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RESUMO

PRA, Elediana Daniel de. Proposta de Planejamento Estratégico voltada para a
maximizacdo dos resultados, aplica a um empresa de tempera de vidros do
municipio de Turvo — SC. 2013. 86p. Orientadora Marluci Freitas Bitencourt.
Trabalho de Conclusdo de Curso de Ciéncias Contabeis. Universidade do Extremo
sul Catarinense — UNESC, Criciima — SC

As empresas necessitam de uma ferramenta gerencial que possa diferencia-la da
concorréncia, que ao mesmo seja eficiente e eficaz, que traga beneficios a empresa
e aos clientes. Mesmo o planejamento estratégico trazendo todos esses beneficios,
poucas empresas de pequeno porte o possuem, muitas acham que s6 as grandes
gue devem ter. SO que ndo € questdo de tamanho, toda empresa independente do
tamanho ou ramo, deve possuir um. Os beneficios que o planejamento traz para a
empresa que o adota, € inUmeros, sendo alguns descritos no decorrer do trabalho.
Fica claro que ndo € suficiente descrever situacdes, mais se deve coloca-la em
pratica, se ndo forem realizadas, o planejamento ndo sera viavel, ndo sera
alcancados os resultados estabelecidos. O PPR é fundamental para que os
funcionarios sejam motivados a realizar as metas estabelecidas, ganhando uma
premiacdo. Na empresa Ameérica Vidros, ndo foi diferente, a industria ndo possuia o
planejamento estratégico, entdo foi elaborado um a partir dos dados observados
pela autora, foi analisada cada etapa com o cuidado para nao inviabilizar o plano.
Com o decorrer do trabalho evidenciou-se que, com um planejamento, fica tudo mais
claro, se tem o conhecimento do que falta, quando fazer, quem pode fazer e entre
outros pontos que entram em evidéncia. A proposta realizada no estudo de caso
vem em busca de beneficios para a Indastria América Vidros e para 0s seus
clientes. Esse planejamento tera inicio em 2014, tendo como prazo 11 anos para ser
realizada, a visdo é a longo prazo, pois envolve estratégias que levam mais tempos
para serem atingidas.

Palavra-chave: Ferramenta gerencial, Planejamento estratégico. Beneficios.
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1 INTRODUCAO

O presente trabalho apresenta a proposta de um planejamento
estratégico para ilustrar a contribuicAo que o mesmo proporcionara a América
Vidros.

Primeiramente, serd feito uma pesquisa bibliografica, sendo abordado o
conceito, sua finalidade, como devem ser estruturadas, quais suas vantagens e
desvantagens, 0 que pode acrescentar e minimizar, como e aonde chegar, enfim,
sera documentado qual rumo seguir e suas consequéncias, sendo possivel
estabelecer solucdes a tempo, permitindo a maximizacéo dos resultados.

Na atualidade as empresas buscam por um diferencial, para que elas
possam “chamar” a atengao dos clientes, trazendo pra eles seguranga, credibilidade
e vantagens. Assim sendo, muitas empresas de grande e ou de pequeno porte,
estdo adotando o planejamento estratégico, por ele trazer esse algo a mais, o
diferencial.

Em seguida sera realizado um estudo de caso, onde serd proposto um
planejamento estratégico, ali serdo evidenciadas e analisadas as situacoes
encontradas, para a tomada de decisdo ser mais eficiente e eficaz.

Serdo apresentados também o tema e problema, o objetivo geral e os
especificos da pesquisa, além da justificativa. Assim, evidencia-se o problema a que

busca solucionar este estudo, através das metas e objetivos estabelecidos.

1.1 TEMA E PROBLEMA

Com as inovacdes tecnolOgicas, o crescimento da concorréncia, as
exigéncias dos clientes entre outros fatores fazem com que a necessidade de se ter
um planejamento estratégico cresca, pois com ele pode-se prevenir problemas e ao

mesmo tempo agregar beneficios. Segundo Oliveira (2007, p 18),

planejamento estratégico € o processo administrativo que proporciona
sustentacdo metodolégica para se estabelecer a melhor diregdo a ser
seguida pela empresa, visando ao otimizado grau de interacdo com o0s
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fatores externos — ndo controlaveis — e atuando de forma inovadora e
diferenciada.

O planejamento estratégico auxilia a empresa a definir aonde quer chegar
e quando, ou seja, 0 planejamento traz uma direcdo ou varias, geralmente com 0s
problemas que serdo enfrentados e as solu¢des para 0s mesmos.

A empresa em estudo € uma tempera de vidros localizada no municipio
de Turvo — SC. Sendo que esta, ndo possui um planejamento documentado, entao
sugere-se uma proposta, por meio deste estudo, onde serdo estabelecidos as
metas, 0s objetivos, as ameacas, oportunidades e outros pontos relevantes para o
crescimento e sustentagdo da empresa.

Perante a isto surge a questdo problema: Como propor um planejamento
estratégico buscando a maximizacao dos resultados, para uma empresa de tempera

de vidros do municipio de Turvo — SC?

1.2 OBJETIVO

Segundo Filho e Pagnoncelli (2001, pg.268);

“Objetivos sao resultados que a empresa deve alcancar, em prazo
determinado, para concretizar sua Visdo sendo competitiva no ambiente atual e no
futuro.”

Na proxima etapa serd apresentado qual o resultado a empresa pretende

alcancar, qual o objetivo geral e os especificos.

1.2.1.0bjetivo Geral

Elaborar uma proposta de planejamento estratégico, voltado para a

maximizacao dos resultados, para uma empresa de tempera vidros de Turvo — SC.

1.2.2 Objetivos especificos
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e Averiguar os fundamentos, em referencial tedrico especifico, do
Planejamento Estratégico, enquanto instrumento gerencial para
maximizacéao dos resultados;

e Elencar e descrever as etapas de elaboracdo do Planejamento
Estratégico;

e Evidenciar, por meio de estudo de caso, o processo de elaboracédo do
Planejamento Estratégico, para uma tempera de vidros do municipio

de Turvo - SC, com o objetivo de maximizar os seus resultados.

1.3 JUSTIFICATIVA

Segundo Oliveira (2004) o planejamento é como um processo,
desenvolvido para o alcance de resultados, de modo mais eficiente, eficaz e efetivo.
Tendo melhor concentracdo de esfor¢os e recursos para a empresa.

Conforme Mintzberg e Quinn (2001, p. 20):

“Estratégia é o padrdo ou plano que integra as principais metas, politicas
e sequencias de acdes de uma organizacdo em um modo coerente.”

Entdo, entende-se que o0 planejamento estratégico € um processo
desenvolvido estrategicamente, para alcancar as metas estabelecidas pela empresa,
com intuito de concentrar melhor os esforcos e recursos.

O planejamento estratégico é uma ferramenta gerencial, que busca
proporcionar dados e informacdes que auxiliam na tomada de decisdo. Na maioria
das vezes, o problema surge inesperadamente, e precisa ser controlado o mais
rapido possivel, se a empresa tem tudo documentado, quais pontos fortes e fracos,
quais ameacas e oportunidades, tomard um caminho com o conhecimento do que
pode ou ndo encontrar.

E fato que o planejamento tem como objetivo orientar a empresa a seguir
um rumo, trazendo respostas como: aonde se quer chegar e quando; além de
estabelecer metas e objetivos, visando alcanca-los.

Com a capitalizagdo em alta e ativa, a “luta” pela sobrevivéncia entre as
empresas, vem crescendo e com ela vem a procura de ferramentas que buscam
auxiliar a empresa a ter diferencial, essa pode ser a chave para o sucesso. O

planejamento estratégico ndo deixa de ser esse diferencial, pelo contrario, € o mais
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procurado, podendo ser utilizado por qualquer tipo, tamanho e ramo de empresa.
N&o sé, mas também, ja esta sendo utilizada como planejamento pessoal, auxiliando
no dia-a-dia.

O interesse sobre a implementacdo do planejamento estratégico na
empresa de tempera América Vidros, tem o intuito de concentrar mais esforgos e
recursos, buscando vantagens competitivas que se tornem um diferencial entre nés

€ N0SS0S concorrentes, para que se possa atingir o alvo principal, o cliente.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Esse capitulo, terd como principal foco, abordagem de um tema onde sera
conceituado o planejamento estratégico, sendo este realizado através de pesquisas

bibliograficas.

2.1 PLANEJAMENTO

Mintzberg e Quinn (2011) afirmam que o planejamento ndo possui uma
Unica definicdo universalmente aceita.

Conforme Oliveira (2004) o planejamento € como um processo
desenvolvido para alcancar uma situacdo desejada, de modo mais eficiente e eficaz
para melhor concentracéo dos esforcos.

Oliveira (2004) ainda complementa que o processo de planejar envolve
um modo de pensar, e esse envolve questionamentos sobre como fazer, quando,

quanto, entre outros.

Segundo Parson e Culligan (1988) o segredo de empresas e pessoas
bem sucedidas, ndo é “correr o dobro”, mais sim correr numa sintonia aonde envolva
a rapidez em uma rota cuidadosamente planejada.

Segundo Mintzberg (2001, p. 258): "0 planejamento ajuda a transformar
as estratégias pretendidas em estratégias realizadas, tomando 0 primeiro passo

que leva finalmente a implementacéo"

2.1.1 Tipos de Planejamento

Oliveira (2004, p. 50), diz que: “Considerando-se as mudangas na
empresa, podem-se estabelecer trés niveis de mudancgas: o estratégico, o tatico e o
operacional.”

Oliveira (2007 p.15) ainda complementa que “De forma genérica, podem-
se relacionar os tipos de planejamento aos niveis de decisdo numa ‘piramides

organizacional’[...]”, Conforme figura 01
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Figura 1: Niveis de decisédo e tipos de planejamento.

s Nivel Estratégico

= Nivel Tatico

sl Nivel Operacinal

Fonte: Adaptado de Oliveira 2007
De forma resumida Oliveira (2007), defini o planejamento estratégico com

objetivos & longo prazo, e esses afetam a empresa em um todo, j& no tatico além
dos objetivos serem & curto prazo, afetam em diferentes setores.

Quadro 1: Niveis de planejamento estratégico e suas caracteristicas:

FPLANEJAMENTO CONTEUDO EXTENSAO DE TEMFO AMPLITUDE
GENERICO, SINTETICO, ABORDA A EMPRESA
ESTRATEGICO ABRANGENTE LONGO PRAZO COMO UMA TOTALIDADE

MENOS GENERICO E ABRODA CADA UNIDADE

TATICO MEDIO PRAZO DE EMPRESA
MAIS DETALHADO S
DETALHADO,
OPERACIONAL ESPECIFICO E CURTO PRAZO ABORDA C“E“ TAREFA OU
LiTico OPERACAD APENAS

Fonte: Adaptado Boff (2003)

Conforme Oliveira (2004) a diferenca entre esses dois planejamento é:
O planejamento estratégico possui prazo mais longo, maior amplitude,
maior risco, as atividades € de fins e meios e sua flexibilidade € menor, isso € por

que envolve a empresa como um todo, 0s setores sao unicamente planejados
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Quadro 02: Diferenca entre Planejamento estratégico e Planejamento tatico

Discriminagao Planejamento Estratégico Planejamento Tatico
Prazo Mais longo Mais curto
Amplitude Mais ampla Mais restrita
Riscos Maiores Menores
Atividades Fins e Meios Meios
Flexibilidade Menor Maior

Fonte: Adaptado Oliveira (2004)

Oliveira (2004) ainda complementa que a mudanca maior € no

planejamento estratégico, pois esse envolve todos os setores da empresa.

2.1.1.1 Planejamento Operacional

Oliveira (2007) afirma que o planejamento operacional pode ser
considerado como a formalizacdo, através de documentos escritos, metodologias e
implantacfes estabelecidas. E ainda complementa que o planejamento € um

conjunto de partes, tendo como planos de acéo ou planos operacionais.

Segundo Oliveira (2004, p.49):

Cada um dos planejamentos operacionais deve conter com detalhes:
Os recursos necessarios para o seu desenvolvimento e implantacao;
Os procedimentos basicos a serem adotados;

Os produtos ou resultados finais esperados;

Os prazos estabelecidos; e

Os responsaveis pela sua execugéo e implantagao

Segundo Terence (2002, p. 17), “As estratégias operacionais estao
relacionadas com iniciativas estratégicas e abordagens mais restritas ao
gerenciamento de unidades operacionais-chave para o tratamento de tarefas
operacionais diarias [...]”

Conforme Oliveira e Silva (2006, p.218) o planejamento operacional tem
como finalidade “corresponde a execucdo das acgbOes estabelecidas no
planejamento tatico.”

Maximiano (2004, p. 154) afirma que o planejamento operacional: “é a

formalizacdo dos objetivos, nele se planeja a quantidade de recursos necessarios a
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realizacdo de cada objetivo da producdo, € determinada o tipo de atividade e a

quantidade de recursos utilizada em cada uma delas.”

2.1.1.2 Planejamento Tético

Conforme Oliveira (2007) o planejamento tatico estuda determinada area

e ndo como um todo. Entdo Oliveira (2007) afirma que, o planejamento tatico

trabalha com os objetivos e desafios estabelecidos no planejamento estratégico,

sendo desenvolvidos em niveis organizacionais inferiores, tendo como objetivo

principal a utilizacdo de recursos disponiveis previamente fixados, por uma

estratégia predeterminada.

Figura 02: Desenvolvimento de planejamentos taticos

=
[4¢]
=
R
=
=]
k=1
o
[s1]

I Financeiro
Planejamento ,}ﬂ
Estratégico ,
Recursos
Humanos
Producao

Organizacional

Operacionais L

Resultados
esperados
pelas
unidades
organizaciona
is

Resultados
apresentados
pelas
unidades
organizaciona
is

Fonte: Adaptado de Oliveira (2004).
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2.1.1.3 Planejamento Estratégico

Os tipos de planejamento citados acima foram detalhados, esse por sua
vez sera o foco principal do trabalho, com todas as etapas detalhadas em pesquisas

bibliograficas e logo ap0ds seré aplicado a uma empresa.

2.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Oliveira (2004) afirma que o processo € administrativo que estabelece a
melhor direcdo a ser seguida, visando a otimizacdo do ambiente atuando de forma
inovadora e diferenciada. Lopes (1978) diz que o planejamento estratégico
empresarial € um processo que estabelecem objetivos, definindo as linhas de acdo e
planos detalhados para atingi-los, determinando os recursos necessarios para atingir
0s objetivos.

Para Bethlem (2009, p. 105) o planejamento estratégico é: “0 processo
de decidir sobre as metas da organizacao e as estratégias para atingir essas metas”.

Oliveira (2004, p.35) afirma que o “processo de planejar envolve um modo
de pensar e esse envolve questionamento, como o que fazer, como, quando, para
quem, por que, por quem e onde.”

Segundo Fischmann e Almeida (1991, p.25)o:
planejamento estratégico € uma técnica administrativa que, através da
andlise do ambiente de uma organizacdo, cria a consciéncia das suas
oportunidades e ameagas dos seus pontos fortes e fracos para o
cumprimento da sua missdo e, através desta consciéncia, estabelece o
propésito de direcdo que a organizagdo deverd seguir para aproveitar as

oportunidades e evitar riscos.
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Figura 3: Planejamento Estratégico Metodologia

Planos de
acao

Analise Divulgaco,

Negocio | Missédo Principios do
Ambiente

Implantacéo e
Acompanham
ento

Fonte: Adaptado Filho e Pagnoncelli (2001).

2.2.1 Estrutura do Planejamento Estratégico

Segundo Serra, Torres e Torres (2004), o planejamento estratégico néo
pode ser elaborado como um simples exercicios, pelo contrario deve ter um
raciocinio estratégico, flexivel, para que se ajuste as modificacées do dia-a-dia, para
assim implantar as a¢des planejadas.

Serra, Torres e Torres (2004) ainda complementa que, o planejamento

estratégico é estruturado com base em trés reflexdes estratégicas; a analise, a

formulacéo e a organizacéo e implementacao estratégica.
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Figura 4; Metodologia Sugerida para o planejamento estratégico

Andlise do
ambiente
externo
Avaliagdo por
indicadores de
desempenho

Andlise do setor
de negocios

Visdo e
Missdo

Analise interna
e fatores
criticos de Estraiégias
SUCESSO para conseguir
vantagem
competitiva

Determinag&o
de objetivos e
de metas

Fonte: Adaptado de Serra, Torres e Torres (2004).

2.2.1.1 Missao

Para Filho e Pagnoncelli (2001, pg 85);

“Razao de existir da empresa em seu negdécio.”

Hitt, Irelan e Hoskisson (2008) dizem que a missao especifica com qual
empresa pretende competir e quais os clientes pretende atender. A base da missao
da empresa é a visdo. Segundo Oliveira (2004) misséo é a razao de ser da empresa,
procura-se determinar qual o “ramo” da empresa, o por que de sua existéncia ,
aonde a empresa quer chegar.

Segundo Tiffany e Peterson (1998, pg.22);

‘A declaracdo de missdo de sua empresa visa comunicar interna e

externamente o propodsito do seu negdcio.”
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Oliveira (2004) ainda complementa que, a missdo ndo esta ligada
diretamente ao estatuto social da empresa, sendo muito mais ampla e diversificada,
envolvendo expectativas.

Serra, Torres e Torres (2004) afirmam que a misséo € a declaracdo mais

conhecida e utlizada, sendo que essa € um texto que explica as intencbes e
aspiracdes da empresa, ou seja, € descrita a razao de ser da empresa.

2.2.1.2 Visao

Hitt, Irelan e Hoskisson (2008) afirmam que a visdo é aonde a empresa
guer chegar, ou seja, 0 que ela pretende realizar.

Tiffany e Peterson (1998, pg. 15) afirmam que;

“Na visao geral, vocé discute seu setor, seus clientes e os produtos e
servigos que oferece ou planeja desenvolver.”

Conforme Oliveira (2004),a identificacdo da visdo € através das
expectativas e o0s desejos dos acionistas, conselheiro e elementos da alta
administracao.

Filho e Pagnoncelli (2001, pg.228);

“A visdo pode funcionar como “Sonho” ou como “Desafio Estratégico.”

Oliveira (2004) diz que a visdo é como um limite aonde os proprietarios
conseguem enxergar dentro de um longo periodo de tempo em uma abordagem
mais ampla. A visdo é o que a empresa quer ser, aonde chegar, devendo ser

resultado de bom senso do grupo e ndo sé de um.
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Quadro 3: Beneficios da visao;

Beneficios da explicitagdo da Visdo

1- Apoia a parceria empresa/empregado na constru¢do do futuro

2- Promove a inovagao

3- Levanta uma "bandeira"

4- Funciona como "bussola" para a equipe

5- Reduz a dependéncia para com "génios e lideres"

6- Tira a empresa da "zona de conforto"

7- Motiva e inspira a equipe.

8 - Orienta o planejamento da sua atuacdo na cadeia produtiva

9- Orienta a "virada"

10 Mobiliza para os programas de qualidade.

11- Complementa a "Missdo"

12- Orienta os Objetivo.

1- Orienta os investimentos
Fonte: Adaptado Filho e Pagnoncelli (2001, pg. 227)

Serra, Torres e Torres (2004) afirmam que a visdo pode ser definida de
outra maneira, como a percepcao da necessidade do mercado e os métodos que a
empresa pode satisfazer, ou seja, a visdo ajuda a empresa identificar quais 0s seus
valores, facilitando o aproveitamento das oportunidades.

Serra, Torres e Torres (2004, p. 42) ainda complementam que “A visdo: é
a percepcdo nao s6 das necessidades do mercado, mas de como a organizacao
pode atendé-las.”
Quadro 4; As diferencas da Missao e Viséao.

Missao. Visdao

Inclui o Negdcio. E o que se "sonha" no Negdcio
E a partida. E "aonde vamos"

E a partida "carteira de identidade" da empresa. E o "Passaporte" para o futuro.
Identifica "quem somos". Projeta "quem desejamos ser"
Da o rumo a empresa. Energiza a empresa.

E orientado. E inspiradora.

Foco do presente para o futuro. Focalizada no futuro.

Vocacgdo para a "eternidade". E mutével conforme os desafios.

Fonte: Filho e Pagnoncelli (2001, pg. 225)
Filho e Pagnoncelli (2001) diz que a visdo complementa a missdo, porém

elas sao diferentes.
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2.2.1.3 Valores

Tavares (2005) afirma que os valores servem de instrumentos para avaliar
e da significado a visdo também serve como padrao para avaliar e julgar programas
e orientar decisdes. Estabelecem a natureza e o sentido da ligacdo entre a viséo e a
tomada de decisao.
Tavares (2005) ainda complementa que os valores para serem viaveis,
precisam atender determinados requisitos:
e Ser especificos, para que as pessoas determinem suas agoes;
e Ser publico, para ter acesso amplo;
e Ser claro, para ter compreensao objetiva;
e Ser obrigatérios, para orientar todos em todas as situacdes;
e Ser possiveis de reformulacdo, ou seja, que atenda &s
necessidades de mudancas;

Conforme Cecconello (2008, p. 149): “representam o conjunto de
principios e normas, os parametros que serdo incorporados e aceitos para a

condugao da empresa ao cumprimento da missao”.

2.2.1.4 Andlise SWOT

Segundo Serra, Torres e Torres (2004, p. 86): “A analise SWOT é um
instrumento muito util na organizagao do planejamento estratégico.”
Tiffany e Peterson (1998) dizem que, a analise SWOT deve ser feita

regularmente na empresa, conforme a velocidade do ambiente da empresa.
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Figura 5: Analise SWOT
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Fonte: Adaptado Serra, Torres e Torres (2004)

Para Serra, Torres e Torres (2004, p. 86),

O nome SWOT €é um acrdnimo que tem origem em quatro palavras do
idioma inglés;

Strenght = forca

Weakness = fraqueza

Opportunities= Oportunidades

Threats = ameacas

Serra, Torres e Torres (2004) ainda complementam que é elaborado
através desse instrumento, um gréfico dizendo quais sdo as forgcas, fraquezas,
oportunidades e ameacas que rodam a empresa.

Tiffany e Peterson (1998) afirma que a analise SWOT permite que a
empresa tenha um balangco estratégico, que reune os pontos fortes e fracos no
ambiente interno, e as oportunidades e ameacas, no externo, o equilibrio entre eles

que vai determinar o que fazer e quando fazer.
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2.2.1.4.1 Andlise Interna

Segundo Valadares (2002) analise interna tem a finalidade de levantar um
diagnéstico da empresa, evidenciando os pontos fortes e fracos. O objetivo da
abordagem interna é “como estamos?”

Segundo Tavares (2005) para um desenvolvimento bem-sucedido das
estratégias adotadas depende do modelo organizacional escolhido pela empresa.
Desenvolvimento de processos, organizacfes com capacidade de realizacdo de
intercambio, com obtencdo e retencdo de pessoas comprometidas com
aprendizados e o apoio de liderancas que levara a resultados estabelecidos pela
companhia.

Conforme Hitt, Irelan e Hoskisson (2008, p.87): “[...] a analise interna, as
empresas tém de identificar os seus pontos fortes e 0s seus pontos fracos no

tocante a recursos, capacitacdes e competéncias essenciais.”

2.2.1.4.1.1 Pontos Fortes

Segundo Johnson, Scholes e Whittington (2007, p. 184): “os pontos
fortes sdo relevantes e capazes de lidar com as mudangas que ocorrem no
ambiente empresarial’.

Valadares (2002) diz que o ponto forte pode ser uma caracteristica ou
diferenca que a empresa proporciona ou provoca uma vantagem a seus clientes, ou
seja o ponto forte favorece a empresa diante de deus concorrentes e clientes.

Tiffany e Peterson (1998, pg. 145)

“‘Os pontos fortes de sua empresa sdo capacidades, recursos e
habilidades que servem de base para desenvolver estratégias, implementar planos e

alcancar as metas que vocé estabeleceu para a sua empresa.”

2.2.1.4.1.2 Pontos Fracos

Costa (2007, p. 113): “pontos fracos s&o caracteristicas negativas, na

instituicdo, que a prejudicam no cumprimento do seu proposito.
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Valadares (2002) afirma que é uma caracteristica ou uma situagéo
inadequada que proporciona uma desvantagem competitiva, ou seja, ponto fraco
gue limita a empresa diante de seus concorrentes.

Segundo Oliveira (2004), os pontos fracos sdo controlaveis, como ja
mencionado, muitas vezes o executivo ndo sabe de sua existéncia, mas com o
ponto identificado antecipadamente permite a ele que resolva o problema antes de
prejudicar a empresa.

Tiffany e Peterson (1998) afirmam que;

Os pontos fracos de sua empresa correspondem a falta de habilidades ou a
uma deficiéncia de capacidades e recursos em relacdo a concorréncia que
pode impedi-lo de desenvolver suas estratégias e planos ou alcancar suas
metas.

2.2.1.4.2 Andlise Externa

Hitt, Irelan e Hoskisson (2008) diz que analisa externa é um estudo das
oportunidades e ameacas.

Quadros 5: Classificacdo das oportunidades e ameacas ambientais.

Oportunidades Ameacgas
Naturais Naturais
De evolucao Aceitaveis
Sinérgicas Inaceitaveis
De inovacao

Fonte: Adaptado Oliveira (2004, p. 95)
Oliveira (2004, p. 95) diz que:
[...] uma oportunidade devidamente usufruida pode proporcionar
aumento dos lucros da empresa, enquanto uma ameaga nao
administrada pode acarretar diminuicdo nos lucros previstos, ou
mesmo prejuizos para a empresa.

Tavares (2005) diz que a escolha de uma estratégia depende de como as

forgcas externas afetam ou poderiam afetar a organizacao.
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Oliveira (2004, p.70) diz que a analise externa: “[...] verifica nas ameacas
e oportunidades, que estdo no ambiente da empresa, as melhores maneiras de
evitar e usufruir dessas situacoes.”
Conforme Oliveira (2004) na analise externa o ambiente € dividido em
duas partes:
e Ambiente direto: A empresa identifica, avalia e mede de forma mais
eficaz e adequada; e,
e Ambiente indireto: A empresa identifica, mas ndo consegue avaliar

e nem medir o grau de influéncia.

2.1.4.2.1 Oportunidades

Segundo Hitt, Irelan e Hoskisson (2008) oportunidade é a condicdo no
ambiente geral, que explorada ajuda a empresa a obter competitividade estratégica.

Oliveira (2004) afirma que oportunidades sdo variaveis externas nao
controlaveis, podendo criar condigbes favoraveis para a empresa, desde que a
empresa usufrua delas.

Oliveira (2004) classifica ameagas como:

e Oportunidades Naturais: é da natureza da empresa, ou seja, a
empresa simplesmente deverda verificar seus recursos e se adaptar
aos requisitos da oportunidade.

e Oportunidades de Evolugéo: é proporcionada a empresa, atravées
da formacdo e consolidacdo de condicbes e circunstancia que
tende a vantagem competitiva.

e Oportunidades  Sinérgicas:  proporcionam  situacbes que
complementam e adicionam, porem provocam modificaces
organizacionais. Sua utilizacdo provoca situacdes de risco
consideravel.

e Oportunidade de inovacdo: modificam as caracteristicas econdémica
e a capacidade da empresa, requer grandes reforgos, recursos de
primeira, pesquisas e desenvolvimento e investimento em

tecnologia.
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2.1.4.2.2 Ameacas

Conforme Hitt, Irelan e Hoskisson (2008) ameaca € uma condi¢cdo do
ambiente que pode impedir a empresa competir estrategicamente.

Oliveira (2004) diz que ameacas sdo variaveis externas, ndo controlaveis,
criando situacdes desfavoraveis para a empresa.

As ameacas sao classificadas segundo Oliveira (2004):

e Ameacgas Naturais: é da natureza da empresa.

e Ameacas Aceitaveis: permite ser aceitaveis pela empresa, mais
devem ser analisadas e estudadas, para ver até que ponto é
aceitavel.

e Ameacas Inaceitaveis: sdo aquelas que a empresa nao se permite
aceitar, pois ndo tem capacidade de explorar essa, quando ela
passa existir.

Segundo Oliveira (1991, p.64), ameacas sao forcas ambientais pela
empresa, que criam obstaculos 6 sua acdo estratégica, mas que poderdo ou ndo

ser evitadas desde que conhecidas em tempo habil.

2.2.1.5 Objetivos

Costa (2007, p. 209) caracteriza: “objetivos como parametros-chave,
qualitativos ou quantitativos, que se pretende atingir ou manter em dado
momento ou periodo de tempo futuro preestabelecido”.

Valadares (2002) afirma que objetivo € como um ponto que a empresa
deseja atingir no futuro, devendo possuir um prazo para atingi-lo.

Segundo Lopes (1978) os objetivos sao resultados futuros que se
pretende atingir, isto €, sdo 0s alvos que a empresa escolhe e busca atingir dentro
de um determinado tempo.

Lopes (1978) ainda complementa que o0s objetivos geralmente tem

funcdes primordiais na empresa.
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2.2.1.6 Estratégias

Segundo Oliveira (2007a, p. 177): “a finalidade das estratégias é
estabelecer quais seréo os caminhos, 0s cursos, 0s programas de acao que devem
ser seguidos para serem alcangados os objetivos e desafios estabelecidos”

Mintzberg e Quinn (2001) define estratégia como um plano que integra as
principais metas, politicas e ac¢fes de uma determinada organizacdo. Se bem
formulada ajuda a ordenar e designar os recursos da empresa.

Serra, Torres e Torres (2004), comentam que 0 conceito da palavra
estratégia no dicionario, tem relacdo com situagcdes politicas, guerras e jogos, ou
seja, esté ligada a competidores disputando o0 mesmo objetivo. Sendo que no ramo
empresarial ndo é muito diferente, quem a lidera sofre uma forte influéncia.

Segundo Andrade e Amboni (2010, p. 63) os objetivos, “podem ser
compreendidos como uma situacao futura que a organizacdo como um todo deseja
atingir”

Filho e Pagnoncelli (2001, pg. 298) afirmam que;

“Estratégia competitiva € o que a empresa decide fazer ou ndo fazer,
considerando o ambiente, para concretizar a visédo e atingir os objetivos, respeitando
0s principios, visando cumprir a misséo no seu negdécio.”

Montana & Charnov (1999, p.118), dizem que a estratégia pode:
"determinar as oportunidades, as capacidades, os valores e as obrigacbes e entao

compara-los em busca da missdo da organizacdo".

2.2.1.7 Metas

Conforme Serra, Torres e Torres (2004) meta é uma etapa que é utilizada
para alcancar os objetivos, tendo valor e data especificada.
Para Mintzberg e Quinn (2001) as metas estabelecem quais recursos e

guando devem ser atingidos, mais ndo dizem como alcanca-los.
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Valadares (2002) diz que meta € a etapa que deve ser atingida. Sendo
gue um objetivo pode ser precedido por mais de uma meta.

Segundo Oliveira (2007, p. 142) meta é: “uma etapa ou um passo
intermediario para se alcangar determinado objetivo”.

Oliveira (2009, p. 44) ainda complementa que: “as metas devem ser
viaveis, mas altamente desafiadoras, pois metas insossas podem consolidar um

processo de marasmo administrativo na empresa”.

2.2.1.8 Fatores Criticos de Sucesso

Serra, Torres e Torres (2004) afirmam que os fatores criticos de sucesso
sao definidos como vantagens ou atividades de uma determinada empresa, que sao
importantissimos para o sucesso competitivo do negocio.

Segundo Tiffany e Peterson (1998. Pg. 156);

“Os fatores criticos de sucesso (FCS) sdo as capacidades e recursos
absolutamente necessarios para que sua empresa tenha sucesso a longo prazo.”

Oliveira (2007b, p. 221) comenta que os fatores criticos de sucesso:
‘podem ser estabelecidos com base em fatores externos e internos da
empresa; e sua identificagdo como de sucesso, ou nédo, deve ser feita baseando-se

nas oportunidades e pontos fortes correlacionados aos mesmos”.

2.2.1.9 Indicadores

Segundo Oliveira (2007c, p. 178) os indicadores,

[...] permitem acompanhar o andamento do processo, identificando riscos
em potencial e problemas antes de se tornarem criticos; controlar qualidade
31 e produtividade, obtendo informac¢des importantes para a eficiéncia de
um processo e também auxiliar na tomada de decisbes. Deve-se, no
entanto, tomar ainda mais cuidado quando se tratar de medigBes
estratégicas, porque uma escolha inadequada podera levar a
resultados negativos de maiores propor¢oes.

Para Oliveira Oliveira (2007c, p. 178) deve ter muita atencao em relagao

aos indicadores pois,
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uma quantidade pequena de medidas pode ocasionar uma Visdo
limitada, enquanto uma grande quantidade de medidas pode tornar muito
complexa atarefa de colher e interpretar os dados, além de demandar
grande disponibilidade de mé&o de obra especializada.

2.2.1.10 Planos de acéo

Segundo Filho e Pagnoncelli (2001, pg. 313);

‘A Estratégia nada significa até que se transforme em Agao, e esta em
resultados.”

Filho e Pagnoncelli (2001) complementam que, o plano de acéo € aponte
entre a intencao e a realizacao.

Costa (2007, p.218) afirma que,

para cada objetivo e para cada meta, deve haver planos de agéo
especificos para assegurar que as acdes € 0S pass0S necessarios
para a implantacdo das estratégias combinadas sejam executadas e
acompanhadas por pessoas previamente alocadas.

Segundo Tiffany e Peterson (1998, pg. 18);

“Seu plano de agao descreve como vocé pretende colocar em pratica seu
planejamento estratégico.”

Tiffany e Peterson (1998) afirmam que quando se tem um planejamento
escrito deve |é-lo, ndo para achar erros de digitacdo ou de gramatica, mais para

entender qual o seu real sentido.

2.2.2 Comunicacéao

Conforme Tavares (2005 , p. 423): “o processo de comunicagéao,
geralmente, constitui-se em um problema na maioria das organizacoes.
Ruidos, bloqueios, escoamentos interferem de maneira permanente na

transmissao recepcéo e feedback de informagdes”.
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Tavares (2005, p. 423) ainda complementa que: “‘uma boa comunicagao
permite que o individuo e grupos vejam significado em suas acfes e também como
estdo contribuindo para a construcdo da visdo e para o cumprimento da missao da
organizagao”.

Della Rosa (2006, p. 30) destaca maneiras de fazer comunicacao,
podendo ser; “[...] por escrito, via caixa de sugestdes, pessoalmente com seu
gerente, via internet, por telefone, ou outra forma. O importante € ouvir, pois o

funcionario tem a visdo que o empregador nao possui’”.

2.2.3 Acompanhamento

Segundo Filho e Pagnoncelli (2001) afirma que, o acompanhamento
motiva as pessoas, ndo pelo fato de serem cobradas, mais sim, por utilizar os
resultados para avaliar seu desempenho.

Ainda Filho e Pagnoncelli (2001) descreve o0 processo de
acompanhamento.

Figura 6: Processo de acompanhamento.

Viséo: Verificar se as decisfes estao de acordo com a visdo da empresa.

Objetivos: Analisar se ocorreu um fato novo no ambiente da empresa, que
modifique os objetivos.

Fonte: Adaptado Filho e Pagnoncelli (2001)
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Filho e Pagnoncelli (2001. Pg, 346) afirmam que;

“Planejar é intengao, implantar é agéo.”

2.2.4 Controle e Avaliagéo

Para Tavares (2005, p. 337) controle €,

um instrumento para verificar o que esta previsto e o que esta efetivamente
ocorrendo. Constitui-se em um conjunto de indicadores e de métricas que
permite constatar se esta havendo discrepancia entre essas duas situacdes.
Envolve o estabelecimento de procedimentos capazes de auxiliar na
correcao do processo decisorio, indicando onde e quando intervir, para que
0 processo possa seguir seu curso apropriado.

Segundo Ferreira (2004, p.265) o “ato ou poder de controlar, dominio,
governo. Fiscalizacdo exercida sobre as atividades de pessoas, 06rgaos,
departamentos, produtos etc., para que tais atividades ou produtos ndo se desviem
das normas preestabelecidas”

Segundo Filho e Pagnoncelli (2001), na avaliacdo é feita uma
comparacao entre os resultados obtidos e os esperados, sendo registrado em um
relatorio de avaliacdo do plano de acao.

Para Tavares (2005, p. 337), avaliagdo: “€ o mecanismo no qual se tem
como objetivo medir a efetividade das ag¢des estabelecidas pela empresa”.

Oliveira (2010, p. 405) que: “nesse sentido, a funcdo controle e
avaliacdo € destinada a assegurar que o desempenho real possibilite o

alcance dos padrbes que foram anteriormente estabelecidos”

2.2.4.1 Plano de participacao de resultados

A Constituicdo Federal de 1988, no artigo 7°. Inciso Xl afirma que é direto
dos trabalhadores tanto rural quanto urbano terem participagdo nos resultados que

nao esteja vinculada a remuneragao:

Art. 7° Sao direitos dos trabalhadores urbanos e rurais, além de outros que
visem a melhoria de sua condic¢ao social:
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XI — participagdo nos lucros, ou resultados, desvinculada da remuneracéo e,
excepcionalmente, participacdo na gestdo da empresa, conforme definido
em lei.

Para Della Rosa (2006) a participacdo nos resultados significa que metas
foram estabelecidas, e essas iriam determinar resultados especificos.

Dela Rosa (2006) trds o ponto negativo, se a empresa atingiu as metas
especificas mais ainda se encontra no prejuizo, isso prejudicaria o pagamento de
participagao nos resultados.

Fernandes e Berton (2005) comentam que a recompensa nao precisa ser
feita apenas em dinheiro. Os autores ainda complementam (2005) que o
reconhecimento possui um sentido mais amplo, pode ser feito através de prémios de
bom desempenho, prémios para sugestdes, elogios formais ou informais e

celebracdo de desempenho junto aos funcionarios.

Della Rosa (2006, p. 29), cita

a motivagdo que o programa promove, criando condicbes para a
existéncia de um ambiente criativo. Empregados motivados contribuem
muito mais com idéias que podem melhorar o trabalho, agregando novos
valores aos produtos ou servigos prestados.

2.2.5 Vantagens e Limitagdes

Segundo Pina (1994, p.75-76): “A procura da estratégia bem-sucedida, na
abordagem de vantagem competitiva, pode conduzir a firma a situacdo de
superioridade em relagado aos concorrentes.”

Pina (1994) complementa que s6 é possivel vantagem competitiva
guando os clientes percebem os valores nos produtos e/ou servicos oferecidos pela
empresa.

Oliveira (2005, p.114), “a vantagem competitiva identifica os produtos e
servicos e 0s mercados para os quais a empresa tem diferencial de atuacao”

Para Serra Torres e Torres (2004, p.05) vantagens, “Resultado
necessario do conjunto de recursos e das qualidades para uma empresa alcancar
um desempenho superior ao de seus concorrentes.”

Segundo Fernandes e Berton (2005, p. 215) pode se encontrar limites no

planejamento estratégico como: “ [...] € possivel que as pessoas se posicionem
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resistentes as mudancas, mesmo que elas estejam bem alinhadas com os

componentes da estrutura e dos processos.”
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3 ESTUDO DE CASO

Até o presente momento, foram abordadas as teorias do planejamento
estratégico, com a intuicdo de elaborar uma proposta de planejamento estratégico,
demostrando como pode maximizar os resultados das empresas.

No estudo de caso sera elaborado uma proposta de planejamento
estratégico, onde a empresa em estudo sera a industria América Vidros. Para tanto,

faz-se necessario apresentar os dados referentes a empresa.

3.1 AMERICA VIDROS

A América Vidros € uma Industria de Tempera de vidros, que teve inicio
de suas atividades em 2001. O processo de tempera ocorre quando o vidro &
submetido a um tratamento térmico, ou seja, o vidro € submetido a um aguecimento
controlado de 650°C, sendo que em seguida passa por um resfriamento brusco,

esse choque térmico, torna o vidro mais resistente a choques térmicos e mecanicos.

Figura 7: América Vidros

Fonte: Dados da empresa (Site: WWW.AMERICAVIDROS.NET).
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Ressaltando que a Inddstria possui o maior forno da regido. Um forno
horizontal de témpera de vidro com alta capacidade produtiva de 4mm até 19mm de
espessura e 2.400mm x 4.400mm de tamanho.

A industria se encontra em 6° no ranking dos temperados, situada em
Turvo, Cidade Alta, na rua Adolfo Casteller, sendo constituida por quatro socios,
possui area territorial 2.550 m2 (dois mil e quinhentos m=2), com 26 funcionarios. A
empresa tem duas filiais, América Ferragens (AMF) e a Catarinense Industria de

Vidros, todas localizadas em Turvo.

Figura 8: Organograma da empresa industria América Vidros.

Socios

|Financeir0 Projeto Comercial aturamentt{ Produgdo

Fonte: Elaborado pela autora.

3.2 PROPOSTA DE ELABORACAO DE PLANEJAMENTO ESTRATEGICO PARA
AMERICA VIDROS

ApOs a apresentagdo da industria América Vidros, sera proposto o

planejamento estratégico, sendo que a empresa nao possuia nenhum plano futuro.
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3.3.1 Missao

De acordo com estudo teorico realizado, entendemos que missdo que
missédo é a definicdo do ramo da atividade da empresa, qual publico ela vai atingir e
de que forma, sendo que muitas vezes, ndo esta liga somente aos documentos da
empresa, sendo muito mais ampla.

Com base nesse referencial, foi proposta a seguinte missdo para a

industria América Vidros:

Figura 9: Misséo da Industria América Vidros.

Proporcionar ao cliente 6timo atendimento, com entrega pontual

e vidros com exceléncia.

Fonte: Elaborado pela Autora

ApoOs delimitagdo da missdo, vem a visdo, que € aonde a empresa

pretende chegar e quando.

3.3.2 Visao

Nesta segunda etapa, serd abordado a visdo, como citado no referencial
tedrico realizado no comego deste trabalho, visdo é um “limite” estabelecido pelos
proprietarios de onde a empresa quer chegar e quando tempo ela vai levar para
alcancar.

Com base neste estudo, a visao proposta para a América Vidros é:

Figura 10: Visao da Industria América Vidros

Ser, em 2025, a indUstria de vidros mais reconhecida no sul de

Santa Catarina, por sua exceléncia em pontualidade, atendimento e producéo.

Fonte: Elaborado pela autora
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A visdo da empresa é proposta com base em trés pontos esséncias;
e Pontualidade: Nossos clientes (vidraceiros) dependem de nossa
pontualidade apara atender seus clientes;
e Atendimento: Todo cliente gosta de ser bem atendido, e com a
concorréncia batendo a porta, € de muita importancia frisar esse
ponto; e,
e Producdo: os produtos devem ser excelentes, trazendo para 0s

clientes, vidros cada vez mais perfeitos e resistente.

Tendo em vista que esses pontos sdo de dificil conquista, pois estdo
ligados em um ciclo, e por a empresa se posicionar em 6° no ranking de temperados
e por possuir grandes concorrentes, leva algum tempo para alcanga-los, por isso
tem como prazo de realizagao 11 anos.

3.3.3 Valores

Os valores sao instrumentos usados para avaliar a empresa, dando

ligagédo entre a visdo e a tomada de deciséo.
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Figura 11: Valores da América Vidros

Competénda

Valorzacaoe
qualidadedos Confianca
funcionais

Compromisso

Fonte: Elaborado pela autora.

Foram realizados estudos e andlises para formar os valores da empresa,
gue ao mesmo tempo desse sentido a missdo e a visdo, para a realizagdo dos

objetivos.

3.3.4 Andlise Interna

Andlise interna como citado neste trabalho, busca identificar qual os
pontos fortes e fracos que a empresa possuem e como agregar 0S pontos positivos

e melhorar os negativos
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Depois de estudados e analisados, juntamente com a gerencia da
empresa, 0s pontos fracos e fortes proposto sdo os seguintes, conforme topicos
subsequentes.

3.3.4.1 Pontos Fortes

Os pontos fortes sdo situacbes favoraveis da empresa, sendo de facil
controle, pois séo internos.
Aqui serdo descritos os pontos fortes, levantados na pesquisa, da

empresa América Vidros. Sao eles:

Figura 12: Pontos Fortes América Vidros

Fonte: Elaborado pela autora.

3.3.4.2 Pontos Fracos América Vidros

Esses sdo os pontos fracos da empresa, esses pontos sdo desfavoraveis
para a empresa, levantados na pesquisa, devendo ser estudados e analisados para
serem corrigidos.
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Figura 13: Pontos Fracos

e Processos internos na fabrica com falhas ocasiona a quebra de
vidros, que resulta em atrasos na entrega para os clientes.

e Quebra e manutencdo de maquinas que gera transtornos e o atraso
da entrega dos vidros.

e Localizacdo da empresa € afastada da BR 101;
e Faltade méo de obra
e N&o possui estoque;
e N&o possui estrutura de expedicao adequada.

Fonte:Elaborado pela Autora

3.3.5 Anélise Externa

Andlise externa tem a finalidade de elencar as oportunidades e as
ameacas, ou seja, € analisado o ambiente externo da empresa, identificando e
analisando quais as oportunidades e ameacas estdo “la fora” e como posso me
beneficiar delas, por que as ameacas nem sempre € prejudicial para a empresa, ela
pode fazer daquela situagdo uma oportunidade.

Em analise juntamente com a gerencia segue as oportunidades e

ameacas encontram-se no ambiente externa da IndUstria América Vidros.

3.3.5.1 Oportunidades

Oportunidades séo variaveis externas com condi¢des favoraveis, mas nédo

sdo controlaveis.
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Seguem na figura abaixo as oportunidades, levantadas na pesquisa, da
América Vidros:

Figura 14 : Oportunidades da Industria América Vidros

Exploracdo de mercado, com a finalidade de abrir novas filiais e

outros estados do Brasil.

Inovacado nos produtos (desenhos nos box de vidros);

Atual politica de incentivos de moradia;

Crescimento do segmento bastante promissor, uma vez que a cadeia
produtiva da construcéo civil esta em alta no pais;

Utilizacdo de novas tecnologias, colocando a empresa em um
patamar superior;

Um novo canal de distribuicdo via internet, tornando possivel atingir

publico alvo diferenciado.

Fonte:Elaborado pela autora.

3.3.5.2 Ameacgas

Ameacas sao variaveis externas com condi¢des desfavoraveis, e ndo sédo
controlaveis.
As ameacas observadas na América Vidros séo:

Figura 15: Ameacas da Industria Ameérica Vidros

/ e Falta de matéria-prima no mercado; \

e Possibilidade de freio do incentivo para moradias;

e Dependéncia de fornecedores de vidros;

e Infraestrutura estrada/transporte compromete a entrega adequada
dos produtos.

e Altainflacionaria (maquinas importada)

e A concorréncia informal (grupos e ou montadores autbnomos)

\ prejudica e enfraguece o mercado. /




Fonte: Elaborado pela autora.
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Desta forma a analise SWOT fica assim evidenciada:

Figura 16: Analise SWOT da Industria América Vidros:

é)RQA:

I’
- Maquinario de ponta;
-Colaboradores capacitados;

- Comodidade ao cliente, que pode encontrar , além dos
vidros, também as ferragens e kits para box de banheiro
no mesmo lugar;

-Transporte préprio para a entrega dos vidros;

-Oportunidade de crescimento para os funcionarios dentro
do plano de carreira; v

-Qualidade nos produtos;

OPORTUNIDADES
- Exploragdo de mercado, com a finalidade de

abrir novas filiais e outros estados do Brasil

FRACOS: N

- Processos internos na fabrica com falhas ocasiona a quebra de |
vidros, que resulta em atrasos na entrega para os clientes.

- Quebra e manuten¢do de maquinas que gera transtornos e o
atraso da entrega dos vidros.

- Localizagdo da empresa é afastada da BR 101;
- Falta de mdo de obra
- Ndo possui estoque;

- Ndo possui estrutura de expedi¢cdo adequada.

\\'\
SWOT e
- Falta de matéria-prima no mercado;
|- Possibilidade de freio do incentivo para
i

- Inovagdo nos produtos (desenhos nos box de \>d’ros);
- Atual politica de incentivos de moradia;

- Crescimento do segmento bastante promissor, uma vez que a
cadeia produtiva da construgdo civil esta em alta no pais;

- Utilizacdo de novas tecnologias, colocando a empresa em um
patamar superior;

- Um novo canal de distribuigdo via internet, tornando possivel

\ atingir publico alvo diferenciado.

- Dependéncia de fornecedores de vidros;

- Infraestrutura estrada/transporte compromete a entrega
adequada dos produtos.

- Alta inflacionaria;

- Concoéncia informal (grupos e ou montadores autdbnomos)
prejudica e enfraquece o mercado.

Fonte: Elaborado pela autora.

3.3.6 Objetivos Estratégicos

Objetivos séo resultados que se deseja atingir, com prazo estipulado, isto

é sédo alvos determinados pela empresa, com prazo estipulados.
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Figura 17: Objetivos América Vidros

1.
2.
3.
4.
S
6.
7.
8.

9.

Capacitar Funcionarios;

Criar estrutura de estocagem para matéria-prima;

Criar linha de expedicéao;

Fidelizar colaboradores;

Implementar servicos de pds venda;

Abrir nova filial localizada na BR 101;

Adequar processos internos;

Contratar funcionario na area de manutencdo em tecnologia
fabril;

Elaborar plano de marketing, para reconhecimento da marca;

10. Abrir canal de vendas online.

planejados.

Esses sdo os objetivos escolhidos pela autora, para atingir os resultados

3.3.7. Estratégias

Estratégias seria 0 “caminho” a ser percorrido para atingir os resultados

descritos pela empresa.

Nessa etapa sera descrito, quais 0s objetivos foram estabelecidos e como

alcanca-los.

Quadro 6: Estratégias — Objetivo 01

Objetivo 01: Capacitar Funcionarios

Estratégia

1- Identificar assunto e publico
alvo das capacitacdes.

2-ldentificar modo, se em
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forma de palestra ou em curso.

3-Realizar processo seletivo
para contratacdo de empresa
especifica.

4-Organizar datas e horarios
para o curso e ou palestras.

5-Realizar a palestra ou curso.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 7: Estratégica — Objetivo 02

Objetivo 02: Criar estrutura de estocagem para matéria-prima

Estratégia
1- Identificar tipo de
Estocagem.
2 - Realizar analise para
identificar guantidade
necessaria.
3 - Criar um ambiente, uma
sala de 60m?2 para a estocagem
dos vidros.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 8: Estratégica — Objetivo 03

Objetivo 03: Criar linha de expedicéo

Estratégia

1- Realizar aquisicao de
equipamentos necessarios
para a segunda expedicéo.

2 - Realizar processo
seletivo para funcionarios.

3 — Contratar no minimo 03
funcionarios para a nova
expedicao.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 9: Estratégica — Objetivo 04

Objetivo 04: Fidelizar colaboradores

Estratégia Responséavel Prazo até Meta

Indicador

1- Organizar uma reunido,
com fins de esclarecer os
motivos de insatisfacdo por
parte dos funcionarios.

2- Criar um espaco de lazer,
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ou seja, um lugar equipado
com pia, fogdo, geladeira,
mesa, micro-ondas, e que
também tenha uma TV, um
aparelho de som.

3- Realizar palestras de
motivacao.

4- Contratar Psicdélogo, para
visitas mensais na empresa,
visando a reducéo do stress
do dia-a-dia.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 10: Estratégica — Objetivo 05

Objetivo 05: Implementar servigcos de p6s venda

Estratégia

Responsavel

Prazo até

Meta

Indicador

1- Manter cadastro de
clientes atualizado com
endereco, telefone e e-mail.

2- Organizar visitas
pessoais aos clientes.

3- Realizar visitas mensais
aos clientes.

4- Criar SAC no site, para o
cadastro de reclamacdes e
ou sugestodes.

5- Implantar um formulario
no site, para preenchimento
do cliente, que sera
automaticamente  enviado
para o vendedor de cada
regiao.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 11: Estratégica — Objetivo 06

Objetivo 06: Abrir nova filial localizada na BR 101.

Estratégia

Responsavel

Prazo até

Meta

Indicador

1- Elaborar um projeto da
filial na BR 101.

2-Realizar uma analise em
qual estado, seria mais
propicio para 0
estabelecimento de uma
filial.

3- Tentar incentivo em
prefeitura com ganho de
terreno.
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4- Construcéo dafilial na BR
101.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 12: Estratégica — Objetivo 07

Objetivo 07: Adequar processos internos

Estratégia

Responsavel

Prazo até

Meta

Indicador

1-Realizar analises para
detectar erros no projeto e
na execucao dos vidros.

2- Adequar o sistema aonde
possa encontrar meios de
revisao.

3- Criar um biblioteca dentro
do sistema, aonde serdo
padronizados os tipos de
pedidos mais comuns, as
portas, as janelas e entre
outros. Sendo que a
atencdo sera voltada apenas
para aqueles fora do
padréo.

4- Gerenciar o sistema, de
maneira que venha a reduzir
erros internos.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 13: Estratégia — Objetivo 08

Objetivo 08: Contratar funcionéario na area de manutenc&o em tecnologia fabril

Estratégia

1- Anunciar em réadios e
jornais, a procura por
funcionério capacitado em
tecnologia fabril.

2- Realizar entrevistas com
0s candidatos.

3- Realizar sele¢do por meio
de prova prética.

4-Contratar aquele que
demonstrar mais dominio.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 14: Estratégica — Objetivo 09

Objetivo 09: Elaborar plano de marketing, para reconhecimento da marca

Estratégia

1-Atualizar pagina de site.
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(www.americavidros.net)

2-Criar folders e outdoor,
com imagens dos cortes em
vidros.

3-Criar uma placa em
madeira, escrito em vidro,
América Vidros, mostrando
gue nossa empresa, pode
inovar através de suas
maquinas importadas.

4-Reconfigurar logotipo.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 15: Estratégica — Objetivo 10

Objetivo 10: Abrir canal de vendas online

Estratégia

Responsavel | Prazo até

Meta

Indicador

1- Criar um canal de vendas
online, ou seja, um site aonde
o cliente possa fazer seus
pedidos.

2- Cadastrar os produtos
especificando o tamanho da
chapa de vidro, entre outros
detalhes.

3-— Divulgar canal por e-mail
aos clientes. - Contratar
funcionéario especifico para
cuidar dos pedidos online e
entrega.

Fonte: Elaborado pela autora.

3.3.8. Metas

As metas estabelecidas para a Industria América Vidros sdo de acordo

com as estratégias descritas anteriormente.

Quadro 16: Meta — Objetivo 01

Objetivo 01: Capacitar Funcionarios

Estratégia

Meta

1- Identificar assunto e publico

alvo das capacitacdes.

no ano.

2-ldentificar modo, se em forma

1) Realizar 12 capacitagbes
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de palestra ou em curso.

3-Realizar processo seletivo
para contratacdo de empresa
especifica

4-Organizar datas e horéarios
para o curso e ou palestras.

5-Realizar a palestra ou curso.

2) Atender,
satisfatoriamente, 70%
dos funcionarios.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 17: Meta — Objetivo 02

Objetivo 02:

Criar estrutura de estocagem para matéria-prima

Estratégia

Meta

1- Identificar tipo de Estocagem.

2 - Realizar andlise para
identificar guantidade
necessaria.

3 - Criar um ambiente, uma sala
de 60M2 para a estocagem dos
vidros.

Aumentar a capacidade de
estocagem em 60m2.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 18: Meta — Objetivo 03

Objetivo 03: Criar linha de expedicdo

Estratégia

Meta

1- Realizar aquisicdo de
egquipamentos necessarios para
a segunda expedicéo.

2 — Realizar processo seletivo
para funcionarios.

3 - Contratar no minimo 03
funcionarios para a nova
expedicao.

20 minutos, no maximo, de tempo
de espera dos clientes, que vem
buscar os vidros.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 19: Meta — Objetivo 04

Objetivo 04: Fidelizar colaboradores

Estratégia

Meta

1- Organizar uma reunido, com
fins de esclarecer os motivos de
insatisfacdo por parte dos
funcionérios.

2- Criar um espaco de lazer, ou
seja, um lugar equipado com
pia, fogdo, geladeira, mesa,
micro-ondas, e que também

Reduzir rotatividade em 70%, em
relagéo a 2013.
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tenha uma TV, um aparelho de
som.

3- Realizar palestras de
motivacéao.

4- Contratar Psicélogo, para
visitas mensais na empresa,
visando a reducéo do stress do
dia-a-dia.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 20: Meta — Objetivo 05

Objetivo 05: Implementar servigos de pos venda

Estratégia

Meta

1- Manter cadastro de clientes
atualizado com endereco,
telefone e e-mail.

2- Organizar visitas pessoais
aos clientes.

3- Realizar visitas mensais aos
clientes.

4- Criar SAC no site, para o
cadastro de reclamacdes e ou
sugestdes.

5- Implantar um formulério no
site, para preenchimento do
cliente, que sera
automaticamente enviado para o
vendedor de cada regido.

80% de clientes satisfeitos.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 21: Meta — Objetivo 06

Objetivo 06: Abrir nova filial localizada na BR 101.

Estratégia

Meta

1- Elaborar um projeto da filial
na BR 101.

2-Realizar uma anélise em qual
estado, seria mais propicio para
0 estabelecimento de uma filial.

3- Tentar incentivo em prefeitura
com ganho de terreno.

4- Construcdo da filial na BR
101.

Angariar 100 novos clientes em
2015.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 22: Meta — Objetivo 07

Objetivo 07: Adequar processos internos
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Estratégia Meta

1-Realizar andlises para detectar | Reduzir em 80% o0s erros
erros no projeto e na execuc¢ao | internos de producéo, em relagéo
dos vidros. a 2013.

2- Adequar o sistema aonde
possa encontrar meios de

revisao
3- Criar um biblioteca dentro do
sistema, aonde serao

padronizados o0s tipos de
pedidos mais comuns, as
portas, as janelas e entre outros.
Sendo que a atencdo sera
voltada apenas para aqueles
fora do padréo.

4- Gerenciar o sistema, de
maneira que venha a reduzir
erros internos.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 23: Meta — Objetivo 08

Objetivo 08: Contratar funcionéario na area de manutencdo em tecnologia fabril

Estratégia Meta

1- Anunciar em radios e jornais, | Reduzir em 80% os atrasos nas
a procura por funcionario | entregas dos vidros, por motivo

capacitado em tecnologia fabril. | de quebra das maquinas, em
2- Realizar entrevistas com os | relacéo a 2013.
candidatos

3- Realizar selecdo por meio de
prova pratica.

4-Contratar aguele que
demonstrar mais dominio

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 24: Meta — Objetivo 09

Objetivo 09: Elaborar plano de marketing, para reconhecimento da marca

Estratégia Meta
1-Atualizar pagina de site. | Aumentar a popularidade de
(www.americavidros.net) nossa empresa em 80%,
2-Criar folders e outdoor, com | conforme pesquisa com 0s
imagens dos cortes em vidros. clientes, em relacéo ao ano de

3-Criar uma placa em madeira, | 2013.
escrito em vidro, América
Vidros, mostrando que nhossa
empresa, pode inovar através de
suas maquinas importadas.

4-Reconfigurar logotipo




58

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 25: Meta — Objetivo 10

Objetivo 10: Abrir canal de vendas online

Estratégia Meta

1- Criar um canal de vendas | Aumentar as vendas em 70% (em
online, ou seja, um site aonde o | R$), em relacéo a 2013.

cliente possa fazer seus
pedidos.

2- Cadastrar o0s produtos
especificando o tamanho da
chapa de vidro, entre outros
detalhes.

3-— Divulgar canal por e-mail aos
clientes. — Contratar funcionario
especifico para cuidar dos
pedidos online e entrega.

Fonte: Elaborado pela autora.

3.3.9. Indicadores
E um indice que demonstra o quanto precisa para alcancar as metas.
Os indicadores forame laborados com base nas metas e estratégias da

empresa América Vidros:

Quadro 26: Indicador — Objetivo 01

Objetivo 01: Capacitar Funcionérios

Estratégia Meta Indicador

1- Identificar assunto e 3) Realizar 12 | 1) N°de capacitacdes em 2014.
publico alvo das capacita¢des no ano.
capacitacdes. 2) % de funcionarios, satisfeitos, com

2-ldentificar modo, se 4) Atender, capacitagoes.
em forma de palestra satisfatoriamente,
OU em curso. 70% dos

3-Realizar processo funcionarios.
seletivo para
contratacdo de empresa
especifica.

4-Organizar datas e
horérios para o curso e
ou palestras.

5-Realizar a palestra ou
curso.

Fonte: Elaborado pela autora.
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Objetivo 02: Criar estrutura de estocagem para matéria-prima

Estratégia Meta Indicador

1-  Identificar tipo de | Aumentar a | Elevacéo da capacidade de estocagem
Estocagem. capacidade de | em 60m2.

2 - Realizar andlise para | estocagem em 60m?2,

identificar quantidade

necessaria.

3 - Criar um ambiente, uma
sala de 60M2 para a
estocagem dos vidros.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 28: Indicador — Obijetivo 03

Objetivo 03: Criar linha de expedicdo

Estratégia

Meta

Indicador

1- Realizar aquisicdo de
equipamentos necessarios
para a segunda expedicéo.

2 — Realizar processo
seletivo para funcionarios

3 = Contratar no minimo 03
funcionéarios para a nova
expedicao.

20 minutos, no maximo,
de tempo de espera dos
clientes, que vem buscar
0s vidros.

Tempo maximo de espera (em min),
pelos clientes.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 29: Indicador — Objetivo 04

Objetivo 04: Fidelizar colaboradores

Estratégia Meta Indicador
1- Organizar uma reunido, | Reduzir rotatividade em | % de reducdo da rotatividade, em
com fins de esclarecer os | 70%, em relagdo a | relagdo ao periodo anterior.
motivos de insatisfacdo por | 2013.

parte dos funcionarios.

2- Criar um espaco de lazer,
ou seja, um lugar equipado
com pia, fogdo, geladeira,
mesa, micro-ondas, e que
também tenha uma TV, um
aparelho de som.

3- Realizar palestras de

motivacao,

4- Contratar Psicdlogo, para
visitas mensais na empresa,
visando a reducéo do stress
do dia-a-dia.

Fonte: Elaborado pela autora.
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Objetivo 05: Implementar servigos de pos venda

Estratégia Meta Indicador
1- Manter cadastro de | 80% de clientes | % de clientes satisfeitos, conforme
clientes atualizado com . . .
satisfeitos. pesquisa eletronica.

endereco, telefone e e-mail

2- Organizar visitas
pessoais aos clientes

3- Realizar visitas mensais
aos clientes

4- Criar SAC no site, para o
cadastro de reclamacdes e
ou sugestdes.

5- Implantar um formulario
no site, para preenchimento
do cliente, que sera
automaticamente enviado
para o vendedor de cada
regiao.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 31: Indicador — Objetivo 06

Objetivo 06: Abrir nova filial localizada na BR 101.

Estratégia

Meta

Indicador

1- Elaborar um projeto da
filial na BR 101.

2-Realizar uma analise em
qual estado, seria mais
propicio para 0
estabelecimento de uma
filial.

3- Tentar incentivo em
prefeitura com ganho de
terreno.

4- Construcdo da filial na BR
101.

Angariar

100 novos

clientes em 2015.

N° de novos clientes angariados em
2015.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 32: Indicador — Objetivo 07

Objetivo 07: Adequar processos internos

Estratégia

Meta

Indicador

1-Realizar analises para
detectar erros no projeto e
na execucado dos vidros.

Reduzir em 80% os erros
internos de producéo, em
relacdo a 2013.

% de Reducdo de erros, em relacao
ao ano anterior.
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sistema
encontrar

2- Adequar o
aonde possa
meios de revisao.

3- Criar um biblioteca
dentro do sistema, aonde
serdo padronizados os
tipos de pedidos mais
comuns, as portas, as
janelas e entre outros.
Sendo que a atencdo seréa
voltada apenas para
agueles fora do padrao.

4- Gerenciar o sistema, de
maneira que venha a
reduzir erros internos.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 33: Indicador — Obijetivo 08

Objetivo 08: Contratar funcionéario na area de manutencdo em tecnologia fabril

Estratégia

Meta

Indicador

1- Anunciar em radios e
jornais, a procura por
funcionario  capacitado
em tecnologia fabril.

2- Realizar entrevistas
com os candidatos

3- Realizar selecdo por
meio de prova pratica.

4-Contratar aquele que
demonstrar mais dominio

Reduzir em 80% os atrasos
nas entregas dos vidros, por
motivo de quebra das
maquinas, em relacéo a
2013.

% de reducdo de atrasos nas entregas
dos vidros, por motivo de quebra das
maaquinas, em relacéo ao ano anterior.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 34: Indicador — Objetivo 09

Objetivo 09: Elaborar plano de marketing, para reconhecimento da marca

Estratégia

Meta

Indicador

1-Atualizar
site.
(www.americavidros.net)

pagina de

2-Criar folders e
outdoor, com imagens
dos cortes em vidros.

3-Criar uma placa em
madeira, escrito em
vidro, América Vidros,
mostrando que nossa
empresa, pode inovar
através de suas
maquinas importadas.

Aumentar a popularidade de
nossa empresa em 80%,
conforme pesquisa com 0s
clientes, em relagdo ao ano
de 2013.

% de aumento de popularidade de
nossa empresa, conforme pesquisa
com os clientes, em relagdo ao ano
anterior.
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4-Reconfigurar logotipo

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 35: Plano de Acdo — Obijetivo 10

Objetivo 10: Abrir canal de vendas online

Estratégia Meta Indicador

1- Criar um canal de | Aumentar as vendas em | % de aumento das vendas (em R$),
vendas online, ou seja, | 70% (em R$), em relagdo a | em relagdo ao periodo anterior.

um site aonde o cliente | 2013.
possa fazer seus
pedidos.

2- Cadastrar os produtos
especificando o tamanho
da chapa de vidro, entre
outros detalhes.

3-— Divulgar canal por e-
mail aos clientes. -
Contratar funcionério
especifico para cuidar
dos pedidos online e
entrega.

Fonte: Elaborado pela autora.

3.3.10 Prazo de implementacéao

E o prazo que a empresa tem de alcancar os resultados planejados.

A visdo da empresa é para 11 anos, mais essas metas e estratégias
foram elaborados para o primeiro ano. De um ano para outro muita coisa acontece,
e como nossa Vvisdo é longa, até la podemos atingir nossas metas antes do tempo

Ou surgir novas metas a serem atingidas.

Quadro 36: Prazo de implementacao — Objetivo 01

Objetivo 01: Capacitar Funcionérios

Estratégia Prazo até Meta Indicador
1- Identificar assunto e | 05/01/2014 1- Realizar 12| 1- N° de capacitacdes
publico alvo das capacitacdes em 2014.
capacitacdes. no ano.
2-ldentificar modo, se em | 15/01/2014 2- % de funcionarios,
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forma de palestra ou em
curso

3-Realizar processo | 30/01/2014
seletivo para contratacao

de empresa especifica

4-Organizar datas e | 02/02/2014
horarios para o curso e ou

palestras

5-Realizar a palestra ou | 15/12/2014
curso

2- Atender,
satisfatoriam
ente, 70%
dos
funcionarios.

satisfeitos,
capacitacoes.

com

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 37: Prazo de implementac¢ao — Objetivo 02

Objetivo 02: Criar estrutura de estocagem para matéria-prima

Estratégia Prazo até Meta Indicador

1-  Identificar  tipo de | 16/02/2014 Aumentar a | Elevacdo da capacidade
Estocagem capacidade de | de estocagem em mZ.

2 - Realizar andlise para | 01/03/2014 estocagem em 60m2,

identificar quantidade

necessaria

3 - Criar um ambiente, uma | 29/04/2014

sala de 60 M2 para a

estocagem dos vidros.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 38: Prazo de implementacao — Objetivo 03

Objetivo 03: Criar linha de expedicdo

Estratégia Prazo até Meta Indicador
1- Realizar aquisicdo de | 10/03/2014 20  minutos, no | Tempo maximo de espera
equipamentos necessarios maximo, de tempo | (em min), pelos clientes.
para a segunda expedicéo. de espera dos
2 — Realizar processo seletivo | 25/03/2014 | clientes, que vem
para funcionarios buscar os vidros.
3 — Contratar no minimo 03 | 05/04/2014
funcionarios para a nova
expedicao.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 39: Prazo de implementacao — Objetivo 04

Objetivo 04: Fidelizar colaboradores

Estratégia

Prazo até

Meta

Indicador

1- Organizar uma reunido,
com fins de esclarecer os
motivos de insatisfacdo por
parte dos funcionarios.

10/05/2014

Reduzir rotatividade
em 70%, em relacao
a 2013.

% de reducdo da
rotatividade, em relacdo
ao periodo anterior.
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2- Criar um espaco de lazer,
ou seja, um lugar equipado
com pia, fogédo, geladeira,
mesa, micro-ondas, e que
também tenha uma TV, um
aparelho de som.

30/07/2014

3- Realizar palestras de
motivacao,

29/05/2014

4- Contratar Psicdlogo, para
visitas mensais na empresa,
visando a reducao do stress
do dia-a-dia.

20/05/2014

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 40: Prazo de implementacao — Objetivo 05

Objetivo 05: Implementar servigcos de p6s venda

Estratégia Prazo até Meta Indicador
1- Manter cadastro de clientes | 03/03/2014 | 80% de clientes | % de clientes satisfeitos,
atualizado ~ com  endereco, satisfeitos conforme esquisa
telefone e e-mail ' pesq
2- Organizar visitas pessoais | 10/03/2014 eletrdnica.
aos clientes
3- Realizar visitas mensais | 05/04/2014
aos clientes
4- Criar SAC no site, para o
cadastro de reclamagdes e ou | 28/03/2014
sugestdes.
5- Implantar um formulario no | 30/03/2014
site, para preenchimento do
cliente, que sera
automaticamente enviado
para o vendedor de cada
regido.
Fonte: Elaborado pela autora.
Quadro 41: Prazo de implementacao — Objetivo 06
Objetivo 06: Abrir nova filial localizada na BR 101.
Estratégia Prazo até Meta Indicador
1- Elaborar um projeto da 01/02/2014 | Angariar 100 novos | N° de novos clientes
filial na BR 101. . .
- — clientes em 2015. angariados em 2015.

2-Realizar uma andlise em | 10/03/2014 ¢
qual estado, seria mais
propicio para o}
estabelecimento de uma filial
3- Tentar incentivo em | 19/06/2014

prefeitura com ganho de
terreno.
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4- Construcao da filial na BR
101.

30/05/2015

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 42: Prazo de implementacao — Objetivo 07

Objetivo 07: Adequar processos internos

Estratégia

Prazo até

Meta

Indicador

1-Realizar  andlises para
detectar erros no projeto e na
execucdo dos vidros.

15/05/2014

2- Adequar o sistema aonde
possa encontrar meios de
revisdo

25/05/2014

3- Criar um biblioteca dentro
do sistema, aonde serdo
padronizados os tipos de
pedidos mais comuns, as
portas, as janelas e entre
outros. Sendo que a atencéo
sera voltada apenas para
aqueles fora do padréao.

13/06/2014

4- Gerenciar o sistema, de
maneira que venha a reduzir
erros internos.

26/07/2014

Reduzir em 80% os
erros internos de
producéo, em
relacdo a 2013.

% de Reducdo de erros,
em relacdo ao ano
anterior.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 43: Prazo de implementacao — Objetivo 08

Objetivo 08: Contratar funcionéario na area de manutenc&o em tecnologia fabril

Estratégia Prazo até Meta Indicador
1- Anunciar em radios e |21/06/2014 Reduzir em 80% os | % de reducdo de atrasos
jornais, a procura por atrasos nas entregas | nas entregas dos vidros,
funcionério capacitado em dos  vidros, por | por motivo de quebra das
tecnologia fabril. motivo de quebra | maquinas, em relacdo ao
2- Realizar entrevistas com os | 29/07/2014 | das maquinas, em | ano anterior.
candidatos relagéo a 2013.
3- Realizar selecéo por meio | 06/08/2014
de prova prética.
4-Contratar aquele que
demonstrar mais dominio 10/09/2014

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 44: Prazo de implementacao — Objetivo 09

Objetivo 09: Elaborar plano de marketing, para reconhecimento da marca

Estratégia Prazo até Meta Indicador
1-Atualizar pagina de site. | 01/06/2014 | Aumentar al% de aumento de
(www.americavidros.net) popularidade de | popularidade de nossa
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2-Criar folders e outdoor, com | 10/06/2014 | nossa empresa em | empresa, conforme
imagens dos cortes em 80%, conforme | pesquisa com os clientes,
vidros. pesquisa com os |em relacio ao ano
3-Criar uma placa em | 22/09/2014 | clientes, em relagéo | anterior.
madeira, escrito em vidro, ao ano de 2013.
América Vidros, mostrando
gue nossa empresa, pode
inovar através de suas
maquinas importadas.
4-Reconfigurar logotipo 29/08/2014
Fonte: Elaborado pela autora.
Quadro 45: Prazo de implementacgéo — Objetivo 10
Objetivo 10: Abrir canal de vendas online

Estratégia Prazo até Meta Indicador
1- Criar um canal de vendas | 20/10/2014 | Aumentar as | % de aumento das vendas
online, ou seja, um site vendas em 70% | (em R$), em relacdo ao
aonde o cliente possa fazer (em R$), em | periodo anterior.
seus pedidos. relagéo a 2013.
2- Cadastrar os produtos | 24/10/2014
especificando o tamanho da
chapa de vidro, entre outros
detalhes.
3-— Divulgar canal por e-mail
aos clientes. - Contratar 12/12/2014

funcionario especifico para
cuidar dos pedidos online e
entrega.

Fonte: Elaborado pela autora.

3.3.11 Valor financeiro estimado

Esse estima o quanto de dinheiro disponivel a empresa deve ter para ao

alcance dos objetivos.

Segue no quadro a baixo o valor estimado de cada objetivo.

Quadro 46: Valor financeiro estimado — Objetivo 01

Objetivo 01: Capacitar Funcionarios

Estratégia Prazo até Meta Indicador
1- Identificar assunto e | 05/01/2014 1- Realizar 12 1- Ne° de
publico alvo das capacitacdes no capacitacde
capacitacoes. ano. s em 2014.
2-ldentificar modo, se em | 15/01/2014
forma de palestra ou em 2- Atender, 2- % de
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curso.

3-Realizar processo seletivo
para contratacdo de empresa
especifica.

30/01/2014

4-Organizar datas e horarios
para o curso e ou palestras

02/02/2014

5-Realizar
curso.

a palestra ou

15/12/2014

satisfatoriament funcionarios

e, 70% dos , satisfeitos,

funcionérios.. com
capacitacde
S.

Valor estimado: R$ 15.000,00.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 47: Valor financeiro estimado— Objetivo 02

Objetivo 02: Criar estrutura de estocagem para matéria-prima

Estratégia Prazo até Meta Indicador

1- Identificar tipo de | 16/02/2014 Aumentar a | Elevagéo da
Estocagem. capacidade de | capacidade de
2 - Realizar andlise para | 01/03/2014 estocagem em 60m2. estocagem em mz2,
identificar quantidade

necessaria.

3 - Criar um ambiente, uma | 29/04/2014

sala de 60 M2 para a
estocagem dos vidros.

Valor estimado: R$ 90.000,00.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 48: Valor financeiro estimado — Objetivo 03

Objetivo 03: Criar linha de expedicao

Estratégia Prazo até Meta Indicador
1- Realizar aquisicdo de | 10/03/2014 20 minutos, no | Tempo maximo de
equipamentos necessarios maximo, de tempo de | espera (em min),
para a segunda expedicéo. espera dos clientes, | pelos clientes.
2 — Realizar processo seletivo | 25/03/2014 que vem buscar os
para funcionérios vidros.
3 — Contratar no minimo 03 | 05/04/2014

funcionarios
expedicao.

para a nova

Valor estimado: R$ 20.000,00

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 49: Valor financeiro estimado — Objetivo 04

Objetivo 04: Fidelizar colaboradores

Estratégia

Prazo até

Meta

Indicador

1- Organizar uma reunido,
com fins de esclarecer os

10/05/2014

Reduzir rotatividade
em 70%, em relacdo a

% de reducdo da
rotatividade, em
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motivos de insatisfacao por
parte dos funcionarios.

2- Criar um espaco de lazer,
ou seja, um lugar equipado
com pia, fogédo, geladeira,
mesa, micro-ondas, e que
também tenha uma TV, um
aparelho de som.

30/07/2014

3- Realizar palestras de
motivacao.

29/05/2014

4- Contratar Psicdlogo, para
visitas mensais na empresa,
visando a reducdo do stress
do dia-a-dia.

20/05/2014

2013.

relacdo ao
anterior.

periodo

Valor estimado: R$250.000,00

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 50: Valor financeiro estimado — Objetivo 05

Objetivo 05: Implementar servicos de pos venda

Estratégia

Prazo até

Meta

Indicador

1- Manter cadastro de clientes
atualizado com endereco,
telefone e e-mail.

03/03/2014

2- Organizar visitas pessoais
aos clientes.

10/03/2014

3- Realizar visitas mensais
aos clientes.

05/04/2014

4- Criar SAC no site, para o
cadastro de reclamacgdes e ou
sugestdes.

28/03/2014

5- Implantar um formulario no
site, para preenchimento do

cliente, que sera
automaticamente enviado
para o vendedor de cada

regiao.

30/03/2014

80% de

satisfeitos.

clientes

% de

satisfeitos,

clientes
conforme

pesquisa eletronica.

Valor estimado: R$ 50.000,00

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 51: Valor financeiro estimado — Objetivo 06

Objetivo 06: Abrir nova filial localizada na BR 101.

Estratégia

Prazo até

Meta

Indicador

1- Elaborar um projeto da
filial na BR 101.

01/02/2014

2-Realizar uma andélise em

10/03/2014

100

clientes em 2015.

Angariar novos

N° de novos clientes

angariados em 2015.
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qual estado, seria mais
propicio para 0
estabelecimento de uma filial.

3- Tentar incentivo em 19/06/2014
prefeitura com ganho de

terreno.

4- Construcao da filial na BR

101. 30/05/2015

Valor estimado: R$ 200.000,00

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 52: Valor financeiro estimado — Objetivo 07

Objetivo 07: Adequar processos internos

Estratégia

Prazo até

Meta

Indicador

1-Realizar analises para
detectar erros no projeto e na
execucdo dos vidros.

15/05/2014

2- Adequar o sistema aonde
possa encontrar meios de
revisao

25/05/2014

3- Criar um biblioteca dentro
do sistema, aonde serdo
padronizados o0s tipos de
pedidos mais comuns, as
portas, as janelas e entre
outros. Sendo que a atencéo
sera voltada apenas para
aqueles fora do padréao.

13/06/2014

4- Gerenciar o sistema, de
maneira que venha a reduzir
erros internos.

26/07/2014

Reduzir em 80% os
erros  internos  de
producdo, em relagdo
a 2013.

% de Redugcdo de
erros, em relacdo ao
ano anterior.

Valor estimado: R$ 18.000,00

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 53: Valor financeiro estimado — Objetivo 08

Objetivo 08: Contratar funcionéario na area de manutenc&o em tecnologia fabril

Estratégia Prazo até Meta Indicador
1- Anunciar em radios e |21/06/2014 Reduzir em 80% os | % de reducdo de
jornais, a procura por atrasos nas entregas | atrasos nas entregas
funcionério capacitado em dos vidros, por motivo | dos vidros, por motivo
tecnologia fabril. de quebra das | de quebra das
2- Realizar entrevistas com os | 29/07/2014 maquinas, em relagdo | maquinas, em relacédo
candidatos a 2013. ao ano anterior.
3- Realizar selecdo por meio | 06/08/2014
de prova préatica.
4-Contratar aquele que
demonstrar mais dominio 10/09/2014
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Valor estimado: Inicial R$ 1.500,00

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 54: Valor financeiro estimado — Objetivo 09

Objetivo 09: Elaborar plano de marketing, para reconhecimento da marca

Estratégia Prazo até Meta Indicador
1-Atualizar pagina de site. | 01/06/2014 Aumentar a|% de aumento de
(www.americavidros.net) popularidade de nossa | popularidade de nossa
2-Criar folders e outdoor, com | 10/06/2014 empresa em 80%, | empresa, conforme
imagens dos cortes em conforme pesquisa | pesquisa com  0S
vidros. com os clientes, em | clientes, em relagéo
3-Criar uma placa em | 22/09/2014 relacio ao ano de | ao ano anterior.
madeira, escrito em vidro, 2013.

América Vidros, mostrando

gue nossa empresa, pode

inovar através de suas

maquinas importadas.

4-Reconfigurar logotipo 29/08/2014

Valor estimado: R$ 15.000,00

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 55: Valor financeiro estimado — Objetivo 10

Objetivo 10: Abrir canal de vendas online

Estratégia

Prazo até

Meta

Indicador

1- Criar um canal de vendas
online, ou seja, um site aonde
o cliente possa fazer seus
pedidos.

20/10/2014

2- Cadastrar o0s produtos
especificando o tamanho da
chapa de vidro, entre outros
detalhes.

24/10/2014

3-— Divulgar canal por e-mail
aos clientes. — Contratar
funcionério especifico para
cuidar dos pedidos online e
entrega.

12/12/2014

Aumentar as vendas
em 70% (em R$), em
relagdo a 2013.

% de aumento das
vendas (em R$), em
relacdo ao periodo
anterior.

Valor estimando: R$ 8.000,00.

Fonte: Elaborado pela autora.
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Apos a elaboracdo das estratégias, das metas, dos indicadores, dos

prazos e valores financeiros estimados conclui-se com o plano de ac¢éao.

Segue a baixo os quadros do plano de agéo da Industria América Vidros.

Quadro 56: Plano de Acéo — Objetivo 01

Objetivo 01: Capacitar Funcionarios

Estratégia Responsavel Prazo até Meta Indicador

1- Identificar assunto | Gerente 05/01/2014 3- Realizar 12 5- Ne° de
e publico alvo das capacitacdes capacita
capacitacdes. no ano. ¢cbes em
2-ldentificar modo, se | Gerente 15/01/2014 2014.
em forma de palestra 4- Atender,
OU em curso. satisfatoriam 6- % de
3-Realizar  processo | Gerente 30/01/2014 ente, 70% funcionar
seletivo para dos ios,
contratagdo de funcionarios.. satisfeito
empresa especifica. s, ~com
4-Organizar datas e | RH 02/02/2014 capacita
horéarios para o curso coes.
e ou palestras
5-Realizar a palestra | Empresa 15/12/2014
Ou curso. Contratada,

acompanhad

a pelo

gerente.

Valor estimado: R$ 15.000,00.

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 57: Plano de Acédo — Objetivo 02

Objetivo 02: Criar estrutura de estocagem para matéria-prima

Estratégia Responsavel Prazo até Meta Indicador
1-  Identificar  tipo de | Gerente 16/02/2014 Aumentar Elevacao da
Estocagem a capacidade de
2 - Realizar andlise para | Setor de compras | 01/03/2014 | capacidade | estocagem em
identificar quantidade de m2,
necessaria estocagem
3 - Criar um ambiente, uma | Empresa 29/04/2014 | em 60m>.
sala de 60 M2 para a | contratada com
estocagem dos vidros acompanhamento

do gerente

Valor estimado: R$ 90.000,00.

Fonte: Elaborado pela autora.




Quadro 58: Plano de Acéo — Objetivo 03
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Objetivo 03: Criar linha de expedicéo

Estratégia Responsavel Prazo até Meta Indicador
1- Realizar aquisicdo de | Empresa 10/03/2014 20 minutos, | Tempo maximo
equipamentos necessarios | contratada com no maximo, | de espera (em
para a segunda expedi¢do. | acompanhamento de tempo de | min), pelos
dos socios espera dos | clientes.
2 - Realizar processo | Gerente e RH 25/03/2014 | clientes,
seletivo para funcionarios que vem
3 - Contratar no minimo 03 | Gerente 05/04/2014 | buscar  os
funcionarios para a nova vidros.
expedicéo.
Valor estimado: R$ 20.000,00
Fonte: Elaborado pela autora.
Quadro 59: Plano de Acédo — Obijetivo 04
Objetivo 04: Fidelizar colaboradores
Estratégia Responsével Prazo até Meta Indicador

1- Organizar uma reunido, | Gerente 10/05/2014 Reduzir % de reducdo
com fins de esclarecer os rotatividade | da rotatividade,
motivos de insatisfagcéo em 70%, | em relagdo ao
por parte dos em relagdo | periodo
funcionarios. a 2013. anterior.
2- Criar um espaco de [ Empresa 30/07/2014
lazer, ou seja, um lugar | contratada com
equipado com pia, fogédo, | acompanhamento
geladeira, mesa, micro- | do gerente.
ondas, e que também
tenha uma TV, um
aparelho de som.
3- Realizar palestras de | Empresa 29/05/2014
motivacao. contratada com

acompanhamento

do gerente.
4- Contratar Psic6logo, | Gerente
para visitas mensais na 20/05/2014

empresa, visando a
reducdo do stress do dia-
a-dia.

Valor estimado: R$250.000,00

Fonte: Elaborado pela autora.




Quadro 60: Plano de Acéo — Objetivo 05
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Objetivo 05: Implementar servigos de pos venda

Estratégia Responsavel Prazo até Meta Indicador
1- Manter cadastro de | Vendedores 03/03/2014 80% de | % de clientes
clientes atualizado com . o
. clientes satisfeitos,
endereco, telefone e e-mail.
2- Organizar visitas | Gerente e 10/03/2014 | satisfeitos. | conforme
pessoais aos.cl.lentes. : Vendedores pesquisa
3- Realizar visitas mensais | Vendedores 05/04/2014 _
aos clientes. eletrénica.
4- Criar SAC no site, para o | Empresa
cadastro de reclamacdes e | contratada com 28/03/2014
ou sugestoes. acompanhamento
do gerente.
5- Implantar um formulario | Empresa 30/03/2014
no site, para preenchimento | contratada com
do cliente, que serd | acompanhamento
automaticamente enviado | do gerente.
para o vendedor de cada
regiao.
Valor estimado: R$ 50.000,00
Fonte: Elaborado pela autora.
Quadro 61: Plano de Acéo — Objetivo 06
Objetivo 06: Abrir nova filial localizada na BR 101.
Estratégia Responsavel Prazo até Meta Indicador
1- Elaborar um projeto da Empresa 01/02/2014 | Angariar N° de novos
filial na BR 101. contratada com . .
100 novos | clientes angariados
acompanhado
do gerente. clientes em | em 2015.
2-Realizar uma andlise em | Gerente e 10/03/2014 2015
qual estado, seria mais | sécios '
propicio para 0
estabelecimento de uma
filial.
3- Tentar incentivo em | Gerente e 19/06/2014
prefeitura com ganho de | sdcios
terreno.
4- Construcéo dafilial na BR | Empresa
101. contratada com | 30/05/2015
acompanhado
do gerente.

Valor estimado: R$ 200.000,00

Fonte: Elaborado pela autora.




Quadro 62: Plano de Acdo — Objetivo 07
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Objetivo 07: Adequar processos internos

Estratégia Responsavel Prazo até Meta Indicador
1-Realizar analises para | Empresa 15/05/2014 Reduzir em | % de Reducéo de
detectar erros no projeto | Contratada 80% os erros | erros, em relacéo
e na execucdo dos [ acompanhado internos de | ao ano anterior.
vidros. pelo gerente. producdo, em
2- Adequar o sistema | Empresa 25/05/2014 relacao a
aonde possa encontrar | Contratada com 2013.
meios de revisao acompanhamento

do gerente.
3- Criar um biblioteca | Empresa 13/06/2014
dentro do sistema, aonde | Contratada com
serdo padronizados o0s | acompanhamento
tipos de pedidos mais | do gerente.
comuns, as portas, as
janelas e entre outros.
Sendo que a atencéo
serd voltada apenas para
agueles fora do padréo.
4- Gerenciar o sistema, | Empresa
de maneira que venha a | Contratada com | 26/07/2014
reduzir erros internos. acompanhamento
do gerente.

Valor estimado: R$ 18.000,00

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 63: Plano de Acéo — Objetivo 08

Objetivo 08: Contratar funcionario na area de manutencédo em tecnologia fabril

Estratégia Responsavel Prazo até Meta Indicador
1- Anunciar em radios e | RH 21/06/2014 Reduzir em | % de redugdo de
jornais, a procura por 80% os atrasos | atrasos nas entregas
funcionario  capacitado nas entregas | dos  vidros, por
em tecnologia fabril. dos vidros, por | motivo de quebra
2- Realizar entrevistas | Gerente 29/07/2014 motivo de | das maquinas, em
com os candidatos quebra das | relacio a0 ano
3- Realizar selecdo por | Encarregado | 06/08/2014 | maquinas, em | anterior.
meio de prova prética. de producéo relacao a 2013.
4-Contratar aquele que | RH
demonstrar mais dominio 10/09/2014

Valor estimado: Inicial R$ 1.500,00

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 64: Plano de Acéo — Objetivo 09

Objetivo 09: Elaborar plano de marketing, para reconhecimento da marca

Estratégia

Responsavel

Prazo até

Meta

Indicador
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1-Atualizar pagina de | Empresa 01/06/2014 Aumentar a | % de aumento de

site. Contratada com popularidade | popularidade de

(www.americavidros.net) | acompanhamento de nossa | nossa empresa,
do gerente empresa em | conforme  pesquisa

2-Criar folders e | Empresa 10/06/2014 | 80%, com os clientes, em

outdoor, com imagens | Contratada com conforme relagio ao  ano

dos cortes em vidros. acompanhamento pesquisa anterior.
do gerente. com 0s

3-Criar uma placa em | Empresa 22/09/2014 | clientes, em

madeira, escrito em | Contratada com relacdo  ao

vidro, América Vidros, | acompanhamento ano de

mostrando que nossa | do gerente. 2013.

empresa, pode inovar

através de suas

maquinas importadas.

4-Reconfigurar logotipo 29/08/2014

Valor estimado: R$ 15.000,00

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 65: Plano de Acgéo — Objetivo 10

Objetivo 10: Abrir canal de vendas online
Estratégia Responsavel Prazo até Meta Indicador

1- Criar um canal de | Empresa 20/10/2014 Aumentar as | % de aumento das

vendas online, ou seja, | Contratada, vendas em | vendas (em R$), em

um site aonde o cliente | acompanhada 70% (em | relacdo ao periodo

possa fazer seus | pelo Gerente R$), em | anterior.

pedidos. relacéo a

2- Cadastrar os produtos | Empresa 24/10/2014 2013.

especificando o tamanho | Contratada,

da chapa de vidro, entre | acompanhada

outros detalhes pelo Gerente.

3-— Divulgar canal por e- | Vendedores

mail aos clientes. - 12/12/2014

Contratar funcionario

especifico para cuidar

dos pedidos online e

entrega.

Valor estimando: R$ 8.000,00.

Fonte: Elaborado pela autora.
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3.3.13 Comunicacao

A comunicacdo sera feita em reunido pertinente, onde o gerente se
reunird juntamente com o financeiro, comercial, o setor de compras, faturamento e
um representante da producdo. Sendo que este representante da producéo tera que
informar todo o pessoal da producéo.

O responsavel por essas reunides sera o gerente, além de entregar em
copia fisica o planejamento estratégico, serd encaminhada uma coépia via e-mail,
para sempre que os funcionarios quiserem consultar estard disponibilizado neste
ambiente.

Esta reunido ocorrerd em janeiro de 2014, e sera disposto o planejamento
estratégico para cada, como ja citado, sendo que a cada setor fica na

responsabilidade da equipe.

3.3.14 Acompanhamento

Para o planejamento ser viavel ndo deve ser apenas bem estruturado,
deve ser acompanhado, para ter conhecimento, pois muitas metas podem ser
atingidas antes do prazo determinado, ou surgir novos pontos a serem alcancados.

O responsavel por esse acompanhamento € o gerente, ele fara através do
Excel, podera observar as metas, quais foram alcancadas, o surgimento de novas,
prazos e entre outros pontos.

Esse acompanhamento serd relatado pelo gerente aos funcionarios em
reunibes perioddicas. Ele vai passar o que esta faltando, ou o que ja foi alcancado

antes do prazo ou ainda informar novos objetivos detectados no caminho.

3.3.15 Controle e avaliagao

O controle e avaliagdo tém como fungdo “fiscalizar” as atividades
realizadas pelos funcionarios na empresa, se estdo seguindo o roteiro designado no

planejamento estratégico.
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O responsavel por esse controle é o gerente, muitas vezes esse tera que
se adequar, revisando metas, postergar prazos, corrigir erros, desvios dos objetivos
e entre outros acontecimentos que pode ocorrer no dia a dia da empresa. Tendo
como objetivo atingir os resultados descritos no planejamento estratégico.

Na avaliagdo o responsavel também é o gerente, essa funcéo é utilizada
para comparar o que se pretendia atingir e o que foi alcancado. Entdo no final de
cada ano é feito levantamento das metas alcancadas, e se essas foram satisfatorias
ou ndo. Sendo que na industria América Vidros para ser considerado satisfatorio,
deve se atingir no minimo 70% das metas estabelecidas, caso contrario deve se

realizar novos estudos, para se estabelecer novas metas e prazos.

3.3.15.1 Plano de participacdo de resultados

PPR seria um bonus ou remuneracdo que é dado ao seu colaborador pelo
seu esforco de atingir as metas estabelecidas. Podendo ser em dinheiro, em
prémios ou e até mesmo em elogios formais ou informais.

Essa inciativa da Industria América vidros, tem como foco comprometer
0s seus colaboradores, com as metas estabelecidas neste planejamento. Sendo que
todos da empresa irdo usufruir desse bonus, sé que para isso antes sera feito uma
analise, aonde sera verificado, a realizacdo das metas e a sua frequéncia ao

trabalho, ja que influencia diretamente no alcance de resultados.

Figura 18: Célculo do valor da premiacéo

% de Valor

Salario % de Metas

referente a

Frequéncia

Total
ao trabalho

premiacao

Fonte: Elaborado pela autora.
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No final de cada ano sera realizado um célculo aonde tera o salério
multiplicado pelo percentual de metas alcancados e pelo de frequéncia no servico,
esses resultardo no valor da premiacdo. Sendo, portanto, o PPR considerado um 14°

salério.
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4 METODOLOGIA DA PESQUISA

Apresentam-se, a seguir, 0os procedimentos metodolégicos que foram
utilizados para a realizacdo da proposta de planejamento estratégico.

Segundo Barros e Lehfeld (1986, pg. 2), “[...] Metodologia corresponde a
um conjunto de procedimentos utilizados por uma técnica, ou disciplina, e sua teoria

geral.”

Figura 19: Metodologia

Estuda
Metodologia Descreve Os Métodos
Explica /_

Fonte: Barros e Lehfeld (1986) adaptado pela autora.

Barros e Lehfeld (1986) complementam que a metodologia cientifica &
divida em duas etapas;

» Tedrica: ela aborda a natureza da verdade e da evidéncia ¢ como
critério da verdade.

» Prética: é a producao cientifica do aluno, refere-se ao problema da
economia e da eficiéncia do estudante.

Entdo, a parte tedrica € um estudo com base em analises feitas em
bibliografias (livros, artigos e entre outros), defendendo um tema através desse
estudo. A segunda etapa, o aluno coloca em pratica aquilo tudo que observou nas
bibliografias, ou seja, traz a parte tedrica para a pratica, demonstrando como aquele
estudo pesquisado realmente acontece no dia-a-dia.

O objeto de estudo é elaborar uma proposta de planejamento estratégico
descrevendo suas etapas e qual a influéncia que tera sobre a empresa, propondo a

implantagao.
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4.4.1 Enquadramento Metodoldgico

Andrade (2007, p. 114) diz que: “pesquisa descritiva € uma técnica
padronizada da coleta de dados, realizada principalmente através de questionarios e
da observacéo sistematica

Para Sampieri, Collado, Lucio (2006) a pesquisa descritiva tem a funcao
de medir, avaliar ou coletar dados, das pesquisas realizadas.

Com base nessas afirmacdes, o enquadramento metodologico desse
trabalho é a pesquisa descritiva, por que exple as caracteristicas da organizacéo,
descreve etapa por etapa do que acontece na da empresa. No préximo
procedimentos sera quais as analise e coletas de dados sdo necessarios e quais

foram utilizados

4.4.2 Procedimentos para a coleta de dados e andlise dos dados

Silva e Menezes (2001, p. 22) define a necessidade do Estudo de caso
como: "quando envolve o estudo profundo e exaustivo de um ou pouco objetos de
maneira que se permita o seu amplo e detalhado conhecimento”.

Conforme Sampeli, Collado e Lucio (2006);

‘O estudo de caso € util para assessorar e desenvolver processos de
intervencdes em pessoas, familias, organizacbes, paises, etc., desenvolve
recomendacdes ou cursos de acdo a serem seguindos.”

Para a coleta de dados foi realizado um estudo de caso, envolvendo um
profundo e exaustivo estudo de uma Unica empresa. Ser4 proposto um
planejamento estratégico para a industria América Vidros, sendo que o mesmo foi
estruturado com base nas bibliografias.

Sampeli, Collado e Lucio (2006) Comentam que o enfoque qualitativo é

D~

utilizado para coleta de dados sem medi¢cdo numérica, sendo que seu proposito
reconstitui uma realidade através de pesquisas.
Neste sentido, Santos (2000) ressalta que qualitativa € aquela pesquisa

cujos dados s0 fazem sentido através de um tratamento l6gico secundario, feito pelo
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pesquisador. Os resultados da pesquisa qualitativa necessitam do tratamento logico,
resultante do “olho clinico” do pesquisador.

Utilizou-se abordagem do problema uma pesquisa qualitativa baseando-
se na andlise das etapas para a elaboracdo de um planejamento estratégico. Foi
realizado um estudo bibliografico a onde vérios autores foram explorados, para
maior esclarecimento do trabalho de concluséo de curso.

Segundo Barros e Lehfeld (1986, pg. 110);

Nas entrevistas nado-estruturadas, o pesquisador busca conseguir, através
da conversacéao, dados que possam ser utilizados em andlise qualitativa, ou
seja, 0s aspectos considerados mais relevantes de um problema de
pesquisa.

Ressalta-se que foi realizado uma entrevista n&o-estruturada com o
gerente da empresa, tinha como objetivo auxilia no estudo de caso, sobre o que a
empresa tem para oferecer e o que falta, a maneira e/ou o caminho que devia ser

analisado para descobrir novos recursos e aproveitar os ja existente.



82

5 CONSIDERACOES FINAIS

Conclui-se que o planejamento estratégico, € um instrumento novo, mais
muito “popular’, de bastante debate e importancia, pois com ele pode-se evitar
problemas, e ao mesmo tempo auxilia na “caminhada” da empresa.

Lopes (1978) diz que planejamento estratégico, € um processo aonde sao
estabelecidos os objetivos, a acdo e planos para atingi-los, seguindo etapas para
alcanca-las.

Entdo planejamento estratégico, € constituido de etapas, e para que
essas tenha sucesso, devem ser elaboradas cuidadosamente. Sendo o
acompanhamento, o controle, avaliacdo deve ser um dos pontos mais preocupantes,
pois esses vao demonstrar: o andamento do planejamento, se esta sendo realizado
aquilo estabelecido, e como estdo sendo realizadas.

Ao longo desse trabalho foi evidenciado o quanto é importante a
implantacdo dessa ferramenta gerencial, tratando-se de um processo de longo
prazo, mas muito eficaz e eficiente.

Essa proposta de planejamento estratégico traz dados de uma industria
de tempera de vidros, sendo que na empresa ndo havia um planejamento
documentado, por sua vez com a elaboracdo deste, ficou claro que com o
conhecimento do que acontece dentro da empresa pode-se modificar o futuro,
maximizando o alcance de resultados dentro da empresa. Muitas vezes o problema
€ identificado, mas se ndo acompanhado ou controlado pode prejudicar a
organizacao.

E importante frisar que os objetivos estabelecidos no trabalho foram
alcancados, sendo que a proposta € viavel para a Industria América Vidros.

A empresa pretende implementar essa proposta em 2014, sendo
definidos os objetivos para o primeiro ano, pois o visdo € longa e até 2025, metas
podem ser atingidas antes do prazo determinado ou surgir novas. Essa proposta foi
elaborada com o proposito de atingir os resultados estabelecidos, maximizando a

empresa.
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