendo assim, com que o aluno traga para a realidade tudo que se foi aprendido em sala
de aula, entendendo com mais clareza toda a teoria.

O presente estagio foi desenvolvido no setor Administrativo e Comercial da
empresa, trazendo para seus socios, a modernidade, mostrando pontos importantes que
antes nao haviam sido observados.

Por se tratar de uma empresa de pequeno porte, € possivel permear por diferentes
setores, e entender um pouco como cada um deles funciona.

Porém, o foco principal neste estagio, ¢ de fato o desenvolvimento interno da
organizagdo, trazendo assim, as seguintes areas:

1. Gestio de pessoas e das organizagdes — o setor de Humanas em especifico



ndo existe na empresa, porém, com a descrigdo de toda a estrutura da empresa, como a
missdo, visdo e valores, ja deixa um passo pronto, que podera ser apresentado aos novos
funcionarios, pois deverdo entrar ja sabendo qual o perfil da empresa. Isso fara que, uma
contratagdo mais assertiva seja realizada.

2. Gestio de informacio e do conhecimento — com a identificagdo dos pontos
fracos e fortes da empresa ¢ possivel com que os funcionarios responsaveis por tomadas
de decisdes na auséncia dos socios, consigam analisar todos os pontos, de acordo com a
concorréncia, fazendo assim, com que a empresa nao seja prejudicada.

3. Gestio Empresarial - com todos os dois setores citados acima, a gestdo
empresarial, consegue olhar de uma forma mais contextualizada a organizagdo e assim,
buscar melhorar em seu desenvolvimento e crescimento na regido.

4 DESCRICAO DA REALIDADE ORGANIZACIONAL EM GESTAO
EMPRESARIAL OU NA AREA ADMINISTRATIVA COM ENFOQUE EM
VENDAS

Ao se deparar com a empresa, foi possivel identificar que, assim como muitas
empresas, a teoria e todo o conhecimento técnico ¢ deixado de lado. Isso acontece
principalmente em empresas de pequeno a médio porte, pois normalmente os socios,
ficam direto na empresa, e assim fazendo todo o acompanhamento de um bom
andamento na organizagao.

Porém, um profissional da area administrativa, consegue olhar com outros olhos
e identificar que, mesmo a empresa hoje, sendo considerada bem desenvolvida e com
poder de crescimento como esta. E possivel sim, melhorar, e assim crescer de uma
forma bem mais ampla, e com qualidade ideal, sendo eficaz e eficiente para com a
populagao.

Por se tratar de uma empresa com seus setores bem reduzidos, alguns
departamentos ficam escondidos sobre outros, mas com o foque maior no setor de
vendas e sua lucratividade.

Passa-se a analise.

4.1 PEDIDOS EMPRESA

Os pedidos da empresa sdo feito pelo setor Administrativo, diretamente com
seus fornecedores presenciais, ou mesmo pelo meio digital. Muitos produtos sdo de uso
com prazo de validade, como ragdes, medicamentos, insumos para o setor agricola, e
desta forma, cabe aos vendedores identificar que se esta em falta, e assim direcionada
para o setor administrativo, eu fara a analise de compra e valores.

4.2 CONTROLE DE NOTAS

O setor administrativo faz o controle de nota de entrada e saida manualmente e
com o sistema integrado da empresa (nome nao divulgado).

4.3 CONTROLE DE VENDAS

Os vendedores trabalham muito a vontade, sem meta de venda, pois trata-se de
uma empresa de pequeno porte, ndo comportando assim, suas metas neste momento.
Porém, ¢ de extrema importancia que um bom atendimento seja realizado, tornando
assim, seu grande diferencial para o comércio da regido.

Os socios fazem analise de vendas diariamente para analise de mercado,

levantando assim, a necessidade de investimento em algum outro tipo de produto.
4.4 ESTOQUE

O controle de estoque ¢ feito diretamente pelos vendedores, juntamente com os
socios, mostrando e acompanhando a necessidade de compras.

Freitas (2008) considera a gestdo de estoque uma das atividades chave para a
administracdo da empresa, pois ela estd relacionada com a eficiéncia das empresas em
gerirem seus processos.

4.5 CONTRATACAO E DEMISSAO DE FUNCIONARIOS



A contratagdo de funcionarios ¢ de responsabilidade dos socios, ja que um setor
especifica para isso ndo existe na organizagao.

Porém, muitas contratagdes sdo feitas por indicagdes, pois por se tratar de uma
empresa de pequeno porte, faz-se mais seguro contratar quem se conhece.

Chiavenato (2009) diz que ARH refere-se as atividades que sdo necessarias para
conduzir as feigdes em relacdo as pessoas no trabalho, ou seja, proporcionar um bom e
seguro ambiente para os funcionarios. O autor relata que, além disso, as mudangas
ocorridas no papel do RH tornaram o mesmo uma pega fundamental na estratégia da
empresa.

5 ANALISE DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL ESTAGIO EM
ADMINISTRACAO II

I3

Para avaliar uma organizagdo e designar os seus setores, ¢ necessario a
elaboragdo de um diagnoéstico, ou seja, um estudo da situacdo atual da empresa.
Considerando a analise feita, € possivel identificar o que tem de adequado e o que
precisa ser modificado, a fim de que contribua na tomada de decisdo. O diagndstico se
compde num método de levantamento e analise, para reconhecermos o desempenho da
organizagdo, da sua potencialidade, identificando suas deficiéncias e desequilibrios com
vista na elaboragdo de uma reorganizagdo (PINA, 1970). Berti (2001) afirma que para
avaliagdo do desempenho da empresa ¢ preciso que se elabore um diagnostico,
avaliando todos os setores da mesma, e verificando a real situagdo da empresa.

Neste capitulo abordara a analise realizada na Loja “Nossa Loja Agropecuaria”,
destacando seus pontos fortes e fracos, oportunidades e ameagas, trazendo a importancia
para a organizagdo em conhecé-los.

As empresas estdo constantemente interagindo com o meio em que atuam,
adaptando e mudando o ambiente onde trabalham ou adaptando-se e sendo modificadas
pelo meio onde convivem. Seus pontos fortes e fracos junto com as oportunidades e as
ameagas oferecidas pelo mercado possibilitam a empresa criar uma melhor estratégia
para conseguir concorrer de maneira competitiva contra seus concorrentes e
proporcionar um produto de melhor qualidade, que atenda todas as necessidades dos
clientes.

Destaca-se como ponto forte na organizagdo analisada, tendo como maior
diferencial, o MIX de produtos, fazendo com que se atraiam clientes de cidades
vizinhas, pois a preocupacdo em satisfazer o cliente ¢ outro ponto a ser destacado, sendo
este, uma das moires preocupagdoes do empresario, o atendimento, o respeito, a
satisfacdo do cliente, ¢ um dos lemas da propaganda, a atracdo, da conquista. Outro
ponto a se destacar é a localizagdo da loja, sendo as margens da Rodovia SC 370,
importantes via de ligagdo da Serra Geral as cidades litordneas do sul do Estado de
Santa Catarina.

Como pontos fracos destaca-se a falta de investimento financeiro e pessoal no
controle de estoque.

Outro ponto fraco a ser considerado ¢ o problema de cobranga dos produtos
vendidos a prozo, “venda fiado”, anota-se para pagar no préximo més, tendo assim
dificuldades na cobranga, trazendo um grande numero de “fiado na rua”, destaca-se aqui
a dificuldade de cobranga, pois a venda nestes moldes ndo ¢ mais realizada.

Explana-se com uma grande oportunidade, a época de Pandemia, sendo que para
muitos foi desespero, até mesmo extingdo da empresa, para a Nossa Loja, estando
dentro do rol dos servicos essenciais, a permissdo para abertura em época de pandemia,
a liberagdo do abono emergencial, conseguiu-se registrar uma grande gama de novos
cliente e investimentos destes em produtos.

Ameagas a ser destacada ¢ o grande nimero de Agropecuarias na regido, ¢ na
propria cidade.

5.1 IDENTIFICACAO E ANALISE DOS PONTOS FORTES E SEUS IMPACTOS

As organizagdes possuem determinadas competéncias para realizar suas
atividades, essas competéncias variam de empresa para empresa, ocasionando uma
diferenciacdo na qualidade dos produtos, gerando pontos fortes e pontos fracos nas
organizagoes.

Os pontos fortes apresentam as caracteristicas que colocam, estrategicamente,
em vantagem em relacdo aos seus concorrentes. Os pontos fortes devem ser estimulados
de forma a toma-los diferenciais competitivos, capaz de alavancar negocios para
empresa.

De acordo com Mintzberg (2001), a competéncia distinta de uma organizagao ¢




mais do que ela pode fazer, é o que ela pode fazer bem, proporcionando os pontos fortes
para as organizagdes.

Segundo Oliveira (1991, p.63), é a diferenciagdo conseguida pela empresa que
lhe proporciona uma vantagem operacional no ambiente empresarial.

Assim, destaca-se no presente trabalho como pontos fortes na organizacao
analisada, tendo como maior diferencial, o0 MIX de produtos, fazendo com que se atraia
clientes de cidades vizinhas, pois a preocupagdo em satisfazer o cliente ¢ outro ponto a
ser destacado, sendo este, uma das moires preocupacdes do empresario, o atendimento,
o respeito, a satisfagdo do cliente, ¢ um dos lemas da propaganda, a atragdo, da
conquista.

Outro ponto a se destacar ¢ a localizacdo da loja, sendo as margens da Rodovia
SC 370, importantes via de ligagdo da Serra Geral as cidades litordneas do sul do Estado
de Santa Catarina.

52 IDENTIFICACAO E ANALISE DOS PONTOS FRACOS E
ACOES/ESTRATEGIAS CORRETIVAS

Os pontos fracos sdo caracteristicas que tornam a sobrevivéncia da empresa
vulneravel devido as ameacas do meio em que se encontra ¢ se relaciona. Os pontos
fracos devem ser trabalhados para que seus efeitos sejam amenizados, causando o
minimo de estragos na organizacgdo. Oliveira (1991, p.64), define ponto fraco como
sendo uma situagdo inadequada da empresa que lhe proporciona uma desvantagem
operacional no ambiente empresarial (variavel controlavel). Os pontos fracos podem ser
identificados por intimeras caracteristicas que uma determinada organizagdo possui,
Ineficiéncia operacional, recursos financeiros limitados, recursos humanos nao
especializados, processo produtivo ineficazes, entre outras, sdo fraquezas que as
organizagdes podem possuir, ocasionando uma perda na competitividade diante de seus
concorrentes. Mas o grau de importancia entre os pontos fracos varia dependendo do
setor em que a empresa atua e de suas caracteristicas e estrutura interna.

Como pontos fracos destaca-se a falta de investimento financeiro e pessoal no
controle de estoque.

Outro ponto fraco a ser considerado € o problema de cobranga dos produtos
vendidos a prozo, “venda fiado”, anota-se para pagar no préximo més, tendo assim
dificuldades na cobranga, trazendo um grande numero de “fiado na rua”, destaca-se aqui
a dificuldade de cobranga, pois a venda nestes moldes ndo ¢ mais realizada.

53 OPORTUNIDADES IDENTIFICADAS

As expectativas futuras, vista pelo nivel estratégico das empresas, podem ser
consideradas como oportunidades para as organizag¢des. Segundo Lobato (2003, p. 56),
"oportunidades sdo as situagdes ou acontecimentos externos a organizagdo que podem
contribuir positivamente, para o exercicio de sua missdo e a concretizagdo de sua
visdo".

Oliveira (1991, p.64), caracteriza oportunidades como forcas ambientais
incontrolaveis pela empresa, que podem favorecer a sua agdo estratégica, desde que
conhecidas e aproveitadas satisfatoriamente enquanto perduram.

As oportunidades caracterizam-se também pelas situagdes que o mercado
oferece que a organizagdo possa utilizar melhor que suas concorrentes.

Explana-se com uma grande oportunidade, a época de Pandemia, sendo que para
muitos foi desespero, até mesmo extingdo da empresa, para a Nossa Loja, estando
dentro do rol dos servicos essenciais, a permissdo para abertura em época de pandemia,
a liberagcdo do abono emergencial, conseguiu-se registrar uma grande gama de novos
cliente e investimentos destes em produtos.

54 AMEACAS ATUAIS E ou FUTURAS

IDENTIFICADAS
Segundo Lobato (2003, p. 56), "ameagas sdo as situacdes ou acontecimentos
externos organiza¢ao que podem prejudicar o exercicio de sua missdo e a concretizagdo

de sua visdao". Segundo Oliveira (1991, p.64), ameagas sdo forgas ambientais pela
empresa, que criam obstaculos 6 sua acdo estratégica, mas que poderdo ou ndo ser
evitadas desde que conhecidas em tempo habil.



As ameagas afetam a sobrevivéncia de uma determinada organizacdo, e por nao
ser controladas pelas empresas, tornam-se muito dificeis de preparar-se para elas. Mas o
acompanhamento das tendéncias do mercado pode prever algumas ameagas,
preparando-se para elas, antes do acontecimento e antes de seus concorrentes, tomando
a ameaca, numa oportunidade para a organizacao.

Ameagas a ser destacada ¢ o grande numero de Agropecudrias na regido, e na
propria cidade.

5.5 QUADRO RESUMO DOS PONTOS FORTES E SEUS IMPACTOS
RESULTADOS

FIGURA 4 — Resumo dos pontos fortes e seus impactos resultados

Pontos Fortes|A¢oes de fortalecimento|Impactos e Viabilidade Justificativas
potencialidades
Mix Produtos|Investimento financeiro |Satisfagdo do Diferencial
e pessoal(funcionarios) [cliente / retorno em
vendas
Localizagdo |Investimento em Maior clientela por |[Acesso a diferentes Diferencial
marketing para conta da produtos, sem ter a
divulgacdo de produtos |diversidade de necessidade de buscar em
© Servigos produtos outras lojas

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019.

5.6 QUADRO RESUMO DOS PONTOS FRACOS E ACOES/ESTRATEGIAS
PROPOSTAS

FIGURA 5 — Resumo dos pontos fracos e agdes/estratégias

Pontos Fracos  |Causas Agdes e estratégias para Viabilidade |Justificativas
corrigir e ou eliminar

Controle Falta Convencer o empresarioa  |Estudando a |A empresa vem se

Estoque Investimento [fazer investimento situagdo atualizando e possui planos
Financeiro ¢ para investimento na area
Pessoal

Marketing Falta de Implementagdo de agencia de|Analise A organizagdo precisa
investimento |marketing crescer ndo apenas na

cidade, mas sim em toda
regido, ¢ para isso, é
necessario investimento em
divulgacdo e marketing

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019.

5.7 QUADROS RESUMO DAS OPORTUNIDADES IDENTIFICADAS

FIGURA 6 — Resumo das oportunidades identificadas.

Oportunidades|Ac¢des Viabilidade|Justificativa

Pandemia Liberacdo do auxilio Atraiu gama de novos
emergencial e permissdo clientes e investimentos
abertura da loja destes em produtos na loja

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019.

5.8 QUADRO RESUMO DAS AMEACAS IDENTIFICADAS

FIGURA 7 — Resumo das ameagas identificadas.
Ameagcas atuais e/ou  |A¢des e estratégias para diminuir os impactos na [Justificativas
futuras organizagio

Concorréncia Diferencial / Mix produtos Crescimento

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019.

5.9 5W2H



Com o objetivo de auxiliar a empresa e contribuir com o esclarecimento de
problemas a serem resolvidos, o Plano de Agdo contribui para facilitar de forma
direcionada e organizada as melhorias, com finalidade de encontrar os problemas de
modo que sejam solucionados. Baseado nos estudos feitos, a ferramenta SWs2Hs
desenvolvida sera aplicada na empresa Olicon Contabilidade ¢ Condominio, decorrente
da analise dos pontos fracos encontrados na analise da Matriz SWOT.

A ferramenta SWs2Hs traduz a utilizagdo de perguntas na lingua inglesa,
iniciadas com as letras W e H, tendo como objetivo gerar respostas que esclarecam o
problema a ser resolvido ou que organizem as ideias na resolu¢do de problemas. A
seguir, encontra-se o significado de cada uma das letras.

Por que?
(Why)

What? O qué? Melhorar a exposi¢do dos produtos.
Why? Por qué? Para aumentar o numero de vendas.
'Who? Quem? Luis.

Where? Onde? Vitrine da loja.

'When? Quando? De 01/07/2023 a 01/08/2023.

Ira ser analisada a organizagdo dos produtos com

How? Como? . o
maiores margens e expondo 0os mesmos na vitrine.

Sera disponibilizado o valor de R$:5.000,00 para a

How much?|Quanto custa? L
realizagdo dessa mudanca.

Esse plano SW2H sera aplicado para dar mais visibilidade para os automoveis
que passam pela rodovia. Concluindo que com a quantidade de veiculos passando
diariamente sera investido na vitrine da loja, novos moveis, melhor iluminagdo e
implementagdes de novas prateleiras.

6 PROPOSTAS DE INTERVENCAO E OU PROJETOS ESTAGIO EM
ADMINISTRACAO III

O presente estagio busca mesclar a teoria em sala de aula.
Desta forma, uma estratégia de negécios, elencando os pontos fortes e fraco da
organizagao foi feito para que assim melhorias no setor pudessem ser definidas.

6.1 PLANEJAMENTOS ESTRATEGICOS

Um planejamento estratégico, conforme citado em todo o trabalho foi montado
junto com os sbcios responsdveis para que assim, seja possivel andlise e
desenvolvimento de suas estratégias.

Claro que, para este planejamento, todos os setores e funcionarios, foram
envolvidos, pois se fazia necessario identificar de fato a fun¢do de cada um e inclui-la
dentro de um organograma.



Os seguintes itens foram criados e apresentados neste relatorio:

® Organograma da empresa

® Missdo

® Visdo
Valores
Pontos fortes
Pontos fracos
Ameacas

Oportunidades

6.2 ACOMPANHAMENTO

Para que efetivamente tudo saia do papel, é necessario um acompanhamento e
incialmente testes com os funciondrios para a nova realidade visdo da empresa. Ja que
todos estavam acostumados com o funcionamento mais sucinto deixando de lado
formalidades e até mesmo hierarquias.

6.3 IMPLANTACAO

Mesmo que, ja deixado pronto para esta organizagdo, muito provavelmente ela
precisara de auxilio técnico de outras pessoas e segmentos, como por exemplo, um
escritorio de sistemas para implantagdo de um sistema integrado contendo informagdes
sobre os funciondrios, financeiros, fiscal, produtos, entre outros.

Com isso, ficara mais otimizado o tempo, ¢ assim, poderd colocar em pratica,
toda a estratégia de negdcios, que se faz com a analise do mercado e suas necessidades.

Nao deixando de lado claro, o atendimento qualificado, considerado como sendo seu
diferencial.

7 CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho teve como objetivo analisar e propor melhorias para a empresa
Nossa Loja Agropecuaria LTDA ME, situada na Rod SC 370 n°2020 — Brago do Norte
— SC, CEP: 88750-000, que atua no segmento de comércio varejista de produtos para
agropecuaria. Com intuito de mostrar a real situacdo a empresa e proporcionar suas
devidas melhorias e aprimorar seu desempenho

Considerando os objetivos gerais chegamos a conclusdo que a coleta de dados
referente a empresa foi tomada com seus Socios-administradores, em seguida foi
realizado um diagnostico organizacional, onde mostra a real situagdo da empresa, estas
etapas conseguiram melhorar as condi¢des necessarias para o desenvolvimento e
aprimoramento da empresa.

O método de coleta de dados na observagdo participante consiste na
participacdo do pesquisador nas atividades cotidianas relacionadas a uma area da vida
social, a fim de estudar aspectos de vida por meio da observacdo de eventos em seus
contextos naturais. Com isto, considerando os indicadores analisados, observamos um
ganho para ambos os lados envolvidos nesse presente estudo.

Como recomendagdo para a empresa, sugere-se que a mesma utilize o método
proposto, a ideia repassada, para assim alavancar seus indicadores e suas melhorias.

Assim, pode se dizer que os objetivos tracados nesse trabalho foram
alcancados.
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