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PLANO DE NEGOCIACAO PARA UMA EMPRESA DO SEGMENTO DE MOVEIS!
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RESUMO

O objetivo do estudo foi realizar um plano de negociacdo para uma empresa industrial do
segmento de modveis. Com relacdo aos procedimentos metodolégicos, o estudo foi
classificado quanto ao método como indutivo. O nivel de pesquisa foi o descritivo. O
delineamento foi estudo de campo. O instrumento de coleta de dados utilizado foi a entrevista.
A populacdo do estudo foi as empresas do segmento de moveis e a amostra ficou representada
por uma empresa do segmento, localizada no municipio de Seara-SC. Os dados foram
analisados qualitativamente. Os resultados evidenciam técnicas relativas a psicologia
organizacional, gestdo comercial, gestdo de custos, administracdo de materiais e patriménio e
sistemas de informag&o, descritos respectivamente.

Palavras-chave: Gestdo. Informacao. Negociacao.

1 INTRODUCAO

O segmento de mdveis planejados, ao decorrer dos anos, demonstra certa robustez em
crescimento, sem muitas sazonalidades, mantendo relativamente a competitividade no pais.

Para Junior et al (2010), as inovacgdes aplicadas nesse segmento, mantém o mercado
interno promissor em relagé@o as importagcdes que ocorriam nos anos 2000, 0 que gera maiores
investimentos na area, pois existe demanda do que € produzido.

A fabricacbes de mdveis, pode ser considerada como mais tradicional entre as
empresas de transformacdo, evolvendo baixos custos inicias de imobilizados, em pequenas
empresas e altos custos em empresas completamente automatizadas, reunindo caracteristicas
como o elevado consumo de insumos de origem natura, emprego intensivo de méo de obra e
alto dinamismo tecnolégico (BIAZUS, 2010).

As diversas formas de construcdo dos produtos, envolvem caracteristicas de nichos de
mercados, em uma complexa segmentacao, tendo como a diversidade produzida a auséncia de
um padrdo de concorréncia (BIAZUS, 2010). A industria moveleira do Brasil, fomentada pela
abundancia da matéria prima, madeira maci¢a ou reconstituida, representa 84 % do total
produzido nacionalmente (ABIPA, 2008).
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Estimativas de IEMI (2011) sugerem que aproximadamente 76% das empresas
moveleiras do Brasil fabricam produtos de forma padrdo, sendo as linhas de projetados e
planejados diferenciados no segmento moveleiro.

A importancia do setor para a economia, € notadamente percebida pela geracdo de um
grande nimero de empregos, com vasta disseminacdo no territério nacional, predominado
empresa de porte pequeno-médio (MACADAR, 2010).

O Brasil, além de explorar o mercado interno, atinge grande nimero de paises
externos, sendo o Estados Unidos responsavel por 32% do volume, seguido de Franca (14%)
e Argentina (13%) (TEIXEIRA et al. 2012).

Segundo Rabelo e Vasconcelos (2002), a predominancia das empresas familiares no
Brasil, constitui, um segmento mais fragil em relacdo a governanca estratégica, o que interfere
na responsabilidade, transparéncia e controle.

Diante do exposto apresenta-se a questdo problema do estudo: Como elaborar um
plano de negécios para uma empresa industrial do segmento de moveis. O objetivo do
estudo é elaborar um plano de negociacdo para empresa comercial do segmento de maveis.

O estudo justifica-se pela necessidade de fortalecer o segmento, em detrimento das
oportunidades geradas em pequenas cidades, para desenvolvimento do segmento.

O interesse em comum tende alavancar cada vez mais esse segmento. Dessa forma, as
melhorias realizadas contribuem para a melhor comercializagdo dos produtos, melhorias dos

processos e valorizacdo dos clientes.
2 AMBIENTE DE ESTUDO

Aproveitar as novas demandas é fundamental para se diferenciar no mercado e
consolidar os negdcios. Para corresponder as novas exigéncias, empresarios especializam-se
em tipos especificos de mobiliario para atender a demandas de nichos de mercado.

Esse aquecimento do cenario para o setor representa uma 6tima oportunidade de
investimentos. No entanto, é importante que o empreendedor que deseja apostar nesse ramo
conheca as tendéncias do mercado. Outra tendéncia forte para o mercado de projetados € a
customizacgdo, que consiste em personalizar o projeto de acordo com as preferéncias dos

clientes. O empreendedor do ramo de planejados deve ficar atento as novidades e tendéncias
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para atender as demandas dos clientes, principalmente daqueles que buscam exclusividade e
estilo.

As demandas do mercado no cenario atual exigem técnicas racionais de uso dos
materiais, 0 que implica destinacdo correta dos residuos sélidos, com a utilizacdo sustentavel
da matéria-prima e dos recursos como eletricidade e &gua, evitando desperdicio e gastos
desnecessérios. O descarte das sobras da producdo também deve ser planejado. Residuos de
madeira como serragem, cepilho e pedacos de tabuas podem ser doados para cooperativas de
artesanato ou reciclagem.

Residuos quimicos como embalagens de solvente, vernizes e tintas devem seguir as
instrugdes de descarte do rétulo, evitando a contaminagdo do meio ambiente com substancias
quimicas nocivas (SEBRAE, 2015)

Os moveis multifuncionais sdo uma tendéncia do setor de planejados e possuem
grande demanda. A principal vantagem deles é terem, como o nome afirma, mais de uma
funcionalidade, sendo muito apropriados para espagos pequenos.

Em geral, esses mdveis sdo dobraveis ou removiveis. Alguns exemplos sdo uma
bancada que pode ser aberta por cima e servir como mais um armario ou como um bad, que
também pode ser usado como mesinha de centro, camas que possuem gavetas acopladas, etc.

Atualmente, os moveis multifuncionais estdo sendo bastante utilizados em projetos de
apartamentos com até 50 m2, que precisam unir a facilidade dos mdveis a necessidade de
circulacdo no ambiente. No entanto, também podem ser adaptados para locais maiores.

Se antigamente os mdveis podiam ser planejados por marceneiros que trabalhavam de
maneira autdbnoma e as pessoas ndo tinham grande preocupagdo em adquirir esse tipo de
produto, atualmente, o cenario é diferente. Nos Ultimos anos, o setor foi se profissionalizando
e isso resultou em melhores resultados, tanto para empresas quanto para os clientes.

Uma consequéncia desse cenario foi o crescimento de empresas que trabalham com
moveis planejados, sendo que as fabricas abriram lojas proprias e atualmente ja existem
franquias. Observando o lado das marcenarias, percebe-se que os profissionais buscaram
conquistar mais conhecimento, apostando na qualidade e na formacao de equipes qualificadas
e capacitadas.

Por outro lado, passou a existir uma exigéncia cada vez maior por parte dos

consumidores, que desejam ser bem atendidos, ter um projeto adequado e exclusivo e um
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resultado sem falhas e problemas. Assim, um dos requisitos exigidos pela profissionalizacao €
a conquista dos clientes.

A diferenciacdo e a exclusividade dos moveis planejados, bem como o atendimento a
um publico seletivo exige que os produtos tenham melhor qualidade. Além disso, a
profissionalizag&o do setor e 0 aumento da concorréncia contribuiram nesse sentido.

Com o crescimento do setor, a concorréncia no segmento de mdveis planejados
aumentou muito. Isso faz com que seja necessario acompanhar as acdes e estratégias tracadas
por outras empresas, melhorando as condi¢des de acesso aos clientes.

No entanto, a concorréncia também exige uma melhor gestdo da empresa. 1sso pode
ser feito com a estruturagdo de um plano de negdcios, utilizacdo de softwares de gestdo de
relacionamento com os clientes (CRM) e ERP (que faz a integracdo dos dados dos mais
diferentes departamentos da empresa), realizacdo de pesquisas de mercado, entre outras acoes
que podem ser adotadas.

Para quem pretende abrir uma loja de mdveis planejados, a dica é associar-se a uma
marca especifica, ja reconhecida pelo mercado. Assim, além de vender produtos de qualidade
e que sdo aceitos pelos consumidores, ainda ha a possibilidade de contar com o suporte da
marca em relagdo ndo somente a gestdo, mas também a estrutura, equipamentos, montagem
do showroom etc.

A loja pode se destacar da concorréncia e conquistar clientes rapidamente. Depois é s6
fazer um atendimento de qualidade e apresentar bons projetos para garantir uma clientela
variada. Em resumo, pode-se dizer que o mercado de mdveis planejados apresenta diversas
tendéncias, mas essas 6 sdo aquelas que vocé deve dar mais atencdo. Considerando esses
fatores, a chance de ter sucesso é muito maior (TODESCHINI, 2016).

3 FUNDAMENTACAO TEORICA

A base teérica esta estruturada nos temas de maior relevancia, psicologia organizacional,

gestdo comercial e custos.

3.1 PSICOLOGIA ORGANIZACIONAL
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A psicologia organizacional concentra-se nos fendmenos relacionados com o
funcionamento de individuos em grupos com varios objetivos. Podemos percebemos que a
psicologia organizacional, enquanto ciéncia do comportamento € um instrumento a disposicao
do administrador como apoio nessa busca de continuo aumento da eficiéncia dos processos e
da melhoria da qualidade de vida na organizacdo (FIORELLI, 2007).

Onde existe uma organizacao existe a necessidade de compreender o cenario de uma
maneira sistémica, pois administrar pressupde, além de varias atribuicdes do gestor, gerir 0s
comportamentos das pessoas envolvidas, e isto, € um desafio diario. Ha que se considerar,
neste cenario, os fatores motivacionais manifestos no ambiente de trabalho, pois para que as
organizagcBes se mantenham competitivas, é fundamental atentar-se para as necessidades
humanas, e com isso, conectar 0s objetivos organizacionais com 0 processo de motivacao,
pois, segundo Robbins, entende-se a motivacao:

“[...]Jcomo um processo de intensidade, direcdo e persisténcia dos esforgos de uma
pessoa para o alcance de uma determinada meta. Embora a motivacdo, de uma

maneira geral, se relacione ao esfor¢o para atingir qualquer objetivo”. (ROBBINS,
2008 p.8).

Maximiano (2000) destaca que € necessario entender os motivos que alteram o
desempenho das pessoas, pois 0 desempenho depende da motivacdo. Segundo Hersey e
Blanchard (ano), na organizacdo a motivacdo é de grande importancia na determinacdo do
nivel de realizacdo dos empregados, 0 que impacta na realizagdo dos objetivos da organizacdo
de forma eficiente.

Para melhorar a compreensdo dos comportamentos manifestos no ambiente
organizacional, Davis e Newstron evidenciam que o comportamento organizacional se refere
ao estudo e a aplicagdo do conhecimento sobre como as pessoas agem dentro das
organizacgdes, e seu objetivo é prever, explicar, entender e modificar o comportamento das
pessoas dentro da empresa (DAVIS; NEWSTROM, 1992).

Segundo Pink (2011), os colaboradores de uma empresa nao sdo motivados apenas
pelo dinheiro, mas principalmente por outros fatores como os desafios que uma carreira pode
proporcionar. Isso ndo é nenhuma novidade dentro da Analise do Comportamento que define
a psicologia como o estudo de interacGes, ou seja, analisa como 0s organismos interagem e se
relacionam com o ambiente e como outros organismos que também fazem parte do ambiente.
Nesta perspectiva, compreender o papel das interacbes dentro das organizaces €
fundamentalmente importante para atingir objetivos desejados. As organizagdes, por sua vez,
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sdo baseadas em interacOes dindmicas entre o comportamento dos seres humanos e seus
produtos (GLENN & MALLOT, 2005).

A atuacdo nas organizacGes do psicologo analista comportamental € de suma
importancia, pois apresenta varias ferramentas de atuacdo e compreensao do comportamento,
por exemplo: “identificacdo de esquemas de reforcamento ou puni¢do vigentes no ambiente
de trabalho, as varidveis que controlam os comportamentos dos trabalhadores ou as condi¢Ges

culturais e estratégicas que determinaram tal estrutura” (CORREIA, 2014).
3.2 GESTAO COMERCIAL

Gestdo comercial, por definicdo, € um processo usado para determinar que produtos ou
servigos poderdo interessar aos consumidores, assim como a estratégia que se ird utilizar nas
vendas, comunicagdo e no desenvolvimento do negécio.

Os gestores comerciais procuram influenciar o nivel, a velocidade, e a composicdo da
procura para alcancar os objetivos da organizacdo. Estabelecer objetivos e metas, com base
em planejamento, estabelece tipos especificos de compra e venda, 0 que garante a
sistematizacdo dentro da empresa, com estoque reduzido e alto poder de vendas.

Para Peter Druker (2010), um dos principais pensadores da Gestdo: “o objetivo ¢é
tornar a venda supérflua. E conhecer e compreender o cliente t3o bem que o produto sirva e
realizar a venda por si proprio”.

As vendas, estipuladas a partir dos objetivos gerais da empresa, devem ser divididas
em segmentos homogéneos, visando compreender melhor os clientes, oferecendo produtos
especificos conforme o interesse em comum dos consumidores (CASAS, 2005).

A partir da visdo de um mercado alvo, deve-se analisar o0 método adequado aquele
publico e produto, sendo o numero de contatos e o nivel empregado de marketing especifico,
a fim de satisfazer as necessidades que os clientes buscam. Segundo o mesmo autor, um
planejamento solido € essencial para se alcancar objetivos, motivando o0s agentes

intermediarios as empresas, a fazerem seu melhor, alcancando resultados excelentes.

3.3 GESTAO DE CUSTOS
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Segundo Santos (2013), custo é o valor de bens ou servigos utilizados para a produgéo
de produtos, como a matéria prima necessaria para a fabricacdo do produto e outros custos
indiretos, os custos sao atribuidos a todos os produtos fabricados.

A classificacdo dos custos é importante para as empresas, ela facilita a forma para
visualizar as despesas, a relagéo de forma de associacdo dos custos com os produtos pode ser
classificada conforme sua aplicabilidade.

— Diretos ou primarios: sdo diretamente inclusos no célculo do produto. Sdo os
materiais usados diretamente na fabricacdo dos produtos e méo de obra direta.

— Indiretos: necessitam algum critério de rateio para ser atribuidos aos produtos.

— De transformagcéo: estes consistem no esforgo agregado pela empresa na obtengéo do
produto.

Ainda segundo Moura (2005), os custos podem ser classificados quanto a
variabilidade em:

— Fixos: sdo os custos que ndo variam independente se houver ou ndo produgdo e
independente do volume produzido.

— Variaveis: o valor se altera conforme a as fun¢des da empresa, quanto maior for a
producdo maiores serdo 0s custos variaveis.

— Semifixos: sdo os custos fixos em determinados patamares que podem passar a ser
variaveis quando esse patamar for excedido.

— Semivariaveis: sdo 0s custos variaveis que ndo acompanham a variacao da producéo,
mas o0s saltos, mantendo-se fixos de certos limites.

Para Moura (2005), existem basicamente dois métodos de custeio, absor¢éo e variavel.
Métodos de custeio é a forma como as empresas agregam ao preco de venda seus custos de
fabricacdo. O principal objetivo é a separacdo de custos variaveis e custos fixos e definir qual
seu peso dentro do preco de venda do produto.

Ainda segundo o autor no custeio por absor¢do todos os custos sdo divididos pelo
estoque, onde cada produto absorve aquilo que Ihe caiba para sua fabricagdo ndo importando
se é custo fixo ou variavel, direto ou indireto.

Ja, no custeio variavel sdo excluidos todos os custos fixos relacionados com o produto,
e somente sao contabilizados os custos variaveis a alguma relacdo. Basicamente somente 0s

custos variaveis sdo levados em conta sejam eles diretos ou indiretos (Moura 2005).
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3.4 ADMINISTRACAO DE MATERIAIS E PATRIMONIO

A administracdo de materiais é fundamental para o equilibrio de uma empresa tanto
setor econémico como financeiro, ela tratar de forma adequada o abastecimento,
planejamento e do melhor aproveitamento de materiais contribui para o melhor resultado de
qualquer empresa (FRANCISCHINI, GURGEL, 2014).

Segundo Arnold, na administracdo de materiais incluem o planejamento e controle da
distribuicdo e da administracdo da logistica, ela é uma funcdo coordenada responsavel pelo
planejamento e controle do fluxo de matérias, entre os principais objetivos sdo, maximizar a
utilizacdo dos recursos da empresa e fornecer o nivel requerido de servi¢o ao consumidor.

O layout é definido como a forma que as empresas organizam maquinas,
equipamentos, ferramentas, processos € mao de obra, tem como objetivo 0 posicionamento
fisico dos recursos de transformacdo (PEINADO; GRAEML, 2007).

Segundo Araujo (2010) descreve layout como o equilibrio entre pessoas, maquinas,
equipamentos e materiais em uma organizacao, determinado pelos processos e planejamento.

A compra de matéria-prima deve ser realizada por profissionais que tenham ao menos
entendimento técnico sobre o assunto, os individuos que ndo conhecem amplamente as
atividades da empresa tendem a ndo se posicionar de forma positiva na tomada de decisao
(BARCARO, 2008).

Segundo Pozo (2007) um sistema de compras é baseado em uma acdo que envolve
atividades de pesquisas, observacdo a respeito de quais sdo 0s objetivos da empresa e a
transposicdo destes em metas, isto deve fazer parte das atividades cotidianas do profissional,
este profissional detém dados importantes sobre os tipos de produtos ofertados qualidade dos
materiais, confiabilidade e tempo de resposta dos fornecedores.

A boa administracdo de materiais € uma vantagem competitiva com a concorréncia, a
gestdo de estoques tem grande relacdo entre os fornecedores e consumidores (SUZANO,
2013).

O momento em que sdo recebidos os pedidos comprados é de extrema importancia que
seja conferido todos os materiais, deve verificar se as quantidades se estdo corretas e
providenciar com o 0rgédo de controle de qualidade, a inspecdo para comparar a adequacao do
material as especificagdes determinadas no pedido de compra (CHIAVENATO, 2014).
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Ap0s o recebimento e conferéncia com o documento fiscal, segundo Viana (2000) as
atribuicbes fundamentais do recebimento sdo: O controle das atividades de recebimento e
qguando necessarias trocas ou devolucgdes; A analise dos documentos, com os formularios de
transferéncia e notas fiscais; realizar o controle dos volumes e mercadorias envolvidos no

processo de recebimento, examinar as embalagens, identificando eventuais avarias.

3.5 SISTEMAS DE INFORMACAO

Com o aumento da complexidade e dos planejamentos das empresas ocasionadas pela
globalizacdo e a economia, viu-se a necessidade do investimento em tecnologia para conduzir
com maior precisao os planos tracados.

Segundo Rezende (2007) um sistema é o conjunto de partes que interagem entre si,
integrando-se para atingir um objetivo ou resultado. O enfoque dos sistemas esta no negécio
empresarial objetivando auxiliar os processos decisorios.

Sistemas de informacdo pode ser definido como um conjunto de elementos
interdependentes, ou um todo organizado que interagem formando um todo unitério. “O
sistema corresponde a um conjunto de partes coordenadas que concorrem para a realizagao de
um conjunto de objetivos” (POLLONI, 2000).

Nas empresas existem trés componentes de um sistema que sdo basicos: entradas,
processamentos e saidas. As entradas sdo a matéria-prima utilizada para a fabricacdo dos
produtos, esta é processada o que geral um produto ou servico final. Podem ocorrer variacao
nos produtos devido ao ambiente externo, portanto deve constantemente monitorados
(CAICARA,2015)

Um sistema financeiro tem como funcdo fornecer subsidios ao gestor de financas, de
projecdo de necessidades futuras e de monitoramento e controle do uso dos recursos da
empresa. Este sistema é composto por entradas (informacgdes internas e externas), Subsistemas
(contas a pagar, a receber, fluxo de caixa, faturamento), e saidas (Estatisticas financeiras,
relatérios financeiros).

Ainda segundo Caigara um sistema gerencial de recursos humanos fornece subsidios
ao gestor das pessoas de uma organizacao. Por meio de atividades de planejamento e previsao
de necessidades de contratacdo, treinamento e desenvolvimento de pessoas, também da parte
de documentos como emissdo de folha de pagamento, controle e mapeamento de

competéncias de habilidades.
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Segundo o autor, o sistema de marketing tem como funcdo fornecer subsidios ao
gestor de marketing por meio de atividades de planejamento e previsao das necessidades dos
clientes, além de monitorar e acompanhar o ambiente externo. Neste sistema as entradas sdo
as informacOes internas e externas, subsistemas sdo as pesquisas de mercado,
desenvolvimentos dos produtos, publicidade e controle de vendas, e as saidas entdo sdo so
relatdrios gerenciais, de pesquisa e analise de vendas.

Heflo é uma Ferramenta de modelagem e documentacdo de processos de negdcios
gratuita, sem instalacdo ou manutencdo, facil uso, gera relatorios, permite publicar processos
em um portal e receber feedback (HEFLO, 2017).

As empresas investem nos sistemas de informagdes, buscando suporte para alcancar a
produtividade maxima com qualidade, racionalidade e maior lucratividade. Elas se organizam
internamente em suas funcbes basicas, planejando suas estratégias de como vencer todas as
barreiras possiveis, preparando-se para ndo sofrer grandes impactos do seu ambiente externo,
para que a empresa obtenha éxito, é necessaria uma organizagdo interna e externa capaz de
compreender as suas funcdes empresariais € seu planejamento no que diz respeito aos

procedimentos de seu negacio visualizando todos os setores da empresa. (RESENDE, 2010).
4 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Orientacdo com relacdo ao desenvolvimento do tdépico referente os procedimentos
metodoldgicos: Método cientifico: Indutivo. Nivel de pesquisa: descritiva. Delineamento da
pesquisa: Estudo de caso. Instrumento de coleta de dados: Entrevista e observacdo (se
trabalhar com dados hipotéticos) ou Entrevista, observacdo, documentos e questionario.
Definicdo da area ou populacdo alvo: O segmento estudado. Amostra: A empresa. Técnica de
analise e interpretacdo de dados: Qualitativa.

O método cientifico indutivo baseia-se de reflexdes, alimentadas pela realidade
externa e é produto direto de experiéncia. A cadeia logica induz a planificacdo dos dados de
forma coerente. A premissa de verdade, é valida a partir dos estudos de casos, ndo
generalizando uma situagdo especifica, concluindo-se com informacGes de premissas
verdadeiras (MICHEL, 2009).

A pesquisa descritiva, por sua vez, estabelece relagdes entre as variaveis descrevendo

carateristicas de um segmento, extraidas do ambiente natural, da vida real, que permite o
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melhor entendimento dos fins e propositos. Neste sentido, o estudo de campo, como, técnica
especifica, que tem por objetivo compreender o contexto que o segmento estd inserido,
reunindo o maior numero de informacdes, gerando competéncia tedrica para analise critica do
contexto (MICHEL, 2009).

Como instrumento para coleta dos dados, utilizar a pesquisa em que se obtém as
informacdes necessarias para anélise. Em pesquisas de campo, é comum o uso de questionario
e entrevista. Questionario é instrumento muito utilizado para o levantamento de informacdes.
Como vantagens, esse instrumento, possibilita abranger um nimero maior de entrevistados
em curto espaco de tempo (BARROS; LEHFELD, 2007).

A entrevista € uma técnica que aproxima o relacionamento entre entrevistador e
entrevistado, podem ser classificadas como estruturadas e ndo estruturadas, nesta pesquisa,
sera aplicado um questionario semiestruturado. Como vantagens desta técnica, pode se citar a
flexibilidade e o melhor entendimento das questdes pelo entrevistado (BARROS; LEHFELD,
2007).

A érea de estudo, define-se pelo segmento estudado, ficando como amostra a empresa
do segmento. O estudo do ambiente, macro e micro, traz a relevancia do segmento para o
local em que a empresa esta inserida, estruturando com base técnicas o estudo. A pesquisa
qualitativa, traz a relagcdo dindmica, pressuponde uma interpretacdo dos fendmenos, baseados
na teoria existente, fundamental para dar significados as respostas, de forma detalhada das
informacBes (MICHEL, 2009).

5 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

A mdveis De Pra Ltda, constituida na forma familiar, por dois sdcios, esta presente no
mercado a 23 anos, possuindo cito na Rua Sétimo Casarotto, 44, Centro — Seara/SC. Atua no
segmento de mdveis projetados e planejados, conforme a necessidade dos clientes.

Hoje, sdo 6 colaboradores diretos e 2 indiretos, os quais desempenham as fungdes
necessarias, desde a montagem do projeto, execu¢do do mesmo, montagem e instalacdo dos
moveis, dentre outras areas e fungdes pertinentes na empresa.

De Pra diz estar satisfeito com a decisdo de passar a produzir os proprios moveis,
visando sempre a melhor qualidade para satisfazer os clientes. Também, enfatiza seu

diferencial competitivo, fazendo compra de matérias prima conforme as necessidades de
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execucdo dos produtos, pois, sdo diversas as cores que podem ser escolhidas para confeccdo
de moveis. Algumas compras, por sua vez, sao realizadas para aproveitar oportunidades de
negaocios, entre elas, a chapa branda em MDF, dobradicas, grampos e parafusos.

Com praca de atuacdo em todo Sul do pais, moveis De Pra é referéncia, atendendo a
demanda de pedido simples, como um mdvel, até pedido maiores, como toda a parte mével de
uma casa ou apartamentos, sendo o tempo gasta para fabricagdo, conforme o pedido.

Utilizando das ferramentas digitais para fazer marketing, a empresa abrange uma praca
maior de cobertura, com conta no instagram, pagina do facebook e comunicacédo via radio.
Porém, a forma que mais atrai clientes, é a indicacdo de outros, ja satisfeitos com os produtos
e servicos, tudo desenvolvido pela propria empresa.

A politica para formacdo de precos, € baseada na quantidade de matéria prima
utilizada e no empenho de servico para cada peca de um projeto, associado a uma margem de
lucro, varidvel para cada produto.

As vendas, ocorrem na maioria das vezes de forma avista, com 10% de desconto,
sendo parte do pagamento antes da execucdo do projeto e outra metade na entrega dos
moveis. Nas compras a prazo, que variam o parcelamento conforme o valor, sem desconto.

Por fazer parte do regime tributario Simples Nacional, possui como impostos IPI, em

média 10% e o que mais onera a empresa, ICMS, na faixa de 17%.
Moveis De Pra, ndo possui setor especifico para marketing e recurso humanos, sendo a
selecdo dos candidatos a vagas de emprego, realizadas pelos gestores, por meio de entrevista.
Apdbs a contratacdo, o selecionado passa por treinamento, acompanhamento e avaliacdo de
desempenho, sob Gtica de seu gestor superior.

H& um planejamento anual que a empresa realiza, buscando crescimento, porém, nao
estipulando metas ou percentuais a serem alcancados, mas sempre buscando atingir um maior
namero de cliente, em praca maior.

A contabilidade é realizada de forma terceirizada, tendo como ferramenta de gestdo
interna o software Sistema Gerencial G4 e para execucao de projetos AutoCad, Corel Draw,

ProMob, entre outros.

5.1 LAYOUT ATUAL DO EMPREENDIMENTO
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Figura 01: Layout atual e gestores

DEPra
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Fonte: Dados da Pesquisa (2017).

5.1.1 Fluxo de materiais e tipo de layout

O fluxo de matérias em uma empresa € variavel de acordo sua necessidade, sendo
levado em consideracdo a chegada da matéria prima até o produto final. Fluxo de material é
definido como “a parte da cadeia de abastecimento que planeja, implementa e controla o fluxo
eficiente e armazenamento de bens, servigos e informacdes relacionadas desde o ponto de
origem para ponto de consumo, a fim de atender as exigéncias dos clientes “

Empresa de ambientes planejados, deve ser eficiente para entregar seus produtos no
momento, na qualidade, quantidade, no lugar certo e no melhor preco possivel. A Méveis de
Pra, estd constantemente buscando alto desempenho, a partir da confiabilidade entre
fornecedores e garanta de entrega para os clientes, buscando assim, ser o mais rentavel
possivel.

Uma das formas para aumentar a rentabilidade, adotada pela a empresa, foi em reduzir
ao maximo o capital empatado no estoque, através da boa gestdo e adesdo a tecnologia da

informacé&o, otimizando servicos.

5.1.2 Custos de manutencao dos estoques, capacidade de giro da mercadoria
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Figura 02: Layout atual e gestores

ANALISE DE ESTOQUE PROGRAMADO
- TR. TEMPO DE
DIAS UTEIS DO - z PONTO DE
CODIGO 0.000 | PRODUTO MDF FRNETER R 10 REPSEISCAO 0,33 | DEMANDA MES 80 pEDIDO : | 11178
ESTOQUE MOVIMENTAGA | PERIODO | ATENDIMENTO A
MES Eﬂg&t’E ENTRADAS | SAIDAS ESFTI&QLU = SEGURANGA Ei}g?g 2 ESTOQUE MAXIMO | O DE ESTOQUE [DE ANALISE| DEMANDA EM DIAS
MINIMO (GIRO - MES) MESES (COBERTURA)
JANEIRO 100 50 80 70 85,00 70,42 196,78 13,69 12,00 26,30
FEVEREIRO 70 30 100 0
MARCO 0 194 4 190 AN ALlSE
ABRIL 190 0 100 90 MDF
MAIO 90 60 50 100 250
JUNHO 105 0 105 0
JULHO 0 100 50 50
AGOSTO 50 150 200 0 100
SETEMBRO 0 185 30 155 ~==SAIDAS
OUTUBRO 155 50 90 115
NOVEMBRO| 115 0 55 60
DEZEMBRO 60 55 100 15
TOTAL 935 874 964 845
Fonte: Dados da Pesquisa (2017).
Figura 03: Layout atual e gestores
ANALISE DE ESTOQUE PROGRAMADO
. TR. TEMPO DE
. DIAS UTEIS DO - 2 PONTO DE
CODIGO 0.000 |PRODUTO MDF e 15 REPSEIS(;AO 0,50 | DEMANDA MES 85 pEDIDO : | 12750
ESTOQUE MOVIMENTAGA [ PERIODO | ATENDIMENTO A
MES Eﬂg&t’E ENTRADAS | SAIDAS ES;&QLU = SEGURANGA Eﬂ%?g S ESTOQUE MAXIMO | O DE ESTOQUE [DE ANALISE| DEMANDA EM DIAS
MINIMO (GIRO - MES) MESES (COBERTURA)
JANEIRO 100 50 80 70 85,00 70,00 212,50 14,57 12,00 24,71
FEVEREIRO 70 100 100 70
MARCO 0 200 50 150 AN ALlSE
ABRIL 190 25 100 115 MDE
MAIO 90 60 50 100 140
JUNHO 105 100 100 105 120 120
100 100
JULHO 0 100 100 0 80
AGOSTO 0 150 120 105 60
50" 50 50
SETEMBRO | 105 200 50 5 40 —=SAIDAS
20
OUTUBRO 5 50 90 10 o
NOVEMBRO| 10 300 80 30 &L &P © L O O
FFFFE®
DEZEMBRO| 30 50 100 80 ¥ P& L
& QO
TOTAL 705 1.385 1.020 840

Fonte: Dados da Pesquisa (2017).

5.2 PLANO DE NEGOCIACAO

Segundo Rosa (2013), um plano de negdcio € um documento que descreve por escrito

0s objetivos de um negocio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos sejam

ANAIS - Ciéncias Sociais Aplicadas - . ik L Cuceff



132

alcancados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de negdcio permite identificar e
restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los no mercado.

O plano ira ajudar a buscar informagdes mais detalhadas sobre o ramo, os produtos e
servicgos que ira oferecer, seus clientes, concorrentes, fornecedores e, principalmente, sobre 0s
pontos fortes e fracos do negdcio. Ao final, o plano ira ajudar a responder a seguinte pergunta:

“Vale a pena abrir, manter ou ampliar o negocio?” (ROSA, 2013).
5.2.1 Técnicas de vendas aplicadas, mediante a motivacdo da equipe e lideranca

A equipe de vendas da empresa Moveis De Prd Ltda. € composta apenas por
vendedores internos, 0s quais realizam prospec¢do de clientes e vendas com o publico alvo
que vai até a loja para conhecer seus produtos e servigos.

Por ser equipe familiar, a principal motivacdo vem da sucesséo familiar, onde os filhos
atuam junto aos pais, no negdcio constituido e atuante a mais de 10 anos no mercado.
Empresa solida e bem reconhecida na cidade e regido, leva o sobrenome De Pra a estar entre
as empresas de mdveis mais acirradas, tendo o diferencial da qualidade do atendimento,
rapida fabricacéo, entrega e montagem de seus produtos.

Estando inserida entre as empresas de méveis planejados, realiza junto ao cliente, todo
planejamento, desenho e elaboragdo do projeto, atendendo as necessidades solicitadas. Os
projetos vao desde pequenos mdveis avulsos, até a execucdo de apartamentos e casas
completas, sendo que o valor final, é varidvel de acordo quantidade de material, tempo e méo

de obra utilizada.
5.2.2 Normas de procedimentos de suprimentos e ética na compra

Aumentar a eficiéncia e competitividade das empresas, através da integracdo da
logistica de suprimento de bens e servicos, visando ao fortalecimento de seu poder de compra
e a reducdo de custos de aquisicdo e administracdo de bens e servicos, é politica basica de

suprimentos, argumentada por (CESAR, 2017).

5.2.3 A tecnologia da Informacéo como ferramenta gerencial
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Com o avango das tecnologias cada vez mais as empresas precisam desenvolver
estratégias para se tornarem competitivas e alcancarem suas metas, em virtude deste avango
os setores sofrem alteracdes e mudancas na adequacao dentro do organograma e fluxograma
organizacional.

Além da qualidade dos produtos, os clientes valorizam o bom atendimento, o preco
melhor, a entrega no prazo estipulado e no local indicado. O auxilio de equipamentos e
sistemas de informacéo para as empresas € de grande importancia tanto para aumentar a
produtividade como também para manter a organizacdo de pedidos, estoques, matéria-prima,
entradas e saidas, isso auxilia na tomada de decisdes com mais possibilidade assertiva.

De acordo com Laudon & Laudon (2007, p.11) “um Sistema de Informacgdo é uma
parte integrante de uma organizacdo e é um produto de trés componentes: tecnologia,

organizagdes e pessoas’.
5.3 PROPOSTA DE MELORIA DO LAYOUT E DO FLUXO DE MATERIAIS

Moveis De Pra Ltda. caracterizada pela transicdo de empresa padrdo de moveis, por
meio de inovagéo e aproveitamento da oportunidade do mercado, destaca-se pela efetividade
de um sistema moderno, de forma enxuta, garantindo a melhor lucratividade a ser alcancada
no setor. Por ser referéncia, empresa familiar conceituada e reconhecida na praca de atuacéo,
faz de sua atuacdo, pelo bom trabalho e atendimento aos clientes, o reconhecimento e
destague no segmento, além, de boas acBes sustentdveis, visando a preservacdo do
ecossistema.

De forma simples e pratica, porém, muito funcional, utiliza do pordo da sala comercial
para fabricacdo dos moveis, por conter espaco suficiente para a finalidade, além da boa
localizacdo, a qual se torna, de forma estratégica, mais pratica, visando a logistica de uma

cidade pequena, que cresceu de forma pouco planejada.
5.4 ANALISE DO PLANO DE NEGOCIACAO E SEUS IMPACTOS NOS INDICADORES

Ao buscar obter resultados positivos, diversos sdo os problemas e dificuldades

encontradas pelas empresas. Atender plenamente as necessidade e desejos dos clientes, bem
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como garantir sua satisfacdo, transparece na fidelizacdo dos mesmos, atraindo-os a novas
compras na empresa.
Ideias construtivas, planejadas de forma flexivel, com objetivos pré-definidos,
impactam no resultado para a empresa.
Negociagdo é o processo de buscar aceitacdo de ideias, prop0sitos ou interesses
visando ao melhor resultado possivel, de tal modo que as partes envolvidas
terminem a negociacgdo consciente de que foram ouvidas, tiveram oportunidade de

apresentar toda a sua argumentacao e que o produto final seja maior que a soma das
contribuic¢des individuais. (JUNQUEIRA, 1988, p. 5).

Consumidores modernos, possuem vasto conhecimento e enorme facilidade para
encontrar informagdes, dessa forma, as técnicas de vendes devem ser cada vez mais
aprimoradas, exigindo assim, maior eficiéncia dos vendedores e das empresas.

As técnicas de comunicacdo, ligada diretamente a eficiéncia ou capacidade de
comunicacdo, inclui fatores estratégicos, bem como, treinamento e autodisciplina, visdo,
determinacéo, adaptabilidade, flexibilidade, organizacéo e vontade (SANTOS, 2009).

E importante, para os vendedores, comprometer-se com a empresa, conhecer seus
produtos, servicos, conhecer sua missdo, saber das necessidades dos clientes, bem como, ser
um negociador profissional.

O estilo comportamental, pode ser compreendido em trés aspectos, o Analitico —
orientado para o processo, metddico. O Dirigido - orientado para a tarefa, para a meta, com
enfoque no resultado final e o Protetor — orientado para o relacionamento, para 0s
sentimentos. Mudancas no mundo comercial, evidenciam técnicas de inovacdo, visando
atender as demandas globais. Ao mudarmos a visdo, busca-se questdes emocionais, valores e
atitudes, que motivam o processo de negociacdo, bem como, o elemento humano,
profissional, e como individuo, mantendo a responsabilidade e dando a importancia devida

aos clientes.
6 CONSIDERAGOES FINAIS E RECOMENDAGOES

O objetivo do estudo foi elaborar um plano de negociagdo para uma empresa industrial
do segmento de moveis, a partir do estudo qualitativo e amostra apresentada por uma empresa

situada no municipio de Seara-SC. Os resultados obtidos evidenciam técnicas relativas a

gestdo de custos, gestdo comercial, psicologia organizacional, administragdo de materiais e
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patrimonios, sistemas de informacdo e metodologia. A partir do estudo justifica-se a
viabilidade de implantar melhorias no plano de negdcios para empresa comercial do segmento
de moveis visando o crescimento e fortalecimento do ramo, ressaltando sua viabilidade.

Desta forma foi implantada melhorias no layout da empresa, que realiza a fabricacéo
de mdveis projetados além da customizacdo diferenciada, para projetar conforme a
preferéncia dos clientes. Visado que cada vez mais os consumidores estdo exigentes quando a
qualidade, bom atendimento, projeto exclusivo e sem falhas.

A moveis De Pra Ltda, foi constituida por familiares, por dois socios, a empresa ja esta
a 23 anos no mercado, esta localizada na Rua Sétimo Casarotto, 44, Centro — Seara-SC, com
atuacdo em todo o Sul do pais.

E necessario ressaltar a importancia de cada setor, seu planejamento de forma consista
e precisa, de forma assertiva, com visdo estratégica e passiva, usufruindo dos talentos
possiveis. Sua transparéncia € evidente e necessaria, proporcionando de forma harménica a
sustentabilidade e renda as empresas e residéncia, que por sua vez possuem prazer ao verem

os resultados alcangados.
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