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A IMPORTANCIA DA LEITURA DO LIVRO COMO FAZER AMIGOS E
INFLUENCIAR PESSOAS PARA O PROFISSIONAL DE ADMINISTRAGAO'

Daiana Rovani?
Douglas André Souza3
Genéia Lucas dos Santos*

RESUMO

Este estudo destina-se ao relato de Leitura Interdisciplinar do Curso de Administragcao
32 fase da Universidade Alto Vale do Rio de Peixe — Uniarp, realizada por meio da
obra intitulada: Como fazer amigos e influenciar pessoas escrito pelo autor Dale
Carnegie, contendo diversas histérias reais e outras ocorridas em sua época por
ilustres pessoas a sua volta, como Winston Churchill, John D. Rockefeller, Eleanor
Roosevelt, Daniel W. Josselyn, General George C. Marshall, Henry Ford e Abraham
Lincoln, evidenciando a aplicacdo de seus ensinamentos e relatando quais os
resultados advindos dele. O objetivo central deste estudo € compreender como uma
técnica de linguagem oral ou corporal podem auxiliar na hora de fazer amigos e ser
sociavel, assim como, a influéncia que podemos exercer em outras pessoas tanto a
nosso favor quanto contra. As técnicas apresentadas no livro precisam ser realizadas
cotidianamente ao longo de todas as relagdes profissionais e pessoais a qual temos
contato, € um processo longo e autocritico, pois dependendo do dia e da situagéo
podemos cair na tentagao de realizar queixas e criticar algumas atitudes que ndo sao
compativeis com as nossas e condena-las por isso, procurando sim compreendé-las,
porém para se tornar um influenciador de opinido e principalmente fazer uma gama
de amigos, esses trés pontos negativos devem ser excluidos de nossa rotina,
priorizando o lema: positividade traz positividade e gentileza gera gentileza.

1 INTRODUGAO

O primeiro capitulo nos remete a refletir que a vida de um profissional de
qualquer que seja a atuagao compreende a necessidade de uma série de habilidades,
competéncias e interagcbes com o ambiente interno e externo. Conhecer pessoas e
influencia-las sempre foi uma habilidade espetacular, porém nem todas as pessoas

' Trabalho resultante de Leitura Interdisciplinar do curso de administragao da 32 fase. UNIARP.

2 Académica da 32 fase do curso de administragdo da UNIARP. E-mail: daiarovani02@gmail.com
3 Académico da 32 fase do curso de administragdo da UNIARP. E-mail: douglas.asz@hotmail.com
4 Docente na UNIARP. Doutoranda e mestra em administragdo. E-mail: geneia@uniarp.edu.br
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possuem esta facilidade, para o profissional de administragao, esta deve ser uma
preocupagao constante para o desenvolvimento e conquista do sucesso.

O capitulo segundo fala para deixarmos de pensar em nossas qualidades e em
nossos desejos apenas. Demonstra a importancia de descobrir as qualidades de uma
outra pessoa e que o elogio seja honesto e sincero.

A obra hora estudada mesmo escrita na década de 40, continua sendo muito
utilizada nos dias atuais e consumida em todos os cantos do mundo. Por isso ja
vendeu milhdes de copias e tem sido um dos livios mais lidos do planeta. E
recomendada para profissionais da mais alta gestdo, mas sua leitura devia ser feita
por qualquer pessoa que deseje crescer profissionalmente.

O livro é dividido em principios, que s&o basicamente regras objetivas que,
quando aplicadas, fazem com que o leitor seja mais admirado e capaz de saber como
influenciar pessoas e fazer amigos.

Conforme descrito pelo autor CARNEGIE (Adaptado 1981), “com o passar dos
anos compreendi que os alunos que precisavam do treino para facilidade de
expressao, necessitavam ainda mais da habilidade no lidar com as pessoas, quer nos
contatos comerciais quer nos sociais de todos os dias”.

2 IDENTIFICAGAO DOS PONTOS RELEVANTES

Um dos maiores problemas evidenciados foi a transcricdo que devemos
distribuir quando solicitado nossas opinides de maneira honesta e sincera, porém
preponderando a maneira como isso sera transmitido ao receptor dessa mensagem,
pois a sinceridade pode ser uma ferramenta favoravel como desfavoravel
dependendo da maneira como € empregada, a opinido deve ser leve e objetiva.

Tornar-se genuinamente interessado em outras pessoas, também é uma
problematizagcdo e um dos pontos mais comentados da leitura, dar ateng¢ao sincera
ao cliente, amigo, ou qualquer pessoa que vocé esteja conversando, escutar
totalmente a ideia proposta e s6 depois emitir sua opinido, faz com que as pessoas
se sintam prestigiadas, pois precisam ser escutadas e compreendidas. A empatia tem
grande peso nesta dica.

Sorrir e estar bem-humorado transmite energias positivas e as pessoas se
sentem atraidas e se permitem mais ao dialogo quando uma pessoa sorri ao dar um
bom dia ou em uma situagcdo amistosa.

Lembre-se que 0 nome de uma pessoa €, para essa pessoa, 0 som mais doce
e importante em qualquer lingua: neste ponto também percebemos que o interesse
pela outra pessoa pode ser muito importante para essa influéncia amigavel, ao
chama-la pelo seu nome vocé demonstra que prestou atengao nela.

Seja um bom ouvinte. Encoraje os outros a falarem deles préprios, esse foi
mais um ponto comentado pelo interesse genuino no préximo, além de ouvir, o poder
de se colocar no lugar do outro mediante a situagdo narrada é extremamente
importante para conseguir compreendé-lo e ser sabio nesta conversa, seja ela
amistosa ou nao.

Falar sobre assuntos de interesse da outra pessoa € uma das técnicas
apresentadas e que demonstra mais uma vez o poder da atencao, pois para conversar
sobre os interesses das pessoas primeiramente deve se saber quais sao.

Facga a outra pessoa sentir-se importante e faga-o sinceramente, pois de nada
adianta querer praticar estas técnicas se isso nao € sincero e partir de seu eu, buscar

27



melhorar quanto pessoa, essa busca de influenciar e fazer amigos deve ser a partir
de um ponto de evolugao individual, para que assim vocé esteja pronto para fazer com
que o outro se sinta importante e também parte deste processo.

3 RESULTADOS EVIDENCIADO PELAS TECNICAS

Os principais resultados evidenciados pela técnica e que podem auxiliar o
administrador principalmente na hora de influenciar um cliente por exemplo pode ser
traduzido pela forma de falar sobre o que ela quer e mostrar-lhe como realizar o seu
ponto de vista, demonstrar interesse pela pessoa e escuta-la de maneira efetiva,
fazendo com que ela se interesse por estar perto de vocé, esse desejo ardente de
atencéo sincera, confiavel e amiga.

Praticar mais a sensibilidade com as palavras empregadas no dia a dia, assim
como, escutar mais o problema do préximo e mesmo que ele esteja errado procurar
nao falar isso e sim demonstrar que ele mesmo veja o equivoco que esta realizando
ou realizou, principalmente em areas comerciais.

Ser mais paciente e procurar mesmo que com a correria do dia a dia, ter espacgo
para o dialogo calmo e sem pressa, procurando transmitir serenidade na fala, o
tornando uma pessoa mais leve e consequentemente ndo acelerando a fala do outro
com interrupgdes, essa técnica pode ajudar e muito na hora de fechar algum negécio.

Tentar reconhecer os erros de maneira mais rapida e objetiva e procurar ouvir
a pessoa, sem realizar outra atividade nesse momento, saber expressar suas ideias
de forma objetiva e assertiva e por fim, sorrir e entender que o bom humor é muito
eficaz nas atividades de gestao principalmente na area de equipes.

4 CONCLUSAO

Um sorriso € o jeito mais simples de causar uma boa impressao inicial. Deve-
se atentar a magica que existe em um nome e compreender que esse singular
elemento atinge positivamente com as pessoas que se esta interagindo.

Se quiser ser um bom profissional, seja um bom ouvinte, para ser interessante
seja interessado e incite-o a falar sobre si mesmo e, seus assuntos ou interesses
preferidos, seja de compra e venda, seja de negocios, seja sobre assuntos pessoais,
financeiros, etc.

Falar sobre os interesses das outras pessoas traz beneficios para ambas as
partes, pois traz um grande enriquecimento de vida e oportunidades profissionais, o
chamado network.

Por fim, conclui-se que se fizer a outra pessoa se sentir importante de forma
sincera a influéncia sobre ela vai ser inevitavel e natural, a relagdo profissional
transpassa a linha técnica e cada vez mais atinge a linha humana, explorando o lado
financeiro, mas também humanizado deste processo.

REFERENCIAS

CARNEGIE, Dale; Como Fazer Amigos e Influenciar Pessoas: 45 Ed. Sdo Paulo:
Companhia Editora Nacional, 1981.
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ENTREVISTA COM PROFISSIONAL DA AREA GESTAO COMERCIAL

Elisangela Aparecida Alves Ventura
Luisa Testa
Prof. Orientadora Sandra Mara Bragagnolo

RESUMO

Neste trabalho sera apresentada entrevista com o gestor comercial Julio Cesar Faé
Testa, que relata alguns pontos da Gestdo Comercial. Julio tem 27 anos e € formado
em inglés avangado, formado em Administracdo e cursos em Autoconhecimento e
empreendedorismo. O objetivo desta entrevista € saber como um gestor deve agir,
seus pontos positivos dentro de uma organizagao e suas estratégias para lidar com
seus clientes. Essa pesquisa torna possivel entender e absorver o que um gestor
precisa saber e como precisa estar atualizado para gerar lucros para sua empresa.

INTRODUGAO

O trabalho foi realizado em base nas pesquisas sobre gestdo comercial, com
ideias de conceitua-lo. Entende-se que na teoria um gestor deve estar atualizado em
tecnologias, técnicas profissionais, conhecimento do mercado como um todo e
agregar conhecimento. A empresa que estd com o objetivo de crescer necessita do
setor de gestdo alinhado para obter éxito. Um gestor dentro de uma organizagao é
de extrema importancia para a eficiéncia de seus colaboradores no processo de
vendas, atendimento ao cliente e outros aspectos que inclui esse processo
gerencial. (PEREIRA, 2011).

Segundo Andrews (2001), citado por Pereira (2011, p. 5), para se ter um
planejamento estratégico, é necessario ter o conhecimento das ameacas das dentro
das organizacdes, analisar os pontos fortes e os pontos fracos, € com isso tirar
como proveito como uma fonte de incentivo e visdo de ponto positivo para melhorar
sempre.

Dentro de uma organizagdo para se obter resultados e chegar aos seus
objetivos estabelecidos pela organizacdo, pode-se recorrer a variadas taticas, elas
estdo no cotidiano bastam serem executadas para alcancar os resultados
pretendidos (JOBER; LANCASTER, 2006)

Gestdo comercial é gerir recursos de uma operagao comercial, assim
conceituado, foram desenvolvidas suas caracteristicas e a fungcéo do gestor, com o
objetivo de investigar esse tema para fins do entendimento e estudo através da
aplicacdo da entrevista. Também abordando temas como a motivagao e estratégia a
partir de pesquisas referenciadas analisadas de forma qualitativa (PEREIRA, 2011).

Para o embasamento do estudo foram usadas as seguintes fundamentagdes
tedricas: Machado (2014); Pereira (2011); Dias et al (2012); Jobber e Lancaster
(2006); e Pelham (2006). A pesquisa atingiu principalmente os autores com a
aquisicdo de conhecimento; o entrevistado, com questionamentos que podem abrir
nova visao sobre a area.

Segundo Pelham (2006), conclui que para ter um bom relacionamento, passar
confianga e comegar uma efetividade com o cliente, é necessario muito aprendizado
em um pds venda, isso deve se tornar integrante no processo de vendas.

Apenas ter um bom ambiente de vendas, ndo € necessario para obter
clientela e sucesso desejado, precisa-se de recursos estudos e conhecimento o
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processo de marketing, muitas estratégias criativas estdo sendo utilizada dentro das
empresas para atingir um numero de consumidores, tudo tem que ser direcionado e
estudado para um unico objetivo, o fechamento da venda. (PATZLAFF; PATZLAFF,
2010, p. 67).

GESTOR COMERCIAL JULIO CESAR FAE TESTA

Brasileiro, 27 anos, reside em Xanxeré - SC, formado em inglés avangado em
2009, formado em Administracdo em 2014, pds-graduado em Gestdo Estratégica
Empresarial em 2017, formado e graduado no DCC da Dale Carnegie em 2018 e
outros cursos de Coaching, Autoconhecimento e afins. Empresario, Empreendedor,
gerencia cinco empresas desde 2017, no ramo de duas rodas e eventos. Presta
consultoria na area de vendas, de e-commerce e de custos.

RESULTADOS

Quanto aos desafios encontrados, o profissional relata que por estar na linha
de frente da gestdo comercial da empresa ha cinco anos, ele consegue identificar
seus principais pontos chave para uma boa gestao.

Segundo ele, a organizacao e planejamento sao itens essenciais para
realizagcao de seu trabalho, todos os setores devem andar unidos, principalmente a
parte comercial, engajada com o setor de compras. A tecnologia pode facilitar o
trabalho dos setores com informagdes mais rapidas e precisas, porém jamais
eliminara os profissionais da gestao.

Com relagdo a clientes, Julio comenta que usam alguns métodos para
chamar a atengdo, como promocgoes, brindes, confraternizagdes, etc. Mas também
comenta que o seu pés-venda tem muita importancia, pois € o que traz o cliente de
volta e também tem a certeza de que seu cliente fara propaganda de seu produto
para amigos e conhecidos por entregar um bom servigo.

O profissional fala também que o futuro deve estar sempre aliado as visdes e
metas da equipe para garantir o crescimento num todo.

CONCLUSAO

O objetivo deste projeto foi alcangado, pois mostra a importancia de se ter um
gestor comercial dentro das organizagdes. Considerando os beneficios da gestéao
comercial para o comércio, empresarios e a preparacao para o mercado de trabalho,
€ inegavel a importancia desses profissionais com competéncias que saibam como
agir, com estratégias para lidar com seus clientes.

Os resultados desse trabalho levam ao entendimento sobre o que um gestor
precisa saber e como precisa estar atualizado para gerar lucros para sua empresa.

O gestor é a pega chave dentro de uma organizagao e para conseguir o éxito
dentro da empresa, devem sempre se atualizar, buscar conhecimentos diarios, estar
sempre atualizados em tudo que envolve o mercado.
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RESUMO

O marketing digital € uma maneira de aumentar as chances de sucesso nas vendas
utilizando estratégias que atendam as necessidades dos clientes. Essa forma de
marketing é utilizada pela dermomicropigmentadora e empreendedora na area da
estética, Rejane Ferlin. Ela é administradora e técnica em estética, atuante na area a
mais de 12 anos. Ao entrevista-la, objetivou-se conhecer como o marketing digital
auxilia na divulgagédo e consumo de produtos e/ou servigos relacionados com a area
da beleza. O tema traz contribuicbes sobre como abordar os clientes, e o
posicionamento da administradora frente ao uso das ferramentas de midias.

INTRODUGAO

Atualmente percebe-se que o uso de tecnologias e midias sociais € mais
presente no cotidiano das pessoas, consequentemente, o que se pesquisa influencia
0 gosto e o consumo. A busca incessante pela beleza e pelo bem-estar é cada vez
mais crescente, principalmente no publico feminino. Consumidoras sao impulsionadas
pelo visual, isso significa que quando visualizam algo em outra pessoa e gostam,
tendem a comprar e usar também (ABBADE; FLORA; NORO, 2014).

Desse modo, o marketing digital € a unido da tecnologia com a divulgag¢ao do
bem, suscitando desejo de consumo deste. Kotler (2000, p. 28) define que “A tarefa
do marketing € encontrar meios de ligar os beneficios do produto as necessidades e
aos interesses naturais das pessoas”.

De acordo com Schinaider e Barbosa (2019), o cenario atual é de que as
pessoas estdo passando mais tempo online, ou seja, ligadas as midias sociais. A rede
social vem sendo o principal veiculo de utilizagdo do marketing digital e de conteudo,
facilitando o ato de influenciar o publico-alvo nas préprias escolhas de consumo. O
ramo da beleza é o setor mais influenciavel, onde a(o) influenciador(a) consegue, por
meio de estratégias de marketing, influenciar a compra de um produto ou servigo,
levando lucratividade para as marcas/empresas que representam e também para os
criadores de conteudo (SCHINAIDER; BARBOSA, 2019).

O marketing tem por caracteristica a utilizagao de estratégias que atendam as
necessidades dos clientes e que aumentem as chances de sucesso nas vendas,
“Marketing é a atividade humana dirigida para satisfazer necessidades e desejos por
meio de troca” (KOTLER, 2000, p. 29).

O profissional de Marketing €, essencialmente, um administrador de negdcios
especializado em aumentar as vendas. Pode trabalhar na area de marketing de
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grandes empresas, como consultor de negdcios, ou atuar em institutos de pesquisa e
orgaos publicos (KOTLER, 2000).

Randazzo (2003), diz que a marca é construida a partir de uma mitologia latente
de um produto, que abarca a totalidade das experiéncias e sentimentos associados
com o produto, ou seja, o conceito que a marca traz.

A construgdo de uma marca tem muito a ver com a sua identidade profissional,
COMo as pessoas veem e 0 que se espera das relagdes criadas com aqueles que
estao ao seu redor. A marca vale mais do que o produto e até mais do que a empresa
(TAVARES, 2003).

Assim como em todas as areas profissionais, o marketing também se depara
com dificuldades, tais como: sair do mais do mesmo; prever o comportamento do
consumidor; passar a mensagem correta; prever os proximos passos da concorréncia,
(SILVA, 2011).

O desafio do conteudo no marketing digital é estar presente nos diferentes
momentos da jornada do consumidor e nos multiplos canais digitais que ele acessa.
Uma postagem curta no Facebook ou no Instagram serve para despertar a atengao
do consumidor. Com uma simples busca pela internet se consegue todas as
informacdes mais aprofundadas sobre o tema ou produto em questdo. E, se o
consumidor ja tiver visitado o site ou pesquisado sobre a empresa/produto no Google,
a plataforma manda para consumidor com uma oferta, um anuncio de algum produto
novo ou uma promogao dos sites de onde ele pesquisou. O segundo desafio € a
relevancia. Cada vez mais o consumidor ignora as tentativas das marcas de acessa-
lo, ou seja, a empresa tem que estar em constante mudanga para que consiga
oferecer melhorias e condicbes mais acessiveis para conseguir conquistar o seu
publico-alvo, tanto no mundo fisico como no virtual, ser relevante, original, criativo
(ROSENTHAL, 2017).

O presente trabalho tem como objetivo a entrevista de uma pessoa formada em
administracdo, atuante na area da estética e que utiliza o marketing digital para
divulgacdo do seu trabalho na regido do centro-oeste catarinense, para avaliar a
importancia e a influéncia das suas divulgagcdes sobre o consumo e a satisfagao
dos(as) clientes.

2 APRESENTAGAO DO PROFISSIONAL ENTREVISTADO

Rejane Ferlin tem 33 anos, € natural de Lebon Régis, formada em
administragcdo, que atua na area de estética, como dermomicropigmentadora.
Formou-se em administracédo pela UNIARP e, além da graduacéo, possui trés cursos
na area administrativa. E micropigmentadora ha mais de doze anos, formada em
técnica em estética e pds-graduada em dermomicropigmentagao, tendo mais de 48
Cursos.

A profissional escolheu cursar administracdo por influéncia de seu irmao,
Jampier Ferlin, CEO do Banco Santander e de Almir Granemann dos Reis, professor
da UNIARP.

Rejane é empresaria, empreendedora e prestadora de servigos na area de
micropigmentacao na regido do centro-oeste catarinense e proprietaria de um salédo
de beleza em sua cidade natal. Possui forte influéncia em plataformas digitais como o
Instagram e Facebook, por onde, majoritariamente, divulga seu trabalho.
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3 RESULTADOS

Segundo Rejane Ferlin, o marketing digital Ihe ajuda a mostrar seu trabalho
pelas midias sociais Instagram e Facebook, porém destaca que confia muito no “boca
a boca”, ainda mais pelo fato de a cidade e regiao ser muito pequena. Ela pontua que
tem uma boa presencga no Instagram e compartilha assuntos que condizem ao perfil,
pois seu objetivo com as midias sociais é atingir pessoas reais, que venham consumir
O Seu servi¢o, e ndo a sua vida pessoal.

Rejane explica que inicialmente, para usar o marketing nas redes sociais,
contratou uma empresa que a ajudou, e que ela utiliza muito Facebook, pois tem muita
clientela que ainda o usa, suas clientes sdo majoritariamente pessoas acima dos 50
anos. Cita que o marketing ainda ¢é dificil porque “os clientes nédo leem, sé veem a
imagem, entdo eu preciso ser sucinta e pratica, para que a esséncia da informagéao
que eu quero transmitir, realmente chegue a eles”. Acredita que sua carreira sera
muito promissora, pois seu trabalho é algo que € muito viavel, onde a mulher
economiza 30 minutos com maquiagem todos os dias.

O desembolso financeiro para usar marketing digital é relativo, pois os meios
organicos, mesmo que nao custe dinheiro, custam tempo e conhecimento sobre a
ferramenta e a falta de um desses itens faz com que seja mais atrativo buscar um
profissional especializado na area e que lhe entregue o trabalho pronto. Pode-se
lembrar do termo citado na entrevista, onde Rejane comenta sobre “seguidores reais”
— quando referido a plataforma Instagram — ela fala sobre atingir um publico que possa
vir a consumir seu trabalho e nao apenas dados estaticos para as redes sociais. Mas
como cativar clientes reais na plataforma virtual? Mostrando o seu trabalho de uma
maneira visual, com mensagens assertivas e constancia nas postagens, porque uma
pessoa passa a se interessar pelo seu trabalho a partir do momento em que vé, ouve
ou lé algo constantemente sobre.

A principal dificuldade para o profissional que é a prépria marca esta em
conseguir separar sua vida profissional de sua vida pessoal. Perfis que divulgam
conteudo voltado para comercializacdo de uma marca ou servico, como da area da
estética, recebem criticas incessantemente e isso pode afetar sua vida pessoal e os
efeitos dependem de como cada um (a) sabera lidar.

4 CONCLUSAO

A entrevista realizada teve o intuito de demonstrar como o marketing digital é
utilizado nas mais diversas areas, neste caso especifico a prestacao de servico e sua
juncédo com a administracdo para um melhor desempenho.

O marketing digital se diferencia do método tradicional devido a possibilidade
de a todo o momento analisar os cliques, buscas e todas as outras formas de estar
em contato online e direto com o0 que o cliente anseia.

Hoje, o marketing digital € a principal ferramenta para divulgar um produto, ou,
servico, via internet e cada vez mais tem recebido investimentos por parte de
empresas. Isso se deve ao fato de que o publico tem acesso facil as midias sociais e
podem acessar quando e onde estiverem, e qualificarem o produto, ou, servico as
suas necessidades.

De acordo com a entrevistada, Rejane Ferlin, o marketing digital aliado com
“boca-a-boca” faz com que seu servigo acabe por ser mais divulgado tendo em vista
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que a regidao que atende é interior do estado e seu publico frequente sdo pessoas
acima dos 50 anos de idade e que ainda possuem dificuldade no uso da midia social.
A entrevistada coloca que ainda encontra dificuldade no uso de marketing digital e por
isso ao comegar usar ferramentas como Instagram para vinculo profissional contratou
uma empresa para auxilia-la. Rejane, falou sobre “seguidores reais” explicando sobre
a importancia de ter seguidores com perfis que possam ser suas clientes reais e nao
apenas numeros para as midias.

A utilizacdo do marketing digital traz muitas vantagens tanto para a organizagao
quanto para o profissional, pois ele permite a visibilidade do produto de todas as
formas necessarias ndo permitindo fronteiras geograficas para a divulgagéo de algo e
permitindo a destinacao do produto ao seu respectivo publico alvo.

Na atualidade o uso da internet e das midias sociais é crescente, o que traz a
ideia de que o marketing digital ndo tem margem de dificuldade, mas ai esta um
engano. O marketing digital encontra dificuldades simples, como por exemplo:
transmitir a mensagem correta; e outras nem tanto, como se adaptar aos mecanismos
de busca ofertados pelo Google e se anteceder aos passos do seu concorrente. Para
tal, € necessario conhecer o mercado, seu publico alvo e seus concorrentes mais do
que nunca, e saber como contornar os impactos que o marketing digital traz para a
vida pessoal do profissional.

O marketing digital possibilita o acesso das pessoas a produtos e servigos,
realizando um intermédio do profissional/organizagdo com o seu publico alvo
coletando dados, transformando em informagao e gerando procura do produto ou a
compra do mesmo, pelo cliente. Torna-se eficiente no momento em que desperta no
espectador um sentimento de necessidade ou desejo real instigando a aquisicdo da
oferta.

A partir da entrevista ficou claro que para o sucesso de um profissional ao
empregar o marketing na sua venda dependera dos métodos que ira utilizar para
abordar o publico desejado, transmitir de uma maneira simples e facil a mensagem do
seu produto e assim construindo uma divulgacao eficaz de sua marca.
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Resumo

Vivemos em uma sociedade onde poucos sabem trabalhar e lidar com os seres
humanos, onde é realizado poucos elogios e cada vez mais criticas. Isto esta presente
tanto no meio social, quanto nas organizacdes. Lideres e gestores nao sabem se
expressar corretamente e influenciar seus colaboradores para que atinjam suas
metas. Ha uma grande falta de motivagao e estimulo para que os funcionarios possam
se expressar e dar suas opinides sobre determinados assuntos da empresa. Este
trabalho tem como objetivo geral instigar sobre a magnitude do capital humano para
sociedade bem como para a organizagao, pois 0 mesmo € de suma importancia para
a sobrevivéncia das organizacdes e sdo responsaveis pelo sucesso ou auséncia do
mesmo no ambiente corporativo. Desta forma este trabalho foi escrito a partir da
leitura interdisciplinar do livro de Dale Carnegie “Como fazer amigos e influenciar
pessoas” e outras obras e analises, bem como através de conceitos e experiéncias
para melhor relatar sobre a relevancia deste assunto. Retrata-se ainda o impacto que
esta valorizac&do do capital humano resulta para a organizagéo e a importancia de se
ter e reter talentos nas empresas.

Palavras-chave: Capital humano, motivacao, influéncia, valorizagéo, organizagao.

Introducgao

A Leitura Interdisciplinar para os alunos da 32 fase do curso de Administracao
tem o intuito de integralizar as unidades curriculares do curso bem como proporcionar
a integralizacao dos préprios académicos por meio da leitura do livro que abordara o
seguinte tema Como Fazer Amigos e Influenciar Pessoas, o qual foi escrito por Dale
Carnegie (2016).

Este trabalho visa promover uma integralizagdo das disciplinas e dos préprios
académicos fazendo com que os mesmos trabalhem em colaboragédo uns com os
outros promovendo desse modo a troca de aprendizagem, colocando em pratica os
conhecimentos obtidos ao longo do curso e utilizando as unidades curriculares
desenvolvidas durante o ano, objetivando desta forma a conclusao das atividades da
leitura interdisciplinar.

" Académica do curso de Administracdo E-mail: rudaariatti@gmail.com

2 Académica do curso de Administragdo E-mail: georgiasb14@gmail.com

3 Académica do curso de Administragdo E-mail: michelefranco251@gmail.com
4 Académica do curso de Administragdo E-mail: sabrinafranco107@gmail.com
5 Professor do curso de Administragdo E-mail: andre.silva@uniarp.edu.br
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Serao abordados temas referentes a importancia da influéncia no ser humano,
a necessidade de um lider aprender desenvolver o poder da influéncia para que a
organizagao bem como os funcionarios desempenhem suas fungdes com eficiéncia e
assim alcancem os objetivos que tanto almejam.

O objetivo deste trabalho foi trazer por meio da leitura interdisciplinar
conhecimentos e principios fundamentais que devemos conhecer e saber usar
mediante situagdes que nos encontramos expostos no dia a dia. O ser humano é falho
e passivo de erros, por isso, nos como futuros lideres, gestores, administradores e/
ou empresarios precisamos desenvolver competéncias e habilidades para falar e
melhor relacionar- se com as pessoas. E € isto que esse trabalho bem como o livro,
nos ensina, trazendo desta forma conceitos e técnicas fundamentais sobre como
tratar e relacionar-se com as pessoas, também este traz inumeros exemplos para que
melhor ocorra a compreenséao por parte de todos.

Desta forma ficam evidentes os erros que durante anos viemos cometendo e as
varias formas que podemos modifica-los para que melhor tratemos as pessoas. Dessa
forma compreendemos a importancia de possuir e desenvolver o autocontrole, e a
inteligéncia emocional, pois se autoconhecer € uma das ferramentas eficazes para
melhor enfrentar os conflitos do dia a dia e também dessa forma mais facil sera mudar
a forma de pensar e agir, ou seja, mudar a forma errada de falar com as pessoas e
fazendo deste modo melhor se tornara as relagcbes de trabalho, e as relagcdes em
casa, na escola, ou relagdes com amigos, pois dessa forma havera compreensao
mutua entre as partes, melhor e mais eficaz sera o didlogo, e as relagcbes com as
outras pessoas.

Possuindo essas habilidades e usando das técnicas para fazer amigos e
influenciar as pessoas pode-se alcangar o dinamismo e melhor trabalho em equipe e
dessa forma alcangaremos os objetivos esperados com éxito.

Por que motivar e influenciar pessoas nas organizagoes?

Os seres humanos sado desenvolvidos para viver em sociedade, dificiimente
alguém conseguira viver totalmente sozinho, distante de outras pessoas. O ser
humano necessita esse contato social, trocas de experiéncias e até a procura de
pessoas que se encaixem com o jeito de pensar e viver. Isso nao é diferente nas
organizagdes, as empresas buscam por pessoas que se adequem com os objetivos e
caracteristicas, para que a organizagcao alcance suas metas. Mas sabemos que o
recrutamento de pessoas, que tenham o mesmo propdsito com a empresa esta cada
vez mais complicado. Lidar com pessoas € algo que deve ser muito bem trabalhado
e estudado, devemos entender que cada pessoa se comporta de uma maneira e
possui estilos de vida diferentes. Precisamos cada vez mais trabalhar este assunto
em qualquer dmbito profissional e até mesmo pessoal, para que possamos viver de
uma forma mais positiva e tranquila e também para que todos possam alcancgar seus
objetivos.

A area de recursos humanos de uma empresa deve sempre estar bem
preparada para lidar com os comportamentos humanos, hoje em dia e cada vez mais
nao s apenas a area de recursos humanos, mas todos que fazem parte da empresa,
pois cada vez mais precisamos conhecer o proximo e saber das necessidades das

pessoas para que também possamos atingir 0s Nossos propaositos.
“Lidar com pessoas nas organizagdes € uma responsabilidade de crescente
complexidade. O objetivo principal da area de Recursos Humanos é
administrar as relagdes da organizagdo com as pessoas que a compdem,

38



consideradas, hoje, parceiras do negocio, € ndo mais meros recursos
empresariais.” (RIBEIRO, 2017, p.6)

Necessitamos nas empresas uma melhor motivacdo e entendimento das
necessidades dos colaboradores. Cada vez mais € realizado pesquisas que mostram
que um funcionario motivado desempenha melhor suas atividades e realiza um melhor
aproveitamento do seu tempo. Observamos que nao é s6 uma questao de motivacao
e sim de mostrar respeito e interesse pelas necessidades e objetivo do proximo. A

satisfacado gera resultados magnificos que é possivel observar de longe.

“A autoestima esta relacionada a satisfacdo. Pessoas satisfeitas consigo
mesmas sao mais motivadas, produtivas e criativas, estdo mais dispostas e
envolvem-se mais na solucdo de problemas. Além disso, aproveitam
oportunidades, enfrentam desafios e trabalham em equipe. O lider precisa se
concentrar nas pessoas e ndo nos fatos, procurando nao ferir o amor proprio,
principalmente em discussdes, desejar um bom trabalho e fazer elogios
sinceros. Essas sdo maneiras simples de aumentar a autoestima e, assim,
influenciar a equipe.” (BUNN; FUMAGALLI, 2016, p.142)

Considerando a forma como o autor Charles Duhigg se expressa em sua obra,
“O poder do Habito”, podemos ter mais um exemplo que nos faz refletir e a aprender
o0 quanto é importante valorizar as pessoas, e também trata-las de forma que se
sintam importantes no que fazem, ou mesmo dar ouvidos e toda atencdo quando
querem se expressar, fazendo isso transformamos as pessoas mais emotivas e com
certeza elas também vé&o procurar dar o melhor de si, em efetuar alguma tarefa ou
resolver algum problema.

Segundo BUNN e FUMAGALLI (2016, p. 144) “Desafiar, incentivar e valorizar a
equipe e suas opinides faz com que esta se sinta mais confortavel para confiar e
cooperar entre si, construindo relacdes fortes e estaveis.”

Para o Autor Symon Hill (2012), onde ele descreve em sua Obra “A arte de
influenciar Pessoas”; ele coloca paréametros e objetivos semelhantes a leitura
interdisciplinar que nos foi proposta neste trabalho do autor Dale Carnegie. Assim é
relevante ter essas opinides e considerar a importancia de ter o conhecimento
necessario para lidar com as pessoas da melhor maneira possivel, para que se possa
alcancar um objetivo que geralmente ird agregar algo e favorecer ambas as partes. E
bem coerente e persistente por ambos os autores que o principal fator que faz
influenciar as pessoas, € fazé-las se sentirem importantes, deixa-las se expressarem
e falarem delas mesmas, conquistar pessoas e amizades sinceras dependera dos
principios que nés mesmo comandamos.

Assim o autor Hill (2012, p.18) descreve, conhece aquela expressao: “Eu gosto

do Fulano de graca” Pois é! A arte de influenciar é a na realidade a habilidade de
fazer os outros gostarem de vocé e seguirem suas orientagdes “de graga”, sem uma
explicagdo ou motivo légico. Elas fazem isso por gostarem de vocé.
Como no livro de Dale Carnegie nos fala: “Repetindo o sabio conselho do prof.
Overstreet: “Primeiro: despertar na outra pessoa um desejo ardente. Aquele que
conseguir isso tera o mundo todo a seu lado. Aquele que n&o conseguir trilhara um
caminho isolado.” (CARNEGIE, 2016, p.96)

E importante ter consciéncia e fazer as coisas com sinceridade, estar disposto a
ouvir o proximo, tentar ajuda-lo com palavras ou atitudes. E um compromisso que
assumimos e devemos ser honestos conosco. Nao somos pessoas justas quando
enganamos ou tentamos tirar proveito de situagdes dificeis. Assim como Dale
Carnegie (2016) e o autor Symon Hill (2012), afirmam que sdo muito objetivos em
colocar a sinceridade acima de tudo perante as atitudes que nos disponibilizamos a
fazer com o proximo.
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Procurar ser uma pessoa positiva, otimista e principalmente carregar um belo
sorriso no rosto, com certeza ja € um dos pontos mais fortes para se iniciar um dia,
transmitir essa energia positiva com os clientes ou uma equipe onde temos de
coordenar e demonstrar maneiras de solucionar problemas. Pois influenciamos as
pessoas através daquilo que conseguimos transmitir, com isso teremos o resultado
como recompensa.

Por conta de todos estes fatores ja descritos e também pela leitura realizada do
Livro “Como fazer amigos e influenciar pessoas?”, observamos que a critica é algo
destrutivel, ela desmotiva e impede a criatividade e machuca o orgulho e a importancia
do individuo. Muitos lideres nas empresas acham que o feedback das atividades
realizadas € apenas falar sobre seus erros e criticar, julgar, sem ao menos considerar
0s progressos e acertos. Isso faz com que as pessoas se reprimam e evitam fluir em
seu trabalho, desmotivam e fazem com que aquele local de trabalho seja algo
desanimador e ndo produtivo. Por isso recompense quando tiver oportunidade, elogie
o0 andamento do servigo, o ser humano necessita de aprovagao, de mostrar a ele as
importancias que ele agrega, mostre a ele que realmente faz parte da equipe pelos
seus atos e desenvolvimento e ndo com um s6 mero funcionario. Como diz o autor
Dale Carnegie “Com a mesma intensidade da sede que nds temos de aprovagao,
tememos a condenacgéao. ”

Muito se fala e se estuda sobre lideranga nos dias atuais, e cada vez fica
mais clara a importancia do papel do lider em uma organizagdo, porque
lideranga é educar, orientar e estimular as pessoas a persistirem na busca de
melhores resultados para a organizacao, ou seja, o papel do lider é guiar a

equipe, transforma-la e extrair de cada membro da equipe o que ha de
melhor. (BUNN; FUMAGALLI, 2016, p.141)

Todos tém a sede de ser importante, um desejo a ser suprido, isso nos torna
diferente dos animais, faz com que motiva o crescimento e a procura de meios para
alcangar essa importancia. A sociedade depende deste desejo, pois todos que
desenvolveram algo para a sociedade, tinham sede em mostrar o quanto eram
importantes e o quanto isto iria fazer diferencga. Isso reflete da mesma maneira nos
ambientes profissionais. Precisamos dar espacos as pessoas a mostrarem sua
importancia, deixar dar suas opinides e mostrar que realmente o que a pessoa fala é
importante e relevante.

Para convencer os outros a pensarem do seu modo viva com toda a
intensidade aquilo que vocé realmente pensa, ou seja, siga aquilo que vocé
transmite para os outros através de sua mensagem. Seja o exemplo vivo de
que aquilo que vocé esta emitindo com sua comunicagao € positivo e merece

ser seguido por que da resultados. Esta € a melhor forma de convencer e
influenciar pessoas. (HILL, 2012, p.78)

Grandes diferencas podem ser vistas com esta atitude, o funcionario sera mais
produtivo, mostrara cada vez mais o porqué estd na organizagdo e assim gerara
rendimentos positivos para a empresa e os lideres. Os lideres conseguirao influenciar
positivamente sua equipe e fazer com que trilhem o sucesso juntos, com admiragao e
respeito entre todos.

Consideragoes

O trabalho proposto através da leitura interdisciplinar busca trazer
conhecimentos e principios fundamentais que todos devem conhecer e saber usar
mediante situacdes que se encontraram expostos, principalmente para as pessoas
que convivem diariamente com outras pessoas, seja em casa, na faculdade, ou no
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ambiente de trabalho e por esse motivo devem aprender a lidar e relacionar- se bem
com as mesmas.

Todos os seres humanos buscam ter amigos e ser influéncia para a sociedade,
por esse motivo o livro bem como este trabalho é objetivo de analises e estudos, busca
a sinceridade nas atitudes que propde quando se fala em relacionamento e influéncia.

ApoOs a realizagdo desta atividade ficaram evidentes os erros que os seres
humanos cometem e também quais as atitudes que devem ser tomadas perante esses
equivocos para que sejam executados de maneira correta e que 0S mesmos erros
nao voltem a ocorrer para o bem da sociedade, e de si mesmo.

S&o inumeros os conhecimentos obtidos através deste trabalho, pois além de
adquirir conhecimento das técnicas de influenciar as pessoas, também se agrega
valores e busca-se corrigir as falhas da vida pessoal e profissional. Sendo assim,
quem realmente mergulha para dentro do interior refletindo os erros que vem
cometendo ao longo dos anos comega a se autoconhecer e busca melhorar, ou seja,
proporcionar a si mesmo uma restruturacado de suas atitudes e agdes para que possa
alcangar o bom dinamismo em equipe e assim alcangar os objetivos esperados da
melhor forma possivel.

Esta atividade também proporciona uma imensidao de relatos e dicas de como
se tornar pessoas mais fluentes e como evitar discussbes ou aborrecimento nas
pessoas, ensina também estratégias para solucionar conflitos seja no trabalho sendo
lider de uma equipe, em casa ou em uma reuniao de negocio.

Desta forma o presente trabalho os instiga a reconhecer que deve- se valorizar
as pessoas existentes na sociedade bem como o capital humano presente nas
organizagdes, pois estes sao fatores importantissimos para o desenvolvimento e
SuCesso €, por isso, estes merecem ter suas necessidades basicas preenchidas, além
de serem reconhecidos pelo bom servico que prestam a organizagao, bem como
motivados a melhorar a cada dia.
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RESUMO

Esse trabalho consiste em uma analise critica da obra: “Como fazer amigos e
influenciar pessoas”, do escritor Dale Carnegie; objetivando mostrar que seus
métodos estdo tdo presentes como na época em que se viu na necessidade de
repassar seus estudos, de forma a contribuir para que seus leitores seguissem seus
ensinamentos e alcangasse as metas almejadas, buscando de exemplos e praticas
de seus alunos Dale faz da obra um Manual de instrugdes para lideres, gestores e a
todos que buscam uma melhor forma de obter um bom relacionamento, seja em sua
vida profissional como pessoal; usando da ética e dos bons costumes mostra como é
possivel influenciar as pessoas ao seu favor de forma agradavel que beneficie a
ambos as partes envolvidas.

1. Introdugao

Como fazer amigos e influenciar pessoas é um livro escrito pelo autor Dale
Carnegie. Nele abrange os conceitos de como se relacionar com as pessoas de forma
a influenciar e alcangar objetivos almejados, Carnegie foi um orador e consultor
americano de comunicagcao e motivagcao, deu aulas de como falar em publico na
cidade de Nova York até perceber que os seus alunos realmente precisavam era de
orientagdo sobre como lidar com as outras pessoas, em seu livro destaca habitos
cruciais para um bom relacionamento com as pessoas a sua volta.

Esse trabalho vem a ser resultado da leitura interdisciplinar do curso de
Administracdo 32 fase da universidade do Alto Vale do Rio do Peixe UNIARP. De
acordo com a UNIARP (2019, Web),

O curso de Administracdo tem como objetivo contribuir na formacao de
Administradores por meio da transmiss&o, analise e questionamento acerca
do conjunto de conhecimentos e ferramentas que favorecam o
desenvolvimento de competéncias ou capacidades de lideranga, adaptagao,
negociagéo, planejamento e organizagdo, trabalho em equipe, inovagéo,
comunicagao, raciocinio loégico, justica, geréncia de recursos escassos e
empreender em novos negocios.

1 Estudante do curso de administragdo da UNIARP. E-mail: cleiaamarante84123@gmail.com
2 Estudante do curso de administragdo da UNIARP. E-mail: everton.jose.18jp@gmail.com

3 Estudante do curso de administracdo da UNIARP. E-mail: leo333gregorio@gmail.com

4 Estudante do curso de administragdo da UNTARP. E-mail: leozili@hotmal.com

5 Estudante do curso de administracdo da UNIARP. E-mail: raquelloss4@gmail.com

6 Professor do curso de administragdo da UNIARP. E-mail: andre.silva@uniarp.edu.br
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2. Resumo geral da obra

Nao criticar € umas das dicas valiosas do autor, Dale destaca a importancia
de elogios, de fazer entender o qudo importante € errar para aprender e obter
experiéncia ao longo da vida entdo, embora a critica possa ajudar a vocé a
desabafar, em longo prazo ela apenas fara com que os outros gostem menos de
vocé. Criticar alguém é facil mais é preciso carater para ser compreensivel e perdoar
os outros por seus erros e defeitos. Entdo se vocé quer que os outros gostem de
vocé, pense nos motivos pelo qual eles fizeram o que fizeram, aceite seus erros e crie
uma regra de nunca critica-los abertamente, faga isso de forma suave e tenha fé
sempre no aprendizado que ele obteve com isso. Se vocé quer que os outros |he
facam favores mostre frequentemente que gosta delas e faga com que se sintam
importantes. Um dos impulsionadores mais forte do comportamento humano é o
desejo de ser apreciado pelos outros, todos gostamos de elogios e de saber que
estamos fazendo um bom trabalho.

Trate os outros como gostaria de ser tratado. Deixe pequenos elogios para
pessoas que estdo em seu caminho e se surpreendera ao ver como as pessoas
reagem positivamente quando sua fome de reconhecimento € alimentada, logo se
tornara alguém que os outros gostam e ficam felizes em trabalhar lado a lado e tera
impacto positivo na vida das pessoas ao seu redor.

As pessoas buscam por motivacbes e ambientes agradaveis, e o autor faz
questao de destacar inumeras vezes como um elogio pode fazer toda a diferenga na
vida de alguém tanto para lhe fazer feliz quanto para um inicio de uma boa conversa,
ressaltando sempre a importancia de prezar a sinceridade em sua fala, para que nao
seja bajulacdo que € uma forma mentirosa com elogios nao verdadeiros a fim de
enganar o outro.

Carnie em seu livro relata varios exemplos de historias para que fique mais facil
de entender o que ele quer relatar, um ponto que chama muito a atengao é sobre o
chamar as pessoas pelo nome, isso faz com que elas se cintdo realmente importantes
e reconhecidas, até mesmo passando maior credibilidade na conversa; mostrando
que esta interessado no que o outro diz, e que se importa com esta pessoa.

Dale traz em sua obra diversos exemplos de pessoas que nao obtinham
resultados em sua carreira e que colocando em pratica conselhos e aprendizados de
suas palestras se tornam pessoas vencedoras alcangando objetivos antes jamais
alcangados, sendo honestas, reconhecendo seus erros e imperfeicdes pedindo
perdao quando necessario perdoando sempre, fazendo amigos por onde passar.

3. Apreciagao critica

Em dias atuais tal conhecimento deixado por Carnegie, seria algo que devia
ser lido e apreciado por todos ja que sua obra traz beneficios tanto para o leitor quanto
para aquele que futuramente receber o tratamento adequado para alguma
determinada situacdo, a obra de Carnegie retrata de uma forma muito diferenciada
que deixa a leitura muito mais prazerosa, e atrai assim o leitor para ficar ainda mais
envolvido e querer aprender com as experiéncias vividas e relatadas em todo o texto.
E muito fascinante estudar como as pessoas reagem dentro de uma empresa, ou em
meio a sociedade e como se relacionam, o autor nos mostra uma percepcao que
muitas vezes nao é observada pelos demais e isso mostra que muitas situacdes o
problema esta somente no desinteresse das pessoas uns com os outros, ndo pensar
em como fazer um bom amigo, como dizer algo a alguém sem que a magoe, ou fazer
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ela entender sua ideia e a influenciar a fazer por vontade prépria e de muito bom
grado. O simples fato de se mostrar preocupado com alguém a faz se sentir melhor,
e quando isso vem junto a elogios como ja foi dito a motivagdo € uma consequéncia
direta, a vontade em querer dar o seu melhor e mostrar seu valor aos demais é algo
que todos querem que seja apreciado.

Em outro aspecto uma pessoa que € boa ouvinte, deixando muitas vezes a
pessoa desabafar, s6 pelo simples ato de dar atengado, vocé sera muito bem vista
sendo considerada uma pessoa de confianga e tendo por consequéncia um alguém
que tem grandes capacidades de ter sucesso em sua vida, alguém que cative os
outros e também seja facilmente compreendida, uma pessoa assim motiva todos os
que o cercam e tem sempre tem uma boa aceitagdo, e sendo assim € um grande
poder persuasivo e de influéncia nos demais.
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RESUMO

Este resumo destina-se a apresentar um resumo e uma breve analise do livro “a teoria
do desenvolvimento econdmico” escrita por Joseph Alois Schumpeter, no inicio do
Século XX. O resumo ¢é produto da Leitura Interdisciplinar da 12 fase do Curso de
Administracdo, Campus Cacgador. Para atingir o proposto, esta organizado em trés
secoes, sendo: (1) Contextualizacdo da obra e do autor; (2) Resumo da Obra; (3)
Apreciacao das autoras.

Palavras-chave: Desenvolvimento Econdmico. Inovagao. Crédito. Empresario.

1 CONTEXTUALIZAGAO DA OBRA E DO AUTOR

Joseph Alois Schumpeter nasceu em Triesch em 8 de fevereiro de 1883 (atual
Republica Checa - que era, na época, parte do Império Austro-Hungaro) e faleceu em
Taconic, Connecticut, 8 de janeiro de 1950. Formou-se em 1901 em Direito, pela
Universidade de Viena e em 1906 obteve o titulo de doutorado (PhD). Seu campo de
atuacao principal sempre foi a Economia, tendo atuado na Harvard University (1932-
1950), University of Bonn (1925-1932), Biedermann Bank (1921-1924), University of
Graz (1912-1914) e University of Czernowitz (1909-1911).

O autor publicou o Livro “A teoria do desenvolvimento econémico” em 1911, em
alemado, sendo que este livro contém as ideias basicas de seu pensamento
econdmico. A versao inicial do livro foi revista pelo proprio autor algumas vezes, o que
resultou na obra que € amplamente utilizada até os dias atuais.

A obra de Schumpeter (1988) pode ser resumida em quatro grandes
contribuigdes, sendo: (1) Economia nao estocastica; (2) a figura do produtor
(empresario inovador) — aquele que inicia uma nova mudanga econdmica; (3)
Destruicao criadora (atualmente conhecida como inovagéao) / novas combinagdes:
substituicdo de antigos produtos de consumo por novos dentro de um processo de
desenvolvimento; e (4) a importancia do crédito: como elemento central do processo
de inovacao.

2 RESUMO DA OBRA

O primeiro capitulo da obra apresenta um modelo de economia estacionario,
fundamentado num fluxo circular da vida econdmica. Basicamente, tem-se que toda a

1 Estudante da 32 fase do Curso de Administragdo (Uniarp). E-mail: sylmarasylva23@gmail.com

2 Doutora em Administragdo (UFSM). Professora e Coordenadora do Curso de Administragéo /
Professora do Mestrado Desenvolvimento e Sociedade (Uniarp). E-mail: ivischneider@hotmail.com
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atividade econdmica se apresenta de maneira idéntica em sua esséncia, repetindo-se
continuamente. Contudo, no segundo capitulo do livro, o autor contrasta o modelo
com a estrutura dindmica, onde aparece a figura central do “empresario inovador —
agente econdmico que traz novos produtos para o mercado por meio de combinagdes
mais eficientes dos fatores de produgao, ou pela aplicagao pratica de alguma invengao
ou inovagao tecnologica” (SCHUMPETER, 1988, p.9).

Para expor sua teoria do desenvolvimento econdmico, o autor faz um contraste
com a teoria do equilibrio, que, "sempre foi e ainda € o centro da teoria tradicional".
Schumpeter supbée um Estado organizado comercialmente, no qual vigoram a
propriedade privada, a divisdo do trabalho e a livre concorréncia. A partir de tais
premissas, o autor supde produzir-se uma tendéncia ao equilibrio geral entre os
agentes econdmicos. Nessa situagao hipotética, as mudangas assumem um papel
meramente adaptativo, compativel com oscilagdes ocasionais, sazonais ou continuas.
E esse sistema de reproducao econdmica em equilibrio estatico € denominado fluxo
circular, no qual a atividade econ6mica se apresenta de maneira idéntica em sua
esséncia, repetindo-se continuamente, seja no campo da produgao, seja no campo do
consumo.

Infere-se que o desenvolvimento econdmico até a visdo de Schumpeter é
simplesmente o objeto da historia econémica, que por sua vez é meramente uma
parte da historia universal, sé separada do resto para fins de explanacéo (p.71).
Assim, Schumpeter ndo s6 percebeu o papel central do crescimento econdmico para
a justica social, como advertiu para os perigos da redistribuicdo prematura. Distinguiu
claramente a diferenca entre crescimento e desenvolvimento: “Nem o mero
crescimento da economia, representado pelo aumento da populacédo e da riqueza,
sera designado aqui como um processo do desenvolvimento” (p.10).

Assim, no segundo capitulo, o autor infere que nada é estavel. Isso porque,
para o autor, a origem dos eventos nao € aleatéria — e sim, obra do empresario
inovador. Nesse sentido, o ato empreendedor € o motor da economia. Assim, o
desenvolvimento econdmico ndo € um fendmeno a ser explicado economicamente,
mas que a economia, em si mesma sem desenvolvimento, € arrastada pelas
mudancas do mundo a sua volta, e que as causas e portanto a explicacdo do
desenvolvimento devem ser procuradas fora do grupo de fatos que sdo descritos pela
teoria econémica (SCHUMPETER, 1988, p.74).

Em relacdo a figura do empresario inovador, Schumpeter explica que as
inovagdes no sistema econdmico ndo aparecem, via de regra, de tal maneira que
primeiramente as novas necessidades surgem espontaneamente nos consumidores
e entdo o aparato produtivo se modifica sob sua pressao. Para o autor, € o produtor
que, via de regra, inicia a mudanga econdémica, e os consumidores sao educados por
ele, se necessario; sao, por assim dizer, ensinados a querer coisas novas, ou coisas
que diferem em um aspecto ou outro daquelas que tinham o habito de usar. Portanto,
apesar de ser permissivel e até necessario considerar as necessidades dos
consumidores como uma forga independente e, de fato, fundamental na teoria do fluxo
circular, devemos tomar uma atitude diferente quando analisamos a mudanca.

Outro ponto importante de sua obra, refere-se a conceituacdo das novas
combinagdes, que hoje conhecemos como inovagdes. Schumpeter (1988, p.75)
explica que as novas combinagdes podem acontecer por meio da (1) Introdugéo de
um novo bem, ou seja, um bem com que os consumidores ainda nao estiverem
familiarizados — ou de uma nova qualidade de um bem; (2) introdu¢do de um novo
método de produgado, ou seja, um método que ainda nao tenha sido testado pela
experiéncia no ramo proprio da industria de transformagdo, que de modo algum
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precisa ser baseada numa descoberta cientificamente nova, e pode consistir também
em nova maneira de manejar comercialmente uma mercadoria; (3) abertura de um
novo mercado, ou seja, de um mercado em que o ramo particular da industria de
transformacao do pais em questao ndo tenha ainda entrado, quer esse mercado tenha
existido antes, quer ndo; (4) conquista de uma nova fonte de oferta de matérias-primas
ou de bens semimanufaturados, mais uma vez independentemente do fato de que
essa fonte ja existia ou teve que ser criada; e (5) estabelecimento de uma nova
organizacgao de qualquer industria, como a criagdo de uma posi¢gdo de monopalio.

Na realizagdo de combinagdes novas, o autor explica o “financiamento” como
um ato especial, é fundamentalmente necessario, na pratica como na teoria. Isto €,
Schumpeter (1988) introduz a importancia do crédito. O sistema de crédito capitalista
cresceu e prosperou a partir do financiamento de combinagcdes novas em todos os
paises, mesmo que de forma diferente em cada um (a origem dos bancos organizados
por acdes é especialmente caracteristica). Assim, escreveu ele: “Ja demonstramos
que o empreendedor, em principio e como regra, necessita de crédito — entendido
como uma transferéncia temporaria de poder de compra —, a fim de produzir e se
tornar capaz de executar novas combinagdes de fatores para tornar-se
empreendedor” (p.10).

Também € mencionada a teoria do juro na obra do autor, onde compara o juro
com o meétodo de desenvolvimento. Essa analise estd relacionada com seu
entendimento de que o empreendedor inovador necessita de crédito e constata que
essa relacdo oposta tras efeito rapidamente do dinheiro que movimenta seria o
crescimento da taxa de juros e ndo sua reducédo. Deste modo ha a comparagao nos
momentos de melhorias ao fato de que o empreendedor, deve trazer inovagdes para
seu negaocio, criar produtos e servigos, buscando diferenciacéo de seus concorrentes
para conquistar o mercado. Sendo assim, consequentemente a economia comeca se
movimentar e gerando um aumento significativo de emprego para a sociedade.

3 APRECIAGAO DAS AUTORAS

A obra de Joseph Alois Schumpeter pode ser considerada obra basica de
leitura em diversas areas do conhecimento, especialmente para Economia e
Administracdo, e subareas como Inovagdo e Finangas. Embora o autor receba
criticas, especialmente dos Economistas mais tradicionais, ha de se reconhecer que
sua obra serve de base para a compreensao pratica do sistema econémico, da funcao
do empresario no sistema econémico, na funcdo das inovagdes e na fungdo do
credito.
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Resumo

Este artigo tem como objetivo abstrair e refletir sobre O livro “Como fazer amigos e
influenciar pessoas” de autoria do estadunidense Dale Carnegie lancado em 1937.
Estd como um dos livros mais procurados e requisitados, esta obra é explorada
através da area sensivel do comportamento humano: buscar meios de melhorar a
forma de se relacionar com as pessoas.

Este trabalho ira apresentar as principais ideias no autor em que se designa para a
técnica de se relacionar com as pessoas e também estratégias para os meios
corporativos e profissionais. O autor aborda em linguagem simples a arte de se
relacionar e técnicas praticas de como tornar os relacionamentos interpessoais
eficazes.

Palavras-chave:
Estratégias. Comportamentos. Técnicas. Relacionamentos.

Abstract

This article aims to abstract and reflect on The book "How to make friends and
influence people" authored by the American Dale Carnegie released in 1937. It is one
of the largest most sought after and requested books, this work is explored through the
sensitive area of behavior human: seek ways to improve the way of relating to people.
This work will present the main ideas in the author in which he designates himself for
the technique of relating to people and also strategies for corporate and professional
environments. The author approaches in simple language the art of relating and
practical techniques on how to make interpersonal relationships effective.

Keywords:
Strategies. Behaviors. Techniques. Relationship.
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INTRODUGAO

O livro Como fazer amigos e influenciar pessoas é até a atualidade um dos
livros mais procurados, a razdo por isto € que o livro aborda ponto sensivel do
comportamento humano que € de como se relacionar melhor com as pessoas. O autor
Carnegie defende que a abordagem das relagdes pessoais criticas e proativas, indo
aléem do requisito da civilizagcado, alterando a forma de pensar em si, e pensar
antecipadamente sobre o outro. Colocando esta ideia, a forma de olhar para o préoximo
parece simples pois os relacionamentos eficazes € simplesmente ter a capacidade de
colocar a pessoa antes de si mesmo, mas o livro ressalta dicas de como colocar estar

ideias em pratica em nosso dia a dia.

DESENVOLVIMENTO

Esta obra de Carnegie é dividida em alguns principios que colocadas como formas
de técnicas ou até mesmo regras basicas a serem seguidas de como ser capaz de
ser admirado e de saber como influenciar as pessoas. Na teoria do autor para ter um
bom relacionando com as pessoas deve-se procurar ver as coisas através do seu
olhar de interlocutor. Deve colocar-se no lugar do outro, conseguindo assim evitar de
criticar, julgar ou até mesmo condenar as pessoas. Para colocar em agéo as ideias
que o livro sugere, o autor ensina técnicas praticas para o auxilio de como sorrir,
elogiar, ndo reclamar, n&o criticar ou condenar, demonstrar interessa pelas pessoas,
ouvir ativamente, fazer com que as pessoas se sintam importantes, evitar
discussoes, etc. Estas técnicas sao colocadas de formas praticas e que vem sendo
utilizadas a séculos por pessoas de alto padrdao na época.

O livro inicia abordando o principio de n&o criticar, ndo condenar e nao apenas ficar
se queixando, o autor coloca que é de natureza humana que a pessoa tem por
primeira reacao a criticiar o outro, a forma com oao invés de nos colocarmos no
lugar do outro ou analisarmos a situagéo julgamos a ideia do autor € que ndo se
deve criticar ou condenar pois deve-se colocar no lugar do outro e entender o que
ela esta passando tendo a empatia ao inves do julgamento. Esta pratica pode se
aplicar no meio profissional, pessoas para julgar tem varias, e é isto que o autor
coloca que sejamos diferentes nestes momentos em que podemos estar auxiliando e
cooperando ao inves de criticar.

O reconhecer seu erro € um dos pilares para conquistar e influenciar as pessoas,
como cita o autor “se errar, reconheca seu erro”, e € através de nossos erros que
sempre tentamos buscar nos justificar com desculpas do que simplesmente admitir
seus erros, e cada vez mais esta dificil de encontrar pessoas que apenas admitam
se tornando um ato um pouco mais raro e assim sendo um ato de dignidade.
Admitindo seus erros evitara discussdes futuras e um desgaste emocional e
consequentemente podendo oferecer solugbes para este erro, assim sua atitude
sera mais respeitada.

Carnegie traz outra maneira de como podemos influenciar as pessoas e fazer com
que alguém queira fazer algo que pedimos e esta técnica requer que ela faga o que
ela realmente queira fazer. A melhor forma para desenvolver esta técnica € motivar e
apreciar as pessoas, elogiar suas agdes, reconhecer seus esforgos e conquistas.
Porém ainda é preciso cuidar com a bajulacéo, pois reconhecimento de bajulagao
existe diferenca, assim €& preciso vigiar e analisar estes detalhes e reconhecer os
acertos de forma sincera, pois a bajulagdo é de forma negativa e falsa. O
reconhecimento de forma sincera pode trazer vantagens no relacionamento

49



interpessoal como dentro dos orgaos corporativos.

O despertar o forte interesse nas pessoas é abordado no livro € um dos mais
intessantes, pois 0 autor coloca que “o unico meio existente na terra para influenciar
uma pessoa € falar sobre o que ela quer e mostrar-lhe como realizar a sua vontade”.
Se interesse realmente pelas pessoas, este principio requer saber ouvir, mostrar
interesse pelos interesses das outras pessoas, ouvir atentamente, olhar em seus
olhos, as pessoas buscam por atencdo e se este for um dos seus principios as
pessoas sempre lembrardo de vocé e sera visto como uma pessoa amigavel e
atenciosa, e desta forma que tera grandes amizades e parcerias.

Sorrir € mais um principio que o autor abrange, o sucesso do negocio € ser gentil
com as pessoas, seus colegas de trabalho, amigos ou até mesmo pessoas que nem
mesmo conhega. Um sorriso consegue transmitir mensagens e sensagdes de
sentimentos bons, tornando-se mais acessivel para as pessoas, elas ndo sentiram
medo de estar préximas de vocé, assim conseguindo o0 oposto, pessoas mais
préximas, pois vocé se torna simpatica e de facil acesso para as pessoas.

O objetivo principal do autor sem duvida séo estratégias de como aprimorar e aplicar
técnicas, ou até mesmo regras em nossas relagdes interpessoais. Conseguimos ver
através do autor de que devemos nos colocar no lugar do outro, de saber ouvir
atentamente, de se importar verdadeiramente com o proximo, em nosso dia a dia
levamos muito em consideracdo o que pensamos, em nossa vida € em nossos
problemas e ndo chegamos a olhar e pensar que nosso proximo também pode estar
com problemas, ou até mesmo feliz e queira compartilhar isto conosco. Nos dias atuais
¢ dificil achar pessoas que fiquem felizes com a felicidade do outro, e imaginar que ela
possa estar melhor que vocé, isto torna-nos egoistas e egocentricos ao ponto de nem
queremos saber o que realmente € importante para o outro.

Deixar de sermos egoistas, sorrir mais, evitar discussoes, admitir seus erros e falhas,
falar menos, aceitar a ideia dos outros, demonstrar apreciagao, elogiar, nao criticar ou
condenar sao tépicos colocados no livro em que devemos parar e analisar e ver que
sdo exemplos de que podemos colocar em nosso dia a dia e sim influenciar pessoas.
Através destas técnicas e principios podemos ter grandes resultados e vantagens.
Seremos influenciadores de pessoas, conseguindo fechar grandes negdécios e que
além de tudo isto fazer amigos, o resultado de tudo isto sera a auto motivacéo e a
motivagao para os outros.

Este livro traz além de compreender e aprender técnicas de melhorar nossas relagdes
interpessoais mostra como podemos melhorarmos como pessoas, obter cooperacao,
como liderar, lidar com problemas e as preocupacgdes. Sabemos que o mais dificil é
conseguir lidar com as pessoas pois temos costumes e habitos culturais diferentes e
assim se torna um desafio, mas se colocarmos no lugar dos outros e tomarmos
atitudes diferentes podemos ter resultados incrivelmente satisfatorios. Equipes bem
sucedidas requerem lideres bem sucedidos, lideres competentes, que sabem elogiar,
que mostram um sorriso e conseguem olhar em seu olho e ajudar nos problemas, que
conseguem ouvir atentamente, e que no momento certo sabem corrigir e também
admitir seus erros. Os resultados destas equipes serao satisfatorios.
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CONCLUSAO

Podemos concluir com este livro que requer desenvolver habilidades para termos
relacionamentos melhores, estas técnicas implementadas e colocadas em praticas
podem |he tornar uma pessoa melhor, estes principios em nosso dia a dia fara
entermos como lidar e influencias as pessoas em nossa vida. Esta obra tem o foco
nas pessoas, nas relagbes humanas e suas atitudes e assim podemos analisar que
com pequenas mudangas podemos transformar as pessoas ao nosso redor.

O autor Carnegie preserva o avango analitico e proativo das pessoas, colocando
além daquilo que é visto de forma correta, afim de focar nas agées de como pensar
no bem estar do préximo. Assim o resultado e sucesso sera simplesmente por
conseguir ter a capacidade de colocar o outro em primeiro lugar. O sucesso é a
acgao, nao esperar o outro fazer ou o momento certo, procurar aprender e se esforcar
assim dando o primeiro passo para se tornar uma grande pessoa e um grande lider.

REFERENCIAS
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UM OLHAR SOBRE O LIVRO “A ARTE DA GUERRA” DE SUN TSU
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RESUMO

Este resumo destina-se a apresentar um resumo e uma breve analise do livro “A
Arte da Guerra” escrita por Sun Tsu. O resumo é produto da Leitura Interdisciplinar
da 5% fase do Curso de Administracdo, Campus Cacador. Para atingir o proposto,
esta organizado em trés sec¢des, sendo: (1) introdugdo, com breve contextualizagao
da obra; (2) Resumo da Obra; (3) Apreciagao dos autores.

INTRODUGAO

O livro abordado trata de uma série de recomendacdes e conselhos sobre
como se comportar antes, durante e depois de uma guerra. Traz em suas paginas
varias situagdes de combate, mas ndo somente o combate direto, fisicamente, mas
formas de pré-combate, como a forma de se organizar em um terreno favoravel em
comparagao ao inimigo, saber conduzir suas tropas, ter humanidade com seus
inimigos, entre outros. Aborda a importancia de avaliar e planejar seus ataques,
demostrando tudo que se precisa na guerra para alcangar a vitoria e terminar de
forma rapida a batalha trazendo a tona que muitas vezes quantidade nao é
qualidade. Além de mencionar a grande importancia sobre a autoestima da tropa,
em como conduzi-los para e manter um alto desempenho em combate.

Sun Tzu também indica que é possivel apresentar uma fraqueza fingida para
ilusionar e atrair o inimigo. Fingir a fraqueza, como cavalo de Troia. Para Tsu (2012)
vocé vai enfrentar um exército inimigo e tem que avaliar a natureza da mesma e se
ela esta ao seu favor. O combate direto muitas vezes pode ser maléfico para suas
tropas, tende a estudar seu oponente para saber onde deve evitar e onde deves
atacar.

Sun Tzu explica ainda como o exército deve se nos posicionar diferentes tipos
de terreno do territério inimigo. Quais movimentos precisa fazer para ter éxito no
territério inimigo, aborda nove tipos de situagcbes em que um exército pode se
deparar em uma batalha e termina explanando sobre a importancia de espides na
batalha.

RESUMO DA OBRA

O livro que vem a ser analisado traz ao seu leitor formas de combate que
foram e ainda sao bem eficientes para enfrentar os “inimigos”. Sua abordagem tem

1 Estudante da 52 fase do Curso de Administragdo (Uniarp). E-mail: cttfernandosouza@gmail.com

2 Doutora em Administragdo (UFSM). Professora e Coordenadora do Curso de Administragéo /
Professora do Mestrado Desenvolvimento e Sociedade (Uniarp). E-mail: ivischneider@hotmail.com
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ligacao direta com a area militar, onde tras o segredo para se avangar no campo de
batalha com sabedoria, sinceridade, benevolente, coragem e disciplina. Mas isso
com o passar dos anos pode-se notar que ndo se encaixa somente no meio militar,
mas sim para a vida contemporanea e suas adversidades, onde precisamos ter a
sabedoria para lidar com as situagbes que enfrentamos e ter a sinceridade em
aceitar quando esta em um confronto favoravel ou néo, a benevoléncia por outras
pessoas, a coragem para seguir em frente em momentos dificeis e a disciplina para
manter a uniformidade. Cabe também a sabedoria saber inflar o ego do inimigo para
que vocé possa ataca-lo ou contra ataca-lo de forma letal. Podemos dizer também
que a guerra é a faléncia dos seus politicos na diplomacia, a guerra é o ultimo
recurso, deve se olhar para todos os outros meios possiveis antes de realmente
chegar ter ela como possibilidade, ela traz maleficios como morte, destrui¢cdo, a
guerra traz consequéncias para o estado/pais.

Sun Tzu aborda também em seu livro os maleficios de um combate longo. A
guerra tem gasto/ custo, e por vezes seu custo e duragédo podera abalar as finangas.
Ele fala tudo que precisa ser feito na guerra para se terminar de forma rapida. E
mais importante a agressividade no combate pode se tornar ao invés de uma grande
vitoria, uma catastrofica derrota, pois matar todo o exército inimigo, destruir suas
cidades, aterrorizar seu povo, vocé nao tera sucesso em alia-los as suas forgas.
Aqui onde se encaixa a benevoléncia, pois tratando bem o inimigo, vocé pode
convertendo as suas tropas, assim aumentando sua forgca de combate. Quando se
trata de recompensa, deve saber usar a sabedoria, sabendo recompensar uma parte
da tropa, onde teve algum destaque, e fazendo com que o restante se motive para
alcancar o reconhecimento alheio.

A unido muitas vezes € a chave para se conquistar as batalhas, ndo sendo
necessario empregar uma grande for¢ca para se obter sucesso frente ao inimigo.
Bem como quantidade nem sempre é qualidade, e junto com a unido pode ter varios
outros fatores emocionais que ajudam muito o exército. Sdo mencionados cinco
fatores para vencer qualquer guerra: ataque, estratégia, aliangas, exército e cidades.
Um bom estrategista identifica a estratégia do seu inimigo, atacando-a na sua parte
mais fraca. Por exemplo: o mais recomendado € dominar o inimigo sem destruir seu
ambiente, obrigando a se render. Um exército vitorioso € um exército unido. O
posicionamento tatico do exército é determinante para a vitdria: os pontos
estratégicos devem ser defendidos a todo o custo. Um bom lider s6 avanga terreno
para conquistar outras posigcdes quando tem a certeza de que o que ja foi
conquistado esta em seguranca.

O livro tras aos leitores a ideia de ndo criar oportunidades para o inimigo,
antes de avancar para se buscar os resultados, deve- saber manter o que ja possui,
apos ter certeza disso, deve-se realizar o préximo passo. Dedicado assim as forcas
e fraquezas de uma unidade militar.

As caracteristicas do ambiente (como o relevo da paisagem) devem ser
estudadas para que o exército possa obter vantagem no conflito. Sun Tzu indica que
é possivel apresentar uma fraqueza fingida para enganar e atrair o inimigo. Vocé vai
enfrentar um exército inimigo e tem que avaliar a natureza e se ela esta ao seu
favor. Por isso € como o proprio menciona, devemos fingir a fraqueza, como cavalo
de Troia.
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E abordado sobre tipos de terrenos, diante disso podemos ver que uma
unidade militar que se adapta em varios tipos de terrenos, sabendo entrar e sair dele
tende a ter mais sucesso na batalha. Trazendo isso a atualizada, se aplica na forma
semelhante que possuem, onde o terreno sdo as situagdes, lugares, pessoas, e a
unidade militar somos nés, tendo que saber enfrentar quando for preciso, usar a
sabedoria quando necessario, e até recuar se for o caso.

Além disso, o livro trds uma abordagem do fogo em combate, onde ele pode
ser usado para atacar de varias formas e em varios pontos estratégicos do inimigo,
podemos substituir o fogo pelo armamento hoje em dia, onde segundo Sun Tzu
deve ser utilizado em ultimos casos sem outra medida possivel a ser tomada,
Ademais, temos um importante meio de combate sem usar a forga fisica, que é por
meio da espionagem, um dos meios mais letais, pois com eles pode se descobrir a
tatica do inimigo e usar contra ele ou se adiantar a ela de forma mais rapida até que
o inimigo.

APRECIAGAO DO AUTOR

O livro foi projetado com ideia de ajudar os futuros comandantes a como
proceder na batalha e obter a vitéria, como se fosse o segredo da gloria, mas se
analisarmos a obra trazendo aos dias atuais, ela nos mostra em varios pontos a
forma correta de proceder e resolver situagdes cotidianas por meio de ensinamentos
de grande aproveitamento, onde na maioria deles tem como consequéncia o
sucesso nas batalhas do dia a dia e na vida profissional de cada cidadao.
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RESUMO

Este resumo destina-se a apresentar os resultados da consultoria e diagnostico
organizacional realizados na empresa Clinquer, produto da Leitura Interdisciplinar da
52 fase do Curso de Administragdo, Campus Cagador. Assim, realizou-se o
diagndstico organizacional e feitas propostas para os problemas levantados. Para
realizagcéo do diagnéstico foi utilizada a Analise SWOT (forgas, fraquezas, ameacgas
e oportunidades), e para a proposta de solucgdes foi utilizada a ferramenta SW3H. A
partir das analises, trés propostas foram apresentadas para o proprietario da
empresa, sendo elas: (1) Store in Store; (2) Plano de Marketing; (3) Website.

Palavras-chave: Store in Store, Plano de Marketing, Matriz SWOT, 5W3H.

1 INTRODUGAO

O “Diagnodstico Organizacional oferece as empresas a possibilidade de
identificar informagdes essenciais para criar oportunidades de gerar, em todos os
niveis, uma exceléncia organizacional’. Assim, se refere a uma avaliagdo
abrangente das areas da organizagdo nos aspectos estrutural, organizacional e
administrativo, identificando as oportunidades de melhoria (VIEIRA, 2020). Para
realizar o diagnodstico, as empresas podem obter informagdes para formular a
estratégia por meio do estudo integrado dos ambientes externo e interno, para
entender o momento atual e prever o futuro (HITT; IRELAND; HOSKISSON, 2003).

O “macroambiente” considera todos os fatores e influéncias complacentes
fora dos limites empresariais. Isto &, os fatores que sdo muito importantes para
definir as deliberagbes gerenciais acerca da administracdo da empresa, das metas,
da estratégia e do modelo de negdocio tomado a longo prazo pela organizagao
(GAMBLE et al., 2012) mas que ndo sao controlaveis pela empresa. Cabe ressaltar
que, o ambiente externo é capaz de afetar o progresso e os resultados financeiros
de uma empresa. O ambiente externo de uma empresa é dividido em trés areas
principais: ambiente geral, do setor e da concorréncia (HITT; IRELAND;
HOSKISSON, 2003).

A analise do ambiente externo ocorre normalmente ao mesmo tempo em que
a analise do ambiente interno. Contudo, seu objetivo consiste em identificar os
pontos fortes e fracos da organizagdo (MAXIMIANO, 2008). Na analise do ambiente
interno de uma organizagdo, os pontos fortes sdo aqueles em que empresa se
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3 Doutora em Administragdo pela Universidade Federal de Santa Maria (UFSM). Docente e
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Docente do Mestrado Académico em Desenvolvimento e Sociedade na Uniarp. E-mail:
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considera boa, ou seja, executa bem, ou entdo, uma caracteristica que proporciona
a organizagdo uma capacidade importante, algo que possa estabilizar o
empreendimento em posicao de vantagem no mercado. Por outro lado, o ponto
fraco deve ser identificado através do que a empresa ndo tem ou nao faz tdo bem
assim, em relagdo a concorrentes do segmento, ou ainda algo que coloque a
empresa em desvantagem no mercado (FAHEY; RANDALL, 1998).

Este relatorio gerencial foi elaborado para apresentar os resultados da
consultoria e diagnostico organizacional realizados na empresa Clinquer, produto da
Leitura Interdisciplinar da 5% fase do Curso de Administragcdo, Campus Cacador.
Assim, realizou-se o diagnostico organizacional, sendo utilizada a Analise SWOT
(forcas, fraquezas, ameagas e oportunidades). Para a proposta de solugdes foi
utilizada a ferramenta SW3H. Vale ressaltar que as propostas foram apresentadas
para a empresa, sendo que as sugestdes ndo sao uma imposigao do consultor, ou
no caso, dos académicos.

Este relatério esta estruturado da seguinte forma: (1) introdugao ao tema; (2)
identificacdo da empresa e da situagédo problema da organizagao; (3) apresentacao
do diagndstico e das propostas de agao; e (4) consideragodes finais.

2 IDENTIFICAGAO DA EMPRESA E DA SITUAGAO PROBLEMA

Dados disponiveis no site Econo Data (2020, web) informam que a Clinquer é
uma Sociedade Limitada, localizada no municipio de Cagador, Santa Catarina. A
empresa foi fundada em 29/04/2009, com capital social avaliado em 30.000,00
integralizado pelos empresarios Wilson Daniel Castilho e Carla Suntti.

O porte da empresa é enquadrado como Microempresa (faturamento
presumido em R$ 81.001 a 360.000 por ano) e conta com 10 funcionarios. A
Clinquer é especializada na producdo de artefatos de cimento para uso em
construcao civil. Possui um mix de 20 produtos, dentre eles, blocos de concreto,
pavimentos de concreto (paver), palanques, alambrados, meio-fio, entre outros.
Além de desenvolver produtos exclusivos, como as “bocas de lobo” produzidas para
o poder publico municipal, conforme relatos do proprietario.

A empresa trabalha com sistema de vendas diretas e indiretas. As vendas
diretas sao realizadas em um espaco destinado a essa atividade dentro da propria
fabrica. Ja as vendas indiretas sao feitas por meio de varejistas regionais. Segundo
informacdes disponibilizadas pelo empresario Wilson, 80% da receita da Clinquer
correspondem as vendas diretas. No que diz respeito ao marketing da marca, a
empresa possui um site préprio informativo, ainda ndo sao realizadas vendas online.
Possui também perfil no Facebook, usado para relacionamento com o consumidor e
divulgacado de promocgdes, e esta migrando para o atendimento via Whatsapp.

O problema relatado pelo sécio proprietario da Clinquer diz respeito a
precificagcdo. Atualmente o empresario utiliza o método Markup para determinar o
preco final de seus produtos. O Markup consiste em acrescentar uma margem
padrdo sobre o custo do produto (KOTLER, 2000). Por exemplo: Se o custo para
produzir um bloco de meio-fio sdo R$10,00 e o empresario estabeleceu uma
margem de 40% de Markup, o preco final de seu produto sera de R$14,00 (R$10,00
+ 40%).

Diante disso, o empresario define os pregos de seus produtos pela técnica
Markup e os comercializa com varejistas locais e regionais. Porém, para as vendas
diretas em sua fabrica, o empresario pratica precos abaixo dos que sao repassados
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aos varejistas, tendo assim uma vantagem em relagdo aos demais comerciantes de
materiais de construcéo devido ao seu custo ser mais baixo.

Contudo, essa situagao pode causar um desconforto com os varejistas locais.
Estes, como alternativa, poderdo buscar novos fornecedores. Dessa forma, a
Clinquer podera perder esses parceiros e, consequentemente, perder espago no
mercado regional e abrir espag¢o para novas marcas comercializarem na cidade.

3 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO E PROPOSTAS DE MELHORIAS

Para se obter uma melhor analise do negocio e propor solugdes viaveis, foram
utilizadas duas ferramentas: a 5W3H e a Matriz SWOT (strengths, weaknesses,
opportunities and threats — traduzido para forcas, fraquezas, oportunidades e
ameacas).

A matriz SWOT ¢é apresentada basicamente como uma analise de cenario,
dividida em ambiente externo (ameacas e oportunidades) e ambiente interno (forcas
e fraquezas). (GALVAO; DE SOUSA MELO, 2008). Abaixo, a analise SWOT da
empresa Clinquer:

> Pontos fortes o Falta de parceria com
e Inovagdo tecnologica e de instituicoes de ciéncia,
produtos; tecnologia e inovagao.
e Marca competitiva no mercado e N&o consegue competir com
regional; grandes empresas do
e Atendimento; segmento.
e Mix de produtos;
e Base de clientes; > Ameacgas
e Produtos exclusivos; ¢ Novas tecnologias de producéao
e Preco na venda direta ao / novas fontes de matéria-prima
consumidor para construcao civil.
e Recessao econbmica;
> Pontos fracos e Produtos substitutos;
e Auséncia de politica de e Legislagdo municipal.
qualidade e educacéao
continuada; » Oportunidades
e Localizagéo da empresa; e Novas tecnologias para
e Auséncia de loja propria; produgao;
e Parcerias com elos frageis; Aumento da renda per capita;
e Pouco aproveitamento  do Projetos governamentais;

Aumento populacional;
Desenvolvimento da
infraestrutura regional.

ambiente digital;
e Pouca habilidade de marketing;

Para apresentacao das propostas de acao, foi utilizada a 5W3H, que é uma
ferramenta gerencial de facil utilizagdo usado para delinear a implementacéo de uma
solugdo de maneira organizada, reconhecendo suas acgodes, definindo
responsabilidades, métodos de execugdes, prazos e recursos associados (SILVA et
al., 2018, p.01).
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Quadro 1 - Aplicagdo da Ferramenta 5W3H

0 que? Por qué? Quem? Quando? Onde? Como? Quanto custa? Como medir?
Sera alocado um ponto de venda
dentro de um estabelecimento Uma Store in Store
. Pontos estratégicos de maior. requer em média 30%
riar um ponto de ven - Ao final meses de
C arum ponto de vendas venda da empresa. Tem como intuito alavancar as amenos de Aotina d056~ 56
mais proximo ao . . N implementagéo, o nimero de
X . O plano devera ser | As lojas foco para a vendas, oferecer o produtoaum | investimento que uma PN
consumidor, com baixo instalado em 01/07 e | implementag&o s&o nimero maior de consumidores e | loja tradicional vendas serd avaliado. Os
investimento. Setor de . P ag ) ) ! ' resultados servirdo para
o : teré o segundo estabelecimentos ter uma loja com ponto mais ) ]
Store In Store | A estratégia € criar um marketing / . : . . examinar a eficiéncia da
. L semestre do ano de | menores, com menor préximo dos consumidores. A Clinquer tera o . . )
canal para ampliar as Estratégico o ] L < técnica, como também servir de
vendas diretas, j4 que elas 2020 para seu resisténcia a mudangas e | A Clinquer disponibilizara um custo de contratagdo indicador para um possivel
') ) desenvolvimento. abertas ao negdcio, funciondrio para operar nessa loja, | de um vendedorpara | . ° . .
correspondem a 80% do . . . e investimento futuro em uma loja
A pensando no crescimento | este sera responsavel por vender | ficar & disposicao em o ’
negdcio hoje. . . prépria no centro da cidade.
comum. o produto e repassar as vendas cada loja na Store in
para a fabrica fazer a enfregano | Store
prazo de 1 dia.
0 site sera monitorado por
programas especializados.
O site da empresa devera ser Sera medido o nimero de
0 site deverd ser atualizado para ter a fungdo de acessos, horarios, tempo que o
. . . vendas online. consumidor passou navegando
O site deverd ser Setor de planejado e o . midor p 9
. . . : . No website ja existente da | Esse canal poderd ter a pelo site, e quantos desses
Website atualizado para um site de | marketing / desenvolvido pelo o
vendas diretas Estratégico periodo médimo de empresa d|sposwao um chat para sanar acessos se converteram em
dvidas e atender os clientes de vendas.
3 meses. ' . . ]
forma online. Também seré medido o nimero
de vendas e quanto o site
acrescenta na receita total da
empresa.
A contratagdo
Para desenvolver e . } . T ] '
x . deverd ser feita A Clinquer disponibilizara O nimero de novos clientes da
Conlrataggo | implantar o plano de Estratégico/ | assimquea informativos em veiculos empresa sera levado em
de um marketing, definindo s A contratag&o pode ocorrer por - DA
- arketing Recursos empresa de comunicagéo ) Gao p ITer p Salario de mercado. | consideragdo e aumento de
profissional de | publico-alvo, novos S . meio de agéncia especializada. . )
; . Humanos disponibilizar os anunciando a vaga de relacionamento com clientes e
marketing produtos, precificagéo e
- Tecursos emprego. faturamento.
promogao. iy
Necessarios.

Fonte: Autores, 2020.
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Assim, tem-se as seguintes propostas para a empresa:

» Migracao para o modelo Store in Store: A associagao devera alocar um ponto
de venda dentro de um estabelecimento maior. O procedimento ndo devera ser
realizado em grandes centros de comércios, pela dificuldade de aceitagdo do
modelo de negocios por parte do locador. O foco sera em pequenos negocios,
apenas para ter um ponto de vendas referéncia no centro da cidade.

» Desenvolvimento de website: Devera ser feita uma atualizacdo do modelo do
website, que hoje € somente institucional. Com a mudanga o site passara a ser
um canal de vendas diretas.

» Contratagcao de um profissional exclusivo para o setor de marketing. Assim,
deve trabalhar na divulgagdo da marca, interagdo com os clientes e
desenvolvimento de conteudos para as redes sociais da empresa. Além de
estabelecer estratégias de atragéo e retenc¢ao de clientes.

4 CONSIDERAGOES FINAIS

Considerando as informagbes coletadas ao longo de conversas com O
empresario, bem como no desenvolvimento das analises SWOT e o 5W3H,
verificou-se que, a Clinquer encontra-se num cenario com acdes a serem
implementadas, estas vislumbram as necessidades e oportunidades locais,
buscando oportunizar o crescimento da marca e da franquia.

Contudo, a implantacdo destas acbes dependera de investimento financeiro.
Cabe aos empresarios decidirem quanto estdo dispostos a investir. Também se
verifica que o principal canal de vendas da empresa sédo as vendas diretas, onde a
empresa tem a vantagem do prego mais baixo, ja que os produtos comercializados
sao de fabricacao propria, o que reduz os custos com compra de artefatos prontos.

Apesar das propostas repassarem certas padronizacdes, cada ambiente de
negocios oferece suas proprias particularidades, sendo necessario analisa-lo e
adapta-lo para promover agbdes que estejam, de fato, adequadas as realidades do
mercado.
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RESUMO

Ter uma lideranca forte ndo basta para saber gerir pessoas, € necessario que se saiba
desenvolver uma equipe e todos os seus membros de forma a valorizar cada um,
ajudando-os a evoluir pessoal e profissionalmente. Ivanete Schneider Hahn, a
entrevistada neste trabalho, € administradora, que, atualmente, trabalha na educagao
superior, sendo professora e coordenadora do curso de Administracdo da Uniarp. E
mestra e doutora na linha de pesquisa estratégica em organizagdes. O objetivo da
entrevista foi o de contextualizar o cenario de atuacao desta profissional formada em
Administragcdo, além de passar uma mensagem importante para todos aqueles que
visam seguir a mesma carreira. lvanete relata que é uma pessoa extremamente
realizada em sua vida profissional, afirma gostar de trabalhar com isso, pois assim,
pode influenciar seus alunos a serem bons administradores.

1 INTRODUGAO

A educagao é claramente o fator que ira conduzir melhorias na economia em
longo prazo. No futuro, software e tecnologia irdo permitir que as pessoas aprendam
com seus colegas (ZUCKERBERG, 2020).

Segundo Silva (2020), ensino superior € um questionamento comum entre os
estudantes que buscam conhecer as modalidades de ensino da educacgao brasileira.

Ensinar e aprender sdo atividades que movem o ser humano na busca de
desenvolvimento intelectual e material. E crescente o nimero de profissionais
formados em administragdo que atuam na atividade docente, principalmente como
professores universitarios. Esses profissionais reconhecem a necessidade da
utilizagcado de técnicas, conhecimentos e habilidades pedagdgicas para que possam
desempenhar suas fungdes de forma satisfatéria (SANTOS, BUDNHAK, 2019).

O trabalho educativo é o ato de produzir, direta e intencionalmente, em cada
individuo singular, a humanidade que €& produzida historica e coletivamente pelo
conjunto dos homens. Assim, o objeto da educacgédo diz respeito, de um lado, a
identificacdo dos elementos culturais que precisam ser assimilados pelos individuos
da espécie humana para que eles se tornem humanos e, de outro lado e
concomitantemente, a descoberta das formas mais adequadas para atingir esse
objetivo (DUARTE, 1998).

2 APRESENTAGAO DO PROFISSIONAL ENTREVISTADO
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A entrevistada, lvanete Schneider Hahn, tem 31 anos, é casada e nao possui
filhos, mas duas gatas. E Bacharel em Administragdo com habilitagdo em Marketing
(2009) e especialista em gestdo empresarial (2011) pela Faculdade de ltapiranga
(FAI). Mestra em Administragdo (2013) pela Universidade Federal de Santa Maria
(UFSM). Doutora em Administragdo (2017) na linha de pesquisa estratégica em
organizagbes pela Universidade Federal de Santa Maria (UFSM), participou do
Marketing Executive Program e Business English Program na Ohio University (EUA)
(2017).

Foi Visiting Scholar no departamento de estratégia e negdcios internacionais
da Sawyer Business School - Suffolk University, em Boston (EUA) (2016).Teve
experiéncia executiva na gestao de marketing da Universidade Alto Vale do Rio do
Peixe (UNIARP) (07/2014-02/2017) e técnico-administrativa em empresas da esfera
privada, publica e sem fins lucrativos (2005-2014).

Anteriormente, coordenou o Fundo de Apoio apesquisa (FAP) da UNIARP
(2016-2018). Trabalhou como docente no curso de Administracdo da Faculdade de
Itapiranga (FAI) / UCEFF(2012-2015; 2018).

Atua como docente em cursos de graduacao (2014-atual), em cursos de
Especializagao (2017-atual) e como docente permanente no Mestrado Académico em
Desenvolvimento e Sociedade (2017-atual) da Universidade Alto Vale do Rio do Peixe
(UNIARP). Coordena o Curso de Administragao da UNIARP/ Campus Cagador (2018-
atual). Integra o Conselho Universitario (CONSUN) da UNIARP (2018-atual). E
consultora ad hoc do MEC/ INEP (Portaria 430/2018).

3 RESULTADOS

A primeira opcao de faculdade da entrevistada era direito. Mas por influéncia
do pai, resolveu seguir a area de administragdo. Ele era um empreendedor nato, com
seus proprios negdécios, mas Ivanete, logo apds se formar, ndo quis continuar os
negocios familia, pois sempre quis ser independente.

Foi um longo periodo até trabalhar com educagao superior, com muito esforgo
e apoio de alguns amigos, resolveu fazer seu mestrado. Teve muitas oportunidades
legais durante esse tempo, mas resolveu investir e se dedicar no doutorado. Apds o
doutorado, foi morar em Cacgador e comecou a trabalhar na Uniarp. Afirma que nao
teve planos para isso, e que, bem no fim, tudo acabou acontecendo de forma natural.

Daqui a 10 anos, se vé profissionalmente, no mundo corporativo tradicional, e
nao em uma sala dando aula. Existe uma grande possibilidade de ndo estar mais
morando no Brasil, relata lvanete, como uma meta de vida em longo prazo. Quer
chegar a ser CEO de uma empresa multinacional ou ter um cargo equivalente em
outra organizacgao, conta que esta construindo sua carreira e adquirindo experiéncia
para isso.

Ivanete é uma pessoa extremamente satisfeita com sua vida profissional hoje,
sempre esteve apta as mudancas. Relata ser uma pessoa muito feliz e realizada. De
forma geral, considera-se uma pessoa de sorte. Considera-se uma workaholic, uma
pessoa extremamente dedicada ao trabalho e focada na sua carreira. Conta que seus
projetos mais desafiadores foram: o mestrado, o doutorado e o estagio doutoral nos
EUA. Ela ainda cita “as pessoas veem o que vocé se transforma, mas ndo sabem a
nossa trajetéria”. Muitas vezes, morava em uma cidade e trabalhava/estudava em
outra, muitas noites sem dormir e nem pensar em festas, pois como ja foi citado, ela
era uma pessoa extremamente dedicada para alcangar seus objetivos.

Por fim, seu conselho para quem queira seguir essa carreira académica, €
saber que vai trabalhar MUITO! Essa carreira envolve muito desgaste fisico e
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emocional. Também aconselha investir em si, fazer o mestrado e doutorado, para se
capacitar intelectualmente. No comeco, conta que é normal se sentir uma pessoa
péssima, mas que depois de um tempo, ira entender que cada etapa € para
construcao do “ser”. Portanto, ndo espere ter as coisas com 20 anos, lute e batalhe
muito para alcangar seus sonhos e para tudo acontecer da melhor maneira.

4 CONCLUSAO

Por meio da entrevista foi possivel reconhecer a importancia de ir atras daquilo
que se quer, e que nada vem facil. E necessario sempre correr atras dos seus sonhos
e manter-se dedicado sem perder o foco.

A entrevistada Dr. Ivanete Schneider Hahn, professora e coordenadora do
curso de Administragdo da UNIARP, dispds-se a contar um pouco sobre sua vida
académica e carreira. Aos 31 anos, ela é casada e uma profissional muito bem-
sucedida.

Ivanete comenta as dificuldades que passou: “As pessoas véem o que vocé se
transforma, mas ndo sabem a sua trajetéria.” Isso mostra que todo esforgo sempre
tem uma recompensa, deixando como exemplo o legado de uma pessoa que se
esforgou muito e que nunca deixou de estudar, enfrentando cada obstaculo imposto.

O objetivo da entrevista foi o de contextualizar o cenario de atuacdo desta
profissional formada em Administracao, e passar uma mensagem valiosa e importante
para as futuras geragdes que desejam seguir tal carreira.
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RESUMO

Claiton Oss gerente administrativo da Pickup Oss, 34 anos, bacharel em
administragcao formado na UNC Cacgador e ja fazem 10 anos que esta a frente da
organizagdo. O objetivo do trabalho é comparar o que a teoria diz e o que um
profissional de administragcdo formado, que atua na area tem a dizer sobre os
conceitos aprendidos durante sua formagao. Quais os conceitos sao mais utilizados e
0s mais importantes para o funcionamento de uma empresa.

Apés a analise do que a teoria da administracédo diz e o que o verificamos na
entrevista, podemos concluir que os fundamentos base da administragdo ndo séo
aplicaveis apenas na teoria, o entrevistado nos confirmou que conceitos como
planejamento e organizagdo nunca deixam de ser necessarios e sdo primordiais para
o funcionamento do negdcio.

A administragdo € usada a todo momento e em tudo dentro da empresa até
mesmo com a equipe, pois a equipe € a alma do negdcio e com uma equipe dividida
0 negdcio vem a ruir para isso os conceitos de comportamento organizacional sao
utilizados para solucionar os problemas e gerenciar conflitos.

1 INTRODUGAO

A Administragdo Cientifica foi criada por em 1903 por Frederick W. Taylor,
tratando-se do primeiro esforgo consistente para transformar a administragdo em uma
ciéncia. A administracdo contém varias teorias ou escolas administrativas e,
diferentemente da visao, todas elas proporcionam solucionar problemas, seja dentro
de uma organizacdo, fora ou para o mundo. Cada teoria tem uma abordagem
especifica, permitindo conhecer o funcionamento das organizag¢des, diagnosticar seus
problemas, propor solu¢cdes e manter esses sistemas em constante atividade. O
administrador precisa lidar com diferentes situagcbes, em cinco variaveis basicas:
pessoas, tarefas, estrutura, tecnologia e ambiente (BARROS NETO, 2018).

No Brasil, a divulgacao das partes administrativas nas empresas teve inicio por
volta do ano de 1931, com a criagdo do IDORT - Instituto da Organizac&o Racional
do Trabalho, que contava com conhecimentos basicos de administracdo para as

empresas, mais precisamente a industrias e profissionais em geral. Também foram
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criados outros 6rgéos de administragdo como o DASP. Em 1944, a Fundagao Getulio
Vargas criou a EAESP; a FEAUSP, em 1946; e, em 1960, a ABTA Associagao
Brasileira de Técnicos de Administracdo. Dois anos depois, a profissdo foi
regulamentada, possibilitando a criagdo do Conselho Federal de Administracéo (CFA)
e Conselho Regional de Administragdo (CRA) com a finalidade de auxiliar, divulgar a
profissao e fiscalizar o exercicio da profissdo do administrador (OLIVEIRA, 2019).

A administragdo existe como um corpo organizado de conhecimentos, pois 0s
conhecimentos séo frutos de experiéncia e pesquisa dos administradores, o que faz
dela um conhecimento organizado, com teorias, principios, técnicas e outros
elementos. A administracdo tem uma historia recente, os conhecimentos sistematicos
desenvolveram-se a partir do final do século XIX. A maior parte do que é estudado
tem pouco mais que 100 anos. A grande procura por administradores qualificados
consolida a administragdo como profissdo. Todos podem ser praticantes da
administracdo, mas a pessoa que estudou administracdo € um administrador
profissional, assim como ha diferentes modalidades ou especialidades da engenharia
e medicina, o0 mesmo ocorre com a administracdo, pois ha administradores
financeiros, gerentes de projetos, administradores hospitalares e administradores
gerais, entre muitas outras possibilidades (MAXIMIANO, 2019).

A administracao é dividida em partes, sendo elas representadas pelas fungdes
de planejamento, organizagdo, gestdo e desenvolvimento de pessoas. Quanto as
funcdes das empresas, o administrador geralmente aborda uma das quatro fungdes,
mas ndo se esquecendo da interagdo entre elas. Na pratica, as fungdes da
administragcao podem ocorrer de forma mais interativa, e até sobrepostas, mas deve-
se ter sempre em mente a existéncia e o exercicio de cada uma delas, com suas
finalidades especificas. As funcdes podem variar em nome, mas sempre contendo
uma ampla visdo e analise de contexto semelhantes para fins do conhecimento
administrativo (OLIVEIRA, 2019).

Um gerente é responsavel por administrar a realizagdo do trabalho de uma ou
mais pessoas, podendo ter uma ampla variedade de titulos (tais como supervisor,
chefe de equipe, chefe de divisdo, gestor, administrador, vice-presidente, etc.), eles
mobilizam pessoas e recursos visando realizar o trabalho das organizac¢des e de suas
subunidades. Quando se fala sobre gerentes, seja no nivel de um chefe de equipe ou
no de um alto executivo, o foco estard sempre em uma responsabilidade gerencial

compartilhada para garantir o alcance de resultados com alto desempenho através
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dos esforgos de muitas pessoas, isso €, atingido pelas fungdes da administragéo
(planejamento, organizagao, gestao e desenvolvimento de pessoas) para que haja um
excelente desempenho na utilizagdo de recursos. Sendo assim, o gestor/gerente tem
um grande papel dentro das organizagdes, pois € a pessoa que vai fazer as metas
serem cumpridas e a organizagdo chegar a um elevado nivel (SCHERMERHORN,
2006).

2 APRESENTAGAO DO PROFISSIONAL ENTREVISTADO

A entrevista deu-se com Claiton Oss, 34 anos, pai, esposo e bacharel
em administracdo formado na UnC Cacador, aos 24 anos.
Claiton atua na area de gerente administrativo desde entéo e ja faz dez anos

que esta a frente da organizagdo em que trabalha, Pick-up Oss.

3 RESULTADOS

O administrador Claiton Oss, graduado na UnC Cacador, formado e atuante na
area a 10 anos comecga a entrevista nos comentando sobre a importancia do
administrador em uma instituigdo, dizendo que o administrador € o guia da empresa e
deve conduzir a equipe ao sucesso. Continua comentando que a administragcao esta
e pode ser aplicada em tudo na empresa e reforgca a importancia de cada conceito
aprendido na formacao pois eles serao muito importantes para o dia a dia da empresa,
e diz que os mais importantes sao fluxo de caixa, planejamento de risco e reserva
emergencial. Mas os dois conceitos aprendidos em sua formacgao que ele mais usa e
dedica tempo e sempre tem pelo menos 4 horas semanais dedicadas exclusivamente
€ o planejamento e a organizacéo.

Apesar da organizagdo da empresa e os planos estarem tracados, sempre
teremos dificuldades, calculadas ou ndo e as maiores para Claiton sdo a alta carga
tributaria e a burocracia, outro fator que dificulta os trabalho sdo os conflitos que
podem surgir entre os colaboradores, mas esses o administrador resolve respeitando
as opinides e dialogando.

Prosseguimos discutindo sobre administracdo e entramos no assunto da
inovacgao, pois sabemos que uma empresa que nao inova nao permanece no mercado

e Claiton comenta que inovar é necessario, sem inovagédo a empresa fica obsoleta e
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nao sobrevive em um mercado que esta em constante evolucéo, e para inovar sempre,
ele aceita também ideias dos funcionarios pois segundo ele “os funcionarios séo a
alma da empresa, e sdo os proprios que a fazem ir para a frente” os funcionarios
sabem cada detalhe do processo e assim ajudam muito na hora de inovar, e o projeto
€ continuar todo dia no mercado automobilistico se renovando sempre pois ele esta a
todo momento em constante evolucao e o objetivo é melhorar sempre para satisfazer
Nosso publico por que o que mais deixa ele orgulhoso é poder solucionar os problemas
os clientes.

Finalizando nossa entrevista, Claiton dando um conselho aos futuros
administradores, dizendo para cada um se dedicar ao maximo em sua formacgao e
buscar o melhor caminho a seguir e a sua area, a area que cada um se identifica e se
encaixa. E termina dizendo que se pudesse mudar uma coisa ele investiria mais ainda

em conhecimento.

4 CONCLUSAO

A administragao consistente em diagnosticar problemas e propor solugdes,
para isso utiliza-se de planejamento, organizagdo, gestdo e desenvolvimento de
pessoas. Além da resolugéo dos problemas, essas fungdes ajudam o administrador a
manter seus atuais sistemas em constante atividade e para evitar futuros possiveis
problemas.

ApoOs a analise do que a teoria da administracdo diz e o que se verifica na
entrevista, pode-se concluir que os fundamentos base da administracdo ndo séo
aplicaveis apenas na teoria. O entrevistado confirma que conceitos como
planejamento e organizagdo nunca deixam de ser necessarios e sdo primordiais para
o funcionamento do negdcio.

Pode-se verificar que temas como fluxo de caixa, planejamento de risco e
reserva emergencial sao aplicados com responsabilidade, o que faz o negdcio se
manter. Percebe-se, pelas colocagdes do entrevistado, que o administrador ndo se
concentra apenas em estabilizar a empresa, e sim em fazé-la se desenvolver e crescer
€ para isso a empresa deve inovar.

O posicionamento do profissional de administracao, Claiton, mostra que inovar

é fundamental e, sem mudanca constante, a empresa pode se tornar obsoleta.
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Mudangas ndo sao promovidas apenas pela equipe de administragédo, sugestdes dos
colaboradores sao muito importantes.

A administracdo é usada a todo momento e em tudo dentro da empresa até
mesmo com a equipe, pois a equipe € a alma do negdcio. Para isso os conceitos de
comportamento organizacional s&o utilizados para solucionar os problemas e
gerenciar conflitos.

Pode-se ver que o administrador desempenha varias fungdes, ele é como guia
dentro da empresa e conduz a equipe para o sucesso, mesmo com dificuldades,
desafios impostos pelo trabalho ou pelo sistema, como o entrevistado ressalta, as
maiores dificuldades para chegar até onde esta foram a burocracia e a carga tributaria.

Claiton aponta, principalmente para os administradores que estdo comegando,
que o importante € escolher um caminho que se identifique e que, por mais que no
ponto de vista microscopico existam coisas que parecem desnecessarias na
formagao, em um futuro vao se mostrar de grande importancia, e planejar e organizar

sempre estdo em sua lista de afazeres, pois sem isso 0 negdcio nao se desenvolve.
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RESUMO

Este resumo expandido destina-se a apresentar a proposta de intervencio feita para
a empresa Clinquer, produto da Leitura Interdisciplinar da 52 fase do Curso de
Administracdo, Campus Cacgador. Para tal, o trabalho encontra-se estruturado
inicialmente na contextualizagao das atividades, seguida da apresentagao da situagao
da empresa em analise. Em seguida, a partir de uma analise ambiental da situacéo,
foram elaboradas as sugestdes de intervengdo. A empresa desenvolve novos
materiais para uso na fabricacdo de artefatos de cimento, especificamente blocos
estruturais e o pavimento intertravado, conhecido como paver. Premiada como
empresa inovadora pelo Programa PRIME da FINEP (2009), a empresa Clinquer atua
de trés formas na cadeia produtiva da construgdo: desenvolvendo pesquisas e
tecnologias; sendo gestora de residuos e aplicando os residuos como matéria-prima.

Palavras-chave: Analise ambiental. Planejamento. Proposta de intervencgéo.

1 INTRODUGAO

A discussdo acerca do planejamento empresarial vem se tornando mais
frequente nos ultimos anos. A literatura vem abordando o planejamento como uma
das ferramentas mais importantes dos administradores, que se resume em escolher
0s objetivos, identificar e fazer analise das alternativas e por fim decidir quais serao
as atividades a serem desenvolvidas na organizagao para alcancar a meta proposta
(TERENCE, 2014).

Para obter as informagbes necessarias para o planejamento, as empresas
devem analisar de modo integrado os ambientes externo e interno, para entender o
momento atual e prever o futuro (HITT; IRELAND; HOSKISSON, 2003). A partir desta
analise, é possivel formular um possivel plano e acao para a empresa.

Este resumo expandido destina-se a apresentar a proposta de intervencao feita
para a empresa Clinquer, produto da Leitura Interdisciplinar da 52 fase do Curso de
Administracdo, Campus Cacgador. Para tal, o resumo foi estruturado inicialmente na
contextualizagdo do tema e problema, seguido da apresentagdo da empresa em
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analise. Em seguida, encontram-se apresentadas as sugestdes de intervencao
propostas para a empresa.

2 IDENTIFICAGAO DA SITUAGCAO PROBLEMA E DA ORGANIZAGAO

A empresa Clinquer, localizada em Cacador, Santa Catarina, foi premiada
como empresa inovadora pelo Programa PRIME da FINEP (2009), a empresa
Clinquer atua de trés formas na cadeia produtiva da construcdo: desenvolvendo
pesquisas e tecnologias; sendo gestora de residuos e aplicando os residuos como
matéria-prima. Em termos de mix de produtos, a empresa trabalha com trés linhas,
sendo alvenaria (Paver e Meio Fio), pavimentagao (blocos de concreto) e projetos
especiais (Alambrados, Palanques, outros).

A empresa vende em atacado (B2B) e varejo (B2C), e pratica pregos
diferenciados para ambos os casos. Para o gestor e proprietario da empresa, esta
pratica pode ser menos atraente ao consumidor comprar do revendedor, e esse por
sua vez pode perder o interesse em manter a parceria com a Clinquer. Isto €, como a
empresa vende atacado e varejo e seus clientes sabem disso, ela esta concorrendo
diretamente com quem compra seus produtos para revender. Apesar de haver
conflito, sabe-se que as vendas em B2B, (do inglés Business to Business) e
diretamente para o consumidor final, na modalidade B2C (Business to Consumer) —
podem facilmente conviver. Este € o problema, ao qual, este resumo se propde a
apresentar possiveis solugdes.

3 PROPOSTA DE INTERVENGAO

Para elaborar a proposta de intervengao, foi considerado o problema base, bem
como, foram consideradas outras variaveis levantadas ao longo do processo de
acompanhamento desta empresa. Assim, a partir da analise integrada, foram listados
como oportunidades de melhoria e investimento para a empresa Clinquer, os
seguintes pontos:

e Pesquisa de mercado: esta pesquisa deve ser realizada com os
revendedores, para compreender o que realmente € importante na manutengao
do relacionamento com os mesmos. Da mesma forma, servira de apoio para
elaboragao de estratégias de entrada em novos mercados revendedores.

e Criacao de loja (revenda) prépria da marca: como a empresa ja obtém 80%
de seu faturamento oriundo da venda direta, € pertinente investir em um espaco
de atendimento e apoio aos clientes, e que também sirva de apoio aos
revendedores da marca.

¢ Elaboragao e implantacao de planejamento estratégico: a empresa, embora
que seu proprietario tenha uma étima viséo, depende muito do gestor. O
desenvolvimento do planejamento, podendo utilizar ferramentas mais
interativas, a partir do design thinking, para ser mais alinhado com as
demandas da empresa.

o Utilizagao de redes sociais online para marketing digital e relacionamento
com os clientes: esta estratégia servira de apoio ndo somente para a venda
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direta, mas também para promogao dos trabalhos e da marca da empresa,
enquanto suporte aos revendedores.

¢ Precificagao dos produtos da empresa: recomenda-se que a partir da pesquisa
de mercado, bem como, do planejamento estratégico, seja incluida a
possibilidade de precificacdo diferenciada para venda em varejo, de modo a
nao competir e valorizar os revendedores, que em longo prazo, poderao ser
responsaveis por uma parte maior do faturamento da empresa.

e Expansdo de revendas para municipios da regido / expansao: €& outra
possibilidade de aumentar o faturamento da empresa, que hoje possui seu
mercado muito localizado em Cacador.

Evidente que, estas mudancas e propostas devem ter sua viabilidade analisada
a partir da capacidade financeira da empresa de implanta-las, haja vista, que
demandam de investimento. Além disso, devem ser compartilhadas com a equipe, a
fim de exista sinergia no atingimento dos objetivos e metas da organizagéo.

Nao obstante, a empresa devera desenvolver e implantar indicadores de
desempenho, ou seja, medigdo de resultados de implantagdo do planejamento
estratégico e outras estratégias. Para tal, aconselha-se utilizar uma ferramenta para
analise e acompanhamento de indicadores de desempenho da organizagao, sendo
essa ferramenta conhecida como BSC — Balanced Scorecard. O BSC foi desenvolvido
por Kaplan e Norton em 1992 contrariando a premissa da exclusiva dependéncia das
organizagdes de um sistema de medida com base financeira, sendo que este método
se mostrou insuficiente para tomada de decisbes estratégicas de futuro da
organizagao, ja que leva em conta apenas indicadores de performance e resultados
passados. A ideia do BSC é complementar os indicadores financeiros com indicadores
operacionais, referentes a satisfacdo dos clientes, os processos internos, a
capacidade de organizacao e outros (KAPLAN; NORTON, 2001).
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Resumo: Este estudo apresenta uma analise sobre a extrafiscalidade dos tributos
incidentes sobre o patriménio, sendo eles: IPTU, IPVA, ITR e ITBI. O objetivo é
analisar estes tributos, sua area de incidéncia e extrafiscalidade, além da
importancia social, politica e econdmica, diante do sistema tributario. O método
utilizado foi com base na leitura de livros, artigos e leis, possibilitando uma
articulacdo e verificagdo destas contribuicbes. O resultado foi a ampliacdo dos
conhecimentos sobre impostos patrimoniais e os respectivos valores arrecadados na
cidade de Cacador/SC no ano de 2019. As conclusdes foram a percep¢ao da
importancia dos tributos diante da vida em sociedade e da aplicagdo deste.

Palavras-chave: Impostos Patrimoniais. Extrafiscalidade. Economia. Sociedade.

Introducgao

A extrafiscalidade € aquela em que as finalidades do tributo transcendem ou
vao além da arrecadacdo. Ela exerce uma fungcdo a mais. Para Ruy Barbosa
Nogueira (1986, p. 197), “a extrafiscalidade corresponde a intervencdo no estado
mediante tributos, a estimular ou a desestimular condutas”. Assim, um tributo tem o
poder de incentivar ou retrair determinadas a¢des dos contribuintes.

Desta forma, o presente trabalho tem como objetivo analisar e esclarecer a
extrafiscalidade sobre os impostos patrimoniais.
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A Extrafiscalidade e a sua aplicagao em cada Tributo Patrimonial

De acordo com o Art. 16° da Lei n® 5.172, de 25 de outubro de 1966, “Imposto
€ o tributo cuja obrigagdo tem por fato gerador uma situagdo independente de
qualquer atividade estatal especifica, relativa ao contribuinte”. (Brasil, 1966). Ou
seja, todo imposto tem uma circunstancia geradora, na qual, da a origem e 0 motivo
para o seu pagamento.

Os tributos sdo utilizados ndo apenas com finalidade fiscal (obtencdao de
receita), mas também com finalidade extrafiscal, o que ocorre, e.g., quando se
tributa pesadamente os latifundios improdutivos visando a forgar o cumprimento da
funcdo social da propriedade ou quando se estabelece elevada aliquota para a
importacdo de determinada mercadoria visando a protegdo da industria nacional.
(PAULSEN, 2004)

Os impostos patrimoniais sao tributos, como o préprio nome cita € incidente
sobre o patriménio. Sao eles IPTU, IPVA, ITR e ITBI.

Na sequéncia sera possivel verificar a extrafiscalidade em cada um destes.
Imposto Predial Territorial Urbano — IPTU, conforme define a Lei n°® 5.172, de 25 de
outubro de 1966:

O imposto, de competéncia dos Municipios, sobre a propriedade
predial e territorial urbana tem como fato gerador a propriedade, o
dominio util ou a posse de bem imével por natureza ou por acessao
fisica, como definido na lei civil, localizado na zona urbana do

Municipio. (BRASIL, 1966, Art. 32)

A extrafiscalidade do IPTU é aquela em que visa desincentivar a continuidade
de propriedades improdutivas. Ela busca incentivar as pessoas para realizar
melhoras urbanisticas e nao deixar, por exemplo, terrenos baldios sem qualquer
utilidade ou ainda causando impacto social, pois muitos acabam, propiciando
acumulo de lixo, e residuos. Imposto sobre a Propriedade de Veiculos Automotores
— IPVA de acordo com Rezende et al (2010, p. 107):

O IPVA é um imposto direto, de competéncia estadual sobre a
propriedade de veiculos em geral, destinado a suprir o orgamento dos
Estados na conservagao de rodovias, assim como na sinalizagao de
estradas e vias municipais.

Além disso, esta previsto no inciso Ill do art. 155 da Constituicdo Federal. No
inciso | e Il do § 6° prevé que o imposto tem a possibilidade de ter aliquotas
menores em funcao do tipo de combustivel utilizado.

Art. 155, § 6°, Il, da CRFB/88: “Podera ter aliquotas diferenciadas em fungao
do tipo e utilizacado”. (Incluido pela Emenda Constitucional n°42, de 19.12.2003)

A extrafiscalidade do IPVA, esta na diminuicdo das aliquotas dependendo do
combustivel, servindo como incentivo, levando em conta minimizar a quantidade de
poluicdo do meio ambiente.

O Imposto Territorial Rural - ITR, de acordo com o Art. 1° da Lei n® 9.393, de
dezembro de 1996:

O Imposto sobre a Propriedade Territorial Rural - ITR, de apuragéo
anual, tem como fato gerador a propriedade, o dominio util ou a
posse de imével por natureza, localizado fora da zona urbana do
municipio, em 1° de janeiro de cada ano”. (Brasil, 1996, Art. 1°)
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A aliquota do imposto pode alternar de 0,03% até 20% em funcéo da area do
imovel e do grau de sua utilizagdo. Aplica-se a aliquota sobre o valor da terra nua
tributavel (VTNt). Para realizar a calculo do imposto que é a area tributavel, é
considerado apenas a terra apta para exploragao.

Dessa forma, o ITR tem sua funcdo de arrecadar o tributo, mas
primordialmente, a diminuicdo dos latifundios improdutivos, a fungdo social da
produtividade, e com a devida protecdo ambiental com o intuito de promover o
desenvolvimento do pais.

Imposto sobre Transmissao Inter vivos de Bens Imoveis — ITBI, é a transmisséo de
bens imdveis entre pessoas vivas.

O STF (Supremo Tribunal Federal), ja se pronunciou dizendo que a
gradatividade do ITBI seja ilegal. De acordo com a sumula nimero 656: “E
inconstitucional a lei que estabelece aliquotas progressivas para o imposto de
transmissao inter vivos de bens imoveis - ITBlI com base no valor venal do
imoével”.(Sumula n.656, 2003, p.3)

Desta forma, o ITBI é o unico dos impostos patrimoniais onde n&o ocorre a
incidéncia da extrafiscalidade.

Metodologia da pesquisa

O presente artigo parte do estudo de pesquisas bibliograficas, método
dedutivo e descritivo, com base em artigos, leis e ao site portal da transparéncia.

Foi realizada coleta de dados das receitas advindas dos impostos
patrimoniais na cidade de Cacador/SC, no ano de 2019.

Para tal coleta de dados utilizou-se os sites do portal da transparéncia, do
municipio, do estado de Santa Catarina e da Receita Federal.

Resultados e discussao

Os resultados do presente artigo foram de que, apos analise dos dados do
portal da transparéncia da cidade de Cagador - Santa Catarina, no ano de 2019,
verificou-se o valor total dos impostos patrimoniais arrecadados entre os
contribuintes do municipio.

Entre os quatro tributos foram arrecadados um total de 32.244.852,82 (trinta e
dois milhdes duzentos e quarenta e quatro mil oitocentos e cinquenta e dois reais e
oitenta e dois centavos). Dentre esses R$ 8.484.501,75 (oito milhdes quatrocentos e
oitenta e quatro mil quinhentos e um reais e setenta e cinco centavos) sao do IPTU,
R$ 3.417.572,99 (trés milhdes quatrocentos e dezessete mil quinhentos e setenta e
dois reais e noventa e nove centavos) referente ao ITBI, R$ 20.006.220,08 (vinte
milhdes seis mil reais duzentos e vinte reais e oito centavos) sdo do IPVA, e R$
336.558,00 (trezentos e trinta e cinco reais quinhentos e cinquenta e oito reais) do
ITR. (Os dados divulgados pelo portal da transparéncia sobre o ITR foram até o més
de outubro de 2019 e foram omitidos alguns dados por motivo de sigilo fiscal,
conforme o préprio site menciona).

Estes valores s&o de grande valia para o municipio de Cagador e em aspecto
mais amplo para os demais municipios também, visto que é uma fonte de receita,
além da fungao extrafiscal, para que este recurso seja distribuido na cidade com a
manutencdo, conservagdo e ampliacdo de setores como saude, educagdao, meio
ambiente, entre outros.
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Consideragoes finais

Com o estudo deste tema, podemos entender e verificar a importancia dos
impostos estudados, ja que cerca de 80% das receitas do governo sédo as
arrecadagdes obtidas através dos tributos. (LUKIC; MONTENEGRO, 2014).

A extrafiscalidade é muito viavel e deve ser levada em consideracdo. E por
meio da tributagdo que se tem a possibilidade de despertar nas pessoas certos
comportamentos e responsabilidades sociais, dos quais, sem incentivo talvez nao
ocorresse.

A acéo estatal através da tributagdo com obijetivos regulatérios se traduz em
uma atuagdo de suma importancia, uma vez que o estado atribuiu no quesito de
estimular boas ag¢des da populacéo, para o bem estar de todos.
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Resumo: Este estudo apresenta uma analise sobre alguns impostos, sdo eles:
ICMS e IOF. As observagdes incorrerdao desde sua incidéncia, as aliquotas, o modo
de aplicacédo, buscando proporcionar maior entendimento sobre sua utilizacdo. O
método utilizado foi com base na leitura de livros, artigos e leis, possibilitando uma
articulacdo e verificagdo destas contribuicbes. O resultado foi a ampliacdo dos
conhecimentos sobre tais impostos e seus impactos na economia. As conclusdes
foram a percepc¢ao da importancia destes tributos diante da vida em sociedade e sua
aplicagao.

Palavras-chave: Impostos. Pandemia. Economia. Sociedade.

Introdugéao

Ha no Brasil inumeros impostos, sendo dois deles o ICMS e o IOF. O ICMS,
cuja sigla significa Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Servigos, € um
imposto de finalidade fiscal, de competéncia dos Estados, referente a circulagao de
mercadorias, e prestacao de servigos interestaduais e intermunicipais. Sua cobranca
€ feita de forma indireta, pois seu valor ja vem adicionado ao valor do produto ou
servico (REZENDE, PEREIRA, ALENCAR, 2010).

Ja o IOF, que é Imposto sobre Operacdes Financeiras, incide sobre
operagbes de crédito (cartdo de crédito, cheque especial, empréstimos,
financiamentos), cdmbio, seguros, compra e venda de titulos e valores mobiliarios.
As aliquotas do IOF variam conforme a operagao realizada. O langcamento é diario,
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mas 0 recolhimento do IOF e mensal.
Com isso, € possivel ter uma base do que sao esses dois impostos, e quando séo
arrecadados. A seguir, veremos melhor como eles incidem suas aliquotas, entre
outras informagdes primordiais para uma boa compreensao sobre o papel de
ambos(REZENDE, PEREIRA, ALENCAR, 2010).

O ICMS

De acordo com o Art. 16° da Lei n® 5.172, de 25 de outubro de 1966, “Imposto
€ o tributo cuja obrigagdo tem por fato gerador uma situacdo independente de
qualquer atividade estatal especifica, relativa ao contribuinte”. (Brasil, 1966). Ou
seja, todo imposto tem uma circunstancia geradora, na qual, da a origem e 0 motivo

para o seu pagamento.

E o Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Servigos, (Lei Kandir
n® 87 publicada em 13 de Setembro de 1996), ele é calculado em
cima de um determinado valor de uma eventual venda ou ocorréncia
de transporte, € um tributo que esta em poder do estado, qualquer
pessoa de natureza fisica ou juridica que faz parte do grupo que
adquire mercadorias ou circulacdo recolhe esse imposto logo que
adquirido a mercadoria ou transporte, o ICMS sera adicionado ao
total de uma venda de mercadoria, podemos citar como exemplo uma
venda no valor de 10.000 R$, a4 uma aliquota de 17%, a base de
calculo sera o 10.000,00 x 17%, logo o valor do ICMS destacado na
NF sera de 1.700,00 R$, a Nota Fiscal entdo ficara da seguinte forma
seu valor total, valor dos produtos 10.000,00, valor total da Nota
Fiscal 11.700,00 R$, logo abaixo teremos um exemplo com uma NF
emitida para o Distrito Federal. (Portal Tributario, Disponivel em:
http://www.portaltributario.com.br/tributos/icms.html

Constata-se, portanto, que apesar da Constituigdo Federal, em seu artigo
146, inciso lll, exigir a criagcdo de uma lei complementar que estabeleca normas
gerais em matéria de legislagcdo tributaria - como a definicdo de tributos, seu
langamento, obrigacéo, crédito, prescricdo e decadéncia, entre outros - a instituicao
do fato gerador do ICMS pertence a lei estadual. Deste modo, a lei complementar
federaliza a “area do tributo”, entretanto ndo vém a delinear suas hipdteses de
incidéncia.

O ICMS é um tributo de competéncia estadual que se constitui na principal
fonte de receita tributaria. Como a sua base de célculo € "ad valorem", ele
acompanha a evolugcdo dos pregos das mercadorias tributadas. .De acordo com
(Simonsen, 1983), essa caracteristica ("ad valorem") constitui a forma mais
elementar de indexacdo de um imposto, pois, quando os pregos aumentam, iSso em
parte se reflete na arrecadacao. Entretanto a queda ocorre devido ao fato de que o
recolhimento do ICMS nao é imediato. Na realidade, a existéncia dos prazos de
recolhimento do ICMS, dentre outros fatores, tem contribuido para a perturbacao
das financgas estaduais.

O IOF

Segundo dados da Receita Federal (2015), sao contribuintes do IOF as
pessoas fisicas e as pessoas juridicas que efetuarem operagdes de crédito, cambio
e seguro ou relativas a titulos ou valores mobiliarios. A cobranga e o recolhimento do
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imposto sao efetuados pelo responsavel tributario: a pessoa juridica que conceder o
crédito; as instituicbes autorizadas a operar em céambio; as seguradoras ou
instituicbes financeiras a quem estas encarregarem da cobrangca do prémio de
seguro; as instituicbes autorizadas a operar na compra e venda de titulos ou valores
mobiliarios.

Para Harada (2017), em nivel constitucional, esse imposto, conhecido pela
sigla IOF, continua com o mesmo perfil. O produto de sua arrecadagéo nao pode
mais ser destinado a formacdo de reservas monetarias ou de capital para
financiamento de programas de desenvolvimento econémico como no regime
constitucional antecedente. Porém, agora, encontra-se livre do Principio da
Anterioridade.

Dada a nomenclatura atual do imposto, deve-se entdo definir
conceitualmente o tributo, o qual, na visdo de Eduardo de Moraes Sabbag:

“O IOF, ou “Imposto sobre Operagdes Financeiras”, como é
conhecido em sua forma resumida, é sucessor do antigo
“Imposto do Selo”, substituindo-o com o advento da EC n°
18/65. Tem fungédo predominantemente extrafiscal (controle
da politica monetaria), embora seja bastante significativa a
sua fungéo fiscal, ensejando a arrecadagao de somas
consideraveis. Sua arrecadagao ocorre nas operagoes
realizadas por instituicdbes financeiras, como os bancos,
Caixas Econdmicas, corretoras, lojas de cambio, empresas
de seguros privados etc.”

O governo federal decidiu suspender a cobranga do IOF em todas as
operacoes de crédito por 90 dias — abril, maio e junho de 2020. Essa € uma
das medidas anunciadas para diminuir os impactos da quarentena do Coronavirus
(COVID-19) no bolso dos brasileiros.

Com a suspensao do IOF, os empréstimos e financiamentos vao pesar menos no
seu bolso durante esse periodo. Antes da medida, o IOF nas operagdes de crédito
tinha aliquota de 3% ao ano. Com essa decis&o, o governo vai deixar de arrecadar
R$ 7 bilhdes.

Metodologia da pesquisa

O presente artigo parte do estudo de pesquisas bibliograficas, método
dedutivo e descritivo, com base em artigos, blogs de noticias e leis.

Resultados e discussao

O colunista Renato Igor, analisou os dados de arrecadacdo de ICMS e é
pontual em afirmar que A pandemia de coronavirus ja tem um prejuizo mensuravel
nos cofres publicos. A arrecadacdo no més de marco teve um recuo de R$ 200
milhdes. A expectativa era de R$ 2,610 bilhdes e ficou em R$ 2,410 bilhdes. Além
do ICMS (-8%), todas as outras fontes também cairam em relacdo a fevereiro de
2020: taxas (-9%), transferéncias voluntarias da uniao (-37%) e ITCMD (-27%). Para
piorar, somando-se os meses de abril e maio, os estudos iniciais apontaram uma
expectativa de queda de R$ 1,2 bilhdo na arrecadacgao. (IGOR, 2020)
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Uma outra andlise esta organizada por MARCOS GRACIANI E VALENTINA
GINDRI, comenta que com base em analises de notas fiscais, no Parana, as perdas em
abril serdo de cerca de 75% em combustivel, cerca de 17% em energia elétrica, e uma
queda ainda mais acentuada esta prevista no comércio. O governador Ratinho Junior
articula junto aos senadores que representam o Parana no Congresso Federal um
projeto que pede o ressarcimento da Unido aos estados pelas perdas de arrecadacao de
ICMS e IPVA, dois tributos que representam quase 80% da receita corrente liquida do
estado. As perdas estimadas, a depender da evolugdo da crise, podem ultrapassar R$ 3
bilhdes. (GRACIANE; GINDRI, 2020)

Os mesmos autores ainda pontuam que:

“A emissao de notas eletronicas, por exemplo, atingiu seu pico de queda,
até o momento, na semana entre 28 de margo e 3 de abril, quando havia
caido 31,5%, passando para 25,2% de retragdo na semana passada. No
acumulado desde 16 de marcgo, a redugdo média é de 17,1%, impactado
pelo desempenho positivo da primeira semana, que refletiu a preocupagao
da sociedade em estocar determinados produtos essenciais. Isso significa
que entre 16 de margo e 10 de abril o valor médio diario emitido caiu de
R$ 2,09 bilhdes no periodo equivalente em 2019 para R$ 1,74 bilhdo em
2020, ou seja, cerca de R$ 350 milhdes deixaram de ser movimentados,
em operagdes registradas nas notas eletronicas, a cada dia”.
(GRACIANE; GINDRI, 2020)

Esse cenario se alterou drasticamente no més de abril, uma vez que a
arrecadagao caiu aceleradamente em praticamente todos os setores. Em termos
absolutos, a redugédo chegou a 92,7% nas atividades imobiliarias; 73,4% em artes,
cultura, esporte e recreagao; 65% em alojamento e alimentacgéo; e 58,2% em agua e
gestdo de esgoto e residuos. J& a maior contribuicdo foi da industria de
transformacgao, cuja arrecadagdo de ICMS representa cerca de 35% do total de
Santa Catarina e que registrou retragéo da ordem de 31,3% em abril. Os segmentos
industriais que mais contribuiram para essa queda foram os de alimentos e bebidas;
téxtil-vestuario; eletro-metal-mecanico; combustiveis e matérias plasticas. Além
disso, também houve uma aceleracdo da queda arrecadagao no comércio, que
chegou a 27,9% em abril. Esse desempenho indica sérios problemas nas contas
publicas estaduais que deverado ser enfrentados na sequéncia. (HEINEN; MATTEI,
2020)

Consideragoes finais

Com o estudo deste tema, podemos entender a importancia dos tributos para
a economia dos estados e por conta da pandemia mundial de COVI-19 o tamanho
do impacto negativo que originou.

Por fim, € importante entender, que este ndo é um problema apenas regional,
mas mundial e infelizmente longe de termos um fim haja vista que até o momento
nao se dispde de uma arma eficaz para o combate desta pandemia.

Entretanto campanhas de conscientizagdo do uso de mascaras e alcool em
gel se mostraram eficazes e de certa forma vem ajudando a ao menos manter os
numeros de infectados, bem como os da economia dentro de uma margem
aceitavel.

Para tal cabe recorrer ao estado buscando formas de ao menos diminuir o
tamanho do impacto que ja se observou ser muito negativo.
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Resumo: O presente estudo de caso, apresentou como objetivo fornecer auxilio
para as organizagbes cadastradas na ACIAF, estas que se propuseram a ser
ajudadas de forma espontanea e gratuita. A empresa do ramo calcadista da cidade
de Fraiburgo-SC foi auferida a uma consultoria empresarial. Diante desta crise
sanitaria e financeira que o mundo esta passando, as empresas sentiram que era
hora de inovar e buscar métodos e meios que auxiliassem o seu crescimento neste
cenario atual.

Palavras-chave: Consultoria. Marketing. Vendas.

Introducgao

Em meados do século XIX no curso de administracdo das universidades
americanas surge o que € chamado hoje de consultoria empresarial. No entanto, as
tentativas mais concretas para estudar as atividades empresariais surgiu somente
no século XX.

A aparicdo dos primeiros profissionais na histéria da Consultoria Empresarial
foi uma consequéncia direta dos primeiros cursos de Administracdo de Empresas.
Eles foram implementados nas universidades dos Estados Unidos, em fins do século
XIX.( GUIMARAES, 2020)

Se tornou realidade na época o Taylorismo e mais tarde o método de Deming.
Ambas eram modelos de trabalhos organizacionais. Taylor, o pai da administragéo
cientifica trouxe o que conhecemos hoje como Taylorismo, este método realiza a
énfase nas tarefas, objetivando o aumento da eficiéncia ao nivel operacional.

Portanto, nota-se que as organizagbes se submetem a esses métodos
organizacionais desde do século anterior, expondo cada vez mais a importancia e a
necessidade da consultoria empresarial nas organizagoes.

Uma das maiores organizacbes da cidade de Fraiburgo - SC do ramo
calgadista possui uma diversidade inconfundivel de calgcados e marcas disponiveis
aos seus clientes, do adulto ao infantil.

Diante disso, foi verificado juntamente com os gestores que o seu principal
gargalo nado se tratava de problemas financeiros e com as vendas de forma
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diretamente. A causa dava-se por outra questdo um pouco tanto incomum, a pés
venda.

Pesquisa realizada na Empresa

1 - Vocés estao satisfeitos com os resultados da empresa?

Estamos contentes com os resultados mesmo com a pandemia da COVID-19
instalada, sendo que, o seu financeiro esta adequado, com todas as contas a pagar
em dia e isso sucede por possuirem sempre o nome da empresa em questao
‘limpo”. Portanto as negociagbes com os seus fornecedores ocorreram de forma
tranquila e com uma eficacia de 90%.

2 - Como ocorreu as negociagoes com seus fornecedores nesta quarentena?
Para que as negociagdes com os fornecedores ocorressem da maneira acima, a
organizagcao buscou encontrar caminhos que nao acarretassem dividas futuras.
Portanto, durante anos a empresa se precaveu para que futuras crises nao lhe
afetassem de forma econdmica.

3 - Como conseguiram pagar todas as contas e manter a razdo social em dia,
sabendo-se que o fluxo de caixa caiu significativamente?

A maneira encontrada foi a retirada de uma quantia do seu capital de giro, ao qual
facilitou ainda mais a negociagao com seus fornecedores, pois com capital em maos
asseguraram que iriam pagar, ganhando assim mais prazo.

4 - Quais sao seus pontos fortes e fracos?
Toda e qualquer organizacédo possui pontos que Ihe agregam e outros que acabam
interferindo de certa forma negativamente. Neste caso, um dos pontos que mais
chamaram a atencdo positivamente foi a presenga constante dos gestores no
negocio.

No entanto, a pés venda €& o seu principal requisito faltante no momento,
trouxeram que este ponto deve ser melhorado imediatamente e uma maior
aproximacao com os seus clientes também.

5 - Houve alguma diminui¢ao das vendas nestes ultimos meses?

Por possuirem um espago bem amplo e uma variedade grande de produtos, as
vendas tiveram uma perda significativa porem n&o a ponto de afetar as metas
impulsionadas pelos gestores, as metas em questdo sdo fornecidas aos seus
colaboradores mensalmente e relativa ao comportamento do mercado atual.

6 - Como vé o cenario econdmico do ramo que estido inseridos nesta
quarentena, as metas para com os colaboradores permanecem as mesmas em
relacao aos meses anteriores?

O cenario vigente é desfavoravel para o setor de bens duraveis, neste caso,
calcados. Isto tudo devido a quarentena, com isso os vendedores trabalham com
metas mais flexiveis e com menos pressdo da parte responsavel pelo tema em
questao.
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7 - Como é trabalhada as publicagbes nas midias sociais? E existe uma
sistematica de tipos e quantidade de postagens publicadas?

As redes sociais sempre foram alimentadas de forma intuitiva conforme as
mercadorias e principalmente os langamentos vao chegando bem como as
promogdes sado elaboradas.

8 — Quais medidas foram tomadas durante a quarentena?

As redes sociais se tornaram ainda mais assiduas, e com isso obtiveram um ganho
significativo de seguidores, impulsionados por postagens bem produzidas e até
mesmo pela restricdo de ir e vir de seus clientes por conta da pandemia.

9 — Como a empresa reage as modificacées do mercado? Existem estratégias
definidas?

A adaptacdo sempre leva em conta a realidade da empresa sendo que as
modificagdes sempre existem, mas sempre buscando manter uma saude financeira.
Um exemplo € a adequacdo ao novo formato de pagamentos que seriam as
maquinas de cartdo de crédito.

Sugestoes do estudo de caso

TSUN, TZU (100 A.C) “Em qualquer posi¢cao que estiveres, se teus soldados
forem fortes e corajosos, mas teus oficiais fracos e covardes, teu exército estara em
desvantagem”

LOVELOCK e WRIGHT (2001) afirmam que “antes de comprarem um servico,
os clientes possuem uma determinada expectativa, baseada nas suas necessidades
individuais, experiéncias passadas, recomendacgdes de terceiros e propaganda de
um fornecedor de servigcos. Apds comprarem e consumirem 0O servigo, os clientes
comparam a qualidade esperada com aquilo que realmente receberam”.

Segundo KOTLER e KELLER (2006) “marketing € atividade humana dirigida
para satisfazer necessidades e desejos por meio de troca”. Essa definigdo contém
algum dos aspectos essenciais do marketing, onde esse é dirigido para satisfazer as
necessidades humanas e desta forma levar em consideragao o publico-alvo antes
de tudo conhecendo para satisfaze-lo. “Se o comportamento do publico-alvo muda
as estratégicas do marketing também precisam mudar”. (GABRIEL, 2010).

Também pode-se citar COBRA (1992), que conceitua marketing como “o
processo de planejamento e execugao desde a concepgao, apregamento, promogao
e distribuicao de ideias, mercadorias e servicos para criar trocas que satisfagam os
objetivos individuais e organizacionais”.

Metodologia
O presente artigo parte do estudo de pesquisas bibliograficas, método

dedutivo e descritivo, com base em artigos, livros e fontes referenciadas. Realizou-
se para coleta de dados pesquisa com os gestores da empresa.
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Resultados e Discussao

Todo e qualquer problema deve ser dissolvido da melhor maneira possivel
para que as solugdes sejam claras e especificas. Portanto, o desafio da organizagéo
que foi estuda e feito o levantamento do caso, teve como resolugédo diferentes
caminhos e meétodos, porém, todos com o mesmo objetivo, a resolugdo dos
empecilhos em questéo.

A obra titulada em Arte da Guerra, escrita pelo renomado estrategista, filosofo
e general Sun Tzu ha varios ensinamentos, e esses foram usados como estratégias
de combate em guerras para Napoledo, Zhuge Liang, Cao Cao entre outros.

Portanto, Sun trouxe em seu terceiro ensinamento que se deve evitar os
pontos fortes e atacar os pontos fracos, ou seja, neste estudo de caso a calgadista
que ja esta instalada a mais de 30 anos no territorio fraiburguense se propos a todo
custo solucionar o seu unico ponto fraco segundo eles, que seria a pés venda.

Diante desta situagao, foi observado e diagnosticado duas resolugbes para
tal. A primeira seria uma pesquisa de satisfacdo com os clientes, aplicando um
questionario para os principais € os mais assiduos consumidores, deste modo seria
mais certeiro

Outra resolugao apresentada de forma indireta porem que trabalha com a
satisfacdo dos clientes € que os vendedores fiquem responsaveis a construir um
banco de dados onde este tenha toda e qualquer informagao do consumidor, como
por exemplo: género; idade; preferencias por marcas ou modelos entre outros.

Neste contexto, foi dado como sugestdo a criagdo de um grupo em um
aplicativo de conversa, e este software incluird os clientes e os vendedores que
possuam vontade de participar. O aplicativo funcionara com trocas de mensagens e
divulgacdes de produtos com videos e fotos elaborados por seus vendedores,
trazendo desta forma uma maior praticidade e conforto para o cliente, aumentando o
nivel de satisfagao e da qualidade do servigo prestado.

Portanto, se a equipe do marketing trabalhar de forma eficaz e coerente
dentro do contexto apresentado certamente fara um diferencial e tanto, podendo
expandir os seus negocios e melhorar a imagem da organizagao e dos proprietarios.

Um pré que a organizagao apresentou que vale a pena ser melhorado é a
presenca frequente dos proprietarios, uma resolugdo para este seria uma forte e
grande publicidade em cima disso, ou seja, criar propagandas em suas redes sociais
que demostrassem o quao preocupado e atencioso ele é com os seus clientes.

O presente estudo de caso teve como objetivo auxiliar e ajudar as
organizagdes, com o intuito de solucionar os problemas e gargalos encontrados.

Toda e qualquer pessoa tem a consciéncia do estrago que a pandemia
causou has empresas € no comercio em geral, e que ainda esta causando, porém, a
consultoria aplicada nas organizagdes trouxe ainda mais conhecimento sobre.

Portanto, foi aprofundado os temas em questdes e encontrado os métodos e
meios que auxiliassem o crescimento e a solugdo dos problemas expostos pela
entrevistada.

No entanto, as mesmas irdo passar por um periodo de testes para verificar a
sua eficiéncia, todas foram acatadas pela organizagdo. Porém vale ressaltar que
todas as sugestbes foram analisadas e fundamentadas, considerando desta maneira
uma alta probabilidade de funcionamento.
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Resumo: O presente estudo teve por objetivo identificar pontos fracos e pontos fortes em
uma empresa do ramo de confecgdes do municipio de Fraiburgo - SC, na utilizagdo da
consultoria como instrumento e dicas estratégicas de desenvolvimento no mercado em que
atuam. Para tanto, foi utilizado como metodologia um estudo de caso levando em conta a
crise da Pandemia do Coronavirus (COVID-19), e para uma melhor compreensao foi
aplicado um questionario investigativo junto da empresa, com o objetivo de verificar suas
potencialidades e suas fraquezas, desta forma analizar o que é possivel melhorar dentro da
organizacdo. Através da pesquisa, pode-se constatar que a maioria das empresas
conhecem superficialmente os servicos da consultoria, porém nao utilizam dessa
ferramenta. Assim este estudo serviu para esclarecer como a consultoria empresarial pode
agregar valor para as empresas apoiando em seu crescimento de forma organizada no
mercado.

Palavras-chave: Empresa — Consultoria — Ferramentas

Introdugao

Com a pandemia mundial do Coronavirus (COVID-19) nos dias de hoje e o
avango tecnoldgico e dolar subindo as empresas tiveram que se enquadrar, se
adequar em um novo mercado com o novo sistema dentro da organizagdo onde a
uma grande competitividade, alta carga tributaria, falta de mao de obra qualificada e
consumidores cada vez mais exigentes, buscando por produtos de qualidade, menor
preco e um bom atendimento, as mesmas estdo sendo obrigadas a mudar a sua
postura para que consiga se manter nesse mercado.

O estudo e aplicagdo desta consultoria foi realizado com entrevista junto a
gestora da empresa, com intuito de analisar o que pode ser melhorado, dessa
maneira foi feito um levantamento e apds esse procedimento foi repassado ideias
para avangar e buscar bons resultados na organizagao.

O presente trabalho foi executado em uma loja do ramo de confecgdo na
cidade de Fraiburgo — SC, empresa esta com 25 anos no mercado, com gestéo
familiar, que atende no segmento de confecgdo de produtos proprios tais como
uniformes e mascaras durante a pandemia, e na comercializacao destes mesmos

' Mestre em Desenvolvimento e Sociedade pela Universidade Alto Vale do Rio do Peixe (UNIARP).
Docente dos cursos de Ciéncias Contabeis e  Administracdo da UNIARP.
emerson.cardoso@uniarp.edu.br

2 Graduando do curso de Bacharelado em Administracao (52 fase) do Campus Fraiburgo na UNIARP.
maarcos.pereira1996@hotmail.com
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produtos e de produtos de confecgbes de grifes nacionalmente conhecidas em sua
loja.

Pesquisa

1. Voceé sabe dizer quais sao os pontos fortes e fracos da sua empresa?
Como ponte forte 0o nome da empresa por ja atuar a tantos anos na cidade e até
mesmo em outras localidades. Ponto fraco: Espacgo limitado, que realmente
poderia realizar até mesmo mudanga no layout da confecgao.

2. Qual é o seu maior concorrente?
Na confecgdo tem varias empresas, onde atendem em varias escalas, e tem
outras que fazem concertos, mas temos excelente relacionamento com todos.

3. Quanto tempo de mercado a confecgcao da loja possui? Existem um site
de vendas?

A confecgdo possui 25 anos no mercado, e ndo possuimos um site até o

momento, mas € uma ideia que poderia vir a ser implantado.

4. Caso precisasse recomecar tudo novamente do zero, saberia apontar o
que faria diferente? Ao Layout da Confecgao quanto tempo nao é feito
uma mudang¢a ou melhoria nessa parte da empresa?

Nao teria o que mudar. Concordo certamente. Na confeccdo desde 2010, por

conta do espaco limitado.

5. A empresa como reage as mudangas do mercado? Algumas estratégias
definidas em como adequar com essas mudangas?

O mercado esta sempre mudando, e na parte da confecg¢ao foi a venda online,

vendas pelas redes sociais, e uma estratégia para se adequar a mudancas seria

trabalhar melhor a forma de divulgagdo,o mercado muda a cada dia para atender

as necessidades para os clientes.

6. Qual meio é utilizado para divulgagcdo da loja? Esse meio que vocé
comentou traz algum retorno? E esse retorno atende as suas
estimativas?

E utilizado os meios de comunicagdo e as redes sociais (Facebook, Instagram,

WhatsApp), Radio e também “Boca-Boca” de clientes para amigos. E sim

melhoria na parte de divulgagao.

7. Qual produto é mais confeccionado? Seus clientes sao apenas de
Fraiburgo? Ou de outras localidades?

Uniformes em geral, tanto escolar quanto para empresas onde abrange um

grande numero de outras localidades.

8. Como é feito a formulagao dos precos dos produtos ou servigos na
empresa?

Demanda da matéria-prima para a producdo, e mao de obra e custo dos

colaboradores e seus custos fixo dentro da empresa como luz e entre outros

como tributos conforme outros fatores.



9. Com a pandemia houve algum tipo de problema? Se sim quais?

R: Sim e em todos os setores, o que representou um més sem faturamento pois
a organizacgao ficou parada e ao mesmo tempo gerando boletos, contas a serem
pagas.

10.E o que foi feito em vista desse problema mundial?

Adotamos as medidas de seguranga, e para se adaptar e tentar diminuir os
prejuizos implantamos a producdo de mascaras de tecido e mascaras
personalizadas.

11.Como foi trabalhado e elaborado a entrega de seus produtos para seus
clientes no meio da pandemia?

Trabalhamos em formato de delivery, e cuidados com a higiene com nossos

colaboradores quanto com nossas clientes, mantendo a seguranga e o ambiente

todo higienizado para melhor atender conforme decretado.

12.E na parte com fornecedores com a empresa? Prazo de entrega dos
produtos da confecg¢ao?

Nos dias fechados, as entregas ficaram suspensas, e fornecedores da confecg¢ao

nao foi mudado data de vencimento das contas que foram geradas, sendo assim

pagas normalmente sem algum problema visto.

13.Funcionarios como ¢é a relagdao dentro da empresa? Quantos
funcionarios fazem parte do quadro da empresa?

No quadro da confeccdo sdo 7 colaboradores, e todos tem um bom

relacionamento dentro quanto fora da organizagédo, sdo bem parceiros e 4 uma

boa interagao entre eles.

14. Qual prazo de entrega dos produtos na entrega? Com relagao a
pandemia alterou alguma coisa?

Nao temos um prazo fixo, mas € dado um prazo estimado e também depende do

pedido a ser feito, e também pela qualidade no qual busca para agradar o cliente,

dessa forma satisfazendo a sua necessidade e para o fim fidelizando o mesmo.

MARKETING

“Normalmente, o marketing é visto como a tarefa de criar, promover e fornecer bens
e servicos a clientes, sejam estes pessoas fisicas ou juridicas. Na verdade, os
profissionais de marketing envolvem-se no marketing de bens, servigos,
experiéncias, eventos, pessoas, lugares, propriedades, organizagdes, informacgdes e
idéias.” (KOTLER, 2000).
[...]Imarketing é o processo social e gerencial pelo qual individuos e grupos
obtém o0 que necessitam e desejam através da criagdo, oferta e troca de
produtos de valor com outros. Muitas pessoas véem o marketing de modo
como a arte de procurar e encontrar formas inteligentes de dispor dos
produtos de uma organizagao, ou seja, o0 marketing é visto apenas 4 como
propaganda ou venda de produtos. No entanto, a arte do verdadeiro
marketing é a arte de saber o qué fazer. (KOTLER, 1999).
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Kotler (1998), afirma que “marketing € a chave para atingir as metas
organizacionais consiste em ser mais eficaz do que os concorrentes para integrar as
atividades de marketing, satisfazendo, assim, as necessidades e desejos dos
mercados salvos”.

Para Peter (2000, p.4) o “marketing € o processo de planejar e executar a
definicdo do preco, promocéao, distribuicao de ideias, bens e servicos com o intuito
de criar trocas que atendam metas individuais e organizacionais”. Desta forma é
possivel identificar que o marketing tem uma fungdo importante na venda de
produtos ou servigos para a organizagao. Armstrong (2007) faz inferéncia em sua
obra, apontando que o marketing tem a fungdo nos negdcios de lidar com os
clientes. Tendo ainda como principais objetivos atrair novos clientes, prometendo-
lhes valor agregado superior ao concorrente, mantendo e cultivando clientes atuais,
proporcionando-lhes satisfacao.

Layout

De acordo com Ivanqui (1997) desenvolver um novo layout em uma organizagao é
pesquisar e solucionar problemas de posicionamento de maquinas, setores e decidir
sobre qual a posicdo mais adequada que cada qual deve ficar. Em todo o
desenvolvimento do novo layout organizacional uma preocupagao basica deve estar
sempre sendo buscada. Tornar mais eficiente o fluxo de trabalho quer seja ele dos
colaboradores ou de materiais (IVANQUI, 1997).

De acordo com Martins e Laugini (2005) para a elaboragéo do
layout, sdo necessarias informagdes sobre especificagbes e
caracteristicas do produto, quantidades de produtos e de
materiais, sequéncia de operagdes. (MARTINS e LAUGINI,
2005).

De acordo com Tam e Li (1991) por mais que o ramo de atividade principal da
organizacdo ha qual esta se desenvolvendo um estudo para implantagdo de um
novo layout seja totalmente diferente da outra a dificuldade encontrada sera
bastante parecida uma com a outra, e as metas de solugdao também, minimizar
custos, maximizar qualidade de trabalho, melhorar o fluxo da produgao dentre outros
(TAM e LI, 1991).

Metodologia

O Presente artigo parte de estudo de pesquisas bibliograficas, método
dedutivo e descritivo, com base em artigos livros e fontes referenciadas. Realizou-se
para coleta de dados pesquisa com os gestores da empresa.
Consideragoes finais

Este artigo teve como objetivo ver qual fungdo as empresas tém juntamente

com a consultoria e o Marketing dentro dela sendo uma ferramenta essencial no
relacionamento ao cliente.
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Conclui-se que o Marketing é a chave para o relacionamento ao qual obtenha
sucesso aonde é fundamental na cooperagcdo de todos que fazem presente na
empresa quanto aos clientes como objetivo, para se manter no mercado a ser
competitivo, € preciso adaptar-se as novas tendéncias buscando sempre se
antecipar aos fatos e concorrentes, com a qualidade oferecido e certamente com
novas solugdes dentro da organizagao.

O presente estudo aplicado na empresa sobre consultoria trouxe algumas certezas e
leva a acreditar que, quanto mais elevados os niveis de satisfagdo dos clientes,
maior é a retengdo e a lealdade com a empresa. Quanto aos meios de
comunicacado, sugere-se investir mais em midia, pois os clientes demonstraram ser
este o meio mais utilizado.

Foi coletado os resultados que foram comentados e apos essa situagao foi sugerido
para a empresa melhoria na parte de: divulgacéo, Layout, software para estoque e a
ferramenta 5w2h, no qual foi repassado para empresa para melhoria.

Dentre as sugestdes a empresa aderiu as ligadas ao Marketing, pois € 0 meio no
qual a responsavel pela empresa confirmou de fato esses problemas onde ja foi
acertado o mesmo para aplicagao para buscar melhoria.

Para tanto concorda ser necessario, alterar e ate aumentar sua estrutura fisica,
porém como se esta enfrentando tempos incertos esta sugestdo ficara para
momento oportuno.

Outra sugestao ndo aceita neste momento foi a de implantagcdo de um softwear que
permitisse melhor comunicagdo entre os setores, porém um exemplo que nao
atenderia seria na confecgao por ndo permite marcar metros, apenas quantidades,
desta forma se tornaria um problema na hora da contagem do estoque.
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Resumo

Realizou-se uma consultoria em uma panificadora no municipio de Fraiburgo - SC,
onde foi abordado as situacdes e atividades que ocorrem na empresa, antes e apos
a pandemia do Coronavirus (COVID-19), com o objetivo de auxiliar a empresa em
ter administracdo mais competitiva diante dos principais concorrentes e do cenario
atual, assim aumentando a lucratividade. Buscamos como inspiracdo a esta
atividade estratégias adquiridas em sala de aula e também inspiradas ao livro a Arte
da Guerra de Sun Tzu (2000) as quais denotam de grande valia.

Palavras-chave: Consultoria. Pandemia do Coronavirus. Situagdes e Atividades.

Introducgao

Aplicado questionario de consultoria a proprietaria de uma panificadora na
cidade de Fraiburgo, em cumprimento ao plano de aula da disciplina de consultoria e
diagnostico empresarial da 52 fase do curso de administragdo da UNIARP Campus
Fraiburgo, utilizado os métodos de consultoria aprendidos durante o semestre, e
usado questionario elaborado juntamente com o mestre professor Emerson Cardoso
Marques, para cumprir os objetivos e chegar aos resultados foi feito um paralelo
com o texto do livro Sun Tzu, a arte da guerra.

Questionario da Consultoria

1. Os resultados que sua empresa vem obtendo, estao alinhados com o seu
planejamento?

Nao, a gente vem com uma divida trabalhista, passamos por algumas dificuldades, e

precisamos parcelar o valor acordado, e agora com essa crise que deu agora, por

conta da Covid-19 tudo piorou.
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2. Vocé sabe dizer quais sao os pontos fortes e fracos da sua empresa?

Ponto forte € que a gente esta bem localizado na cidade, e os nossos produtos s&o
de boa qualidade e pontos fracos, a gente teria que melhorar um pouco na questao
do no nosso atendimento.

3. Vocé sabe quais as mudangas devem ser feitas para garantir os resultados
esperados?

Precisamos melhorar principalmente o atendimento onde eu cobro bastante das

atendentes, e também na questdo de publicidade, pois quando tinhamos anuncios

na radio e existia a divulgagao dos almogos, a procura era maior, agora que a gente

esta sem esta publicidade, percebe-se diminuicao.

4. Todos os funcionarios sabem quais as metas que sua empresa pretende
atingir?

Todas sabem, inclusive sdo comissionadas, o que acaba por estimular ainda mais a

vender bem e com valores agregados, gerando assim maior comissao e

consequentemente o aumentando o salario no final do més.

5. Se vocé estivesse competindo contra vocé mesmo, sabe exatamente onde
atacaria?

Atacaria no atendimento, por exemplo, pois existe um investimento na contratacao, é

repassado todas as atividades a serem executadas e de inicio a pessoa demonstra

interesse, mas com o passar do tempo existe um desinteresse, atende de qualquer

forma, sem a devida atencéo. E na panificadora € igual a qualquer outro segmento

se € bem atendido volta mais vezes, mas o contrario também é verdadeiro.

6. A empresa analisa o mercado e seus concorrentes para desenhar as suas
estratégias?

A gente enxerga muita dificuldade, porque a nossa cidade ndo tem a cultura de
frequentar a panificadora para tomar um café por exemplo.

A concorréncia de certa forma é uma coisa boa, se ndo tivesse a concorréncia vocé
ia ficar sempre na mesmice, entdo vocé olhando o teu concorrente vai querer ser
melhor do que vocé ja é, todos os dias, ndo € ser melhor do que ele, mas melhor
gue vocé mesmo.

7. Qual foi a estratégia adotada durante a quarentena, em relagao aos
funcionarios e clientes?

Essa estratégia foi meio que imposta, ficamos uns 50 dias que podiamos atender

somente no delivery, a estratégia era fazer divulgagao e entregar o produto porque

ninguém podia ficar nas dependéncias da padaria, o pessoal da nossa cidade nao

tem essa cultura, e o pessoal que trabalha no comércio € o nosso publico alvo, mas

estava tudo fechado, entao foi bem dificil.

8. Houve alguma estratégia de retomada das atividades?

Atividades ainda nao voltaram ao normal, existe muito desemprego na nossa cidade,
entdo se vocé vende um produto essencial a pessoa vai ter que comprar, quando
nao é, a pessoa nao vai comprar vai dar um jeitinho e ficar sem. Precisamos criar a
cultura de as pessoas e as familias consumirem em padarias e panificadoras como
acontece em outras cidades. Ainda assim, precisamos divulgar ao maximo possivel
0 nosso trabalho.
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9. Ha quanto tempo nao é feito uma mudanga de layout, ou reforma para
melhoria na empresa?

Faz um ano e meio que a gente aumentou o espaco, foi derrubado uma parede, a 6

meses a gente fez um deck de madeira na frente da panificadora para colocar

algumas mesas e cadeiras, ai o pessoal podem ficar mais a vontade.

10. Como planejam as formas de promogao e propagandas de seus produtos?
O cardapio é divulgado no dia, sdo divulgados todos os dias, vamos vendo o que
conseguimos colocar na promog¢ao naquele dia, eu vejo o que consigo comprar de
matéria prima que esteja mais em conta, varia muito mesmo dependo do valor que
eu consigo pagar nos produtos.

11. A empresa tem definido qual o seu publico alvo?

Em geral atendemos as pessoas que trabalham no comércio e as que vem para se
utilizar do comércio e da prestagcdo de servigos disponiveis no centro da cidade,
além ¢é claro das datas comemorativas, porém devido a pandemia foram
extremamente afetadas.

12. O quanto foi impactada sua empresa financeiramente, durante a
pandemia?

Nos estavamos vendendo 20% da nossa venda normal, o que dava pra fazer era sé

o delivery, devido a baixa da demanda precisamos demitir trés funcionarios, e

reduzimos a carga horaria de mais um.

13. Conseguiu negociar com fornecedores?

Foi bem dificil, nés tinhamos titulos que venciam nesse periodo, e os bancos
estavam todos fechados, foi protestado em cartério, ndo teve negociagédo, as
empresas ndo conseguiram dar baixa porque ndo estavam trabalhando também.
Teve alguns proprietarios das salas comerciais que reduziram os alugueis em 50%
no més de margo e abril, mas eu ndo consegui o desconto infelizmente, acabei
atrasando o aluguel e paguei juros e multa.

14. Como funciona a logistica de entrega de produtos para sua empresa? Ela
foi afetada durante e depois da pandemia?

Foi muito afetada, por exemplo, o depdsito da Coca-Cola aqui da cidade ficou
fechada durante a pandemia, a gente recebia mercadorias trés vezes por semana,
mas durante a pandemia eles entregavam uma vez por semana, e agora eles
comegaram entregar duas vezes por semana, que teve muitas outras empresas que
nao fechava a carga ai ndo vinha a matéria-prima. A parte de material de limpeza a
gente ficou trés semanas sem receber.

15. Existe alguma meta de expansao de sua empresa?

Sempre existe, a gente n&o pode parar no tempo, tenho muitos planos, penso em
mudar, melhorar, aumentar. Tenho projeto para no verao fazer um espaco na frente
da panificadora para o pessoal fazer um lanche, tomar uma bebida, colocar som ao
vivo.
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Metodologia da pesquisa

O presente artigo parte do estudo de pesquisas bibliograficas, método
dedutivo e descritivo, com base em artigos, livros e fontes referenciadas. Realizou-
se para coleta de dados pesquisa presencial com os gestores da empresa.

Resultados e discussao

A gestora indagou sua preocupagdao com o retorno das atividades poOs-
pandemia “o empresario que passar por essa etapa se tornara mais forte”.
Fez comparagcbes com o comércio de cidades vizinhas, onde é feito uma pratica de
preco entre os proprios concorrentes, para que seja uma concorréncia mais leal.
Financeiramente foi muito impactada pela pandemia, mas projeta reformas e
expanséao de sua panificadora, mostrando seu gosto por empreender.

"Por mais critica que seja a situagdo e as circunstancias em que te
encontrares, nao te desesperes. Nas ocasidoes em que tudo inspira temor,
nada deves temer. Quando estiveres cercado de todos os perigos, nao
deves temer nenhum. Quando estiveres sem nenhum recurso, deves contar
com todos. Quando fores surpreendido, surpreende o inimigo". (A arte da
guerra, Sun Tzu).

“Estratégia é definida como um caminho, ou maneira, ou ag¢ao formulada e
adequada para alcancar, preferencialmente, de maneira diferenciada, as metas, os
desafios e objetivos estabelecidos, no melhor posicionamento da empresa perante
seu ambiente”. (OLIVEIRA, 2005, p. 194).

“‘Através de treinamentos € possivel buscar a mudanga de percepgao, que
traz frutos como: reducdo da rotatividade, reducdo do absenteismo, aumento da
eficiéncia individual dos colaboradores, aumento das habilidades das pessoas,
elevacdo dos conhecimentos, mudancas de atitudes e comportamentos, entre outras
situagdes que o funcionario ndo conseguia visualizar anteriormente”. (Chiavenato
2004, p.334).

Consideragoes finais

Com o estudo deste tema, podemos entender a importancia dos tributos para
a economia dos estados e por conta da pandemia mundial de COVID-19 o tamanho
do impacto negativo que originou, € um grande desafio aos gestores das empresas.

Sendo assim, o estudo serviu para mostrar para a gestora que a propaganda
e o treinamento de suas atendentes sao de fundamental importancia para o sucesso
da empresa e se relaciona com a gestao estratégica da empresa. Sendo assim, ao
voltar as explicagdes desses assuntos, percebeu-se que a gestora ja estava ciente
de seus principais problemas, como foi relatado na entrevista da consultoria,
entendeu a real situagdo com base na estratégia de divulgagdo e nos métodos de
treinamento ira implantar em sua empresa, e se mostrou receptiva para futuras
consultorias para analisar como foram os resultados apds a implantagéo.
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Resumo: Diante da necessidade de atividade pratica para melhor compreensao da teoria foi
aplicado uma consultoria em uma loja de brinquedos do comércio, associada a Aciaf
(Associacao Empresarial de Fraiburgo). A atividade visa conhecer quais as dificuldades
enfrentadas durante a pandemia da Covid-19, bem como poder encontrar melhorias ou
solugbes para o estabelecimento que aceitou participar. Para identificar as possiveis
problematicas realizou-se um questionario, aplicado através de uma entrevista presencial,
com a gestora da loja, relacionadas ao negdcio, pandemia e funcionarios. Nota-se que o
estabelecimento adaptou-se ao tele entregas, o qual funciona bem na cidade apés
reabertura, e que a pessoa que esta a frente da loja possui projetos de melhorias, e usufrui
da tecnologia para propagar a loja (midias socias).

Palavras-chave: Atividade pratica. Dificuldades. Pandemia. Melhorias.

Introducgao

Quando requerem do aluno uma postura investigativa, as atividades praticas
levam os alunos ao envolvimento com os fendbmenos, porque podem fazer
conjecturas, experimentar, errar, interagir com colegas e expor seus pontos de vista
para testar a pertinéncia e validade das conclusbes a que chegam durante tais
atividades (ZANON; FREITAS, 2007).

O presente artigo refere-se a consultoria aplicada em uma loja de brinquedos
do comércio na cidade de Fraiburgo - SC. A aplicagdo do trabalho foi realizada
através de entrevista, essa teve base em um questionario que abordam assuntos
sobre a empresa, em relacdo a pandemia, e funcionarios.

A empresa possui 26 anos de mercado, e recentemente, nos ultimos 5 anos
passou por mudangas na gestdo. Com essa mudanga, o comércio se diversificou em
linhas, indo além dos brinquedos, acrescentou a linha de puericultura, que vai desde
bicos e mamadeiras, a carrinhos de bebé. Com isso foi possivel atingir um publico
que antes n&o era alcangado.

Além da diversificacdo de produtos, foi alterado as cores do painel de
identificacdo do estabelecimento, bem como modificagdo no mascote, palhaco
Tuntum, deixando-o com um sorriso, mais atraente aos olhos de uma crianca.

O publico da loja é diversificado até os 8 anos de idade acontece a venda de
brinquedos, a partir dos 9 e 10 anos os produtos mais adquiridos sdo jogos de

' Mestre em Desenvolvimento e Sociedade pela Universidade Alto Vale do Rio do Peixe (UNIARP).
Docente dos cursos de Ciéncias Contabeis e  Administracdo da UNIARP.
emerson.cardoso@uniarp.edu.br

2 Graduanda do curso de Bacharelado em Administracao (52 fase) do Campus Fraiburgo na UNIARP.
tattirodrigues024@gmail.com
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tabuleiros. O carro chefe de vendas é as criangas de primeira idade, produtos
destinados as criancas de 0 a 5 anos é o que mais tem saida.

Pesquisa realizada na empresa

1. Sobre a pandemia, como vocés se organizaram, afetou o faturamento?

Atendendo ao lookdown imposto pelo governo do Estado a loja ficou de
portas fechadas por mais ou menos 15 dias, esse acontecimento afetou 40% do
faturamento mensal. A partir do momento em que houve flexibilizagdo para abertura
das atividades, a empresa utilizou o telefone e redes sociais como novo formato de
atendimento.

Assim que houve a liberacéo, de forma total, continuou-se com a atividade de
tele entregas, devido aos resultados positivos na cidade de Fraiburgo optou-se por
ampliar esta ideia as cidades limitrofes tais como: Monte Carlo, Lebon Régis e Santa
Cecilia.

2. Quais sao os produtos que mais tem saida?

Durante a pandemia da Covid-19 a procura dos clientes pelos produtos
educativos aumentou, por conta de seus filhos ndo estarem em sala de aula e
estarem em tempo integral em casa. Os pais optaram por adquirir brinquedos mais
educativos para entreter seus filhos, do que somente uma boneca ou um carrinho.

3. Em relagdo a questao financeira, vocé conseguiu negociar com os
fornecedores, realizar o pagamento de salarios?

Mesmo com o faturamento afetado, foi possivel cumprir com todos os
compromissos, como pagamentos de fornecedores e remuneragdao das duas
funcionarias. Isso foi possivel porque a administradora trabalha com um caixa
reserva, que segundo ela é destinado para futuros investimentos.

4. Ocorreu mudanga de layout nos ultimos 5 anos?

Modificou-se as cores do painel de identificacgdo e no mascote, da parte
externa. Existem bons projetos em estudo, onde um deles, é a modificagao de layout
interno, havia data prevista para ser aplicado ainda esse ano. Porém, com a crise
estabelecida pelo virus, foi optado por aguardar o término de 2020, para saber como
o mercado ira reagir.

5. Qual o meio mais utilizado para divulgagao da loja?

S&o0 as midias sociais (Facebook e Instagram). Ambas tém publicagbes
atualizadas e rotineiras, como postagens diariamente no stories, op¢ao fornecida
pelo Instagram. Nesse meio, a gestora costuma realizar publicagées de receitinhas,
e dicas de alguns profissionais. Segunda ela, a existéncia desse conteudo tem a
intencao de fornecer algo a mais aos pais, e que isso possa conectar pais e filhos.

6. A empresa analisa o mercado para desenhar suas estratégias?

A gestora participa uma vez por ano, da feira de brinquedos que acontece em
Sao Paulo, onde sdo apresentados todos os langcamentos de produtos durante o
ano. Além de basear-se no Youtube, atualmente esse meio € muito forte no publico
infantil.
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7. Vocés pensam em realizar divulgagoes em sites de vendas?

Esse é outro projeto que estava em andamento, onde realizou-se pesquisas
para dominio da loja virtual. A previsdo era de ingressar nesse ramo ainda no ano
de 2020. Porém por conta do virus adiou-se para o préximo ano.

8. Como é arelagao com os colaboradores?

Por ser uma equipe pequena, com apenas duas funcionarias, o dialogo se
torna facil. Onde ambas sempre estdo em contato a partir dos acontecimentos, sem
a necessidade de uma data marcada para reunides.

9. Quais sao os pontos fortes da loja?

A localizag&do, pois muitos circulam pelo local o qual chama atengao por
possuir um painel colorido e a empresa esta em rua movimentada devido ao fluxo
dos bancos e demais lojas.

10. Quais sao os pontos fracos da loja?

A gestora pontua que sente a falta de um estacionamento proprio. Uma vez
que as opgdes de estacionamento fornecido pela rua, sdo poucas, bem como alguns
funcionarios dos outros comércios também fazem uso desse estacionamento.

11.Vocé como gestora, esta satisfeita com os resultados da empresa?

Em anos anteriores 0 mercado passou por momentos bons e ruins. Mediante
a pandemia da Covid-19 torna-se dificil criar qualquer tipo de projecéo, pretende
rever o fluxo de caixa, além de adaptar-se ao mercado. Pois é notavel que o publico
e a forma de comprar esta se modificando.

Referencial tedrico

A descoberta dos pontos fortes e fracos permite que o exército caia sobre seu
inimigo como uma pedra sobre ovos (TZU, 1983). O mesmo autor cita que: “Um
general sabio deve levar em consideragdo as vantagens e desvantagens.
Conhecendo as vantagens ele tera sucesso nos seus planos. Conhecendo as
desvantagens, ele podera solucionar as dificuldades.”

A funcdo do marketing é compreender e estimular os desejos e
as necessidades dos individuos, desenvolvendo produtos e

servigos que atendam a essas necessidades e comunicando

sua existéncia a sociedade. Este processo é bastante amplo,

dividido em uma série de etapas e tarefas complexas, algumas

das quais, por serem mais visiveis, tendem a atrair maior

atengao por parte do grande publico ou daqueles que se

iniciam no assunto (MUNIZ, 2014).

Marketing € a atividade humana dirigida a satisfacdo das necessidades e
desejos através de um processo de troca (KOTLER, 1980).

Nas redes sociais, os consumidores se comportam de maneira ativa,
buscando participar da realidade das empresas que produzem os produtos que eles
utiizam, eliminando barreiras comunicacionais, mostrando ao mundo as
experiéncias que tiveram com tais produtos (MARINHO, 2013).



As taticas variadas de acordo com os movimentos de avanco ou recuo,
segundo condicdes favoraveis e a observacéo da natureza humana. E tudo o que
um general tem que estudar e examinar cuidadosamente (TZU, 1983).

Atualmente, enfrenta-se grande diversidade de desafios, sendo o mais
intenso e importante, o entendimento e a modelagem da nova revolugao
tecnoldgica, que implica a transformagéo de toda a humanidade (SCHWAB, 2016).

Metodologia

O presente artigo parte do estudo de pesquisas bibliograficas, método dedutivo e
descritivo, com base em artigos, livros e fontes referenciadas. Realizou-se para
coleta de dados pesquisa com a gestora da empresa.

Consideragoes finais

Em geral a sugestdo é de movimentacdo de midias, uma vez que 0 unico
ponto fraco repassado foi da falta de estacionamento préprio, ao qual ndo cabe a
loja modificar, pois é questdo da infraestrutura da rua. Por isso qualquer empresa
deve saber ao certo quais sao seus pontos fortes e principalmente seus pontos
fracos, para poder melhora-los os transformando em vantagens perante o
concorrente.

A primeira proposta é do cartdo fidelidade, a cada brinquedo adquirido, o
cliente teria uma ficha de acompanhamento, onde seria fornecido um cartdo, e a
cada compra realizada o mesmo ganharia um carimbo, somando as vezes que
comprou até atingir um numero x de compras, estabelecido pela loja, para ganho de
descontos. Esse desconto poderia ser dobrado se a cada produto adquirido o cliente
tenha realizado uma publicacdo nas midias sociais, marcando o perfil da loja.

Com isso a loja seria divulgada também pelos seus proprios clientes nos seus
perfis pessoais, fazendo com que aqueles que ainda ndo os conheciam, os
conhegam pelas redes. Nesse encontro, foi relatado que essa ideia ja havia surgido,
mas que a mesma nao optaria por adquirir o cartdo, em forma fisica, porque por
experiéncia de uso desse método em outros estabelecimentos, diz que nem sempre
o cartao esta em méaos.

A partir dessa problematica, teria contatado seu sistema, para saber da
possibilidade de realizar esse cartdo pelo proprio sistema da loja, e de que fosse por
acumulagao de pontos. Onde o cliente seria avisado da quantidade de pontos a
cada compra realizada através de uma mensagem enviada pelo proprio sistema ao
WhatsApp.

A segunda ideia apresentada foi da criagdo de um slogan para as postagens
de receitas e dicas dos profissionais. Esse estaria presente em todas as postagens
desses conteudos, que facilitaria o entendimento quando os clientes se deparassem
com esse modo de publicacao.

E por fim, obter publicagdes influencers, que seria uma crianga influencer da
cidade, ou que gosta de fazer publicagdes de videos e fotos, com os brinquedos da
loja. Assim como a loja se baseia nos youtubers com os langamentos de brinquedos
e bonecos, poderia possuir alguém que se disponibiliza para ser o digital influencer
da loja, a cada recebimento de novos produtos.
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Em conversa com a gestora do negdcio, a mesma relatou estar contente com
o feedback repassado, e ainda afirma que gostou da sugestdo do ganho de
descontos através das postagens marcando o perfil da loja. Sugeriu-se ainda a
participacdo de campanhas de doagao de brinquedos, porém por questdo pessoal,
diz ndo gostar da ideia de usar o nome do estabelecimento para registro de
doacbes. Para ela, a doacdo acontece de forma espontdnea, sem necessidade de
mostrar que realizou tal agao.

Portanto fica a disposicdo da administradora as ideias sugeridas, apos
analises das mesmas, esperamos retorno da implementagdo ou n&o, nas redes
sociais do estabelecimento.
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Resumo: A realizagdo desse trabalho se deve a consultoria empresarial realizada em uma
loja de materiais para construcdo na cidade de Monte Carlo — SC. Teve como objetivo
detectar as principais dificuldades que a empresa estava passando que a impediam de
alcancgar seus objetivos. Para isso, utilizamos o método 5W2H, que nos auxiliou a detectar
em quais setores, deveria ser dada mais atencdo. Apds a analise das respostas do
entrevistado, sugerimos possiveis mudangas que poderiam ajudar a empresa a alcangar o
sucesso. As ideias apresentadas ao empresario foram bem aceitas e o ajudaram a ter mais
clareza das acgbes que deveriam ser tomadas. A empresa segue em constante evolugio,
devido ao fato de ter muitos anos de mercado, boa credibilidade na regido e uma boa
administragao.

Palavras-chave: Consultoria. Estratégia. Administragdo. Planejamento.

Introducao

Foi realizada uma consultoria em uma empresa do ramo de materiais de construcao
localizada na cidade de Monte Carlo — SC, uma empresa familiar, sélida, com mais
de 26 anos de mercado, com boa credibilidade na regido e que segue em constante
evolucgao. Tal consultoria foi inspirada na leitura de A arte da guerra de Sun Tzu.
Durante a consultoria, foi realizada uma entrevista com o gestor, para melhor
entender o cotidiano da empresa e identificou-se os pontos fortes e fracos da
empresa, sendo que a empresa esta localizada em uma cidade com pouco mais de
10 mil habitantes e de baixa renda.. Para realizar a entrevista e auxiliar no
desenvolvimento das atividades, foi utilizado o método 5W2H que facilitou a
deteccao das falhas e ajudou a chegar as possiveis solugdes para cada setor, bem
como identificou o momento de colocar as melhorias em prética.

Questionario aplicado na empresa

1 - Os resultados que a sua empresa vem obtendo, estao alinhados com seu
planejamento?

R: Sim, a empresa mante um bom desenvolvimento alinhado ao nosso -
planejamento, entdo posso dizer que sim, viemos obtendo bons resultados.
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2 - Voceé sabe dizer quais sao os pontos fortes e fracos da sua empresa?

R: Acredito que os pontos fortes sdo os bons pregos praticados pela nossa empresa
e também o sistema de autoatendimento com gondolas, que facilita com que o
cliente se sirva sozinho.

O ponto fraco eu acredito que seja a falta de comunicagcédo de alguns funcionarios,
falta de atencdo, comprometimento com os clientes e falta de interesse em buscar
mais conhecimento em suas funcgdes.

3 - Vocé sabe quais as mudangas devem ser feitas para garantir os resultados
esperados?

R: Acredito que os resultados seriam melhores do que ja sao, se os funcionarios
buscassem mais qualificacdo, conforme resposta anterior.

4 -Todos os funcionarios sabem quais as metas que sua empresa pretende
atingir? E suas fungoes?

R: Sim, sempre repasso individualmente para cada funcionario os resultados que
pretendo de cada. E todos s&o orientados sobre suas funcdes, e quando nao ha
resultado do mesmo, sdo chamados para conversar e alinhar os resultados que
esperamos.

5 - Caso precisasse recomegar do zero, o que faria de diferente?

R: Até alguns anos atras, nossa loja sofria muito com a inadimpléncia dos clientes,
até que implementamos maquinas de cartdo de crédito e parcerias com bancos e
financeiras. Entdo, acredito que eu mudaria isso se tivesse que comecgar do zero,
pois ficamos anos sem crescer por conta do capital de giro. Sempre precisavamos
fazer empréstimos para pagar os fornecedores e além de nao receber o dinheiro do
produto vendido ainda tinhamos que pagar juros sob os financiamentos.

6 - Se vocé estivesse competindo contra vocé mesmo, sabe exatamente onde
atacaria?

R: Eu atacaria na parte de atendimento ao cliente, acredito que se eu fosse atacar
eu mesmo, teria que ter uma boa equipe de vendas, comprometida, buscando novos
clientes, entendendo sobre o produto que estdo vendendo. Acredito que esse é o
ponto mais lezado da minha empresa.

7 - Como a empresa reage as modificagoes do mercado? Existem estratégias
definidas de como se comportar nas mudancgas?

R: Sempre acompanho o mercado, como esta agindo, tendéncias, também converso
com os clientes para saber suas insatisfacbes e baseado nisso tomo minhas
decisdes.

8 - A empresa analisa o mercado para desenhar suas estratégias?
R: Sim, sempre de olho em como o mercado age.

9 - A empresa avalia como agem seus concorrentes no mercado?

R: Sim, sempre acompanhamos o0s concorrentes, seja pelas redes sociais ou por
feedback dos clientes, estamos sempre atentos.
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10 - Qual foi a estratégia adotada durante a quarentena, em relagdao aos
funcionarios e clientes?

R: Na quarentena fechamos um acordo com os funcionarios, para descontar os dias
parados nas suas proximas férias, assim n&o iria lesar o bolso deles naquele
momento, s6 futuramente terdo menos dias de férias. Em relacido aos clientes,
colocamos anuncios nas redes sociais e fizemos alguns contatos pelo WhatsApp, ja
que estavamos atendendo de portas fechadas, apenas por tele entrega. Apds
retornarmos as atividades, colocamos mais anuncios nas redes sociais e ligagcoes
para os clientes.

11 - Houve alguma estratégia de retomada das atividades?

R: Sim, como citei anteriormente, comegamos com tele entrega alguns dias antes de
liberar todo o comercio, ligamos para os clientes e colocamos 0s anuncios nas redes
sociais. Também fizemos uma superpromog¢ao em todas as mercadorias da loja,
para atrais clientes e vendas a vista.

12 - Ha quanto tempo nao é feito uma mudanga de layout ou reforma para
melhoria da empresa?

R: Alguns meses atras fizemos uma melhoria, aumentando o espaco fisico da loja.
Ja temos um projeto pronto para fazer outras melhorias futuramente. Na questdo do
layout, sempre buscamos parcerias com fornecedores, para conseguir expositores
para os produtos e sempre mudamos algo conforme necessidade. Nesse projeto
que vamos executar futuramente, esta incluso varias mudangas no layout interno da
loja.

13 - Como é feito a formulagcao dos precos dos produtos comercializados pela
empresa?

R: Sempre formulo os precos de acordo com a média do mercado, sempre tento
deixar o mais parecido possivel ou menor que a concorréncia, mas sempre visando
lucros.

14 - Como planejam as formas de promog¢ao e propaganda de seus produtos?
R: Todo o més coloco um produto em destaque. Fago parceria com o fornecedor do
produto e tento deixar o mais atrativo possivel. A divulgacdo ocorre por meio do
radio, redes sociais e um outdoor na frente da loja falando sobre o produto e
promocao.

15 - A empresa tem seu publico alvo definido?
R: Sim, por ser uma cidade de baixo poder aquisitivo, nosso foco & pessoas de
baixa e média renda.

16 - O quanto foi impactada financeiramente sua empresa durante a pandemia?
R: Ficamos literalmente parados por uns 10 dias, com portas fechadas, sem poder
vender um parafuso sequer. Queira ou ndo o dinheiro para de circular, os clientes
nao vém pagar as contas porque nao pode sair de casa, alguns vieram pedir
prorrogacéo das parcelas, pois ndo podiam trabalhar. Mas gragas ao capital de giro
que aprisiono todo més, passamos essa etapa sem sentir muito financeiramente.
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17 - Conseguiu negociar com os fornecedores?
R: Nao foi preciso negociar com os fornecedores, tendo em vista que a empresa
tinha capital de giro suficiente para bancar as despesas.

18 - Como funciona a logistica de entrega de produtos para sua empresa? Ela
foi afetada durante e depois da pandemia?

R: Geralmente compramos de industrias e alguns atacados. As entregas eram feitas
semanalmente.

Durante a pandemia ninguém estava entregando mercadoria, porem estavamos
fechados. Apds a pandemia comecou o atraso das mercadorias que viemos
sofrendo até hoje. Nessa situagdo comecei a comprar mais dos atacados que tinham
mais estoque.

19 - Existe alguma meta de expansao para sua empresa?

R: Sim, conforme comentei antes, estamos com um projeto pronto para mudanca no
espaco fisico e layout da loja. Acredito que em breve iremos comegar as reformas,
conforme for surgindo as necessidades.

Referencial teodrico

Ao destacar a importancia das pessoas para as organizagdes, Davel e
Vergara (2009) entendem que elas n&o fazem somente parte da vida produtiva das
organizagdes. Afirmam que as pessoas constituem o principio essencial de sua
dindmica, conferem vitalidade as atividades e aos processos, inovam, criam, recriam
contextos e situagdes que podem levar a organizagdo a posicionarse de maneira
competitiva, cooperativa e diferenciada com clientes, outras organiza¢cdes e no
ambiente de negdcios em geral.

As organizacdes também dependem direta e irremediavelmente das pessoas
para operar, produzir bens e servigos, atender clientes, competir nos mercados e
atingir objetivos globais e estratégicos. As organiza¢des jamais existiram sem as
pessoas que l|hes dado a vida, dinamica, energia, inteligéncia, criatividade e
racionalidade. Na verdade, cada uma das partes depende da outra em uma relacao
de mutua dependéncia na qual ha beneficios reciprocos. (CHIAVENATO, 2014)

A dimenséo interpessoal ndo pode ser ignorada e, notadamente, de acordo
com Dutra (2004), o processo de valorizagao das pessoas deve ser mediado pelas
recompensas (incentivos) por elas recebidas, como a contrapartida de seu trabalho
para a organizacgao; entendida como atendimento as expectativas e necessidades
dessas pessoas.

Porter (2002) define isso como uma Vantagem Competitiva (VC), ou seja, o
que a minha empresa tem de melhor que meu concorrente ndo tem e que o cliente
consegue perceber. Assim, é possivel dizer que a VC pode ser considerada como
qualquer estratégia que é notada pelo cliente ou pelo mercado e que pelo seu
destaque consegue gerar uma resposta positiva de retorno.

A importancia da competéncia gerencial em reconhecer e desenvolver
recursos e capacidades sugere que o estudo de vantagem competitiva deve
compreender um periodo tipico de gestdo. Adicionalmente, € importante ponderar
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que o periodo de desenvolvimento e exploracdo de recursos e capacidades varia
entre os setores industriais e depende do estagio de maturidade da empresa (Coff,
2010).

Resultados e discussao

O diagnéstico extraido do bate papo com o proprietario da empresa, concluiu
que o maior problema da organizagao esta na gestdo do pessoal. Como a equipe ja
tem anos de empresa o pessoal ficou acomodado, ndo fazendo muita questao de
fazer alguma diferenca ao entregar seus servigos.

Sendo assim, foi sugerido que primeiramente fosse feito uma reunido com
toda a equipe, colocando com clareza algumas regras gerais, como por exemplo,
cuidar mais da organizag¢ao, néo deixando materiais € mercadorias espalhadas pela
loja, tendo mais atengédo ao que acontece dentro da loja e aos clientes, usar menos
o telefone celular para coisas que nao dizem respeito ao trabalho, buscar mais
informacdes para aprender sobre os produtos que vendem e a area que atuam. Para
isso pode ser colocado um bdnus no salario de cada funcionario que deixar seu
setor sempre organizado.

Em questdo ao aumento das vendas, podera ser feito promogdes de
incentivo, como oferecer uma viajem em familia totalmente paga pela empresa para
quem atingir a meta por trés meses consecutivos, ou até mesmo algum item de
interesse do colaborador.

Com isso conclui-se que a empresa esta caminhando em direcao certa para
seus objetivos e com as poucas e pequenas mudangas sugeridas, seu crescimento
ganhara velocidade e atingira o sucesso mais rapidamente.
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Resumo

Abordaremos neste projeto interdiciplinar uma consultoria empresarial, onde tivemos
fundamentagéo tedrica em sala de aula, aplicando em conjunto uma sistematica de
planejamento chamada “6W2H” com o objetivo de aprofundar conhecimento e
utilizar metddos de consultoria. Tivemos também como embasamento o livro de Sun
Tsu, A arte da guerra, um livro voltado a taticas militares porém que hoje em dia é
muito usado no ramo empresarial por ter um vasto ensinamento sobre planejamento
estratégico, assunto esse que desperta muito interesse das organizagdes nos
tempos modernos. Apoés foi dado inicio a parte pratica, ou seja visitagao e entrevista
com o gestor do negocio para entender os problemas que a organizagao possui,
inserindo-se no cotidiano da empresa e tendo como principal objetivo apresentar
solugao para as dificuldades organizacionais.

Palavras-chave: Planejamento, marketing, logistica.

Introducgao

Foi realizada uma consultoria empresarial em uma loja do ramo agropecuario
situada na cidade de Fraiburgo — SC, com o objetivo de estudar a realidade da
organizagao, buscando possiveis problemas de planejamento, logistica, marketing e
organizagao. Levou-se em conta os impactos causados da pandemia COVID-19, e
apos aplicagdo de uma consultoria buscou-se algumas sugestdes de melhoria para
sanar as principais queixas. Toda a consultoria foi inspirada na leitura de A arte de
guerra de Sun Tzu.
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2 Mestre em Desenvolvimento e Sociedade pela Universidade Alto Vale do Rio do Peixe (UNIARP).
Docente dos cursos de Ciéncias Contabeis e  Administragcdo da UNIARP.
emerson.cardoso@uniarp.edu.br
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Questionario aplicado na empresa

1 - Ha quanto tempo atuam neste ramo, e qual sua experiéncia na area?

O proprietario atuou no ramo durante 12 anos no ramo de agropecuaria e hoje o
mesmo tem seu préprio negocio no mesmo ramo no qual trabalha e hoje ja fazem 2
anos que tem sua propria agropecuaria.

2 - Por que decidiu investir no agronegécio?
Achou que a cidade tinha a necessidade de uma loja bem estruturada, e por ter uma
vasta experiencia no ramo.

3 - Possuem algum programa que busca fidelizar o cliente, ou seja, faze-lo
comprar sempre com vocés?

Atender bem nosso cliente é fundamental, para assim agradar e satisfazer sua
necessidade para assim fidelizarmos nossos amigos clientes.

4 - Quando medicagdes sao vendidas eles ligam para o cliente para saber
como esta a saude do animal e a este processo resulta em fidelizagao.

Nao é feito esse processo até o momento, mas seria uma melhoria dentro da
organizacao para fidelizar o cliente sim.

5- Se tivesse a chance de comecar do zero, faria algo diferente?
Se precisasse comegar do zero ndo faria nada diferente, pois planejou muito bem
antes de dar inicio no seu préprio negocio.

6- Consegue listar os pontos fortes e fracos da organizagao?
Equipe unida, sempre buscando inovacgoes. E pontos fracos nenhum.

7- Possuem um planejamento a longo prazo? Ex.: Aonde e como querem estar
daqui a 10 anos?

Nao possui este planejamento, porém estd em constante atualizacdo com as
novidades do mercado.

8- Todos os funcionarios estao cientes da importancia do seu trabalho para o
bom andamento da organizagao?
Sim, todos se ajudam para o crescimento da empresa

9- Trabalham com cooperativismo ou benchmarking?

Sim, geralmente quando falta algum produto no estoque. No qual é analisado o meio
viavel para obter informagdes com riquezas, sendo assim é estudado para ir mais a
fundo para obter melhoria dentro da empresa.

10 - Possuem alguma parceria com grandes empresas?

Nao possuem nenhum contrato com fornecedor, sempre fazem cotac¢des de preco
para comprar o mais barato, ou seja, no qual for viavel fecho negdécio com o
fornecedor.
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11 - Como funciona a logistica de estoques?
As vendas que sao feitas durante o dia sdo anotadas em rascunhos e as baixas do
estoque séo feitas somente no fim do dia.

12 - Como reagiram a crise do Coronavirus? Quais as estratégias usadas na
retomada dos trabalhos?

Houve uma diminuicdo do fluxo de pessoas em fungao do isolamento social, porém
a loja continuou aberta pois havia a necessidade de compra de remédios por
produtores rurais.

Segurou a compra de produtos de pouca rotatividade e tentou negociar em pregos
mais baixos.

13 - Possuem algum profissional ou empresa terceirizada que cuida do
marketing social?

Sim, uma funcionaria da loja é responsavel por manter a pagina atualizada com as
novidades da loja e também esclarecer duvidas dos clientes.

Referencial teérico

Para Almeida (2001 apud ALBUQUERQUE, 2004), planejamento estratégico
pode ser definido como técnica administrativa que visa ordenar as ideias das
pessoas, mostrando o caminho que a organizagdo deve seguir, assim como as
agdes, para que, sem desperdicios de recursos, seja encaminhada na diregcao
esperada. O planejamento estratégico, portanto, permite a organizagao desenvolver
sua estratégia, visualizando o futuro, com a melhor alocagdo dos recursos para
alcancar os resultados esperados.

Conforme Ansoff e MacDonnell (1993), o planejamento estratégico
“[...] € um processo de multiplas faces, complexo e demorado [...]”
Para os autores, a implantacdo do planejamento estratégico n&o
implicaria em compensacdes em relagdo a energia exigida da
organizagao.

Em outra conceituagéo, Drucker (1975) define planejamento estratégico como
um processo continuo de tomadas de decisdes organizacionais, no momento
presente, de forma a se ter, da melhor maneira, o conhecimento do futuro, bem
como o empenho, no sentido de se cumprir tais decisdes.

A informagdao ¢é fundamental para a realizacdo de um planejamento
estratégico e para o desenvolvimento e validade das ag¢des adotadas em uma
empresa. (NOGUEIRA NETO, 2003). Consoante Porter (1986), no cenario
altamente competitivo em que as organizagbées se encontram, um dos fatores que
determinam o diferencial das empresas é a forma como utilizam a informacao.

Finalmente, “o0 processo de planejamento € muito mais importante que seu
resultado final” (Oliveira, 2009). Ele € um procedimento formal que produz resultado
articulado, na forma de um sistema integrado de decisées. E assim que Oliveira
(2009) diz que: “[deve-se] caracterizar o planejamento pela natureza de seu
processo, nao pelos resultados esperados”.
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Mintzberg (2004, p. 22) defende que nao precisamos de definicdes sobre
planejamento que nos informem que devemos pensar no futuro, ou que tenhamos
de obter o controle dele. O importante e necessario sao definicdbes que nos mostrem
como fazer o planejamento. Pensando com esse foco, podese considerar que
planejamento é o ato de decidir, € a tomada de decisdo propriamente dita.

Snyder e Glueck (apud Mintzberg, 1980) definiram o planejamento como “as
atividades que estao interessadas especificamente em determinar quais a¢des e/ou
recursos humanos e materiais sdo necessarios para atingir uma meta”, ou seja, é
necessario identificar possiveis alternativas, analisar cada uma separadamente e
selecionar as melhores. Essa € uma definicdo que segue no sentido de se apontar
como fazer o planejamento.

Metodologia de pesquisa

O presente artigo parte do estudo de pesquisas bibliograficas, método
dedutivo e descritivo, com base em artigos, livros e fontes referenciadas. Realizou-
se para coleta de dados e pesquisa com o gestor da empresa.

Resultados da pesquisa

Nota-se que a empresa possui muitos pontos fortes, um deles é o excelente
atendimento ao cliente, neste quesito realmente é dispensavel uma pesquisa de
satisfacao, pois é notdria e perceptivel o contentamento do cliente durante e apds o
atendimento.

O que chama a atencgéo dos clientes € grande empenho da equipe em prol
dos objetivos da organizagdo, com toda certeza todos os colaboradores estao
cientes de onde a empresa quer chegar estando sempre empenhado em executar
da melhor forma seu trabalho.

Como sugestdo ao gestor, foi apresentado um melhoramento em seu
marketing social, investindo em alguns videos institucionais sobre a loja e também
propaganda paga no Facebook, também um estagiario que possa cuidar da gestao
de estoques da loja, pois ha uma dificuldade grande em fungdo do acumulo de
tarefas durante o dia, podendo sobrecarregar os atendentes, o contratado ficaria
responsavel por toda parte de organizagdo, contagens de estoque e baixas,
otimizando e melhorando o cotidiano da empresa.
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