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RESUMO

As empresas atuam em um cendrio caracterizado por mudancas aceleradas que representam ameacas e oportunidades
que influenciam nos seus resultados. A marcenaria Cido Félix Prestadora de Servicos é uma empresa de gestdo familiar,
que atualmente enfrenta uma crise financeira e consequentemente a perda de clientes e a sua posi¢do no mercado.
Portanto o objetivo do trabalho é coletar informacGes da gestdo administrativa da empresa. Para isso recorreu-se a
técnica de observacgdo para o levantamento de dados para desenvolver esse estudo de caso, o objetivo dessa pesquisa foi
coletar informacGes sobre a gestdo da empresa. A falta de administracdo de estoque e controle financeira gerou
impactos negativos para a empresa. Portanto planos estratégicos sdo condigdes fundamentais para a alavancagem da
empresa no mercado.
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1. INTRODUCAO

As empresas atuam em um cenario caracterizado por mudancas aceleradas que representam
ameacas e oportunidades que influenciam nos seus resultados. As pequenas empresas familiares sao
as que mais sofrem e isso resulta na sua mortalidade. Essa ocorréncia € devido a falta de
planejamento e preparo por parte de gestores (SILVA, 2010).

A marcenaria Cido Félix Prestadora de Servigos é uma empresa de gestdo familiar ha vinte
anos no mercado. Atualmente ela opera com dois segmentos: o de confeccdo de moveis planejados
e 0 de venda e assentamento de esquadrilhas em geral (portas, portais, molduras).

Com a globalizag&o, esse tipo de empresa para ndo se tornar obsoleta precisa modernizar-se.
Devido a isso, a marcenaria investiu na venda de portas e fechaduras. Entretanto para adaptar-se a
modernizacdo, é preciso técnicas que garantam que a sua linhagem chegue a préxima geracéo.
Portanto tornou-se necessario a profissionalizacdo administrativa e uma cultura orientada para 0s
resultados (GRACIOSO, 2015).

Sendo assim o gestor do negocio familiar precisa estar atualizado para fazer as devidas
adaptacdes, atentando-se ao plano de marketing que estabelece os objetivos e as metas, alinhado ao
planejamento estratégico geral da empresa (LAS CASAS, 2011). Na elaboragdo desse planejamento

€ necessario que a gestao financeira da empresa tambem seja ressaltada. Instrumento como o fluxo
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de caixa auxilia no controle dos recursos financeiros, indicando como serd o seu saldo para o
periodo projetado, possibilitando com isso precaver-se contra 0s eventuais excedentes ou escassez
de caixa (SILVA, 2015).

Além disso, com o planejamento e o controle da producdo é possivel alocar, da melhor
forma, os recursos a serem utilizados, alinhando com isso o suprimento a demanda. (CARVALHO,
2017). Pois, por meio da gestdo de compra a organizacdo pode beneficiar-se além da sua
competividade, ou seja, essa é uma forma de garantir a sua posicdo no mercado (SIMOES, 2004).

Atualmente a marcenaria enfrenta uma grande crise financeira e consequentemente a perda
de clientes e a sua posi¢do no mercado. Quando a empresa perde o seu mercado, é necessario
reposiciona-la. Esse € um processo dificil pois trata-se de um produto/servico lancado no mercado
que ndo foi aprovado pelos consumidores, portanto o gestor precisa reestrutura-la, partindo do
inicio, com intuito de tirar a imagem negativa e fixar uma positiva afim de reconquistar seus
clientes e permanecer no mercado (INACIO, ZILLI, 2018).

Portanto o objetivo do trabalho é coletar informacgdes da gestdo administrativa da empresa,
analisar o desequilibrio financeiro, verificar o motivo da queda de vendas e de mercado da
marcenaria e propor melhorias.

3. MATERIAL E METODOS

Para obtencdo de dados foi necessario um estudo aprofundado da empresa. Sendo o estudo
de caso o método mais adequado para esse levantamento. A observacdo e entrevistas com o dono e
funcionario foi o meio adequado para extrair as informagfes relevantes. O estudo de caso é uma
modalidade de pesquisa que consiste no estudo de um objeto de maneira que permita seu amplo e
detalhado conhecimento, por meio de observacdo, documentos e entrevistas. O proposito dessa
modalidade de pesquisa é descrever a situacdo do contexto em que esta sendo feita a investigacao
(GIL, 2010).

A técnica de observacao espontanea permite ao observador permanecer alheio a situacéo que
pretende estudar podendo assim observar os fatos que ali ocorreram (GIL, 2010). A entrevista por
sua vez, € um instrumento de pesquisa usado quando a coleta de um dado néo €é possivel apenas por
registros documentais, podendo este ser fornecido por determinadas pessoas (JUNIOR, JUNIOR,
2011).

A interpretacdo dos dados do estudo de caso se da simultaneamente a sua coleta, a rigor, a
andlise se inicia com a primeira entrevista, observacdo e a primeira leitura de um documento.
Devido a multiplicidade dos enfoques analiticos fica dificil definir a sequéncia de etapas a serem
seguidas no processo de analise e interpretacdo dos dados (GIL, 2010). Para atingir os objetivos

propostos, a pesquisa serd feita no periodo de maio a junho de 2019. A revisdo bibliogréafica sera de
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suma importancia para a confrontagdo da pesquisa com a teoria sobre o assunto além de poupar
solugdes a curto, médio e longo prazo para a empresa.
4. RESULTADOS E DISCUSSOES

Com os dados constatou-se que as atividades da empresa eram executadas por quatro
funcionarios sendo elas divididas de acordo com o grau de urgéncia das tarefas. Os dois segmentos
em que atuava era executado em duas cidades: a confeccdo de movel planejado era desenvolvida na
cidade de Areado-MG e de esquadrilhas em Alfenas-MG.

Com o levantamento foi possivel identificar que a aquisicdo de materiais e matéria-prima
eram efetuadas com base nos conhecimentos implicitos de demanda do marceneiro proprietario da
empresa, ndo havendo controle do giro de estoque e nem do acompanhamento financeiro das linhas
de créditos disponibilizado pelos fornecedores.

O fluxo de caixa da empresa para avaliar a decisédo de compra era desconhecido e com isso
efetuava-se compras sem planejamento. Esses aspectos influenciaram o desequilibrio financeiro da
empresa, além de ndo haver a separacdo dos gastos da empresa com as despesas familiares.

Uma série de fatores influenciaram nas atividades da marcenaria, 0 marceneiro responsavel
pela confeccdo de movel na cidade de Areado passou a negligenciar o servico, fazendo compras
excessivas de matéria prima, aumentando 0s gastos. A venda e assentamentos de portas em Alfenas
passou a diminuir devido a falta de estoque. Os problemas que a empresa enfrentava ficaram mais
evidentes, pois ndo havendo a sobrecarga de servico foi possivel verificar o impacto nos resultados
de todas as areas da empresa: financeiro, estoque, producdo, venda e marketing.

A principal fonte de comunicacdo da empresa com o mercado era a propaganda “boca a
boca”, além de indicagdes de colegas de obra. A sua posi¢do no mercado era garantida devido a
parcerias com os construtores de imoveis da cidade, sendo estes 0s que compunham a sua principal
cartela de clientes. Entretanto com a saida desses profissionais do ramo de constru¢do imobiliaria
acarretou perdas consideraveis para a empresa.

A producédo de mdveis também foi negligenciada, pois ndo era considerado medidas prévias
para o corte do material, resultando na perda de matéria prima. Devido a esses problemas, aliados a
questdo de negligéncia de custos a marcenaria da cidade de Areado interrompeu suas atividades e
ocorreu o término da sociedade, funcionando apenas a marcenaria localizada em Alfenas.

Diante desse levantamento foram identificados os seguintes problemas: excesso de estoque
de fechaduras e falta do estoque de portas; Falta de uma base solida de divulgacdo da empresa;
Planejamento do tempo para o atendimento do cliente para o assentamento de portas e a confeccao e
instalacdo do movel; N&o conhecimento do giro de estoque e do fluxo de caixa; Separacéo do gasto

familiar com os da empresa e falta do planejamento prévio do trabalho a ser executado.

112 Jornada Cientifica e Tecnologica e 8° Simpdsio da P6s-Graduacao do IFSULDEMINAS. ISSN: 2319-0124.



5. CONCLUSOES

A falta de controle de estoque e capital de giro ocasionou em perdas significativa para a
marcenaria, ndo so financeira como de clientes. Negligenciar a gestdo financeira gerou impactos
negativos, pois as receitas e despesas ndo eram separadas, ou seja, a parte financeira da empresa se
fundia com as financas da familia, ndo havendo uma separacdo de gastos, gerando com isso uma
falta de investimentos na empresa. Portanto um plano estratégico de acGes de marketing e de

financas sdo condi¢bes fundamentais para a alavancagem da empresa no mercado.
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