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1. IDENTIFICACAO DA EMPRESA

Razé&o Social: Renato Sérgio Loures

Nome Fantasia: Yasmin Cosméticos

Inscricdo no CNPJ: 11.183.574/0001-69

Ramo de Atividade Principal:47.72-5-00 - Comércio varejista de cosméticos,
produtos de perfumaria e de higiene pessoal.

Ramo (s) de Atividade(s) Secundario(s):47.89-0-01 - Comércio varejista de
suvenires, bijuterias e artesanatos.

Data da fundacé&o: 25/09/2009

Empreséario/Socios: Renato Sérgio Loures

Qual a forma de organizacédo societaria da entidade?

(X)) Microempreendedor Individual - MEI

() Empresério Individual

() Empresa Individual de Responsabilidade Limitada — EIRELI
() Sociedade Limitada

() Sociedade Anbnima

() Cooperativa

() Outras

Qual o regime tributario adotado pela entidade?

( x) Simples Nacional
() Lucro Real

() Lucro Presumido
() Lucro Arbitrado

() Outras

Responsavel 1: Renato Sergio Loures
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INTRODUCAO

A empresa Yasmin Cosmeéticos foi constituida ha 10 anos atras, pelo atual
proprietario Renato Sérgio Loures, atuando no ramo de cosméticos a empresa
busca atender as necessidades dos clientes em relagédo ao bem-estar de cada um.
A empresa estéa localizada na Rua Vicente Machado, 1552, Centro. Ao todo sdo
12 funcionéarios que colaboram com o funcionamento da empresa, distribuidos
entre, caixa, vendedoras, entregadora, 0s responsaveis pelo web cadastro,
website, estoque, e a zeladora. O proprietario que cuida da parte administrativa e

financeira da empresa.

A empresa preza por atender diferentes tipos de clientes, por isso existe
uma diversidade de produtos, marcas, e precos, 0S quais obtém o mesmo
resultado se adaptando ao bolso do consumidor conforme sua necessidade no
momento, juntamente com o valor que esta disposto a pagar, fazendo com que

muitos clientes se fidelizem a loja.

A figura abaixo mostra a vista externa da loja.

Figura 1 — Vista externa da Yasmin Cosméticos

Fonte: Académicos (2019).

A Figura 2 demonstra a parte interna da empresa, onde os produtos séo
bem organizados em gobndolas. Como a loja trabalha com muitos produtos é
necessario saber como dispor os produtos de maneira que o clientes possam ter

uma boa visualizacéo.
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Figura 2 — Vista interna da Yasmin Cosméticos

Fonte: Académicos (2019).

A loja além de trabalhar oferecendo para os clientes uma grande variedade

de marcas de produtos também tem equipamentos para saldo de beleza.

Figura 3 — Vista interna da Yasmin Cosmeéticos

Fonte: Académicos (2019).

A Yasmin Cosméticos procura estar inovando sempre com produtos que
sdo novidade no mercado, trabalhando com produtos de cosméticos em geral,
tratamento para cabelos, corpo, maquiagem, e também equipamentos para saldo

de beleza.
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1. AREA FUNCIONAL DE MARKETING

Segundo Kotler e Keller (2006, p.4), o marketing “envolve a identificagdo e a
satisfacdo das necessidades humanas e sociais, ou seja, ele supre as

necessidades lucrativamente”.

Com isso pode-se concluir a necessidade de identificar informacdes que
melhorem as acdes estratégicas da empresa, tendo em vista que a empresa
acaba tendo um bom resultado que traz lucratividade e também supre
necessidades humanas e sociais. O marketing € uma area muito importante, pois
esté ligada a vendas, produto, preco, praca e promocao, envolve a pds-venda, um

bom atendimento, prazos, variedades, divulgacao e etc.

O marketing € uma série de estratégias que tem como objetivo principal
agregar valor a determinados produtos, e marcas com a finalidade de se ter um

publico-alvo bem definido.

De acordo com Kotler e Armstrong (2007, p.05) “os clientes satisfeitos
compram novamente e contam as outras suas boas experiéncias. Os clientes
insatisfeitos muitas vezes mudam para a concorréncia e depreciam o produto aos

outros”.

Tendo em vista o grande nimero de concorrentes, € muito importante fazer
com gue clientes se fidelizem a empresa, que seja realizado um bom atendimento
que faca com que o cliente compre novamente e fique a vontade para sempre
estar indo até a loja. O marketing da Yasmin é feito de forma simples, mas sempre

focando nos clientes, com 6timo atendimento, qualidade e variedade de produtos.

Baseado em Kotler e Keller, percebemos que a Yasmin ainda investe pouco
em marketing, ndo baseado em valores, porque a empresa nao tem esse setor
especifico, mas sim baseado principalmente em promocdo da loja, tanto
publicidade quanto propaganda sao pouco utilizados. A empresa tem muitos
clientes fidelizados a loja, gracas ao bom atendimento, variedade e localizacdo em

que se encontra.
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2.1 PLANEJAMENTO DE MARKETING

Segundo Kotler e Keller (2006, p.58) “Um plano de marketing € um
documento escrito que resume o que o profissional de marketing sabe sobre o

mercado e que indica como a empresa planeja alcancar seus objetivos”.

O marketing contribui para empresas de forma direta, com o plano de
marketing podem ser definidas estratégias que visem atingir objetivos almejados.
Com o plano é possivel também conduzir agbes da empresa, observando
oportunidades e ameacas, pontos fortes e fracos para assim serem tomadas

decisdes corretas.

A empresa Yasmin ndo possui um departamento de marketing, mas conta
com a BZZ Agéncia Experimental, que € uma agéncia de publicidade e
propaganda, a pessoa responsavel por esse servico visita a loja quinzenalmente,
tira fotos de produtos para publicacbes em redes sociais, como Facebook e
Instagram.

Figura 4 — Pagina da loja no Facebook

TR
. ’ o~ ” ~ ‘
Yasmin Cosméticos
Pagina inicial C O S e t l C O S
AvaliagBes
Ofertas wh Curtiu v | 3\ Seguindo v 4 Compartilhar =+« @Envhrmensagem
Fotos
\ 43de5 Com base na opiniso de 52
Videos ‘v @ »»»»»
Publicacdes
Sobre Fotovideo S Marcaramigos @ Check.in Comunidade

Comunidade 1L Convide seus amigos para curtir esta P3gina

Recomendagdes e avaliagdes

Fonte: Académicos (2019).

A loja utiliza as redes sociais para postar seus produtos e descontos do dia,
com a finalidade de ter uma boa comunicag¢do com o cliente, além do atendimento
por WhatsApp que a loja adotou, para que se tenha uma facilidade de relagdo com

clientes que desejam obter informacdes.

10
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Figura 5 — Anancio de desconto

10

e teda o Lejo

Jecé menece!

yayynin

Fonte: Retirada de uma rede social da empresa (2019).

A Yasmin Cosméticos procura sempre estar fazendo descontos em dias

especiais tanto para clientes, como para a loja. Recentemente a loja completou 10

anos, e por dois dias a loja toda estava com 30% de descontos nos produtos.

Figura 6 - Anuncio de desconto

Aniversérig

\4
“‘7’ 30% de desconto em
’/é toda a loja nos dias 18/10 e 19/10*

N

Fonte: Retirada de uma rede social da empresa (2019).

11
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Além do desconto, estavam presentes na loja profissionais, que estavam
auxiliando as clientes na hora de escolher um produto, e até mesmo fazendo

analises.

Figura 7 - Andlise capilar no dia da comemoracgéo dos 10 anos

L
e

s

Fonte: Retirada de uma rede social da loja (2019)

A loja costuma oferecer aos clientes um diferencial, pois assim acabam

fortalecendo a relagcdo com 0os mesmos.
2.2 SEGMENTACAO DE MERCADO

A segmentacao para Las Casas (2004, p. 101) “é separar os mercados com
caracteristicas semelhantes entre si”. Com a segmentagao de mercado é possivel
identificar os consumidores, baseando-se em suas caracteristicas, e assim
agrupa-los em um mesmo grupo. Para o agrupamento desses clientes existem
quatro areas importantes, sao elas: geografica, psicografica, comportamental e

demografica.

12
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O objetivo principal é saber qual € o publico-alvo do negdécio. Uma
segmentacdo de mercado bem estabelecida proporciona a eficacia no momento
de aplicar os instrumentos de marketing.

O mercado de cosméticos vem crescendo cada vez mais, a Yasmin
Cosméticos sempre busca atender as necessidades dos clientes em relacdo ao
bem-estar de cada um. Atualmente o publico da Yasmin é bem distinto, ha pouco
tempo a maioria eram clientes mulheres, hoje isso vem mudando, e a loja também
passou a atender muitos clientes homens.

Mesmo com muitos clientes fidelizados o alvo da Yasmin € a venda para
proprietarios de saldes de beleza, que sempre estdo comprando produtos na loja e
em uma maior quantidade, a loja preza pela diversidade de produtos justamente
por isso, para que quando um cliente venha atras da empresa para suprir sua
necessidade seja pessoal ou profissional ele saia com o produto que queria
quando chegou e volte sempre, assim é uma corrente que vai parar no cliente do

saldo de beleza que compra o produto da Yasmin.

2.3 POSICIONAMENTO

O posicionamento € um ponto muito importante a ser considerado para a
insercdo da empresa no mercado, este fator relevante envolve duas decisdes
referentes ha como posicionar um produto ou servico no mercado e como fazer
para que as pessoas conhecam o0s produtos ou servicos das empresas
concorrentes, e para que determinada empresa se destague quanto a este
quesito, faz-se necessario que ela crie uma imagem positiva de seus produtos e
servicos aos olhos de seu publico- alvo. Conforme Kotler (1999, p. 48) o
posicionamento se define como: “Posicionar os produtos/servicos da empresa de
modo que os clientes-alvo fiquem cientes da diferenciacao e beneficios, inerentes
a eles”.

Desta forma, a organizacdo que contém um posicionamento bem definido
tem como resultado maiores chances de atingir suas metas e objetivos, bem como

manter seu publico-alvo e reter futuros clientes.

A Yasmin esta sempre preocupada em trazer novidades para a loja, isso faz

13
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com que os clientes se fidelizem, pois sabem que quase sempre vao encontrar o
produto desejado, a loja tem uma grande variedade e trabalha com produtos de
diversas marcas, com isso o cliente consegue encontrar em um mesmo local
diversos produtos e ndo precisando ir em lojas especificas, exemplo seria se 0
cliente estiver precisando de um produto “O Boticario” e outros produtos, ele pode
encontrar na Yasmin esse mesmo produto n&o precisar ir em outras lojas.

Além disso a empresa conta com um 6timo quadro de funcionérios, que
entendem sobre o0 ramo de cosméticos, e que sempre estdo fazendo treinamentos
ofertados pelas marcas de produtos, que vem na loja e auxilia os vendedores
orientando para que serve cada produto e mostrando os beneficios que os
mesmos pode fornecer aos clientes.

Abaixo temos o posicionamento de mercado da Yasmin e concorrentes:

Figura 8 - Posicionamento de mercado

alto preco

>

o
SF =3

Qualidade
Baixa alta

Legenda
O Boticario *
Laura Bastos s

i Yasmin *-
Baixo
Destak .

Fonte: Académicos (2019).

Com a figura 8 podemos analisar como a Yasmin esta posicionada no
mercado. Como concorrente indireta elencamos O Boticario, que trabalha no ramo

de cosméticos, mas de marca prépria e ndo com tanta diversidade de produtos
14
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assim como a Yasmin. Como concorrente direta a loja tém a Laura Bastos
Cosmeéticos, que trabalha no mesmo ramo, oferecendo diversas marcas dos
produtos, porém tem um preco um pouco mais elevado mas com a qualidade de

modo igual.

2.4 CONCORRENTES

7

A anadlise de concorrentes é essencial para que decisfes certas sejam
tomadas, com o objetivo de diferenciacdo das empresas que podem ameacar seu
desenvolvimento. Segundo Kotler e Keller (2006), “a concorréncia inclui todas as
ofertas e o0s substitutos rivais, reais e potenciais que um comprador possa

considerar [...]".

Sendo assim, é de suma importancia que a empresa esteja atenta tanto em
seus concorrentes diretos quanto aos indiretos, pois aqueles que estdo mais
distantes de sua empresa sdo muitas vezes 0s mais potencialmente perigosos.
Obter o maximo de informagfes sobre seus concorrentes e sua forma de utilizar o
mix de marketing, pode agregar o seu modo de agir e se posicionar no mercado.
Quanto mais conhecimento sobre as acfes de seus concorrentes a empresa tiver,
mais concretas serdo as tomadas de decisfes para diminuir ou amenizar 0s

impactos proporcionados pela concorréncia.

As principais concorrentes da Yasmin, sdo lojas de cosméticos localizadas
muito préximas, uma que se diferencia com mais tempo no mercado e produtos de
criacdo propria, € O Boticario que tem um marketing muito forte, que chama a
atencao de clientes e tem muitos fidelizados, a diferenca apenas é que O Boticario
vende produtos proprios e a Yasmin vende de diversas marcas. Outras grandes
concorrentes sdo a Laura Bastos Cosmeéticos, e Destak Cosméticos, que sdo

concorrentes diretas e trabalham com a mesma diversidade de produtos.

Na figura abaixo pode ser visualizada as localizagGes das concorrentes da

Yasmin. Sendo as maiores, O Boticario, considerado uma concorréncia indireta, e

15
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a Laura Bastos Cosmeéticos uma concorrente direta, pois trabalha também com

uma grande diversidade de produtos.

Figura 9 — Localizacao dos concorrentes

ESMALTE MACHINE
- Loubeauty

egic Estadua A(','::‘.

Visconde de Guarapuava \ 4
O Natura Cosméticos
o Laura Bastos Cosméticos San Rio Modas
O Boticério o Q
o o Yasmin Cosméticos

Dalena Cosméticos

‘- ’1‘ r.l &
Lagoa das Lagrimas o o

vy
=

Destak Cosméticos oo o Avatim

Mais Blush o o Extratos da Terra
- Guarapuava

Fonte: Google Maps (2019).

Segundo o que Kotler e Keller nos falam de concorréncia, a loja Yasmin
precisa levar também em conta os potenciais concorrentes, o que hoje esta na
maos dos clientes, exemplo das vendas pela internet. Nesse caso € preciso se
adaptar as mudancas e tecnologias e tentar buscar formas para que a empresa
tenha opcdes melhores ou que atraiam os clientes para que ndo compre em
outros locais.

2.4.1 Monitoramento dos concorrentes

Através de acompanhamento de redes sociais, ou até mesmo por
recebimento de panfletos, é feito 0 monitoramento dos concorrentes. Outra forma
de acompanhar é também pelos clientes que comentam, que foram em outras

lojas e vem com seus orgamentos, assim podemos verificar como estd o preco da

16
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concorréncia. De acordo com Polizei (2010, p.35), “este levantamento de cada
concorrente permite que se possa distinguir a oferta da concorréncia e apresentar

algo de maior valor aos olhos do consumidor.”

Monitorar a concorréncia é um fator importante, por ser um dos meios para
entender quais Sao 0s pontos que precisam de uma atencédo a mais. Na Yasmin
Cosméticos 0 monitoramento é feito através do acompanhamento das redes
sociais das concorrentes, orcamentos que clientes trazem de outras lojas, e
também comentarios que clientes fazem para as vendedoras e sdo repassada

para o gestor.

Para Polizei, o levantamento permite uma percepcdo de como a
concorréncia esta fazendo, para que se possa oferecer ao cliente um diferencial, a
empresa estudada faz o monitoramento de concorrentes de forma ideal,

acompanhando e fazendo essa observacéo.

2.5 PROMOCAO

Segundo Rocha (1999, p. 149):

O composto promocional €, portanto, o conjunto dos instrumentos de
marketing voltados para informar o cliente atual ou potencial sobre
ofertas da empresa, motiva-lo a considerar essas como alternativas de
compra e persuadi-lo a adquirir os produtos ou servicos da empresa
como melhor alternativa para a realizacdo de seus desejos ou o
atendimento de suas necessidades.

A promocao é essencial para que a marca seja promovida, na Yasmin é
utilizada a promocao por meio de redes sociais, € anunciado diversos produtos da
loja com o intuito que os clientes se interessem, é feito isso até mesmo para
marcas que ndo sdo muito conhecidas, para que possa haver um aumento nas

vendas.

Segundo Rocha, a promocdo € essencial para que o cliente se sinta
satisfeito com sua necessidade atendida, e 0 composto promocional faz com que
a empresa consiga realizar o melhor para o cliente. A Yasmin tem feito isso de

forma correta, sempre focando no cliente.

17
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2.6 PROPAGANDA

Cobra (2015, p. 314), cita a Propaganda como “uma veiculagdo paga de
uma campanha de um anunciante que visa persuadir as pessoas a comprarem
seus produtos e/ou servigos”.

Na empresa estudada a propaganda é feita de forma simples, a agéncia
contratada € responsavel por postar produtos e descontos do dia nas redes
sociais, outro meio utilizado € por radios locais, que também fazem propagandas

da loja.

Figura 10 — Pagina da loja no Instagram

“ "y“airﬁin cosm Seguindo -

204 publicacdes 1.509 seguidores 1.430 seguindo
YASMIN COSMETICOS

O mundo da beleza em vocé. {42) 2.9838.0004

3623.7372

3035.3461

bit.ly/2kuVivL

QO O

Btox Lagrimas

i PUBLICACOES

(’Ju (/|(f§)‘£r /L)rvfﬂ

yasmin

yasmin

Fonte: Académicos (2019).
A Yasmin foca na publicidade via redes sociais, pois sempre tem um bom

namero de visualizacdes, e pessoas interagindo com as paginas.

18



CENTRO .

CAMPO REAL Y X

EXCELENCIA EM ENSINO SUPERIOR

2.7 MERCHANDISING

Blessa (2010, p. 01) defende:

Merchandising € qualquer técnica, acdo ou material promocional usado
no ponto de venda que proporcione informacdo e melhor visibilidade a
produtos, marcas ou servi¢os, com o propdsito de motivar e influenciar as
decisbes de compra dos consumidores. Assim, conclui-se que o
merchandising tem como proposito exibir e posicionar os produtos,
servicos e marcas estrategicamente para aumentar a percepcdo do
publico de maneira que acelere sua rotatividade, e pode ser considerada
uma ferramenta de marketing estratégica, pois objetiva destacar as
mercadorias para impulsionar vendas.

A Yasmin utiliza do Merchandising, faz com que produtos figuem expostos
de uma maneira que seja muito bem visualizada, mantém a organizacdo das

gondolas, e destaca muito bem os produtos.

Fazendo uma busca da loja no Google encontram-se as informacodes
necessarias para que a pessoa consiga contato com a loja (endereco, telefone,
horéario de funcionamento e um link que leva direto a pagina da loja no Facebook )

como é mostrado na figura abaixo.

Figura 11 — Busca da loja no Google

GO gle ‘Yasmin cosméticos m 4 Q

Q Todas <) Shopping [ Imagens [ Videos [ Noticias i Mais  Configuragdes  Ferramentas

Aproximadamente 0 resultados (0,61 segundos)

Yasmin Cosmeéticos - Pagina inicial | Facebook
https://pt-br.facebook.com » Locais » Guarapuava » Loja de cosméticos

Jk ¥k Avaliacdo: 4,8 - 43 volos

‘Yasmin Cosméticos - Rua Vicente Machado 1552, 85010-260 Guarapuava - C\assmcaqéu de
4.8 baseada em 43 a\-auagﬁes “Adoro. Sempre encontro atéo

Yasmin Cosmeéticos - Home | Facebook

https:/f'www facebook com » yasmincosmeticos1

Fkkkk Avaliagdo: 4.8 - 43 votos - Faixa de prego: $

Yasmin Cosméticos - Rua Vicente Machado 10-260 Guarapuava - Rated 4.8 based
on 43 Reviews "Adoro. Sempre encontro até o que nem preciso

Yasmin Cosméticos

Website Como chegar Salvar

4,6 %% %% 132 comentarios no Google

- . . Loja de cosmético em Guar ava, Paral
YASMIN COSMETICOS | Centro, Guarapuava, PR - GuiaMais OJf e cosmElco em Buampuzia, Faran
https//www.guiamais.com.br> ... > Lojas de Cosméticos e Perfumarias ~ Enderego: R. Vicente Machado, 1552 - Centro, Guarapuava - PR
Veja as avaliacdes, o telefone e 0 endereco de YASMIN COSMETICOS especializado em Lojas 85010-260

de Cosméticos e Perfumarias (Produtos Farmacéuticos e L N
Horario: Aberto - Fecha as 19:00 ~

Yasmin Cosméticos em Guarapuava, PR - (42) 3623... - AppLocal Telefone: (42) 5625772

https://applocal.com.br » empresa » yasmin-cosmeticos » guarapuava v Sugerir uma alteragéo
Yasmin Cosméticos atua no ramo de Perfumarias. Localiza-se Rua Vicent... no bairro Centro

G va, PR. P trar tato | (42) 3623 .
em Guarapuava ara entrar em contalo ligue Conhece este lugar? Responda perguntas rapidas

Yasmin Cosméticos - COSMETICOS em Guarapuava, PR ...
https://guarapuava.negociostododia.com > perfil Perguntas e respostas
Saiba mais sobre 'Yasmin Cosméticos' no ramo ‘COSMETICOS'. Endereco: RUA VICENTE Ver todas as perguntas (20)

Fonte: Académicos (2019).

Fazer uma pergunta
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Outro fator que chama a atencéo do cliente € a vitrine da loja, o espaco €é
utilizado para destacar produtos em promoc¢des, ou em datas comemorativas que

é decorado de uma forma diferente. Isso faz com que o cliente

Figura 12 - Foto da vitrine da loja

Fonte: Académicos (2019).
A vitrine da loja sempre é decorada de acordo com o més, na imagem

acima ja foi arrumado para o Natal que vem se aproximando.

2.8 PROMOCAO DE VENDA

Para Cobra (2009, p. 444) promogao de vendas “é qualquer atividade que
objetiva incrementar as vendas”. A promocdo de venda € um método que tem
objetivo de aumentar as vendas de um produto, durante um determinado periodo
de tempo.
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E necessario que empresa faca uso dessa ferramenta, pois € uma forma de
incentivar o cliente a levar o produto. “As empresas devem contar com esta
ferramenta mercadoldgica para completar os esforcos de venda e de propaganda.
Ela é portanto, uma atividade de apoio e deve estar relacionada com as demais
estratégias” (LAS CASAS, 2004, p.255).

O método utilizado na promocdo de venda, sdo as gbndolas expositoras
dos produtos, ficam de uma forma bem organizada, facilitando para que o cliente

consiga ter uma boa visualizacao dos produtos.

Figura 13 - Gdndolas expositoras

Fonte: Académicos (2019).

2.9 RELACOES PUBLICAS

Um processo estratégico de comunicacdo que constréi relacbes entre a
organizacdo e seu publico. De acordo com Kotler e Armstrong (2007, p.396) “as
empresas utilizam as relagbes publicas para construir bons relacionamentos com

consumidores, investidores, a midia e suas comunidades”.
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A empresa analisada faz a utilizacdo de relacbes publicas para a
comunicacdo com clientes por meio das redes sociais, é dessa maneira que a
empresa realiza sua comunicacao institucional, tendo em vista que ndo possui

assessoria de imprensa.
2.10 PRODUTO

Segundo Las Casas (2004, p.102), “diferenciar um produto ou servigo
significa tornd-lo Unico, com caracteristicas préprias, que o tornam diferente dos

produtos ou servigos da concorréncia”.

Na Yasmin Cosmeéticos é trabalhado com produtos e servicos que dao
continuidade, aos que ja existem no mercado. Sdo comercializados produtos que
atualmente chamam a atencdo da populacdo, ndo apenas na regido, como
também no Estado e no Pais. Na comercializacdo dos produtos de higiene e
beleza é oferecido um diferencial em relagdo ao atendimento com nossos clientes:
atendimento individual e personalizado, através de contato direto com esteticistas
e outros profissionais da area de cosmetologia.

2.11 PRECO

Segundo Las Casas (2004 p. 188), “o prego ajuda a dar valor as coisas e
representa uma troca pelo esforco feito pela empresa vendedora por meio da
alocacdo de recursos, capital e mao de obra e manufatura dos produtos

comercializados”.

Os precos na loja sdo de uma certa forma competitivos, de acordo com
pesquisa de mercado e alinhado com o das concorréncias. Sempre séo definidos
pelo departamento financeiro, onde é avaliado o custo do produto, o valor que é
vendido no mercado e entdo é estimada a margem necessaria para obter lucro. O

nivel de preco é feito por produto.

A politica de desconto utilizada pela loja é de até 5% sendo negociada

diretamente com os vendedores, podendo chegar a descontos de 10% quando se
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trata de listas orcamentérias profissionais. Os pagamentos podem ser no dinheiro

(a vista) e ser efetuados também através de cartao.

Tabela 1 — Lista com os precos de alguns produtos vendidos na loja

Orcamento Yasmin Cosméticos

Produto Quantidade Preco
Lip tint Dailus (4 ml) 1 R$ 22,90
Hidratante corporal hidramais (500 ml) 1 R$ 9,99
Pomada de cabelo (50 g) 1 R$ 14,99
Kit éleve (2 L) 1 R$ 19,99
Mascara de ouro facial (10 ml) 1 R$ 2,99
Base Vult matte (30 ml) 1 R$ 31,90
Esmalte Dailus 1 R$ 7,90
Kit P6 Compacto Vult 3 Cores 9g 1 R$ 34,99
Tintura Cor&ton 2.0 preto (unidade) 1 R$ 7,90
Esponja gota para maquiagem (unidade) 1 R$ 3,99

TOTAL = R$ 157,54

Fonte: Dados levantados pelos autores via sistema interno da empresa (2019).

A tabela abaixo € referente a precos de uma das principais concorrentes ,
que é a Laura Bastos Cosméticos.

Tabela 2 — Lista com precos de alguns produtos vendidos pela concorréncia

Orcamento Laura Bastos Cosméticos
Produto Quantidade Preco
Lip tint Dailus (4 ml) 1 R$ 22,85
Hidratante corporal hidramais (500 ml) 1 R$ 9,10
Pomada de cabelo (50 g) 1 R$ 15,99
Kit éleve (2 L) 1 R$ 29,99
Méscara de ouro facial (10 ml) 1 R$ 4,99
Base Vult matte (30 ml) 1 R$ 34,99
Esmalte Dailus 1 R$ 7,90
Kit P6 Compacto Vult 3 Cores 9g 1 R$ 35,99
Tintura Cor&ton 2.0 preto (unidade) 1 R$ 7,60
Esponja gota para maquiagem (unidade) 1 R$ 3,50
TOTAL =R$ 172,90

Fonte: Dados levantados pelos autores através de pesquisa de campo (2019).
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A Laura Bastos € uma concorrente direta da Yasmin, pois também trabalha

com diversas marcas de produtos cosméticos.

2.12 DISTRIBUICAO

Para Ferraes Neto (2002), a logistica tem por meta a reducdo de custos,
como também a agregacdo de valor. Além disso, ela visa oferecer servico de
qualidade ao cliente, visando o aumento da lucratividade. Neste sentido, a

logistica pode contribuir para proporcionar melhorias no desempenho empresarial.

A empresa estudada conta com apenas um nivel de distribui¢cdo, sendo ela
realizada pelos proprios funcionarios do setor, sendo assim, ndo possui centro de
distribuicdo, mas conta com dois depositos onde ficam armazenadas as
mercadorias para pronta entrega. Nota-se que o processo da empresa em relagéo
a estocagem é em depdsito proprio que logo que conferida, € levado até as suas
secOes para que haja reposicao nas gondolas e prateleiras.

Levando em consideracdo o que fala Ferraes Neto, a loja oferece um
servico de qualidade para o cliente, que pode por exemplo estar no seu saléo
fazendo um procedimento no cliente dele e faltar um material, a Yasmin leva no
mesmo momento que solicitado o material para que ele possa ndo deixar o seu
cliente esperando e sair atras de material ou ter que tirar um funcionario seu do

trabalho para buscar o produto.

J& as reclamacdes sao realizadas diretamente na loja, na maioria das vezes
ndo envolve assisténcia técnica, apenas quando se trata de produtos como:
Secador de cabelo, maquinas de corte, aparelho de barbear e etc. Quando néo se
trata disso, o0 cliente solicita a troca do produto com defeito, ou reembolso

diretamente no caixa.
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2.13 INTELIGENCIA DE MERCADO

A inteligéncia de mercado tem muita importancia para as empresas pois
ajuda a administrar de forma correta as tomadas de decisdo tendo em vista o0 que
acontece no mercado. “Ha empresas que preferem contratar servicos externos
para a inteligéncia. Estes servicos podem envolver desde relatérios que indicam
preferéncias de consumidores” (LAS CASAS, 2004 p. 85).

A Yasmin n&o possui um sistema de informagdo de mercado, mas o
proprietario participa de eventos e feiras onde estdo expostos as tendéncias e
lancamentos de produtos para a area de cosmeéticos, assim o0 gestor fica
atualizado do que o mercado esta buscando e em que produtos ele pode investir e

comprar para reposicao de seus estoques.

Figura 14 - Evento que o gestor participou

Hair Bra5|l

profissional

EXPO CENTER NORTE | SAO PAULO I i 4 {/
J %
SENOZZATI 1 CHMISTIAN PARENTE ([ A

Fonte: Site do evento (2019)

O gestor procura sempre que possivel participar de eventos, o Hair Brasil é
uma Feira Internacional de Beleza, Cabelos e Estética este ano aconteceu em

abril na cidade de S&o Paulo, ele estava presente.

2.14 CONTROLE

De acordo com Kotler e Armstrong (2007 p. 47), “o controle operacional
implica comparar constantemente o desempenho da empresa com o plano anual e

adotar medidas corretivas quando necessario”.

25



CENTRO '

UNIVERSITARIO

A empresa possui um sistema qual toda a equipe pode visualizar facilmente
o desempenho dos vendedores nas vendas, e também é realizada uma pré venda,
assim que o cliente escolhe seus produtos, o funcionério coloca no sistema e
lanca um namero qualquer, € entregue para o cliente uma ficha com esse numero
o qual no caixa é aberto, conferido os produtos e cobrado.

Figura 15 - Sistema de controle de pré-venda da loja

Fonte: Académicos (2019).

Outro controle que a empresa faz € das entregas, dividida entre dois
funcionarios, uma pessoa responsavel pela entrega ao redor da loja mais central,

e 0 motoboy que faz entregas mais distantes.

Figura 16 - Controle de entregas ao redor da loja

Fonte: Académicos (2019).
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A entrega dos produtos € muito relevante, e com isso a loja consegue

atender muitos outros clientes, que preferem esse meio de adquirir os produtos.

Figura 17 - Controle de entregas feitas pelo motoboy

Fonte: Académicos (2019).

Nos controles sdo anotados o dia, nome do cliente, valor a ser recebido,
assinatura da pessoa responsavel pela entrega, e da caixa que esta repassando

(O8] produtos a serem entregues.

O controle da empresa ocorre de forma simples, seria necessario que a
empresa tivesse um controle mais formal, usando ferramentas simples, mas que
talvez trouxessem mais eficiéncia, na hora de fazer o controle, e conseguir
identificar problemas que podem ser resolvidos caso 0 controle esteja

acontecendo de forma correta.

2.15 PESQUISA DE SATISFACAO DOS CLIENTES

A satisfacdo do cliente é algo fundamental para uma empresa se manter no
mercado atual, sabe-se as exigéncias constantes de consumidores para uma boa
prestacao de servicos. Atualmente se sabe que o mercado esta muito competitivo,
e 0 consumidor tem muitas op¢des de produtos/servigos a disposi¢do, com isso &
necessario que a empresa adote sempre fazer diferenciais, atrair e manter

clientes, para que em meio a tantas opcdes o consumidor prefira comprar na sua
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loja. Com a globalizacdo é essencial que a empresa busque um diferencial no
atendimento, pois € isso que a maioria dos clientes buscam para se sentirem
totalmente satisfeitos.

Segundo Kotler (1998, p. 53):

A satisfacao é a funcdo do desempenho percebido e das expectativas.
Se o desempenho ficar longe das expectativas, o consumidor estara
insatisfeito. Se o desempenho atender as expectativas, o consumidor
estara satisfeito e se excedé-las, estar4d altamente satisfeito ou
encantado.

A finalidade da pesquisa de satisfacdo de clientes, é saber se os objetivos
da empresa estdo sendo atingidos, ao medir essa satisfacdo é possivel saber o
gue esta indo de forma correta, e 0 que por algum descuido esta fazendo com que
0S servicos nao sejam totalmente suficientes para suprir a necessidade dos
consumidores, que atualmente sdo muito exigentes.

Para Cobra (1997, p. 16) “manter os clientes satisfeitos ndo basta, ou seja,
ndo se mantém clientes apenas satisfeitos. E preciso encanta-los, ou melhor, é
preciso surpreendé-los”.

A boa relagdo com os clientes € muito importante, pois sédo eles que fazem
com gue sua organizacdo se mantenha no mercado, a pesquisa faz com que
aumente a fidelizacdo do cliente, e a organizacdo entenda os desafios, que

precisam de uma atencao especial para realizar uma mudanca positiva.

Para a pesquisa foi utilizado o formulario Google, foram aplicadas 7
perguntas basicas, em relacdo ao atendimento, estrutura, nota sobre a loja e o

qguanto indicariam a loja para outra pessoa.

Responderam a pesquisa 308 pessoas, entre entrevistas com clientes da
loja, além dos formulérios enviados por whatsapp e e-mail para clientes e outras
pessoas que tem conhecimento sobre a loja. Para levantamento da quantidade de
pessoas que responderam o questionario, foi utilizado a ferramenta de célculo

amostral online (https://calculareconverter.com.br/calculo-amostral/) , onde

utilizou-se do dado em que tem-se em torno de 1500 clientes e a quantidade
minima para ser entrevistada foi a de 306 pessoas, 0 nivel de confianca € de 95%
e a margem de erro é de 5%.
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Figura 18 - Tamanho da amostra necessaria para aplicacdo de pesquisas

Tamanho da Populagéo:

1500

Nivel de confianga:

95% M

Margem de erro {em %):

5

Tamanho da Amostra

306

Fonte: https://calculareconverter.com.br/calculo-amostral

Os resultados obtidos com a pesquisa foram os abaixo:

O género que mais respondeu ao questionario foi feminino com 60 % (185
pessoas), em seguida o masculino com 39% (120 pessoas) e 1% (3 pessoas) que

preferiram n&o dizer a qual género pertence.

Gréfico 1 — Qual seu género?

@ Feminino
@ Masculino
Prefiro ndo dizer

Fonte: Pesquisa Académica (2019)..
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A faixa etaria que se destacou na pesquisa foi de 19 a 25 anos com 40,6 %
das respostas (125 pessoas), em seguida 34,7 % (107 pessoas) acima de 26 anos
até 35 anos, 10,7% (33 pessoas) acima de 36 até 45 anos, 7,1% (22 pessoas) até

18 anos e 6,8 % (21 pessoas) acima de 45 anos.

Graéfico 2 — Qual sua faixa etaria?

@ 2218 anos

® D=19 325 anos
De 26 a 35 anos

@ D= 36 3 45 anos

@ Acima de 45 anos

~

Fonte: Pesquisa académica (2019).

Sobre a loja uma das perguntas foi sobre qual nota o cliente daria para a
loja, sendo de 1(péssimo) até 5(excelente), Dando nota 5, 28,9% (89 pessoas) dos
clientes se mostraram muitos satisfeitos com a loja em geral, 52,6% (162 pessoas)
deram nota 4 o que significa bom, e 18,5% (57 pessoas) respondeu como regular,
dando nota 3, notas 1 e 2 ndo foram atribuidas a loja nessa pesquisa.

Grafico 3 — Que nota vocé daria para a loja Yasmin Cosméticos?

Ano - .
8 rocnnotac
308 respostas

130 162 (52,6%)

100

50 57 (18,5%)

0 (0%) 0 (0%)

1 2 3 4 3

Fonte: Pesquisa Académica (2019).
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Em seguida a pergunta foi em relacdo ao que levou o cliente a escolher a
loja de cosméticos, o que se destacou foi o atendimento com 38,3% (118
pessoas), variedade de produtos ficou em segundo com 25,6% (79 pessoas),
qualidade ficou em terceiro com 23,1% (71 pessoas), preco ficou em quarto com
8,4% (26 pessoas), em ultimo ficou localizacdo com 4,5% (14 pessoas).

Gréfico 4 — O que levou vocé a escolher a Yasmin?

D racH -
308 rezpostas

@ Estrutura

@ Atendimento
Localizagcdo

@ Preco

@ Cualidade

® Variedade de produtos

Fonte: Pesquisa Académica (2019).

Em relacdo ao conhecimento da loja, 71,4% (220 pessoas) das respostas
os clientes disseram que receberam indicacoes, 27,3% (84 pessoas) conheceram
a loja através das redes sociais, e apenas 1,3% (4 pessoas) ouviram anuncios no

radio, jornais e revistas ndo obteve pontuacdo nessa pesquisa.

Gréfico 5 — Como vocé teve conhecimento da loja?

308 respostas

@ Indicacio

@ Redes sociais
Jornaiz e revistas

@ Radio

Fonte: Pesquisa Académica (2019).
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Quando perguntado a opinido sobre atendimento, 28,6% (88 pessoas) dos
clientes se mostraram muito satisfeitos dando nota 5(excelente) e 48,4% (149
pessoas) deram nota 4(bom), 23,1% (71 pessoas) votaram nota 3 (regular), notas

1 (péssimo) e 2 (ruim) ndo foram obtidas.

Gréfico 6 — Qual sua opinido sobre o atendimento?

308 respostas

150

149 (48,4%)

100
B8 (28,6%)

71 (23,1%)
50

0 (0%) 0 (0%)

1 2

Fonte: Pesquisa Académica (2019).

Por fim foi perguntado sobre indicar a loja para outras pessoas, podendo
colocar o quanto indicaria de 1 a 10, o percentual 20,1% (62 pessoas)
responderam com 10, que indicariam sem duavidas, 25,6% (79 pessoas) colocaram
nota 9, 33,1% (102 pessoas) votaram nota 8, para nota 7 foram respondidos 14%
(43 pessoas), e para a nota 6 foram 6,8% (21 pessoas), com 0,3% (1 pessoa)

ficou a nota 5, para as outras notas 1,2,3 e 4 ndo foram atribuidos votos.

Gréfico 7 — Quanto vocé indicaria a loja Yasmin Cosméticos?

308 respostas

150

102 (33.1%)

100 79 (25,6%)

62 (20,1%)

50
21(6,8%)

0 (0%) 0 (0% 0 {0%) 0 (0%) 1(0,3%)

1 2 3 4 5 -] T 3 9 10

Fonte: Pesquisa Académica (2019).
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Podemos observar que no geral os clientes da loja se encontram satisfeitos,
mas a empresa deve analisar alguns aspectos em que as respostas foram
negativas, e realizar estratégias para conseguir uma mudanca positiva, que faca

com que os clientes estejam em total satisfacéo.

Algumas criticas, sugestdes ou reclamacdes também foram adicionadas a

pesquisa, que seguem abaixo:

Figura 19 - Criticas, sugestdes ou reclamacdes respondidas na pesquisa

Sem mais

Poderiam fazer mais promogies de maquiagem
Excelente.

Loja de excelente nenhuma critica ou reclamagdo @ Jy
Muito bom!

Gosto muito do atendimento.

Gtima loja

Otimo atendimento

Muita variedade

Adoro o atendimento das meninas

Atendentes simpaticas, muito bom

A loja & muito boa

Divulgar as novidades nas redes socials

Mais promogies

Fonte: Pesquisa académica (2019).

Na pergunta aberta foi deixado alguns comentéarios de elogio e algumas

sugestdes que clientes gostariam de encontrar na loja.
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2.16 NPS (Net Promoter Score)

A sigla NPS significa Net Promoter Score que significa em portugués a
pontuacdo liquida de promotores. E uma sistematica de anélise da satisfacéo e
fidelidade do cliente, desenvolvida em 2003 por Fred Reichheld, diretor da Bain &
Company, empresa de consultoria e gestdo. O calculo NPS é uma ferramenta
muito importante na analise da fidelidade e satisfacéo de clientes.

A funcdo do NPS é saber quanto em porcentagem os clientes multiplicam
gratuitamente sua marca, e qual a quantidade de pessoas que ndo indicariam a
um amigo a empresa. O calculo NPS é exatamente esse:

NPS= % Promotores - % Detratores

O célculo de NPS juntou e resumiu técnicas mais complexas e que déo
trabalho em uma Unica questdo: “O quanto vocé recomendaria esta empresa a
um amigo ou colega?”.

As notas que estdo disponiveis para votacdo variam de 0 a 10. Zero
representa nota de uma pessoa que nao indicaria a empresa de jeito nenhum, e
dez representa quem conseguiu sair com uma otima impressao da empresa e com
conviccao espalharia essa boa impresséo para outras pessoas.

Vale ressaltar que as avaliagdes neutras, ou seja, aqueles que “preferem
nao opinar” sdo desconsideradas nesse calculo. Para saber qual é a classificagao

de clientes neutros, detratores e promotores, temos abaixo:

Clientes Detratores — Notas de 0 a 6
Clientes Neutro — Notas de 7 a 8

Cliente Promotores — Notas de 9 a 10

O Resultado do céalculo vai dar um valor qualquer, que dependendo da sua
classificacdo vai se encaixar em uma das zonas abaixo:
NPS de — 100 a 0 — Zona Critica
NPS de 1 a 50 — Zona de Aperfeicoamento;
NPS de 51 a 75 — Zona de Qualidade;
NPS de 76 a 100 — Zona de Exceléncia.
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O calculo de NPS foi baseado nos resultados obtidos com a pesquisa de
satisfacdo onde 308 pessoas responderam o questionario e o resultado foi o
seguinte:

Figura 20 - Calculo de NPS

.

0z

Seu Net Promoter Score & ...
G-
MPS Margem de erro

+0.37

Fonte:https://npsmachine.tracksale.co/
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O indice de NPS foi de 39 pontos, ficando dentro da Zona de
Aperfeicoamento, com um resultado ndo muito distante para chegar na zona de
qualidade que fica a partir de 51 pontos, a maioria das pessoas que votaram
ficaram na zona neutra e podem ser potenciais futuros nota 9 e 10 para assim a

empresa conseguir subir de patamar.
2.17 TOP OF MIND

Traduzindo o termo “top of mind” significa “topo da mente”.Se traduzirmos
para o portugués significa o que esta na “ponta da lingua” ou o que primeiro vem
“a cabeca’. Sendo assim, temos marcas que geralmente vem a mente do

consumidor quando associadas a algum produto ou ramo de atividade.

A pesquisa de Top of Mind foi aplicada via formulério Google e enviada via
whatsapp, além de feita a pergunta para pessoas na rua sobre qual a primeira
empresa fisica de cosméticos que veem a sua cabeca na cidade de Guarapuava,
foram respondidos 297 formularios, obtendo os resultados abaixo com a

pesquisa:

Gréfico 8 - Qual a loja fisica de cosméticos que vem a sua cabeca na cidade de Guarapuava?

B O Boticario

B Yasmin
LauraBastos

M Destak

M Dalena

W Matura
Hinode
Mais Blush

B Avaon

M sonia cosméticos

Fonte: Pesquisa Académica (2019).

36



CENTRO
UNIVERSITARIO

CAMPO REAL

EXCELENCIA EM ENSINO SUPERIOR

a9

A empresa fisica de cosméticos que foi mais citada como a que primeiro

vem a cabeca das pessoas na cidade de

Guarapuava foi a empresa O Boticario

com 34% dos votos, seguida pela empresa Yasmin 26% e Laura Bastos 15%.

Tendo em vista

2.18 ANALISE SWOT AREA FUNCIONAL

DE MARKETING

SWOT - Area Funcional Marketing

Forgas

Fraguezas

“ariedade de produtos

MN3o possui crediario

Desconto a vista

Baixo investimento em propaganda

Qualidade no atendimento

MNao possul pds venda

Entrega de produtos

MNao possul departamento de MET formal

Boa localizacio

Promocfes em datas comemorativas

Oportunidades

Ameacas

Ascens3do do mercade de cosmeticos

Marketing da concorréncia

Grande fluxo de pessoas (ambiente demografico]

Localizacio dos concorrentes

Aumento de Vendas on line

Shopping (novas lojas)

Fonte: Académicos (2019).
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3.AREA FUNCIONAL GESTAO DE PESSOAS

O Recursos humanos dentro da empresa é muito abrangente, pois de modo
eficaz € onde acontece uma colaboracdo de todos que estdo envolvidos na
organizacdo, com o intuito de alcancar os objetivos. Sdo os empregados que
ajudam no crescimento continuo da organizacdo, por isso € importante saber

como valoriza-los.

Para que “o objetivos da gestdo de pessoas possam ser alcangados, €&
necessario que a pessoas sejam tratadas como elemento basico para a eficacia
organizacional” (CHIAVENATO, 2008, p.11).

O conhecimento a cada dia vem se tornando um fator que ndo pode faltar
nas operacdes como um todo dentro da corporacdo, e como esse conhecimento
esta nas pessoas, a organizagcdo precisam ter uma atencdo maior na hora de se
relacionar com as mesmas, fazendo com que os empregados sintam prazer em

fazer parte da organizacao, se sintam motivados e seguros.

As pessoas dependem da empresa para conseguirem alcancar seus
objetivos profissionais, e na maioria das vezes passam a maior parte da vida se
dedicando a isso. Por isso € essencial que a empresa se preocupe em dar uma
boa qualidade de vida no trabalho para esses colaboradores, e fagam com que os
mesmos queiram ficar na empresa, para sempre estar contribuindo.

Todas as organiza¢des sdo constituidas de pessoas e de recursos
humanos (como recursos fisicos e materiais, financeiros, mercadolégicos,

etc.). A vida das pessoas depende das organiza¢cBes e estas dependem
da atividade e do trabalho daquelas. (CHIAVENATO, 2004, p.2).

A Yasmin ndo possui um departamento de gestdo de pessoas, mas 0O
gestor estd sempre aberto para ouvir seus colaboradores, e estar melhorando no

gue for possivel.

De acordo com o que Chiavenato diz, é necessario que a empresa cuide do
funcionarios e os valorizem pois sdo pessoas que fazem com que a empresa

funcione. Na Yasmin isso ndo ocorre de maneira totalmente adequada, ndo tem
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uma gestdo formal para os colaboradores, beneficios, uma pesquisa de clima
organizacional, um feedback cotidianamente. Mas o0 gestor estd sempre atento a
fazer com que os funcionarios sintam prazer em trabalhar na loja, e se sintam

motivados.
Abaixo temos o0 organograma da empresa Yasmin:

Figura 21 - Organograma da empresa

Danielli
Zeladora
Roberta Ana Carla
Entregadora Caixa
Carlos Daiane
Cadastro Caixa
Jaqueline Valéria
Vendedora ) ( Vendedora
s g Renato : =
Proprietario
Elizabete Tatiane
Vendedora Vendedora
Elaine lvonete
Vendedora Vendedora
Leonardo
web

Fonte: Académicos (2019).

A empresa conta com 12 funcionarios, sendo eles 6 vendedor(a), 2 caixas, 1

entregador(a), 1 cadastro de materiais, 1 web, 1 zelador(a) e o proprietario.
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3.1 RECRUTAMENTO E SELECAO

O processo tem o objetivo de atrair os melhores candidatos para
preencherem as vagas de emprego em uma organizacao. Esse processo envolve
etapas muito importantes, deve ser bem planejado para que esteja de acordo com
o momento atual da empresa. Chiavenato (1999) relata essa importancia como:
‘lidar com as pessoas deixou de ser um desafio e passou a ser vantagem
competitiva para as organizagdes bem sucedidas”.

O recrutamento deve ser bem desenvolvido, pois esta ligado ao sucesso da
organizacdo. Ter pessoas eficientes nos lugares certos é uma vantagem para
qualguer empresa.

O processo de recrutamento € dividido em dois tipos, interno e externo.
Segundo Marras (2011), o interno busca promover ou transferir colaboradores que
ja fazem parte da empresa, o intuito é aproveitar funcionarios competentes que a
organizacao ja possui, de um modo a motivar também esses colaboradores. Ja o
recrutamento externo busca pessoas de fora para fazer parte da organizagao,
aguelas que ainda nao estdo empregados, e que trazem diferenciacdo de
experiéncia e talentos, que ainda ndo existem na empresa.

O objetivo do processo de Recrutamento e Selecdo € encontrar alguém que
preencha os requisitos da vaga, por isso, primeiramente é necessario recrutar
alguns candidatos e avaliar o que melhor se encaixa nas exigéncias da
organizacdo. Apos, na hora de selecionar a parte do processo € de grande
importancia, é necessario coletar o maximo de informacdes possivel dos
candidatos para facilitar a tomada de deciséo.

Para Chiavenato (2014, p. 188) Selegao € “a escolha certa da pessoa certa
para o lugar certo e no tempo certo”. A selecdo € a escolha do candidato que
possui as exigéncias ou critérios que a vaga exige.

A Yasmin ndo utiliza os meios de contratacdo e selecdo, quando ha
necessidade de contratacdo o proprietario mesmo busca candidatos, isso se da
por meio de indicagfes, selecdo de curriculo e apés uma entrevista basica com o

proprietario da loja.
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Segundo o que diz Chiavenato sobre selecédo, na Yasmin esse processo é
muito centralizado, apenas o gestor que faz esse processo, e como a escolha
muitas vezes precisa ser imediata, o gestor precisando cuidar de outros afazeres,
acaba precisando escolher no tempo certo, mas talvez ndo escolhendo a pessoa
certa para a vaga certa devido ao seu tempo de escolha e analise criteriosa dos

candidatos.

3.2 TREINAMENTO E DESENVOLVIMENTO

O treinamento e desenvolvimento trabalha com diversas competéncias, um
exemplo é o treinamento basico ao novo colaborador quando entra na empresa,
faz com que sejam desenvolvidos novos aspectos em seus empregados, realiza

transmissao de informacdes do nivel estratégico ao operacional.

O treinamento significa “o preparo da pessoa para o cargo” (CHIAVENATO
1999, p. 20), a area de desenvolvimento é o preparo da pessoa “da vida, para a
vida e pela vida” (CHIAVENATO, 1999, p. 20), ou seja, treinamento é uma agao de
recursos humanos pontual e desenvolvimento é uma acdo mais voltada para o
futuro do trabalhador dentro da organizacdo. A responsabilidade pelo
desenvolvimento de cada pessoa s6 depende dela mesma. Segundo Lacombe
(2002, p. 393), ou seja, cada pessoa € responsavel por seu proprio
desenvolvimento. Se o funcionario tem interesse em desenvolver competéncias
para determinada funcdo, ele tera oportunidade, a qual sera oferecida pela

empresa, porém, quem desejar “ser desenvolvido” ndo conseguira.

Na Yasmin, o treinamento e desenvolvimento sdo aplicados de modo
informal interno, logo que entra na empresa o0 colaborador diretamente tem
contato com o puablico, contato com colegas da empresa, e a troca de
experiéncias. Além disso, varias marcas de produtos oferecem cursos e workshop
para as vendedoras, que adquirem conhecimentos dos produtos que estdo sendo

vendidos pelas mesmas.
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Lacombe diz que cada pessoa € responsavel pelo seu desenvolvimento, na
Yasmin existem metas que cumpridas podem beneficiar o funcionario que atingir
que recebera em percentual de vendas, como também beneficiard a empresa com
aumento no faturamento, isso vai depender do poder do vendedor (a) de persuadir

os clientes a levar um produto que vai fazer bem para eles.
3.3 PROGRAMAS MOTIVACIONAIS

Segundo Spector (2002, p.198) “a motivagdo é um estado interior que induz
uma pessoa a assumir determinados tipos de comportamentos”. Estar buscando
melhorar o grau de satisfacdo de empregados em uma empresa € fundamental, e
pode ser considerado um processo estratégico, pois interfere diretamente na
produtividade da mesma. Para Malik (1998, p.58):

Um trabalhador absolutamente desmotivado numa dada unidade, ao
mudar de local e de condicbes de trabalho, passa a fazer o que lhe é

pedido na maioria das vezes. Motivagéo € algo que a organizagao espera
a priori do trabalhador.

A empresa nao tem programas motivacionais, mas procura sempre estar
motivando os funcionarios, tém metas a serem alcancadas e um bom ambiente de
trabalho.

O autor Spector diz que as pessoas se comportam de diferentes formas
dependendo da sua motivacdo, como a Yasmin nao possui programas de
motivagao ou controle de como esta a motivagdo, apesar de ter um bom ambiente
de trabalho isso ndo significa que os funcionarios estdo motivados, que estao

rendendo como poderiam e com isso pode perdem em produtividade.

3.4 PROGRAMAS DE SEGURANCA

A integracdo de seguranca do trabalho trata-se de um processo de
treinamento e adaptacdo do funcionario com o ambiente de trabalho, tendo o
objetivo de proporcionar aos funcionarios o conhecimento e a orientagédo sobre os
riscos relacionados a sua funcédo ou atividade profissional, visando garantir a

execucgao de suas atividades com saude e seguranca.

42



CENTRO .

CAMPO REAL Y X

EXCELENCIA EM ENSINO SUPERIOR

Boog (2006), em seus estudos discorre sobre dois modelos de programas
de integracdo que s&o comumente utilizados nas organizagdes, sao eles:
Programa de Integracdo Geral: destina-se a todos os novos funcionarios, exceto
aos que ocupam cargos de liderancas, pois devido a sua funcdo estratégica,
precisam de um programa mais especifico. Realizados por representantes do RH,
estes programas possibilitam ao novo funcionario ter uma visdo geral da
organizagdo, conhecerem a histéria da empresa, as instalagbes e caracteristicas
do ambiente de trabalho. Programa de Integracdo para Gestores: destinados a
todos os gestores recém contratados ou promovidos. Neste tipo de programa é
abordado, estrategicamente, caracteristica e particularidades das areas parceiras

com as quais o novo gestor ira se relacionar.”

Na empresa analisada a integracdo tem por objetivo ser ferramenta de
acolhimento do colaborador. Também com carater informativo,visa a ambientacéo
do colaborador na empresa e com seus colegas de trabalho, contando desde a
histéria da empresa, foco de trabalho, regras, até os primeiros passos deste
individuo dentro da empresa e do setor em que ira atuar. Geralmente o gestor da
empresa solicita para um funcionario experiente passar as informacfes

necessarias para o desenvolvimento e adapta¢céo dos novos funcionarios.
3.5 QUALIDADE DE VIDA NO TRABALHO

O implante da QVT (Qualidade de vida no trabalho) nas empresas € uma
ferramenta essencial, ajuda a identificar a importancia dos funcionarios para 0s
gestores. A finalidade é proporcionar condicbes melhores nos aspectos: saude,
fisico, emocional, social, e um 6timo ambiente de trabalho, e também faz com que

aconteca uma melhor comunicacao entre as equipes e integragao de setores.

Para Chiavenato (2004) a Qualidade de Vida no Trabalho envolve todos os
aspectos fisicos e ambientais, assim como 0s aspectos psicologicos presentes no
ambiente de trabalho. Em conformidade com o autor, todos esses aspectos devem

ser analisados para satisfacéo de cada colaborador.
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E necesséario ter uma boa gestdo de qualidade de vida dentro da
organizacdo, pois ndo existe um padrdo de QVT que possa ser satisfatério para
todos, levando em consideracdo que cada funciondrio tem necessidades e

culturas diferentes.

N&o existe na empresa programas voltados para a Qualidade de Vida no
Trabalho, mas a loja oferece treinamentos internos. Além de prezar pelo bom

ambiente, para que funcionarios sintam prazer em fazer parte da equipe.

O gestor ndo consegue mensurar o quanto seus funcionarios estdo satisfeitos,
primeiro porgue sdo alguns aspectos que devem ser considerados, Chiavenato
cita trés: fisicos, ambientais e psicoldgicos. Ndo existem programas ou pesquisas
voltados para essa finalidade e hoje o gestor ndo sabe como esta a satisfacdo dos

seus funcionarios.
3.5.1 Beneficios Sociais

A motivacao é capaz de levar alguém a adquirir maior eficiéncia e interesse
no grupo de trabalho, é de grande valia, que se levado em consideracdo pela
organizacdo, pode colaborar para atingir objetivos e metas e organizacionais.
Neste caso Ribeiro (2012, p. 259) afirma que:

O salério é um poderoso motivador, pois com ele realizamos nossas
funcdes na sociedade. Além do salario, tudo o que € concedido ao
funcionario tem, por fim, um valor salarial - como um plano de saude, por

exemplo. Entdo, atualmente fala-se em remuneracdo, para definir o
pacote concedido.

A empresa estudada nao disponibiliza aos colaboradores beneficios
sociais. Para Ribeiro (2012), os funcionarios podem deixar de ter um bom
rendimento e se sentirem motivados a conseguir melhores resultados para a

empresa.
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3.6 SESMT

Higiene no trabalho diz respeito a area que se preocupa de forma direta ou
indireta com a saude do colaborador, quanto a hipétese de adquirir algum tipo de
doenca patologica resultante do trabalho realizado na empresa. Trata-se por meio
da higiene e medicina no trabalho, de questdes ligadas a saude ocupacional do
trabalhador, como: ergonomia, insalubridade, toxicologia, controles clinicos, etc.
(MARRAS, 2011). A saude no trabalho esta relacionada as possiveis doencas
profissionais e ocupacionais, também é relativa a preservacdo de qualidade de

vida do funcionario, considerando sua saude fisica, mental e social.

A seguranca do trabalho atua de forma indispensavel em toda e qualquer
organizagdo, pois visa um desenvolvimento satisfatorio do trabalho através de
medidas técnicas, administrativas, educacionais, médicas e psicolégicas com o
objetivo de prevenir e evitar possiveis acidentes. Ribeiro(2012). Seguranca no
trabalho esté relacionada a medidas que devem ser adotadas para se preservar o
bem-estar do trabalhador e proteger a sua vida de possiveis acidentes no

ambiente de trabalho.

Implantar a seguranca do trabalho dentro da empresa sempre foi uma
barreira para as empresas, porém com o0 surgimento das Normas
Regulamentadoras (NRs) e da Comissao Interna de Prevencdo de Acidentes
(CIPA) as leis comecaram a ser exigidas de forma mais rigida em beneficio da
seguranga dos colaboradores. Segundo Marras (2000 p. 208) “a prevencdo de
acidentes no trabalho € um programa de longo prazo que objetiva conscientizar o
trabalhador a proteger sua prépria vida e dos companheiros de trabalho. Portanto

€ um programa educativo”.

A saude e seguranca no trabalho sdo essenciais para que o funcionério se
motive a trabalhar, sabendo que tem seguranca e que o ambiente é agradavel.
Atualmente é isso que as pessoas procuram nas empresas, ferramentas que 0s

protejam.
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A Yasmin ndo tem um plano de saude, procura sempre estar atenta aos
seus funcionarios. Em relacdo a seguranca a loja esta atenta para que ndo ocorra
acidentes, o que é dificil acontecer, pois é uma loja que trabalha com produtos e
servicos leves. A cozinha da empresa fica junto com parte do estoque devido aos

espacos serem pequenos, ndo sendo dividido a area de alimentacao.
3.7 CIPA (NR-5)

A NR-5 determina a existéncia da CIPA (Comisséao interna de prevencéo de
acidentes) nas empresas dependendo da quantidade de empregados que ela tem
e ramo de atividade que atua, isso € encontrado no agrupamento de setores
econdmicos do CNAE (Classificacdo Nacional de Atividades Econdmicas). A
comissdo é composta por indicados do empregador e eleitos pelos empregados
através de voto secreto. O objetivo principal da CIPA é a prevencéo de acidentes

e doencas decorrentes do trabalho.

A Yasmin ndo se encaixa nas empresas que sdo obrigadas a ter a
comissao de acidentes, por iSsoO ndo tem uma comisséo interna e apenas 0S

funcionarios recebem informacdes de seguranca quando fazem a integracao.
3.8 INDICADORES
3.8.1 Controle de Absenteismo

O absenteismo no trabalho é a auséncia do colaborador ao seu posto de
trabalho, ocasionado por faltas, atrasos ou saidas antecipadas do servi¢o, e nos
dias de hoje é um grande problema que as organizacdes tém passado. Se nao
tratado de maneira correta, pode prejudicar intensamente as financas da
organizacao. Para Marras(2000, p. 57):

Absenteismo é o montante de faltas no trabalho, assim como, atrasos e
saidas antecipadas acontecidas durante um determinado periodo.
Dependem de fatores intrinsecos e extrinsecos ao trabalho, que podem

ser doencas, acidentes, responsabilidades familiares e problemas com
transportes
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Além das causas do absenteismo estar ligado aos préprios colaboradores,

pode também estar ligada a empresa. Para Chiavenato, (1999, p. 51):
As causas do absenteismo podem estar ligadas a organizagdo:
supervisao deficiente, empobrecimento de tarefas ou ao funcionario, falta

de motivacdo. As principais causas de absenteismo sdo: doenca, faltas
voluntérias e faltas por motivos familiares

Atualmente na Yasmin ndo estd sendo feito registro de presenca dos
funcionarios, devido um problema que ocorreu no relégio ponto, fazendo com que
o dispositivo parasse de funcionar, e até o momento ndo foi realizado uma
manutencdo. Por isso a empresa ndo tem controle de absenteismo, o0s registros
de entrada e saida estdo sendo controlados visualmente por quem atende o caixa

ou pelo dono da loja enquanto ndo funciona o reldgio ponto.

3.8.2 Controle de Turnover

Utilizado para caracterizar o movimento de entradas e saidas, admissdes e
desligamentos, de profissionais empregados de uma organizagdo, em um certo
periodo. Quanto aos desligamentos, podem ser espontaneos ou provocados pelas
empresas. A gestdo do turnover é fundamental para todas as empresas, que
atuam em um cenario cada vez mais competitivo e exigente.

A rotatividade de pessoal € expressa por meio de uma relagéo percentual
entre as admissdes e os desligamentos com relagdo ao nimero médio de
participantes da organizacao, no decorrer de um certo periodo de tempo.
Quase sempre e rotatividade é expressa em indices mensais ou anuais

para permitir comparacdes, seja para desenvolver diagndsticos ou para
promover providéncias. (MARRAS, 2000, p. 66).

Obviamente, um indice de rotatividade de pessoal equivalente a zero néo
ocorre na pratica e nem seria 0 correto, pois indicaria um estado de total rigor e
esclerosamento da empresa. Por outro lado, um indice de rotatividade de pessoal
muito elevado também néo seria desejavel, pois refletiria um estado de fluidez e
entropia da organizagéo, que ndo iria conseguir a assimilacdo adequada de seus

recursos humanos.
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O indice de rotatividade ideal seria aquele que permitisse a organizacao
manter seu pessoal de boa qualidade, substituindo algumas pessoas que
apresentam distorcdes de desempenho dificeis de ser corrigidas dentro de um

programa viavel e econdmico.

Cada organizacdo teria sua rotatividade de pessoal ideal no sentido de que
esta permitisse a capacidade maxima da qualidade de seus recursos humanos,
sem impactar a quantidade dos recursos disponiveis. Ndo ha um numero que
define o indice ideal de rotatividade, mas cada organizacdo tem suas situacfes
especificas em funcdo de seus problemas e da propria situacdo de mercado

global.

O célculo utilizado para saber o indice de rotatividade é esse abaixo:

Figura 22 - Célculo Turnover

Fonte:Imagens Google (2019).

Célculo: 3+3=6/2= 3/12= 0,25 x 100= 25% no ano de 2019.

A empresa Yasmin ficou com um indice de 25% no ano de 2019, isso
significa que a cada 4 funcionérios, 1 funcionario foi demitido e entrou outra
pessoa no lugar, mas em conversa com o gestor esse indice de demissdes se

trata de um cargo em especifico, que foi o cargo de zeladora.
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3.9 CLIMA ORGANIZACIONAL

Um conjunto de pensamentos entre muitos funcionarios, que influenciam
diretamente na satisfacdo e motivagdo em trabalhar na empresa. E o modo em

gue funcionarios percebem a empresa que trabalham.

Uma organizacéo € formada por pessoas, essas as quais € necessario que
sintam um bom clima dentro da organizacdo, para que possam se manter
motivadas a contribuir com a empresa. Segundo Chiavenato (1997, p. 126) “O

clima organizacional”

Ele representa o conjunto de sentimentos predominantes numa
determinada empresa e, envolve a satisfagédo dos profissionais tanto com
0s aspectos mais técnicos de suas carreiras e trabalho quanto aspectos
afetivos/emocionais, refletindo em suas relagbes com o0s colegas de
trabalho, com os superiores e com os clientes de modo geral. E a
tendéncia de percep¢do que os membros de uma organiza¢do possuem
a respeito de seu grau de satisfacdo em relagdo ao conjunto ou a
determinada caracteristica desta organizacao.

O clima organizacional indica o grau de satisfacdo de funcionérios de uma
empresa, tendo aspectos diferentes, técnicos de trabalho ou emocionais. Assim
concluimos que a convivéncia entre pessoas no local de trabalho deve ser

saudavel para que a empresa também possa estar no caminho correto.

A Yasmin Cosméticos ndo realiza pesquisas de clima organizacional com
seus colaboradores para saber a reacéo de satisfacdo de seus colaboradores com
o ambiente da loja, assim sendo, o gestor ndo tem conhecimento de como esté a
relacdo de seus funcionarios ou a propria percepcdo que seus subordinados tém
da empresa e de seus colegas, pontos que Chiavenato diz que fazem parte de

uma pesquisa e interferem na motivacao dos funcionarios e producdo da empresa.

3.9.1 PESQUISA DE CLIMA ORGANIZACIONAL

A Empresa Yasmin ndo faz pesquisas de clima organizacional com seus
funcionarios para saber como estad a satisfacdo dos mesmos e em que pontos

pode melhorar para que os mesmos trabalhem motivados.
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Do dia 12/10/19 ao dia 26/10/19 foi desenvolvido pesquisa de clima
organizacional referente ao diagndstico, onde aplicamos na empresa com o0s 12
funcionarios que ali trabalham, responderam as perguntas a seguir com 0s

seguintes percentuais:

Grafico 9 - Qual seu género?

Qual seu género?

12 respostas

@ Feminino
@ Masculino
@ Prefiro ndo me identificar

Fonte: Pesquisa Académica 2019

Dos funcionéarios que responderam a pesquisa 83,3% (10 pessoas) sdo do

sexo feminino e o0s 16,7% (2 pessoas) sdo do sexo masculino.

Grafico 10 - Qual sua faixa etaria?

Qual sua faixa etaria?

12 respostas

@ Até 138 anos

@ D=1%a 25 anos
 De 26 3 356 anos
@ D= 36 345 anos
@ Acima de 45 anos

Fonte: Pesquisa Académica 2019
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Sobre a pergunta qual é sua faixa etaria, 41,7% (5 pessoas) tem idade
entre 19 anos a 25 anos, com 0 mesmo percentual 41,7% (5 pessoas) estdo com

idade entre 26 anos a 35 anos e 16,7% (2 pessoas) com idade de 36 anos a 45
anos.

Grafico 11 - Qual sua escolaridade?

Qual sua escolaridade?

12 respostas

@ Fundamental incompleto

@ Fundamental completo
Médio incompleto

@ Médio completo

@ Superior incompleto

@ Superior completo

Fonte: Pesquisa Académica 2019

Sobre a escolaridade dos funcionarios temos 66,7% (8 pessoas) tem o

ensino médio completo, 25% (3 pessoas) estdo cursando ensino superior e 8,3%
(1 pessoa) esta com ensino médio incompleto.

Grafico 12 - Eu sou informado pelo meu superior sobre o que ele pensa do meu
desempenho?

Eu sou informado pelo meu superior sobre o que ele pensa do meu
desempenho?

12 respostas

® Sim
® Nio
As vezes

Fonte: Pesquisa Académica 2019
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Com relacédo a questédo, se sou informado pelo meu superior sobre meu
trabalho, 66,7 % (8 pessoas) responderam que as vezes sao informados, 16,7% (2
pessoas) responderam tanto para sim quanto para nao 16,7% (2 pessoas) ,que

sao informados pelo superior do que ele pensa do desempenho de cada um.

Grafico 13 - Tenho prazer em trabalhar nessa empresa?

Tenho prazer em trabalhar nessa empresa?

12 respostas

® Sim
@ Nio
As vezes

Fonte: Pesquisa Académica 2019

Quando perguntados sobre se tem prazer em trabalhar na Yasmin,
83,3%(10 pessoas) responderam que sim, os outros 16,7% (2 pessoas) disseram

que as vezes tem prazer em trabalhar.

Gréfico 14 - Minha remuneracdo condiz com meu trabalho?

Minha remuneracao condiz com meu trabalho?

12 respostas

@® Sim
@ Nio

Fonte: Pesquisa Académica 2019
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Quando o assunto € salario, 83,3% (10 pessoas) estdo satisfeitas com

relacdo a situacado trabalho x remuneracéo, outros 16,7% (2 pessoas) ndo estdo
satisfeitos com o que recebem.

Grafico 15 - Meu grupo cultiva um bom clima?

Meu grupo de trabalho cultiva um bom clima?

12 respostas

@® Sim
@ Nio
® Asvezes

Fonte: Pesquisa Académica 2019

Quando a pergunta foi se o grupo cultiva um bom clima, 83,3% (10

pessoas) responderam que sim, enquanto 16,7% (2 pessoas) dizem que nédo €&
cultivado um bom clima no grupo.

Gréfico 16 - A infraestrutura da loja é adequada?

A infraestrutura da loja € adequada?

® sSim
@ Nio

Fonte: Pesquisa Académica 2019
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Se a infraestrutura da loja € adequada para o desenvolvimento das suas
atividades, 83,3% (10 pessoas) responderam que a infraestrutura é adequada, e
outros 16,7% (2 pessoas) disseram que estd adequada.

Grafico 17 - A empresa proporciona treinamentos para aprimorar meu trabalho?

A empresa proporciona treinamentos para aprimorar meu trabalho?

® Sim
@ Nio

Fonte: Pesquisa Académica 2019

Sobre perguntados dos treinamentos que a empresa fornece, 100% (12
pessoas) dos entrevistados responderam que a empresa fornece treinamentos

para que eles aprimorem suas atividades e conhecimentos.

Gréfico 18 - Meu lider fornece todas as informag¢bBes que preciso para realizar meu
trabalho?

Meu lider fornece todas as informagdes que preciso para realizar meu
trabalho?

@ Sim
@ Nio
As vezes

Fonte: Pesquisa Académica 2019
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Ultima questdo foi se o lider fornece as informacdes necessarias para
desempenhar o meu trabalho, 83,3% (10 pessoas) responderam as vezes e
16,7% (2 pessoas) disseram que sim, o lider fornece as informacdes.

Foi descrito um comentario na pesquisa de clima, onde tinha uma questao

em aberto para sugestao, critica ou reclamacéo, que segue abaixo:

Figura 23 - Sugestao, critica ou reclamacao

Deixe sua sugestao, critica ou reclamacao.

Sugestdo termos mais treinamentos

Fonte: Pesquisa Académica (2019).

3.10 MOTIVACIONAL
3.10.1 Avaliagao de Desempenho e Feedback

E uma ferramenta da gestdo de pessoas, que o intuito € analisar o

empenho individual de funcionarios de uma definida empresa.

Segundo Chiavenato (1999, p.189), “A avaliacdo de desempenho é uma
apreciacao sisteméatica do desempenho de cada pessoa em funcéo das atividades
que ela desempenha, das metas e resultados a serem alcancados e do seu

potencial de desenvolvimento.”

Concluimos que é uma ferramenta gerencial que tem muita importancia,
pois identifica quais funcionarios dentro da empresa, tem necessidade de

treinamento para realizar com maior eficiéncia suas atividades e atingir metas.

A empresa sempre que necessario proporciona o feedback para os
funcionarios, a avaliacdo de desempenho nédo é feita de um modo totalmente

formal, mas os funcionarios sempre tem respostas de como estao realizando suas
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funcdes, caso precisem melhorar, ou elogios caso estejam fazendo tudo de forma

correta.

Segundo Chiavenato a avaliacdo de desempenho € uma avaliacao

individual de desempenho, onde o funcionario pode ter uma conversa com seu

superior e ter um feedback do que esta sendo feito de forma correta para

continuar fazendo e o que est4d sendo feito de forma incorreta para poder

melhorar, em que pontos pode desenvolver, quais pontos fracos pode ser

melhorado, que funcionarios precisam ser treinados e até para possivel demissées

caso ndo tenha melhora de desempenho , a Yasmin faz isso mas de forma

informal e sem registros.

3.11 ANALISE SWOT AREA FUNCIONAL DE GESTAO DE PESSOAS

SWOT - Area Funcional Recursos Humanos

Forgas

Fraquezas

Treinamento dos funciondrios

M3o possui recrutamento e selecio formal

Metas para funcionarios

Mao faz pesquisa de clima organizacional

Remuneractes

Contratacdo informal

Equipe motivada

M&o tem controle de ponto

Bonificacio para metas cumpridas

Mao oferece beneficios

M&ao possui organograma

Mao possui controle absenteismol/Tumover

Oportunidades

Ameacas

Crescimento de influencers gerando parcerias

Mudancas na CLT

Reforma da Previdéncia

Fonte: Académicos (2019).
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4. AREA FUNCIONAL DE FINANCAS

Para Braga (1995), todas as atividades empresariais envolvem recursos
financeiros e orientam-se para obtenc¢é&o de lucros.

Os recursos adquiridos pelos proprietarios e credores das empresas, encontram-
se aplicados em ativos utilizados na producdo e comércio de bens, tanto em
prestadores de servigos.

A administragdo financeira existe na empresa para controlar as operacgoes
financeiras e que as receitas sejam suficientes para cobrir 0s custos e despesas
praticados no periodo e ainda gerar lucros para seus acionistas, acompanhando a
obtencao e utilizacdo dos recursos a fim da melhor utilizagdo. Em paralelo a esse
fluxo econémico de resultados ocorre uma movimentacao de nimeros que precisa
permitir a liquidagdo de compromissos assumidos, pagamento de dividendos e a

reinversdo da parcela remanescente de lucros.

A funcéo financeira compreende um conjunto de atividades relacionadas
com a gestao dos fundos movimentados por todas as areas da empresa.
Essa fungdo é responséavel pela obtencéo de recursos necessarios e pela
formulagdo de uma estratégia voltada para a otimizacdo do uso destes
fundos. Encontrada em qualquer tipo de empresa, a fungéo financeira
tem um papel muito importante no desenvolvimento de todas as
atividades operacionais, contribuindo significativamente para o sucesso
do empreendimento (ROBERTO BRAGA, 1995, p. 23).

A area de financas desempenha papel fundamental nas organizacfes, pois
€ a base para que o0s gestores analisem a viabilidade de realizar aplicacdes ou
diminuir custos desnecessarios que prejudicam a empresa. Além disso a funcdo
financeira oferece aos gestores demonstrativos financeiros que expressam a
possivel situacdo que o caixa se encontra, auxiliando para uma melhor tomada de
decisbes dentro da empresa.

Desse modo, cada empresa pode ser vista como um sistema que multiplica
0s recursos financeiros nela investidos pelas pessoas que nela confiam. Nas
empresas privadas o0s proprietarios e acionistas desejam que 0 seu investimento
produza retorno compativel com o risco assumido por eles. Nas empresas
publicas, o lucro reflete a eficiéncia gerencial dos governantes, garante a melhoria

e expanséao dos servigos oferecidos a sociedade.
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A funcdo financeira pode ser definida como uma série de principios
econdmicos e financeiros, que visam maximizar a rigueza da empresa, esta
riqueza pode apresentar duas formas de resultado, como: medida através do lucro
ou por meio de aumento de patriménio na empresa. Esta funcdo possui como
principal objetivo a obtencdo de maior rentabilidade sobre o investimento realizado
pelos sécios, ndo comprometendo de forma alguma a liquidez da mesma. Archer e

D’Ambrosio conceituam que a fungao financeira compreende:

Os esforcos despendidos objetivando a formulacdo de um esquema que
seja adequado a maximizagdo dos retornos dos proprietérios das acdes
ordindrias da empresa, a0 mesmo tempo em que possa propiciar a
manutencdo de um certo grau de liquidez” Archer e D’Ambrosio (1969).

As financas desempenham papel fundamental nas organizacdes, pois € a
base para que os gestores analisem a viabilidade de realizar aplicagbes ou
diminuir custos desnecessarios a empresa. Além disso a funcéo financeira auxilia
para uma melhor tomada de decisdes dentro da empresa, em razdo de oferecer
aos gestores demonstrativos financeiros que expressam a possivel situacdo de
caixa que a empresa se encontra.

A empresa Yasmin nao tem departamento financeiro formalizado, todas as
acOes relacionadas para area das financas € seu proprietario Renato quem as
executa, além de comprar os produtos da loja para reposicdo de estoque,
programa 0s pagamentos dos fornecedores dos cosméticos, pagamentos de
salarios aos seus funcionarios, contas administrativas em geral da empresa. O
proprietario controla as acfes financeiras de acordo com as receitas que estao
entrando no caixa e com sua experiéncia que tem na area, ndo possui
demonstrativos que indicam a rentabilidade da empresa para saber o quanto esta
ganhando e quando pode investir seus recursos.

Considerando a fala de Roberto Braga sobre a gestdo dos fundos obtidos,
podemos perceber que o proprietario da Yasmin utiliza apenas dos valores que
tem em conta, ndo utilizando comparativos entre ganhos mensais, ou distribuicdo
entre setores da empresa, mas sim utilizando dos recursos onde ele entende ser o
melhor naquele momento. Percebe-se porém que a experiéncia do gestor é

grande e que seu conhecimento na area de cosmeéticos ajuda na hora da
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utilizacao correta dos recursos, visto que ele controla todas as receitas e despesas

da loja.

4.1 FLUXO DE CAIXA

Segundo Matias e Lutosa (2006), o Fluxo de Caixa € uma ferramenta que
apura o resultado entre o fluxo de entradas e o de saidas de moeda corrente em
determinado periodo de tempo, ou pode ser definido como o conjunto de
procedimentos que permite, antecipadamente, avaliar as decisdes pertinentes a

administracdo de recursos financeiros.

Na empresa Yasmin o fluxo de caixa é controlado apenas por seu gestor,
as funcionarias do caixa recebem os valores em dinheiro ou cartdo, a Yasmin nao
vende no crediario, e durante o dia todas as retiradas em dinheiro que sao feitas,
gque chegam aproximadamente em 8 retiradas, variando do movimento do dia.
Retiradas essas quais sdo entregues ao proprietario juntamente com um recibo
gue o sistema oferece para se ter um controle mais amplo, saem duas vias, uma
delas fica em uma caixinha no caixa e a outra com o proprietario e no final de cada

dia fazem o fechamento, apds esse processo o controle fica todo com o gestor.

Figura 24: Comprovante de retirada de dinheiro do caixa

Fonte: Académicos 2019
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O comprovante acima se refere a retiradas do caixa, que séo feitas todos

os dias, aproximadamente 8 retiradas e com valores acima de R$ 1000,00.
4.2 PLANEJAMENTO DE CAIXA

Elaborar um planejamento de caixa, bem como racionar suas entradas e
saidas € umas das principais acfes de um gestor dentro de empresa. Stoner
(1999, p.5) explica que:

Planejar significa pensar antecipadamente em seus objetivos e agdes, e
gue seus atos sdo baseados em algum método, plano ou légica, e ndo
em palpites. S8o os planos que ddo as empresas seus objetivos e que
definem o melhor procedimento para alcanca-los.

E por meio de uma eficiente administracdo de caixa que a empresa pode
adquirir a maximizacdo de seus lucros, pois o fluxo de caixa faz com que a
empresa capture e registre os fatos e valores que impactam no saldo de caixa,
com ele o gestor pode compreender e analisar possiveis fatos que estdo
acontecendo na saude financeira da empresa e através delas tomar as suas
decisbes (SA, 2008).

As andlises feitas pelo gestor sdo em cima de valores que ele tem disponiveis em
caixa ou no banco e através de percepcdo de mercado sua, ou através de vontade
e intuicdo de comprar determinados produtos para colocar no estoque.

4.3 ADMINISTRACAO DE CONTAS A RECEBER

Conforme Matias e Lutosa (2006), “um dos componentes mais
significativos do capital de giro de uma empresa refere-se as contas a receber.
Estas representam as vendas a prazo de uma empresa”.

Analisando os diversos motivos que levam as empresas a disponibilizar
credito, observa-se que esta pratica permite as empresas, além da manutencao
de seus clientes atuais, adquirirem novos clientes e manterem-se competitivas no
mercado onde atuam. No entanto, conceder crédito resulta assumir custos e

riscos que nado existiriam nas vendas a vista, pois demandam gastos com analise
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de crédito, com cobranca, além dos riscos de perdas com créditos com
inadimpléncia, entre outros.

A Yasmin ndo tem essa pratica de vendas a prazo, utiliza apenas de
dinheiro e cartdo, com isso pode ter menos clientes, mas o gestor fica mais
seguro quando vai fazer uma nova compra, porque sabe que o dinheiro esti

entrando todo dia e ndo vai ter preocupac¢ao com cobranca de inadimplentes.
4.4 TOMADAS DE DECISOES A CURTO PRAZO

As tomadas de decisdes realizadas a curto prazo, sdo aquelas faceis de
serem tomadas e simples de serem desfeitas, pois ndo exigem tanta
complexidade quanto aquelas de longo prazo. Para Gitman (1997, p. 588) “os
planos financeiros a curto prazo sao acdes planejadas para um periodo curto (de
um a dois anos) acompanhado da previsao de seus reflexos financeiros”. Dentro
da empresa os responsaveis pelas tomadas de decisbes a curto prazo sdo o
proprio gerente e seu socio majoritario, a partir de analises das oportunidades de
investimentos em curto prazo.

As acdes de curto prazo tomadas pela empresa séo feitas sempre por seu
proprietario Renato, que através de suas viagens e participacfes em congressos,
conhece as tendéncias e lancamentos de mercado e compra esses produtos

para manter a variedade e inovacao de produtos na loja.
4.5 TOMADAS DE DECISOES A LONGO PRAZO

O planejamento de finangas a longo prazo nao ocorre de forma imediata,
pois como o proprio nome condiz, € um planejamento trabalhoso com resultados
futuros, porém as andlises para que este planejamento aconteca, devem ser
realizadas periodicamente, pois 0 mercado esta em frequente mudancga, o que
pode acarretar nos resultados do planejamento.

Sobre os planos financeiros a longo prazo, Gitman (1997, p. 588), define

que:
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sdo acdes projetadas para um futuro distante, acompanhado da
previsdo de seus reflexos financeiros. Tais planos tendem a cobrir um
periodo de dois a dez anos, sendo comumente encontrados em planos
quinquenais que sao revistos periodicamente a luz de novas
informacdes significativas.

4.6 PLANEJAMENTO FINANCEIRO

Com a elaboracdo de um bom planejamento financeiro maiores sao as
chances da organizacdo obter sucesso e ser competitiva no mercado. Quando a
empresa compreende corretamente as suas finangas, consequentemente,
sabera utilizd-las de maneira estratégica, e quem da este suporte de

conhecimento a toda empresa € o departamento financeiro.

4.7 ANALISE SWOT AREA FUNCIONAL DE FINANCAS

SWOT - Area Funcional Finangas

Forgas Fraguezas

Vendas de produtos a vista

M&o possui Indicadores de rentabilidade

Capital propric para compras

MEo tem controle financeiro

Mao possui inadimplentes

Falta planejamento financeiro formal

Oportunidades

Ameacas

Taxa Selic baixa {empréstimaos)

Impostos estdo mais altos

Reforma Tributaria

Crise econdmica

Sague de FGTS por parte da populacéo

Fonte: Académicos (2019).
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5. AREA FUNCIONAL DE PRODUCAO

Controla o fornecimento dos produtos e servicos da empresa a seus
clientes ou usuarios. O sucesso da empresa estd na alta produtividade e
qualidade de seu processo de producao, através das vendas, tanto online quanto
a direta com o cliente, que é o maior e mais forte meio da empresa, além disso &
necessario que na area de producdo sejam otimizados recursos para atender as
necessidades dos clientes.

A administracdo da producdo, utiliza especialmente dos recursos fisicos e
materiais da empresa, 0s quais executam um papel fundamental para a existéncia
da organizacdo, pois € por meio da producdo que se seguem 0s demais objetivos
organizacionais, dentre estes recursos alguns sdo: maquinas, equipamentos,
instalacdes, matérias-primas, e até mesmo a tecnologia utilizada para ordenar
estes recursos as atividades de forma simultinea e coordenada dentro da
empresa. Em vista disso pode-se dizer que as existem trés funcdes basicas:
financas, producdo e marketing, que sdo responsaveis para que o0 sistema
produtivo aconteca de modo correto, uma vez que estdo interligados e possuem
interdependéncia, ou seja, ndo se pode produzir além da demanda prevista pelo
setor de marketing, pois estoques altos geram custos desnecessarios para a
empresa.

Para Fernandes e Filho (2010 p.1), processos sao “um conjunto de metas
que, se atingidas, auxiliam o sistema de producdo a atingir pelo menos um de
seus objetivos de desempenho da produgao”.

A administracdo da producdo é algo essencial que a organizacdo deve
olhar com atencédo, tendo em vista que uma operacdo bem realizada de maneira
correta pode beneficiar a empresa com uma significativa reducéo de custos, além
da satisfacdo dos consumidores.

Segundo Slack (2002, p.200)

O arranjo fisico de uma operagdo produtiva preocupa-se com o
posicionamento fisico dos recursos colocado de forma simples, definir
o arranjo fisico é decidir onde colocar todas as instalagdes, maquinas,

equipamentos e pessoal da producdo. O arranjo fisico é uma das
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caracteristicas mais evidentes de uma operacdo produtiva porque

determina sua “forma” e aparéncia.
Na imagem abaixo € demonstrado como funciona o processo de producao

da loja através do fluxograma.

Figura 25 - Fluxograma producéo Yasmin

‘ Inicio )

Y

Atendente 5 =
2 Cliente expde sua
recepciona o > L
1 necessidade
cliente

Atendente leva o
cliente para
mostrar o produto

Atendente oferece
outros produtos

Atendente oferece
outras marcas ou

Supriu

I i 7 — = . %
SNarite; vl love) WA opgoes do mesmo necessidade?
produto NAO
Sim
Y
Sim Atendente mostra
L Pré-Venda B o caixa para |————p Fim
pagamento

Fonte: Académicos (2019)

Na empresa o0 processo comeca logo na entrada, quando avistado um
cliente entrando, a vendedora se direciona até o mesmo e ele expde sua
necessidade, a funcionaria leva-o até o produto desejado, se ele optar por levar o

produto, € realizado uma pré venda, e apds o conduz até o caixa para pagamento
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e se encerra o atendimento com o cliente. Caso o produto que necessita esteja em
falta, a vendedora mostra outras op¢des similares, caso ndo supra a necessidade
0 processo de atendimento € encerrado.

5.1 PLANEJAMENTO E CONTROLE DA PRODUC}AO

Planejamento da producdo é entender como a consideragdo conjunta da
situacdo presente e da visdo de futuro influencia as decisées tomadas no presente
visando atingir metas predefinidas. Projetando um futuro diferente do passado,
através do controle e planejamento dos recursos disponiveis (CORREA, 2001).
Segundo Slack (2002, p.314) o planejamento e controle da producdo tem o
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proposito: garantir que os processos da produgdao ocorram eficaz e
eficientemente e que produzam produtos e servicos conforme requeridos pelos
consumidores. ”

Para Chiavenato (1999, p.99):

O plangjamento €é a funcdo administrativa que determina
antecipadamente quais sdo 0s objetivos que deverdo ser atingidos e o
que deve ser feito para atingi-los da melhor maneira possivel. O
planejamento fixa rumos, focaliza o futuro e esta voltado para a

continuidade da empresa.

Atualmente o mercado estd muito competitivo, é essencial que as empresas
estejam cada vez mais flexiveis em relacdo ao seu mix de produtos, para ndo
acabar perdendo espaco para 0s concorrentes, por iSso € importante um
planejamento e controle da producao, tendo em vista que o PCP engloba o mix e
a quantidade necessaria de produtos, além disso o objetivo do planejamento é
fazer planos que direcionardo a producgéo e guiarao o controle.

Existem trés niveis estratégicos que o PCP faz atuacao, estratégico, tatico
e operacional, nesses niveis sdo analisados e determinados qual é a demanda de
mercado, politicas a serem aplicadas, a capacidade de instalagbes, o mix a ser
produzido, compras, estoques, fluxo, layouts, qualidade dos produtos, precos,
guantidades, etc.
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A estratégia que mais caracteriza a empresa é a Top Down, pois o gestor é
guem define como as operagdes irdo funcionar.
A figura 26 mostra a planta baixa da loja, onde também ficam localizados,

escritorio, banheiros, produtos para venda, dois caixas e escadas para acesso aos
estoques.

Figura 26- Planta baixa Yasmin Cosméticos

Fonte: Académicos (2019).
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A figura 27 é a planta em 3D da loja.

Figura 27- Planta Yasmin Cosméticos

Fonte: Académicos (2019).

A figura 28 mostra a vista interna da loja em 3D.

Figura 28- Planta Yasmin Cosméticos

Fonte: Académicos (2019).
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A figura 29 mostra a vista interna da loja, e fica mais visivel de observar o

escritorio e os banheiros da loja.

Figura 29 — Planta Yasmin Cosméticos

Fonte: Académicos (2019).

A figura 30 mostra o layout em 3D da vista frontal da Yasmin Cosméticos.

Figura 30 - Layout em vista frontal

Fonte: Académicos (2019).
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As figuras anteriores mostram em forma de plantas e layout o ambiente da

loja.

5.2 GESTAO DE ESTOQUE

O estoque pode ser formado para ter reserva de produtos, para conseguir
obter @ demanda de consumidores por um determinado periodo, para também
manter a producao funcionando sem se ter nenhuma interrupg&o ou para garantir
melhores os precos. A Gestdo e controle de estoque é 0 processo que
compreende desde a escolha do tipo de estoque que a empresa vai trabalhar e a
forma de organiza-lo até o inventario que deve ser feito periodicamente.

Portanto essas razfes sdo validas e devem ser observadas na hora de
projetar seu estoque. Fernandes e Filho (2010, p. 163) definem estoque como
“‘itens guardados por um tempo para posterior consumo dos clientes internos e
externos, ou seja, € um buffer (pulmao) entre o suprimento e a demanda”.

O controle de estoques tem o intuito de definir o que comprar, quando
comprar e 0o quanto comprar, e também € responsavel pelo acompanhamento
sobre o estoque como um todo.

Em um ambiente com centenas de produtos estocados que necessite de
um controle rigido, fazer a gestdo de estoque se torna algo complicado por conta
da diversidade de produtos. A curva ABC é uma otima forma de classificacdo
muito utilizada na gestdo dos estoques, que usa o critério valor de uso anual
(quantidade utilizada por ano x valor unitério).

A gestdo de estoques € um fator preponderante para o sucesso ou fracasso
de uma empresa. Ter os profissionais capacitados e formas de sistemas que
auxiliem no proprio controle de estoque é um fator importante para 0 sucesso na
empresa. Com o controle de estoque em dia o processo fica mais simples, quando
necessario repor produtos na loja, é rapido e facil de encontra-los, outro fator
também é saber exatamente a quantidade de produtos que tem disponivel, e
assim uma previsao de quando sera necessario fazer a compra do mesmao.

Na Yasmin o controle de estoque é inutilizado, existe um sistema que

possui um controle de estoque mais amplo e de forma correta, porém como a
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demanda de recebimento de produtos € muito alta, o funcionario responsavel pela
parte de cadastramento e estoque nao consegue efetuar a sua funcdo

corretamente, e os materiais acabam ficando sem ter um controle.

Figura 31 - Estoque da loja

Fonte: Académicos (2019).

Ha bastante dificuldades para encontrar determinados produtos no estoque
da loja, tendo em vista que ndo é organizado, ndo tem etiquetas, e nem possui
uma ordem.

Quando chegam produtos as caixas sdo colocadas no estoque, de uma
forma incorreta, que depois fica dificil de localizar, e isso pode ser muito prejudicial
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para a empresa, 0 processo produtivo se faz importante, ainda mais quando a
empresa é grande e trabalha com diversos produtos diferentes. Gera muito perca
de tempo quando é necesséario encontrar certo produto, e ndo tem nenhuma

identificacdo de onde ele possa estar.
Figura 32 - Estoque da loja

Fonte: Académicos (2019).
O funcionario responsavel pelo estoqgue tem uma boa ambientacdo no local,
e normalmente encontra tais produtos com facilidade, mas a procura se torna

dificil para uma pessoa que néo esta ligada diretamente com o estoque.
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Figura 33 - Estoque da empresa
- R

Fonte: Académicos (2019).

A loja possui dois espacgos para estoque, um fica na parte de baixo da loja e o
outro em um segundo piso, sdo espacos grandes mas ndo sao corretamente

utilizados.

5.3 GESTAO DA QUALIDADE

A gestdo de qualidade é muito significativa para a administracdo de
producéo, pois é uma parte responsavel por desempenhar o melhoramento nos
processos, pode contribuir para isso realizar mudancas nos processos
operacionais que oferecem os melhores resultados para os consumidores. “A
qualidade total se aplica a todas as areas e niveis da organiza¢édo e deve comecar
no topo da empresa” (CHIAVENATO, 2003, p.582).

A qualidade é considerada hoje uma das principais estratégias

competitivas para as mais diversas empresas de setores diversos, estando

72



CENTRO .

CAMPO REAL Y X

EXCELENCIA EM ENSINO SUPERIOR

~

intimamente ligada a produtividade, melhoria de resultados e até mesmo o
aumento de lucros através de reducao de perdas e do desperdicio, o envolvimento
de todos na empresa e a consequente motivagao.

A satisfacdo dos clientes quanto a qualidade de um produto depende
ainda da relacdo entre a expectativa sobre o produto no momento da
aquisicdo e a percepcdo adquirida sobre o produto no momento do
consumo. Essa relagdo denomina o que é chamado de qualidade
percebida. Assim, existira satisfagdo quando a percepcdo superar a
expectativa e vice-versa (CARPINETTI, 2012, p. 13).

E necessario que a empresa tenha uma gestao total na qualidade para que
0 produto tenha uma alta qualidade, e que o cliente adquirindo o mesmo tenha
total satisfacdo. Atualmente a qualidade vem sendo um dos fatores mais
importantes na hora do consumidor escolher qual produto/servico, ou
estabelecimento ira escolher.

Quando a empresa consegue adotar uma gestdo de qualidade, ela
consegue controlar e melhorar seus processos produtivos muito rapido, fazendo
com gque seja evitado erros nos processos, e assim uma reducao de custos, o que
para empresa € algo muito significativo, a implantacdo dos seus procedimentos
devera estar presente em todos os setores da organizacao, fazendo que entre os
colaboradores a qualidade seja um conceito. A gestao de qualidade bem aplicada
pode também ajudar os funcionarios, uma integracdo quando chega na empresa e
precisa aprender rapidamente a conduzir 0S processos.

A 1SO 9001 surgiu para que essas qualidades sejam atendidas, € uma
normativa que estabelece uma série de padrdes de exceléncia de qualidade, a
serem seguidas pelas empresas, e que muitas se esforcam para seguir, pois essa
certificacdo pode mostrar ao cliente que é oferecido produtos ou servicos de
qualidade. A ISO 9000 foca na gestao por processos e na satisfacédo dos clientes.

O PDCA (Planejar, Executar, Verificar e Agir), tem como finalidade um ciclo
continuo com as etapas que identificam problemas, causas , e 0 planejamento da
solucdo, depois de planejar acontece a execucao, € onde se executa as tarefas
seguindo o que foi programado, apds a execucao ser realizada € preciso fazer
uma verificacdo de resultados obtidos, e por fim a ultima etapa de acao, agir sobre

as acoes de correcdes e se preciso realizar outro planejamento.
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Na Yasmin Cosméticos os funcionarios ainda ndo seguem nenhuma

normativa ou até mesmo se tem implantado na empresa uma ferramenta que se

encaixa diretamente na gestdo de qualidade, mas em conversa com o proprietario

ele demonstra um certo interesse em implementar uma ferramenta, para que além

de diminuir os desperdicios o0 mesmo possa obter ainda mais lucros. Ja em

relacdo aos produtos qual sdo vendidos, os mesmos sao linhas que passam por

determinadas inspecdes para chegar até o processo de venda.

5.4 ANALISE SWOT AREA FUNCIONAL DE PRODUCAO

SWOT - Area Funcional Produgio

Forgas

Fraquezas

Variedade de produtos

Falta de controle de estoques

Podutos com garantia e qualidade

Mao existe fluxograma

Falta de espaco e layout do estoque.

Mo possui sistema de gestio da qualidade

Oportunidades

Ameacas

Crescimento na procura de cosmeéticos

Transportadora atrasar entrega

Problema com a producdo no fornecedor

Fonte: Académicos (2019)
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6. AREA FUNCIONAL ADMINISTRACAO ESTRATEGICA

A administracdo estratégica é fundamental para uma atuacdo eficaz.
Utilizando dessa area os administradores podem determinar qual é a razdo da
existéncia da empresa, onde se quer chegar, e o trajeto que deve seguir para
chegar aos seus objetivos e atingir metas. Segundo Fernandes e Berton (2005,
P.07):

Estratégia empresarial € o conjunto dos grandes propdsitos, objetivos,
das metas, das politicas e dos planos para concretizar uma situagéo
futura desejada, considerando as oportunidades oferecidas pelo

ambiente e os recursos da organizagao.

E importante que a empresa foque sempre na area da administrac&o
estratégica, pois as variagbes e mudancas do microambiente e do macroambiente
pode fazer com que as estratégias variem muito. Segundo Chiavenato (2004), a
estratégia € o procedimento que a empresa ou organizacao utilizam para lidar com
situacdes inerentes a seu ambiente.

A Yasmin possui metas e objetivos préprios, prioriza seus clientes e
colaboradores, porém nao possui projetos de extensdo, e ndo tem um plano de
acao muito bem definido.

Com base em dados apresentados, verificou-se que esse ponto ndo esta
sendo trabalhado de forma correta dentro da empresa, de acordo com Fernandes
e Berton, a estratégia € um conjunto de fatores, 0s quais a empresa ndo vem
seguindo para se ter uma visdo melhor de situacdes que acontecem no seu

ambiente, tanto interno como externo.

6.1 ANALISE DO MACROAMBIENTE

O macroambiente é tudo aquilo que é externo a empresa e aos mercados, é
composto por variaveis externas, por isso esses fatores sdo incontrolaveis, e que
podem afetar muito o desenvolvimento da empresa.

Segundo Kotler (2012, p. 86):
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As empresas devem monitorar seis importantes forcas macro
ambientais: demografica, econdmica, sociocultural, natural,
tecnoldgica, e politica-legal. Tais forcas serdo descritas
separadamente, mas € preciso lembrar que suas interacdes

levardo a novas oportunidades e ameacas.

Por isso é necesséario que a empresa tenha um conhecimento total do

macroambiente.

6.1.1 Ambiente Demografico

Associado as caracteristicas da populacdo de um determinado lugar. Pode
ser estudo de idade, ocupacao, sexo, densidade, natalidade etc. Segundo Kotler
(2014, p. 77)

Os desdobramentos demograficos costumam ocorrer em um ritmo
previsivel. O principal deles, também monitorado por profissionais de
marketing é a populagéo que abrange o tamanho e a taxa de crescimento
populacional de diferentes cidades, regides e paises; a distribuicdo de
faixas etarias e sua composicao étnica; os graus de instrucéo; os padrdes

familiares, e as caracteristicas das diferentes regides.

O mercado de cosméticos vem crescendo cada vez mais, sabemos que
antes a maioria de clientes deste ramo, que procuravam uma loja de cosméticos
eram mulheres, mas de um tempo para ca isso vem mudando, e os homens estao
cada vez mais cientes da necessidade de cuidados com o corpo e a beleza. Assim
como para as mulheres, atualmente a variedade de produtos para homens € muito
grande.

Oportunidade: Com a diversificacdo de sexos que hoje temos no pais,
preocupados com a estética e beleza, muitos homens estédo se cuidando mais que
antes, por isso aumenta a procura por itens de beleza e surge oportunidades por
produtos que antes eram apenas femininos e hoje ja tem para ambos 0S sexos.

Ameacas: Com a criacdo da Cidade dos Lagos, instalagdo do Shopping e
crescimento de pontos comerciais, hospitais e outros pontos de comeércio, a

tendéncia é que o centro comercial mude de lugar e com isso a maior
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concentracdo de pessoas passa a ser nao mais na Rua XV de Novembro que fica

proxima a loja e passe a ser na Cidade dos Lagos.
6.1.2 Ambiente Econémico

E um fator primordial para o funcionamento da empresa, pois a economia
afeta ndo s6 a forma como vocé realizara investimentos na sua organiza¢cdo, mas
também o comportamento de consumo do seu publico, em época de crise no pais
as pessoas evitam adquirir produtos dispensaveis. Os fatores econémicos, para
Chiavenato (2007), referem-se ao momento da economia, as tendéncias nos
precos, as politicas fiscais e monetarias, entre outros.

Na empresa analisada existe uma diversidade de produto, preco e
qualidade, os quais obtém o mesmo resultado, se adaptando ao bolso do
consumidor, conforme sua necessidade no momento, juntamente com o valor que
esta disposto a pagar. Fazendo assim com que a loja consiga obter lucro mesmo o
cenario econémico estando em crise.

De acordo com os fatos apresentados o ambiente econdémico é bem
trabalhado na empresa, pois esta sempre atenta ao atual cenario da economia, e
a tendéncia de precos.

Oportunidades: Com economia em variacdo e a populacdo sem saber o
qual sera o futuro, poder de aquisicdo menor por parte da populagdo, alguns
produtos secundarios podem ser opcdes de venda, a Yasmin sempre busca
variedade de produtos por esses tipos de motivos, assim ndo diminui as vendas e
sim os tipos de produtos que mudam.

Ameacas: A Instabilidade Econémica do pais pode surgir como uma
ameaca, caso 0 cenario piore o consumidor pode deixar de consumir esses tipos

de produtos que nao fazem tanto a diferenca quanto os alimentos.

6.1.3 Ambiente Sociocultural
O ambiente sociocultural estd ligado aos comportamentos, preferéncias,

costumes e culturas da sociedade. Segundo Kotler (2012, p. 81.) € “A partir do
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nosso ambiente sociocultural que absorvemos, quase inconscientemente, a visao
de mundo que define nossas relagdes conosco, com outras pessoas,
organizacdes, com a sociedade, a natureza e o universo”.

Muitos dos clientes da Yasmin Cosméticos, prezam ainda pelo produto que
gue pessoas proximas usam a muito tempo e recomendam. Isso faz com que as
pessoas sejam de certa forma influenciadas culturalmente por algo ou alguém.
Essa influéncia pode vir também por meio de idolos ou atualmente por digital
influencers. Considerando também que atualmente ndo existe um padrdo de
beleza, mas mesmo assim o0s costumes de muitas pessoas continuam o mesmo.

A Yasmin tem uma grande variedade de produtos e consegue atender
muitas pessoas, prezando sempre pela diversidade para que os consumidores
consigam encontrar produtos que supram suas necessidades.

Oportunidades: Hoje o que esta no topo das tendéncias é a informacéo,
que vem através dos celulares na maos das pessoas. Muitas pessoas séo
influenciadas por Youtubers, blogueiras e digital influencers e com isso surge a
oportunidade de estar ligado no que esta “bombando na internet” que
provavelmente vira moda ou tendéncia.

Ameagcas: Muitos produtos que tem na loja ficarem obsoletos ou os clientes
nao utilizarem mais porque ndo fazem o mesmo efeito que novos langamentos e
gue antes as pessoas tinham costume em consumir e hoje ja ndo mais se

importam.

6.1.4 Ambiente Natural

Esse ambiente esta ligado a legislacdo ambiental, € incluso os recursos
naturais, que os profissionais de marketing usam como subsidios. E um ambiente
gue pode afetar muito a estratégia de negocio.

A empresa analisada se preocupa muito com o ambiente natural, preza
pelo cuidado com esse aspecto, fazendo o descarte de caixas e embalagens de
maneira correta, com destino final para reciclagem.

Oportunidades: Produtos ecoldgicos, que ndo agridem o meio ambiente e

que sao ambientalmente corretos.

78



‘v>
CAMPO REAL A

EXCELENCIA EM ENSINO SUPERIOR

Ameacas: Contaminacdo da agua em algum pélo de producdo afetando

assim a producao e reposicéo de estoque.

6.1.5 Ambiente Tecnoldgico

E um ambiente muito importante, atualmente sabemos que a tecnologia
Impacta consideravelmente a vida de todo o mundo. Esse ambiente trouxe
consigo uma otimizacao de tempo, e também a possibilidade de novas chances de
pesquisas. Fernandes e Berton (2005) afirmam que “a tecnologia é o motor da
globalizagao”.

A organizagdo compreende a funcdo da internet para seus negocios,
permitindo entdo que os colaboradores utilizem a tecnologia como forma de
criacao de valor para seus clientes, é utilizado também o WhatsApp para manter
uma comunicacao diretamente com o cliente.

Oportunidades: Divulgacdo dos produtos através de grupos de Whatsapp,
criacao de site para vendas pela internet.

Ameacas: Empresas de cosméticos on-line do mundo global.

6.1.6 Ambiente politico legal

Leis e tributacdo afetam de modo direto na forma como a sua empresa
funcionara e a sua estratégia depende disso, esse ambiente também afeta a
estratégia de administracdo de marketing de uma empresa. Engloba as leis,
impostos, grupos de pressdo e a constituicdo do pais na qual a empresa esta
instalada.Todas as empresas podem se afetadas por esse ambiente. Podemos
dizer que as mudancas na legislacdo que afetam a empresa (Cédigo Civil, Cédigo
de Defesa do Consumidor etc). Segundo Kotler (2012, p.86) “O ambiente politico-
legal € formado por leis, 6rgdos governamentais e grupos de pressao que
influenciam vérias organizacbes e individuos. As vezes essas leis criam novas
oportunidades de negdcios”.

A Yasmin Cosmeéticos funciona conforme leis e normas que comprovam

que a loja esta executando de acordo com o padrao da legislacdo, contribuindo
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corretamente com impostos e encargos e também esta de acordo com o Cdodigo
de leis trabalhistas (CLT).
Oportunidades: Reforma tributaria que esta em tramite no governo e sendo
analisada para futura aprovacao, que pode reduzir tributos para os empresarios.
Ameacas: Produtos em estoque com vencimento curto, corre risco de
vencer em estoque e a vigilancia pegar e aplicar multa ou algum consumidor levar
e fazer uma reclamacdo no PROCON (Programa de Protecdo e Defesa do

Consumidor).

Figura 34 - Alvara de licenga para localizacéo da loja.

'
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Fonte: Académicos (2019).
A figura acima representa o alvara de licenca para a localizacdo, de acordo
com a legislacéo, esse documento se encontra na loja.
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6.2 ANALISE DO MICROAMBIENTE

Integrado pelas forcas e agentes que estdo préximos a empresa, fazem
parte do microambiente de wuma organizacdo: clientes, fornecedores,
intermediarios e concorrentes, fatores que influenciam muito na capacidade

competitiva.

6.2.1 Clientes

O termo cliente se refere a pessoas que tém acesso a um produto ou
servico mediante pagamento, normalmente as pessoas se identificam com o
estabelecimento e necessitam de certos produtos, criam um vinculo com a
empresa e passam a se tornar clientes fixos. Para Kotler e Armstrong (2003, p.
475) “Atrair e reter clientes pode ser uma tarefa dificil. Hoje, os clientes tém a sua
disposicdo uma grande variedade de escolha de produtos e marcas, precos e
fornecedores”.

Na Yasmin Cosméticos, existem muitos clientes fidelizados que somente
frequentam a loja, pois compraram uma vez e se sentem a vontade para voltar
sempre que precisam. Os clientes da loja s&o muito bem tratados, a loja preza por
um bom atendimento, e faz promoc¢des para que cada vez mais clientes se tornem
fixos.

Segundo Kotler e Armstrong é necessario que a empresa se preocupe em
atrair e manter os clientes pois o0 mercado vem crescendo cada vez mais, a
Yasmin tem feito isso de maneira correta, pois considera fazer um diferencial para
gue pessoas prefiram ir até a loja do que a concorrentes.

Oportunidades: Diversificacdo e novas linhas de produtos para atrair novos
clientes

Ameacas: A Yasmin nao fornece crediario para seus clientes, para que nao

corra riscos de ficar sem receber, isso pode ser um risco, que deve ser calculado.
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6.2.2 Fornecedores

Fornecedores séo todas as pessoas fisicas ou juridicas, responsaveis por
abastecer uma organizacao, providenciar o necessario para um determinado fim.

A empresa é atendida por seus inumeros fornecedores, em variados dias e
uma unica vez ao més para determinado representante, na qual é feita um
levantamento de produtos para verificar o que foi vendido em grande ndamero, € 0
que ndo teve muito giro. O pagamento é feito através de boleto bancério, alguns
produtos possuem troca, e outros néo.

Oportunidades: Contratos de compra, para fixacdo de valores e seguranca
que vai ter material quando precisar para nao ficar com estoque alto. Surgimento
de novos fornecedores no mercado com possibilidade de novos produtos e pregcos
melhores.

Ameacas: Ter apenas um fornecedor de determinado produto e correr o
risco do mesmo falhar com entregas de pedidos e ficar sem material para ter no

estoque.

6.2.3 Intermediarios

Ajudam a empresa promover, vender e distribuir seus bens aos
compradores finais, responsaveis pelas intermediacdes necessarias para que a
empresa consiga fazer com que os produtos cheguem até o publico alvo.

A empresa Yasmin faz compra semanalmente e € entregue por
transportadora.

Oportunidades: Conseguir intermediarios para levar o produto até outras
cidades e ndo somente onde a loja se encontra, exemplo um vendedor de outro
tipo de produto que ja esta viajando, leva uma revista com produtos da loja para
encomendas e em outra oportunidade leva o material.

Ameacas: Outras lojas conseguirem pessoas para vender para elas e a
Yasmin perder clientela, exemplo temos a Natura que tem no site dela os
consultores, a pessoa faz o cadastro e vende produtos da Natura e ganha

percentual de vendas.
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6.2.4 Concorrentes

Empresas que atuam no mesmo ramo, e que buscam satisfazer as
necessidades dos seus clientes. Concorrentes diretos sdo aqueles que tém os
mesmos produtos que 0s seus e tentam se sobressair em relagéo a sua empresa,
ja os concorrentes indiretos tém produtos semelhantes mas que disputam o
mesmo tipo de consumidor.

As maiores concorrentes da Yasmin sdo duas grandes lojas de cosméticos
pelas mediacdes, uma com mais de 10 anos de mercado, e a outra com menos de
5 anos, que oferecem praticamente 0 mesmo servico, com 0S mesmos produtos,
mas a empresa analisada consegue obter maior nimero de clientes porque tem
um diferencial no atendimento e preco.

Oportunidades: Devido a localizacdo que a loja se encontra, ficando perto
de outras concorrentes com boas préaticas de marketing ela pode atrair clientes
das outras lojas.

Ameacas: Parcerias entre concorrentes para atrapalhar as vendas da loja,
exemplo seria um dia de algum evento ou promocdo da loja, outro concorrente

fazer a mesma promocao ou até abaixo para atrair os clientes.

6.3 ANALISE INTERNA

6.3.1 Viséao
Ser referéncia em termos de comercializacdo e produtos para tratamento

de beleza na cidade de Guarapuava até o ano de 2021.

6.3.2 Misséao

Comercializar produtos e servicos que promovam o Bem-Estar e a relagéo
harmoniosa do individuo consigo mesmo, com seu corpo. A Yasmin acredita que
sua misséo é contribuir para a melhoria da qualidade de vida e da saude, por meio
da comercializagao de “soluc¢des” de beleza a partir de uma postura empresarial

ética e socialmente responsavel.
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6.3.3 Valores
Respeito as diferencas individuais. Valorizacdo do potencial humano.
Relacionamento estreito com clientes e funcionarios. Estimulo a iniciativa

individual. Pessoas sdo mais importantes que coisas.

6.3.4 Marketing

Pontos fortes: Comercializacdo de grandes marcas com muita variedade,
qualidade no atendimento, bom relacionamento com os consumidores via redes
sociais, e entrega de produtos.

Pontos fracos: A loja apesar de ter uma agéncia contratada de publicidade

e propaganda, ainda faz pouco investimento.

6.3.5 Gestéo de pessoas

Pontos fortes: Os funcionarios assim que entram na loja tem um
treinamento e ambientacdo com vendedores e também com fornecedores de
algumas marcas que oferecem um treinamento, os funcionarios tém metas a
serem batidas, que geram comissfes, e esse é um fator que mantém a equipe
motivada.

Pontos fracos: Nao ha um controle de presenca dos funcionarios por meio
de reldgio ponto, devido a problemas no dispositivo. O processo de recrutamento
e selecao ndo é formalizado, a contratacdo ocorre por meio de indicacdo e uma

entrevista simples com os proprietarios.

6.3.6 Financas

Pontos fortes: A empresa nao precisar ficar pegando dinheiro em bancos,
isso provavelmente é devido as vendas a vista que séo feitas.

Pontos fracos: N&o tem um planejamento financeiro na empresa. As
compras sao feitas de acordo com o0 que o gestor pensa ser melhor para a

empresa.
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6.3.7 Producao

ol
T X

Pontos fortes: Distribuicdo dos materiais nas gondolas e layout dos

produtos que estao para venda.

Pontos fracos: Organizacdo dos estoques, materiais estdo em caixas e nao

identificados, apenas o0 rapaz que cuida do estoque que sabe onde esta os

produtos.

6.3.8 Administracdo Estratégica

Pontos fortes: Experiéncia do gestor na area de cosméticos.

Pontos fracos: Falta de planejamento na utilizagcdo dos recursos.

6.4 ANALISE SWOT AREA FUNCIONAL DE ADMINISTRACAO ESTRATEGICA

SWOT - Area Funcional Administracio Estratégica

Forgas

Fraguezas

Prioridade & o cliente

Mao possui projetos de extensdo

Sazonalidade (Campanhas)

MNao tem Missdo, visdo e valores

Oportunidades

Ameacas

Movos fornecedores de produtos

Concorrentes com mais tempo de mercado

Surgimento de novos produtos tendéncias

Grandes redes de cosmeticos

Fonte: Académicos (2019).
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7. ANALISE SWOT GERAL EMPRESA YASMIN COSMETICOS

SWOT - Empresa Yasmin Cosméticos

Forcas

Fraquezas

Variedade de produtos

N&o possui crediario

Desconto a vista

Baixo investimento em propaganda

Qualidade no atendimento

Nao possui pds venda

Entrega de produtos

N&o possui departamento de MKT formal

Boa localizacéo

N&o possui recrutamento e selecdo formal

Promog¢Bes em datas comemorativas

N&o faz pesquisa de clima organizacional

Treinamento dos funcionarios

Contratacdo informal

Metas para funcionarios

N&o tem controle de ponto

Remuneracgtes

Néao oferece beneficios

Equipe motivada

N&o possui organograma

Bonificacdo por metas cumpridas

N&o possui controle absenteismo/Turnover

Vendas de produtos a vista

N&o possui Indicadores de rentabilidade

Capital préprio para compras

Nao tem controle financeiro

N&o possui inadimplentes

Falta planejamento financeiro formal

Produtos com garantia e qualidade

Falta de controle de estoques

Prioridade é o cliente

N&o existe fluxograma

Sazonalidade (Campanhas)

Falta de espaco e layout do estoque.

N&o possui sistema de gestdo da qualidade

N&o possui projetos de extensao

Nao tem Missao, visao e valores

Oportunidades

Ameagcas

Ascensao do mercado de cosméticos

Marketing da concorréncia

Grande fluxo de pessoas (ambiente demografico)

Localizacdo dos concorrentes

Crescimento de influencers gerando parcerias

Aumento de Vendas on line

Reforma da Previdéncia

Shopping (novas lojas)

Taxa Selic baixa (empréstimos)

Mudancgas na CLT

Reforma Tributaria

Impostos estdo mais altos

Saque de FGTS por parte da populacdo

Crise econbmica
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Crescimento na procura de cosméticos Transportadora atrasar entrega

Novos fornecedores de produtos Problema com a produc¢é&o no fornecedor

Surgimento de novos produtos tendéncias Concorrentes com mais tempo de mercado
Grandes redes de cosméticos

Fonte: Académicos (2019).
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1 Apresentagcao deste documento

Este documento tem por finalidade dar inicio ao projeto de intervengdo na
empresa de cosméticos Yasmin, em destaque na area funcional de Producéo.
Conforme resultados obtidos no diagndstico realizado entre julho e dezembro de
2019 foi constatado que a empresa necessita de agdes que visem a organizagéo e
identificacao do estoque.

Os responsaveis pelo projeto sdo os académicos do 7 ° periodo do Centro
Universitario Campo Real, Ana Carla Ribeiro, Elizeu Motta Correa e Emanuelli
Santos de Paula, que compdem a equipe de estagio, sob a orientacéo da professora

Ms. Monica Cristina Antoniucci de Lima Motta.

2 Justificativa do projeto

Apods os dados levantados no diagnéstico, realizado pelos académicos no
ano de 2019, foi constatado que o setor que precisa de melhoria se refere a area de
producdo, sendo o estoque dos produtos. Os materiais se encontram em caixas
empilhadas umas em cima das outras, sem estar separadas por tipo de produto ou
mesmo por data de validade, além de ndo conter identificacdo, onde que para se
conseguir encontrar algum material precisa ser o responsavel pelo estoque, caso
outra pessoa necessite ir buscar algum material para abastecer as gbéndolas vai
precisar procurar entre as caixas que estio espalhadas no estoque sem sequer ter
espaco entre as mesmas.

O estoque da loja onde precisa de uma organizagcdo mede 105 m?, é um
bom espago para manter uma organizagdo de modo que nao fique apertado e nao
falte espaco para circulagdo em meio as estantes, sem contar que a procura pelos
produtos fica mais rapida, fazendo com que os funcionarios nao percam muito

tempo, quando precisarem buscar algum produto.
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A seguir uma imagem de como é o estoque na empresa.

Figura 1: Estoque da empresa

Fonte: Académicos Campo Real, 2020.

Outro ponto importante no que se refere ao estoque € que os cosméticos

todos tem validade, quando algum produto esta perto de sua data de vencimento,
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esse item é colocado separado dos demais com um valor muito inferior para tentar
vender todo esse estoque, caso ndo se concretize a venda, 0 mesmo é descartado
gerando perdas para a organizacdo. Com a organizacao do estoque os itens mais
velhos sédo deixados na frente dos itens mais novos, quando alguém for repor as
gbndolas, essa pessoa vai levar os itens que vencem primeiro ndo deixando material
mais velho no estoque, caso o estoque esteja desorganizado e sem identificagcao
essa pessoa pode pegar uma caixa mais nova e o produto mais velho fica no
estoque, futuramente esse material vai vencer e gerar perdas para empresa.

Abaixo a analise SWOT feita na empresa durante o diagndstico, onde

identificou-se as principais falhas no estoque a empresa.

Tabela 1: Analise SWOT Produgao

SWOT - Area Funcional Produgio

Forgas quuem
Variedade de produtos Falta de controle de estogues
Fodutos com garantia & qualidade Mao axiste fluxograma

Falta de espaco e layout do estogue.

M&ao possui sistema de gestdo da qualidade

Oportunidades Ameacas

Crescimento na procura de cosméticos Transportadora atrasar entraga

Problema com a producdo no fornecedor

Fonte: Académicos Campo Real, 2020.

Este projeto visa apresentar um novo layout para o estoque da empresa com
0 uso de estantes de ago e identificagdo dos materiais para organizagao das caixas,
buscando deixar o ambiente mais agradavel, além de aumentar o controle do
vencimento de produtos e evitar compras excessivas de materiais desnecessarios,
além da possibilidade da realizagdo de inventarios rotativos e controle da acuracia
do estoque.

Foi feito a planta baixa do estoque da Yasmin, onde foi distribuida as

estantes de modo que fique bem organizada, o estoque da loja mede 105 m? e
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foram colocadas 91 estantes de aco que utilizardo em torno de 25 m? de toda a area

disponivel para estocagem (anexo 1).

3 Objetivos Geral e especificos do projeto

Este documento tem como objetivo ressaltar a importancia de uma gestao
de estoque na area funcional de Producéo, foi constatado que a Yasmin Cosméticos
necessita de uma organizagao e identificagdo no estoque, a loja tem um bom
espacgo, porém nao é utilizado de forma correta, tendo caixas sobre caixas e
dificultando o acesso as mesmas.

Com o intuito de estabelecer um ambiente mais estruturado foi sugerido ao
gestor a organizagdo utilizando estantes de ago medindo 2,00m altura x 0,92m
largura x 0,30m profundidade (anexo 9) e a identificagdo com etiquetas feitas no
programa Excel (anexo 8), contendo o cddigo de barras e também a descri¢gao do
produto, apos sera enviado para a grafica para impresséo. Isso possibilitara uma
otimizacdo de tempo, quando na falta do responsavel pelo estoque, qualquer outro
funcionario consiga localizar o produto facilmente. Definir alguns passos essenciais
como organizacdo de corredores, determinando o local de cada produto por
categoria, dispor os produtos nas prateleiras de modo que os mais pesados fiquem
na parte de baixo, e os mais leves alocados em cima para evitar acidentes e ter
maior durabilidade as prateleiras, arrumar produtos mais préoximos do vencimento na
parte da frente para que assim nao corra o risco de ficar parado e vencer, abastecer
o fundo das prateleiras conforme for chegando produtos mais novos e por fim a
identificacdo com etiquetas que serao feitas pelo proprio funcionario que cuida do
estoque.

O objetivo é reduzir o tempo de procura dos produtos no estoque, para que
assim na auséncia do responsavel todos os funcionarios consigam identificar o

material sem dificuldade.
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4 Estrutura Analitica do Projeto (EAP)

No organograma a seguir sera apresentada a EAP (Estrutura Analitica do

Projeto), onde é evidenciado o que é realmente necessario para a execugdo de um

projeto, demonstrado de forma organizada suas etapas como entregas e pacote de

trabalho, facilitando a realizacido das tarefas.

Segundo XAVIER (2011, p.30) “EAP é uma estrutura hierarquica, podendo

ser representada como uma lista ou uma forma grafica. ”

Para melhor entendimento, a seguir esta a Estrutura Analitica do Projeto em

forma de grafico e escrita, de acordo com o projeto de mudancga do layout do

estoque na Yasmin Cosmeéticos.

Figura 2: Estrutura Analitica do Projeto: Mudanga do layout do estoque.

11

Levantamento de

dados

21

1.2

Orgamento

31
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2.2
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3.2

Fonte: Académicos Campo Real, 2020.
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Entrega 1. Iniciagédo e planejamento

Pacote de trabalho 1.1 - Levantamento de dados: Nesta fase sé&o
considerados todos os itens que serao utilizados no projeto e como serao
distribuidos nas fases seguintes, comegando pela medicdo da area em que serao
dispostas as prateleiras e quantidade de prateleiras utilizadas nesse espaco, além
de todo e qualquer item que for utilizado para a sequéncia do projeto e para sua

implantacao.

Pacote de trabalho 1.2 - Desenho layout: Apos medir o espago do estoque
sera feito o desenho do layout, para saber quantas prateleiras utilizar e realizar a

distribuicdo das mesmas de modo que o ambiente fique acessivel e organizado.

Entrega 2. Desenvolvimento
Pacote de trabalho 2.1 - Orgcamento: Identificar na cidade de
Guarapuava/PR, empresas que trabalham com a venda das prateleiras, e consultar

qual empresa oferece o melhor custo beneficio para a aquisicdo das mesmas.

Pacote de trabalho 2.2 - Aquisicdo das estantes: Apos fazer a averiguagéo
correta do or¢gamento, escolhendo a melhor opgdo para o projeto e analisando
corretamente todos os detalhes para que nao ocorra problemas futuros em relagao a

mesma.

Entrega 3. Implantacao

Pacote de trabalho 3.1 - Organizagédo das estantes: Feita a escolha correta
das estantes (melhor orgamento), logo, sera implementado o layout criado
anteriormente, ficando os produtos com melhor acesso e visibilidade, auxiliando

assim na procura dos materiais quando necessario.
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Pacote de trabalho 3.2 - Identificacdo nas estantes: Fazer a identificacao
de cada produto na parte frontal da cada estante, utilizando etiquetas para que se

obtenha um bom resultado na hora da procura.

Pacote de trabalho 3.3 - Classificagdo por ordem alfabética: Classificar
todos os produtos por ordem alfabética, para uma padronizacao e facil localizacao

dos produtos.

Entrega 4. Encerramento
Pacote de trabalho 4.1 - Separacdo de materiais: Separar corretamente os
produtos que tem mais giro na loja, dos que possuem um cuidado maior tanto pela

validade, fragilidade ou que possa vir gerar danos por conta da quimica que possui.

Pacote de trabalho 4.2 - Organizagdo por validade: Trazer para frente
produtos que estdo mais perto de vencer, para que nao haja perda, pois produtos

com a data de validade proxima s&o colocados em promogao na loja.

5 Cronograma

O cronograma é a principal forma utilizada para a gestdo de tempo de um
projeto, determinando o tempo que deve iniciar e finalizar cada atividade. Tem a
finalidade de garantir que o projeto realizado seja entregue dentro do periodo
determinado.

Segundo Silveira (2010), o cronograma deve conter as atividades principais
que determinem o tempo necessario para a realizagdo de cada atividade no
planejamento do projeto.

Na tabela 2 esta representado o caminho que o projeto ira seguir, contendo

as atividades e o0 andamento em semanas que serao concluidas.
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Tabela 2: Grafico de Gantt do Projeto mudanga do layout do estoque

1-Iniciacdo e

1.1- Levantamento de dados

planejamento

1.2-Desenho layout

2- Desenvolvimento

2.1-Orgamento

2.2- Aquisicao de prateleiras

3.1-Montagem das prateleiras

3- Implantacao

3.2- Identificacdo nas
prateleiras

3.3- Classificagao por ordem
alfabética

4- Encerramento

4.1- Separagao de materiais
por categoria

4.2- Organizacgao por validade

Fonte: Académicos Campo Real, 2020
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De acordo com a tabela 2 pode-se observar que a conclusao de todas as

atividades se dardo em um total de 9 semanas consecutivas.

6 Partes interessadas do projeto

Segundo o guia PMBOK (2013), as partes interessadas s&do todos os
membros da equipe do projeto, incluem pessoas de dentro e fora da organizacéo, e
para cada tipo de projeto existem diferentes grupos de stakeholders.

Os stakeholders sao de extrema importadncia, pois possibilitam ao
responsavel pelo projeto uma visdo ampla de todos os envolvidos no processo,
como contribuigdes e atitudes que deverao ser tomadas para que se tenha éxito no
andamento e ao final do projeto.

A seguir na tabela 3 esta relacionada as principais partes interessadas do
projeto:

Tabela 3: Principais Stakeholders do projeto

Empresa Participante Fungao
Yasmin Cosmeéticos Renato Sérgio Loures Proprietario
Yasmin Cosmeéticos Carlos Henrique Cuchar Estoquista
Centro Universitario Campo Real |Ana Carla Ribeiro Académica
Centro Universitario Campo Real |Elizeu Motta Correa Académico
Centro Universitario Campo Real |Emanuelli Santos de Paula | Académica

Fonte: Académicos Campo Real, 2020.

7 Restricoes

As restricdes do projeto s&o limitagdes impostas a equipe, podendo assim
afetar o desenvolvimento da mesma no projeto, ndo podendo ser violadas,

considerando que muitas sao organizacionais, ambientais e externas, portanto,
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devem ser respeitadas e devidamente analisadas e tratadas. S4o consideradas de
extrema importancia, pois, se ndo forem atendidas, o sucesso do projeto pode estar
comprometido. Quando houver uma restricdo, o projeto devera ser cancelado ou
reavaliado.

Segundo o PMBOK (2013), Restricdo € um fator de limitagdes internas e
externas especificas que podem afetar a execugao de um projeto.

Para implantacdo e execucédo do projeto na empresa Yasmin Cosméticos
algumas restricbes precisam ser impostas para que nao haja interferéncia no
desenvolvimento do mesmo. E importante ressaltar que a restricdo de projetos que
sera utilizada ao longo deste projeto é baseada exatamente nestas duas restrigbes:

Tempo - Quanto a restricado de tempo, € preciso saber exatamente quantos
dias sera necessario para que haja a realizagao de montagens das prateleiras, tendo
em vista que o mesmo seja realizado dentro do prazo de entrega definido, que sera
no dia 07 de agosto de 2020.

Custo - O valor pré-definido para ser gasto no projeto é de até R$15.000,00.
Este valor ira abranger todos os investimentos necessarios para que este projeto

aconteca.
8 Premissas

As premissas sao hipoteses, condicbes assumidas para alcangcar um
objetivo exclusivo e que oferecem riscos ao projeto em execugdo, como por
exemplo, a cotagdo do dolar durante a execugao do projeto, condi¢gées geograficas,
profissionais qualificados comprometidos e disponiveis do inicio ao término da

realizacéo do projeto.

Segundo o (PMBOK 2011, p.51), “as premissas sao fatores que, para os

propésitos do planejamento, sdo considerados como verdadeiros, reais ou certos.”

As premissas necessarias para a realizagao desse projeto sao:

Comprometimento - Conta-se com a colaboragdo e um excelente
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comprometimento dos funcionarios para a execugao do projeto;
Disponibilidade - E necessario que a empresa disponibilize materiais,

recursos e equipamentos para a implantagao do projeto.

9 Riscos

No andamento de um projeto podem haver riscos, que sao ameagas para
que algo errado acontegca no processo de execugdo do projeto. Qualquer

modificagdo que pode influenciar no projeto pode ser considerado como risco.

Segundo o PMBOK (2013), o gerenciamento dos riscos do projeto tem como
objetivo aumentar a probabilidade e o impacto de eventos positivos e diminuir a
probabilidade e o impacto dos eventos negativos no projeto. Esse gerenciamento
inclui os processos de planejamento, identificagdo, analise, planejamento de
respostas e controle de riscos do projeto.

Os riscos deste projeto estao elencados na tabela 4 a seguir:

Tabela 4 - Riscos do projeto

Descrigao dos riscos Probabilidade | Impacto Agao
Despteresse do gestor em realizar Média Muito alto EV|<IjenC|ar a importancia do
o projeto projeto para a empresa
Compromenrrjento dos funcionarios Média Médio Prgvemr por meio de
na organizacao do estoque treinamentos

Alocar produtos diferentes se
Baixa Médio |preciso, de modo que nao
ultrapassem o limite de suporte

Estante ndo suportar o peso de
alguns produtos

Fonte: Académicos Campo Real, 2020.

10 Orgamento do projeto

Segundo o PMBOK (2013), determinar o or¢camento € um processo de
agregar os custos estimados das atividades em modo individuais, ou até mesmo dos

pacotes de trabalho que compdem o projeto, de forma a determinar uma linha de
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base dos custos para monitoramento e controle do andamento do projeto. Com um
orgcamento bem elaborado é possivel saber quanto sera o custo total do projeto, e
possuir uma base para a compra dos insumos.

Para a implementagao desse projeto de organizagao do estoque da empresa
Yasmin com uso de estantes e identificacdo, foi identificado que os custos serdo
com a compra de estantes para alocar os produtos e a identificagdo com as
impressdes das etiquetas. Desse modo foi realizado 3 orcamentos em diferentes
empresas da cidade de Guarapuava-PR, onde foi orcado a compra de 91 estantes
de aco medindo 2m de altura x 0,92cm de largura x 0,30 cm de profundidade com 6
bandejas, conforme anexo 2, 3 e 4.

A seguir na tabela 5 estado elencadas as empresas e seus orgamentos:

Tabela 5 - Orgamentos estantes

Empresa Quantidade | Valor unitario Valor total
EMPRESA 1 91 unidades R$ 139,90 RS 12.730,90
EMPRESA 2 91 unidades R$ 141,70 RS 12.894,70
EMPRESA 3 91 unidades RS 162,50 RS 14.787,50

Fonte: Académicos Campo Real, 2020.

Foi realizado também o orgcamento para a identificacdo das estantes, foi feito
um modelo de etiqueta a qual vai conter a descricdo do produto e o codigo, o
tamanho de cada uma € de 1,5 cm x 7 cm, apos o preenchimento dessas etiquetas
no excel (anexo 8), sera enviado para a grafica para ser impresso e por fim serao
coladas nas estantes. As etiquetas serdo coladas em cada bandeja das 91 estantes,
o que totaliza em 455 etiquetas.

A seguir na tabela 6 é possivel observar as cotagbes (anexos 5, 6 e 7), das

etiquetas feitas com 3 empresas:
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Tabela 6 - Orgamento etiquetas de identificagao

Empresa Quantidade Valor total
EMPRESA 1 455 unidades RS 220,00
EMPRESA 2 455 unidades RS 265,41
EMPRESA 3 455 unidades RS 280,00

Fonte: Académicos Campo Real, 2020.

Por fim, foi levantado os gastos com o trabalho do funcionario responsavel
pelo estoque na organizagao e identificacdo dos materiais que estdo no estoque,
considerando o salario no valor de R$ 1.436,60 mensal pelas 220 horas trabalhadas,
o custo da hora ficou em R$ 6,53. A mdo de obra utilizada desse funcionario sera
em 4 semanas, mas utilizando apenas de 2 dias por semana para trabalho
especifico nessa atividade, totalizando 8 dias de 8 horas, os custos se resumem

abaixo:

Tabela 7 - Custos do funcionario do estoque

Funcionario Horas trab.alhadas no Valor da hora (RS) Valor to.tal custo do
projeto projeto (R$)
Carlos Henrique Cuchar 64h R$ 6,53 R$ 417,92

Fonte: Académicos Campo Real, 2020.

11 Resultados Esperados

Com a implantagdo do projeto, espera-se facilitar a estocagem com a

organizacao dos produtos, melhorar o layout do estoque com melhor armazenagem
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dos materiais, disponibilizar os materiais para que qualquer funcionario, caso
preciso, encontre algum item que estiver em falta na prateleira, tentar reduzir o
vencimento de materiais que geram perdas para a organizagcdo e possibilitar a
utilizacao de inventarios rotativos no estoque.

A utilizagdo do estoque que esta com ocupagao em torno de 80% (84m?)
com a alocagao das caixas no chao e espalhadas, como a implantagcdo das estantes
(prateleiras) esse cenario se inverte, o espaco utilizado passa a ser 25m? e os outros
80m? ficam disponiveis para movimentacdo dos materiais, visualizacdo dos

produtos, reposicado de estoque e gondolas.
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13 Anexos

Anexo 1 - Planta baixa do estoque da Yasmin

Bl

0.02

PLANTA BAIXA - ESTOQUE T

ESTANTE DE ACO

Fonte: Académicos Campo Real, 2020.
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Anexo 2 - Orgamento das estantes - Empresa 1

~ Elizeu Motta Correa qui, 14 de mai. 18:12 (hd 6 dias) ¢
s Fabio, boa noite, Estante aco 2,00 alt x 092 lar x 030 prof.

Diogo Bergamaschi <dicgo@brustelinequipamentos.com.br= sex, 15de mai. 18:17 (ha 5dias) Yy 4=

para mim

Boa tarde, conforme solicitado segue o valor da estante:

RS 139,90/cada

Att. Diogo Bergamaschi

Brustolin - Gpuava

2

Brustolin

DHOGO BERGAMASCHI
42 BB433-ATOT | 42 3624.T5RE

Fonte: Académicos Campo Real, 2020.
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Anexo 3 - Orcamento das estantes - Empresa 2

Vendas - Atrativa Moveis <vendas@moveisatrativa.com.br> & qua, 13 demai 14:56 (hd 7 dias) <S¢ 4=
para mim

Boa tarde Elizeu !!
Segue abaixo orgamento conforme modelo anexo.

Estante ago 2,00 alt x 092 lar x 030 prof. — prateleiras com reforgo
CQuantidade: 91

Valor Unitario: RS 141,70

Forma pagto : 3 vista

Att.;
Marcelo Duarte

ATRATIVA MOVEIS P/ ESCRITORIO
42 — 3304 6612
42 — 99819 4645(WHATS)

http://www.moveisatrativa.com.br

Fonte: Académicos Campo Real, 2020.
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Anexo 4 - Orgcamento das estantes - Empresa 3

MILHARES| E SCHONS LTDA. - EPP
RUA BARAO DO RIO BRANCO, 1133 - CENTRO

= ~
BARRACAO CNPJ: 03.350.868/0001-00 | |LE.: 90192716-22
N ——————— CEP: 85010-040 | GUARAPUAVA-PR

www.barracacequipamentos.com

Fone: (42) 3622-9897 |
Euaiaﬁiﬂhew ‘ *** ORCAMENTOQ ***
Cadigo: 210561 Data: 13/05/2020 Hora: 14:53
Cliente: 00002 - ELIZEU
Enderego:
Cidade/UF: G

Fone:
Vendedor: PATRICIA DE SOUZA RUTESKI

Cod. Barras Descrigéo dos Produtos Quant. Vir. Unit. Vir. Total
1102468 ESTANTE ACO CINZA 92X30 C/REF 6 PRAT CH.40 91,00 162,50 14.787,50
Forma de Pgto.: 001-2 Vista Valor Total:  14.787,50
Parcela Vencimento Malor

alVista  13/05/2020 14.787 50

Obs.: Os pregos podem sofrer alteragdes sem aviso prévio.

Fonte: Académicos Campo Real, 2020.
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Anexo 5 - Orgcamento das etiquetas adesivas - Empresa 1

__| PEDIDO
] ORGAMENTO

oara_2 | | 05, 20

¥ =
| Mome |/ Firma: __ = Fone

Enderaga = N Fax

Bairrn Cidage UF

CNPJ/CPF_____ . __Inscr. Est

Compradaor QTISC'L? _ Cond. Pagio

E-mail Messenger:

= . |
| Prazo de Entrega: S DiAS '\..}L'Cl 5 i
-

[ium I:I{):.ﬁ:llﬁ Jogos | Cor | FOTE0 Discriminagio unit, vator
L 4ss [ = olisey | Ehqully adesios 4x0, 2 20,00
1 B wobeles -

h

[ []PROVA

J TOTAL GERAL p [ -ﬁmrﬂ@

Fonte: Académicos Campo Real, 2020.
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Anexo 6 - Orgamento das etiquetas adesivas - Empresa 2

Re: ORCAMENTO - Adesivos Codigo Produto  Gaixe de enirada x

GRAFICA IMPRESSET 10:48 (nd 4 horas) Yy

para mim

Ola

Segue orgamento
Aguardamos confirmag&o

Adesivos Cadigo Produto

Tamanho = 1.5x7cm

Cores = 1 cor

Papel = Adesiva

Acabamento: Meio Corte Simples

Arte: valor para arte enviada com 60 imagens por folha
Quantidade:

455 gtiguetas com codigos e descricBes diferentes = RS 35,00

Prazo de entrega a combinar

At
Graciele

Grafica Impresset . Impressos em Geral
Rua saldanha Marinho, 2954

CEP 25835-168 = Guarapuava = PR
Fone/fax: (42) 3623-3113

Fonte: Académicos Campo Real, 2020.
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Anexo 7 - Orcamento das etiquetas adesivas - Empresa 3

ORCAMENTO ETIQUETAS  caira de entiada x v B 0B
"\ Emanuelli $antos de Paula & ter, 19 de mai. 20:35 (hé 2 dias) ¥y
0la, gostaria de um orgamento de 455 etiquetas na medida de 1,5x 7 cm, sdo efiquetas simples que contém o codigo e a descricdo do produfo. Anexo segue o modelo

atendimento artebrasil01 <stendimentoartebrasilll @gmail com= qua, 20 de mai 10:00 (hé 1dia) ¥y

para mim =

Bom dia , 425 efiqueias 1,5x 7, ficaia no valor de 280 reais

Emqua,, 20 de mal. de 2020 4s 09:59, atendimento artebrasil0? <atendimentoarisbrasilt @amail.coms estreveu:
Bom dia , 455 etiquetas 1,5x 7, ficaria no valor de 280 reis

Emaqua., 20 de mai. de 2020 ds 03:50, Arte Brasil =artebrasilguarapuava@omail.com escrevey:

#, Responder » Encaminhar

Fonte: Académicos Campo Real, 2020.
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Anexo 8 - Modelo das etiquetas de identificacédo

A B [ B E
1
2 7896150017262 7898962402376
: Ox Yama 200 ml Shampoo Beauty
4 | |
B 7898962402487 7898658257001
- Condicicnador Beauty Tintura Yama
8 | [
10 7896902209114 7897042015269
= Acetona Farmax 100 ml Crema Skala 1 kg
12 | 1
14 7898413013570 7896085865909
e Oleo Capilar Theracap Ravor Creme Defrizante
=
16 | |

Fonte: Académicos Campo Real, 2020.
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Anexo 9 - Modelo da estante

Fonte: Imagens Google, 2020.
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ESTRATEGIAS DO SETOR DE COSMETICOS NA CIDADE DE GUARAPUAVA/PR PARA
ENFRENTAR A PANDEMIA DA COVID-19

Ana Carla Ribeiro!

Elizeu Motta Correa?

Emanuelli Santos de Paula®

Orientadora Prof2 Ms. M6nica Cristina Antoniucci de Lima Motta*

RESUMO

O presente artigo tem como intuito saber quais foram as estratégias adotadas pelo setor de
cosméticos na cidade de Guarapuava/PR durante a pandemia da Covid-19 para conseguir
manter as vendas. Por meio de pesquisa de carater qualitativo, realizou-se uma entrevista
através de um formulario com 5 gestores do ramo. Utilizou-se de perguntas abertas, que
tratavam sobre as maiores dificuldades, situac6es das vendas e as estratégias aplicadas
para enfrentar o momento. Como resultado, verificou-se que as dificuldades do momento
foram as quedas nas vendas e o fato do cliente ndo estar indo até a loja para fazer o
consumo, em relacdo as estratégias a maior parte dos gestores optou por investir nas
vendas online, e usar a internet a favor da empresa para conseguir vender. Com isso pode-
se concluir a importancia de estar atento aos novos meios de Marketing Digital no mercado.
Palavras-chave: Estratégias. Cosméticos. Covid-19. Marketing Digital.

ABSTRACT

This article aims to find out which strategies were adopted by the cosmetics sector in the city
of Guarapuava/PR during the Covid-19 pandemic in order to maintain sales. Through a
gualitative survey, an interview was conducted using a research form with 5 managers from
the industry. Open questions were used, which dealt with the greatest difficulties, sales
situations and the strategies applied to face the moment and be able to sell. As a result, it
was found that the sales drop and the fact that the customer is not going to the store to
consume it were the biggest difficulties. About the strategies to sell, most of the managers
have opted to invest on online sales, and to use the Internet on the company’s favor to be
able to sell. Besides the online sales. With this, it can be concluded that the importance be
aware of the new Digital Marketing trends around the market.

Keywords: Strategies. Cosmetics. Covid-19. Digital Marketing.

1 INTRODUCAO

Em 11 de marco de 2020, a Organizacdo Mundial da Saude (OMS) declarou
pandemia no Brasil decorrente no novo coronavirus (Decreto n° 40.509), que iniciou no final
do ano de 2019 em Wuhan na China. Desde entdo, os casos comecaram a se espalhar
rapidamente pelo mundo, chegando ao Brasil em Fevereiro de 2020. Um dia apés o decreto
de pandemia foi confirmada a primeira morte no Brasil, registrada em Sao Paulo/SP
noticiada pelo Ministério da Saude (G1, 2020).
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Com o avango da pandemia, os governos de um modo em geral decretaram medidas
restritivas e preventivas na tentativa de conter a disseminacdo da Covid-19. Sendo elas, o
isolamento social e a quarentena, que fez com que milhares de pessoas mudassem seus
habitos repentinamente. Sendo assim, as pessoas e empresas vém se adaptando a essa
nova rotina (ROCHA, 2020).

O isolamento social impactou muito as empresas, em um primeiro momento tiveram
qgue fechar as portas por um determinado periodo, a reabertura do comércio passou a ter
restricbes de horarios, e cuidados especificos como: uso de mascaras, disponibilizacdo de
alcool em gel para os clientes, distanciamento entre pessoas e limite maximo de capacidade
no estabelecimento, somente o comércio considerado essencial estava funcionando
diariamente com as medidas restritivas. As pessoas deixaram de fazer o consumo de certos
produtos considerados supérfluos, dessa forma, impactando diretamente no consumo de
forma geral trazendo vulnerabilidade para as empresas.

Segundo IBGE (2020), 62,4% das empresas foram afetadas negativamente pela
pandemia na segunda quinzena de junho/2020. Diante da realidade da quarentena as
vendas cairam, tanto pelo isolamento quanto pela situacdo econdmica da populacéo.
Algumas pessoas ficaram desempregadas ou tiveram a carga horaria de trabalho reduzida,
e isso fez com que todos os setores de vendas fossem prejudicados.

O mercado de cosméticos foi um dos que sofreu impacto negativo, pois mesmo em
constante crescimento, esse setor pode ser considerado desnecessario em meio a outros
produtos que sao prioridades para o consumidor. Por conta desse periodo pessoas estdo
mais cautelosas com o que consumir.

Assim, o problema de pesquisa identificado neste estudo sera: Quais estratégias as
empresas de cosméticos estdo adotando neste periodo de crise para manter suas vendas
e/ou superar a crise, e quais foram as maiores dificuldades que a pandemia trouxe para o
setor?

Nesse contexto, 0 presente artigo tem como objetivo identificar as estratégias que as
lojas de cosméticos vém adotando mediante a situacdo da pandemia na cidade de
Guarapuava/PR.

Para atingir o objetivo geral, foram estabelecidos como objetivos especificos:
pesquisar empresas do mesmo setor no municipio de Guarapuava; ldentificar as estratégias
utilizadas entre as empresas; Descobrir quais as maiores dificuldades que a empresa
enfrentou e estd enfrentando durante esse periodo pandémico e se as vendas de produtos
cosmeéticos aumentaram ou diminuiram.

Com isso, é possivel adotar algumas estratégias que possam auxiliar nas vendas de
produtos cosméticos durante esse periodo pandémico. Buscar alternativas que possam

ajudar no enfrentamento dos desafios que o momento trouxe é a saida para que as



empresas consigam se manter no mercado. A partir de caminhos que antes ndo eram nem
cogitados e hoje se tornam essenciais para a sobrevivéncia das empresas. Sendo assim, o
trabalho tem como hipétese levantada que os gestores comecaram a optar por vendas

através de midias sociais.

2 ESTRATEGIAS DE VENDAS

E fundamental que a empresa foque sempre na area da administracdo estratégica,
pois as variagbes e mudancas do microambiente e do macroambiente pode fazer com que
as estratégias variem muito. Segundo Chiavenato (2004), a estratégia € o procedimento que
as empresas ou organizagfes utilizam para lidar com situacdes inerentes a seu ambiente.

Segundo Besanko et al. (2006), as estratégias sdo 0s principios da empresa em
relacdo ao ambiente que a cerca, e nado resultados de adaptacdo a mudancas no ambiente
gue atuam. No entanto, os autores ressaltam que uma estratégia adequada é resultado da
aplicacdo desses principios, que sempre devem ser consistentes as condicfes das
empresas que estdo em permanentes modificacbes (FERNANDES et al., 2015; BESANKO
et al., 2006).

Para Silva (1990, p.24), estratégia de vendas é "o método de distribuicdo a ser
adotado nos pontos de venda visados e as atividades pretendidas em relacdo ao comércio”.
Nesse momento se faz necessario montar estratégias e buscar alternativas para vender,
tendo em vista todo o transtorno que a pandemia da COVID-19 trouxe para 0S empresarios.

Toda organizacdo busca alcancar determinados objetivos, e para isso é necessario
montar estratégias de como atingi-los. Essas estratégias, no geral, irdo envolver maneiras
de fazer o uso dos recursos internos da organizacdo no sentido do aproveitamento das
oportunidades que existem no ambiente externo (CORDEIRO, 2005).

Estratégia emergente, para Mintzberg et al. (2010), é aquela na qual a gestdo se
apresenta como um desafio na administracdo estratégica no presente momento, visto que,
guando surge a necessidade de reorientagdo na empresa, vira um impeto sair de um
cenario seguro para um futuro ndo tdo bem definido, e que em muitos dos antigos processos
nao se aplicam mais. Neste momento que é preciso fazer escolhas € que os gestores
abandonam suas crengas, mesmo que as mesmas sejam raizes de seus SuUCesS0S
passados e trabalham com novas atitudes e habilidades (MINTZBERG et al., 2010).

Para Pereira et. al. (2017), essas estratégias passam por um método de criacdo de
novas configuragfes entre as organizagcdes e seus ambientes e comporta o paradoxo de
uma visdo moderna ou evolucionaria de mudanca. Com o transtorno da Covid-19 os
gestores tiveram que realizar algumas alteracdes nas vendas e comercializacdo de produtos
gue antes eram realizadas somente em loja fisica, e passaram a ter um novo método, migrar

para as vendas online, utilizando as midias sociais a favor, como por exemplo, 0 WhatsApp.



Outro ponto de inovagdo em meio a pandemia, foi a intensificagdo de delivery, grande parte
de gestores optaram por essa alternativa.

Hoje, as empresas precisam ter um plano de vendas ou um planejamento
estratégico, pois cada empresa tem suas particularidades e a cada dia procuram inovar

através de meios diversos  que possam contribuir para as vendas.

2.1 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Para Kotler (1975), o planejamento estratégico € uma metodologia gerencial que
propicia estabelecer a direcdo a ser seguida pela organizacdo, visando maior grau de
interacdo com o ambiente. O planejamento estratégico precisa apresentar o que deve ser
realizado para transformar os interesses da organizagcdo em realidade, encaminhando todos
os integrantes dela para trabalharem na mesma direcdo, agir adequadamente frente aos
obstaculos externos e internos.

O planejamento possibilita para o gestor elaborar um caminho para seguir na
organizacao, Bryson (1995) considera que o planejamento estratégico € um conjunto de
conceitos, procedimentos e ferramentas elaboradas para ajudar os gestores. O
planejamento estratégico pode ser definido como um esforco disciplinado para produzir
decisBes e acdes fundamentais que modelam e conduzem o que uma organizac¢ao €, o que
faz, e porque o faz.

Realizar o planejamento e focar para ser seguido corretamente € um meio de saber o
rumo que € preciso tomar, indiferente de questdes variadas do ambiente interno e externo.
Pfeiffer (2000) afirma que o propésito do planejamento estratégico € tornar o trabalho de
uma organizacdo mais eficiente, buscando administrar de maneira mais eficaz, tomando
decisbes mais compativeis com as situacdes atuais.

Considerando os conceitos expostos pelos autores citados percebe-se que existe um
relacionamento entre eles sobre o planejamento estratégico, que pode ser considerado uma
técnica com um conjunto de conceitos, ferramentas e procedimentos. Os gestores utilizam
desse meio para saber qual caminho seguir diante de decisdes que precisam ser tomadas

na organizagao.

3 MARKETING DIGITAL

Neste momento, emergem novas estratégias para as vendas de produtos, com o
objetivo de manter minimamente a comercializacdo de bens para a geragéo de receita nas
empresas. Estratégias bem-sucedidas tendem a mitigar os efeitos econémicos e financeiros
decorrentes da interrupcdo das atividades produtivas e dar algum fblego a essas
empresas, dado que o futuro ainda esta repleto de incertezas (FERREIRA JUNIOR;
SANTA RITA, 2020).



Com a crise do Coronavirus sabe-se que grande parte dos empresarios precisou
inovar e criar estratégias para o seu mercado de atuacdo. O Marketing Digital € um conjunto
de estratégias focada para a promo¢do de uma marca na internet, difere do marketing

tradicional por envolver o uso diferentes canais online.

3.1 TENDENCIAS DO MARKETING DIGITAL
Estao circulando variados métodos para o uso do marketing Digital nas empresas de
uma forma geral. Por isso, as ferramentas que trazem maior eficiéncia no resultado para as

empresas sao os Sites e a FanPages em Redes Sociais (VALLE, 2016).

Figura 1 — Tendéncias do Marketing Digital

Marketing Digital

Anulncios no Apostano  Audiose Marketing no
Facebook  Instagram  podcasts whatsapp

Fonte: Adaptado de https://m.sebrae.com.br (2020)

Dados do Sebrae (2020) apontam que, com aproximadamente 130 milhGes de
contas ativas no Brasil, 0 Facebook ainda é uma das principais plataformas para divulgar o
seu negaqcio na internet. Possui uma area exclusiva de Marketplace, além de uma completa
ferramenta de anuncio (SEBRAE, 2020).

Aproximadamente 80 milhdes de pessoas conectadas, o Instagram é uma opg¢ao
para empreendedores divulgarem o0 seu neg6cio. Podendo fechar parceria com
influenciadores, que possuem credibilidades com seus seguidores (SEBRAE, 2020).

Os audios e Podcasts se popularizaram no Brasil em 2019, e no atual momento vem
sendo utilizado para relacionar-se com o publico consumidor. E uma plataforma préatica que
pode ser consumida a qualquer hora do dia, e ndo é necessario parar outra tarefa para
poder acompanhar. (SEBRAE, 2020).

A plataforma WhatsApp, oferece o WhatsApp Business para que o namero fixo de
telefone da empresa seja utilizado como canal oficial da sua marca e existem diversas
ferramentas que podem ser utilizadas para automatizar o atendimento dos consumidores, 0
gue adianta o atendimento ao cliente e proporciona uma resposta imediata (SEBRAE,
2020).



4 METODOLOGIA

A Pesquisa é caracterizada como sendo aplicada a prética, com a finalidade de gerar
conhecimento dirigido & solucdo da problematizacdo do presente. Para Gil (1999), o
pesquisador deve buscar a satisfacdo do intelecto da pesquisa.

Paranhos (2004) descreve a pesquisa aplicada como parte da busca pelo
conhecimento novo, com enfoque numa realidade que possui interesses locais e pontuais.

A abordagem do problema qualitativo tem como fonte direta a coleta de dados em
ambiente natural, sem medicdo numérica. Santos (2005), afirma que esta forma de
abordagem trabalha os significados, motivos e aspiragfes da pesquisa, observando a vida
cotidiana em seu contexto.

Gil (1999) descreve o ambiente natural como fonte direta para a coleta de dados,
sendo o pesquisador o instrumento chave da pesquisa, isto €, a uma relacdo indissociavel
entre 0 mundo objetivo e a objetividade do sujeito que nao pode ser traduzido em nameros.

Neste contexto, a realizacao dos objetivos € de carater exploratdrio, pois se trata de
situacdo com pouco estudo publicado, o fator Pandémico. A pesquisa exploratoria é a
melhor ferramenta de pesquisa a ser utilizada onde se tem pouco conhecimento do
assunto/tema pesquisado (CERVO; BERVIAN, 2002).

Para alcancar o objetivo proposto, foi desenvolvida uma pesquisa com abordagem
gualitativa, através de um gquestionario contendo trés perguntas descritivas e abertas sobre
as estratégias de mercado adotadas neste periodo.

Devido as medidas de enfrentamento da pandemia o questionario aplicado foi
através da ferramenta Google Docs, com a finalidade de levantar as informacdes cabiveis

ao propdsito da pesquisa.

5 APRESENTACAO E ANALISE DE RESULTADOS

Conforme j& abordado nos aspectos metodolégicos da pesquisa, a coleta de dados
foi realizada com 5 estabelecimentos do ramo de cosméticos da cidade de Guarapuava-PR,
através de um questionario com 3 perguntas abertas. A seguir sera feito a apresentacéo e
analise dessas respostas.

Na tabela 1 esta transcrito as respostas obtidas no questionario na primeira pergunta
gue era sobre as maiores dificuldades que a empresa enfrentou e esta enfrentando neste

periodo de pandemia.



Tabela 1 — Respostas dos gestores das lojas de cosméticos sobre dificuldades enfrentadas

Empresas Resposta do(a) gestor(a)

Empresa 1 A maior dificuldade esta sendo a questédo do cliente ndo poder ir
até a loja com frequéncia, ou até mesmo com natureza como
antes. Outro fato é a questdo da necessidade momentanea, que
estd muito mais para poupar do que comprar. Mas de toda forma
estamos buscando meios de alavancar as vendas e também nos
atualizar ao novo mercado. A era da tecnologia estd mudando

cada vez mais a forma que o cliente se comporta.

Empresa 2 Queda no faturamento.

Empresa 3 A perca repentina de clientes e vendas.

Empresa 4 Falta de um pouco de nogdo dos clientes diante das normas

passada pela secretaria de salde.

Empresa 5 Funcionérios e clientes com receio; Produtos essenciais de higiene
com valores elevados para revenda; Flexibilizacdo de horério de

funcionamento.

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

Percebeu-se com as respostas obtidas que os gestores das empresas citaram
dificuldades diferentes, como por exemplo, a dificuldade das pessoas em fazerem 0 uso
correto das medidas protetivas, cada empresa teve que se adaptar as normas que foram
passadas pela secretaria da saude para que pudessem ficar com as portas abertas.

Outra dificuldade apontada foi a queda no faturamento, um levantamento feito pelo
Sebrae indicou que 90,2% de micro e pequenos negdbcios paranaenses tiveram uma perda
no faturamento, devido a crise da pandemia do coronavirus (ACIG, 2020).

Uma das respostas que se assimilaram foi a questdo de clientes deixaram de ir até
as lojas para fazer o consumo. A comercializacdo de produtos é tradicionalmente feita de
modo fisico, pois clientes estdo acostumados a ir até a loja, poder olhar e experimentar os
produtos (BOCA, 2020). Com a pandemia essas vendas fisicas ficaram um pouco de lado, e
as empresas tiveram que se adaptar a novas formas de vender.

Além das maiores dificuldades dos gestores os clientes ndo estarem indo até a loja,
foi relatado também o receio de funcionarios e a flexibilizacéo do horario de funcionamento,
gue no inicio da pandemia foi restrito. Outro ponto presente foi sobre os valores de produtos
essenciais de higiene com pregos altos para revenda.

Na segunda pergunta do questionario, procurou-se saber se as vendas aumentaram
ou diminuiram nesse periodo. Das cinco empresas entrevistadas, duas responderam que as
vendas diminuiram, uma relatou que as vendas diminuiram somente no primeiro més, e

para outras duas empresas as vendas aumentaram nesse periodo.



Na tabela 2 est& transcrito as respostas obtidas no questiondrio na terceira pergunta
gue era sobre quais alternativas/estratégias as empresas adotaram para enfrentar a

pandemia e conseguir vender.

Tabela 2 — Respostas dos gestores das lojas de cosméticos sobre as estratégias adotadas

Empresas Resposta do(a) gestor(a)

Empresal | Em nossa empresa apertamos o botdo URGENCIA e estamos
buscando formas de se atualizar, como loja online, melhorias nas
midias sociais, planejamento estratégico, tudo isso com muito mais
motivacdo e trabalho dobrado. Acreditamos muito no nosso
negocio.

Empresa 2 Flexibilizacdo dos precos; Vendas totalmente online.

Empresa 3 Investir em vendas online.

Empresa 4 Usando a internet ao nosso favor, ja que os clientes ndo podem vir

até a loja, levamos a loja até eles.

Empresa 5 Vendas por delivery

Fonte: Dados da pesquisa (2020)

Os entrevistados em grande maioria responderam que optaram pelas vendas online,
usando as midias sociais para atrair clientes. Alguns ja realizavam vendas por esse meio, e
outros tiveram que inovar e comecar a ter um contato maior com esse método que vem
crescendo e vem sendo mais pratico a cada dia, mas sabe-se que ainda existem
consumidores que preferem algo mais tradicional e preferem as vendas fisicas.

Com base na pesquisa feita, foi elaborado um mapa conceitual, onde € possivel

visualizar algumas idéias de estratégias de forma clara e objetiva.

Figura 2 — Mapa conceitual com conceitos de estratégias
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O mapa conceitual foi elaborado com dados da pesquisa possibilitando a
visualizacdo de algumas estratégias que 0s gestores usaram para manter suas vendas e
enfrentar a pandemia da Covid-19. E possivel visualizar que os gestores precisaram nesse
momento se readequar, por isso resolveram apostar nas midias sociais, através disso, tem-
se as ligagcbes como por exemplo a utilizacdo da Internet para fazer as vendas online, a
inovacdo nas vendas e delivery, outro ponto abordado pelos empresarios. Neste mapa 0s
outliers se fazem presentes quando tem-se no mapa a questdo do Marketing digital, dos
aplicativos e da concorréncia que ndo foram abordado sem nenhum momento pelos

entrevistados.

6 CONSIDERACOES FINAIS

Como é possivel observar os objetivos do presente trabalho foram atingidos, pois foi
possivel pesquisar as empresas de cosméticos e identificar quais estratégias foram
adotadas nesse periodo, as maiores dificuldades e como foram as vendas, se aumentaram
ou diminuiram.

A hip6tese levantada no artigo foi identificada como verdadeira, pois de acordo com
os resultados com a chegada da pandemia os gestores comecgaram a ter um contato maior
com as midias sociais, usando isso a favor da empresa para conseguir vender. Verificou-se
gue os clientes estdo deixando de ir até as lojas, e que isso trouxe uma preocupacao para
0s empresarios, pois a forma de venda fisica era a mais utilizada.

A maior dificuldade desse trabalho se deu quanto a coleta de dados, e a amostra de
pesquisa ser relativamente pequena. Desse modo, sugere-se investigar como esta sendo os
resultados da utilizacdo do marketing digital nas empresas, durante periodos de crises, além
de aumentar o nimero da amostra da pesquisa.

Dessa forma vale ressaltar a importancia de estar atento as novas estratégias
circulantes no mercado, para que assim o gestor consiga se adaptar a novas situacdes do
ambiente e tomar rumos certeiros dentro da organizagdo especialmente em tempos de

crises.
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