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RESUMO

O planejamento estratégico € uma ferramenta essencial para que as empresas
operem em harmonia com sua Vvisdo a longo prazo. Este estudo justificou-se pela
necessidade de uma empresa familiar em estabelecer bases sélidas que garantisse
0 seu crescimento sustentavel, com estratégias e acdes bem definidas. Além disso,
o estudo foi relevante devido a falta de profissionalizacdo e direcao dos gestores,
ressaltando a relevancia de adotar um planejamento estratégico bem estruturado na
qual orientasse e promovesse a oportunidade de melhoria em sua gestdo. Este
estudo teve como objetivo geral a elaboragdo de um planejamento estratégico para
os gestores da empresa MGL Vendas e Servicos LTDA. A pesquisa utilizou uma
abordagem de investigagédo qualitativa que envolveu exclusivamente os gestores da
empresa. A coleta das informacdes foi aplicada em formato de entrevistas
procurando abranger a histéria e objetivos empresariais. Segundamente, foram
utilizados livros e artigos cientificos para trazerem ao estudo sustentagao tedrica
para as praticas que foram elaboradas de acordo com os propdsitos da organizagao.
Diante dos resultados apresentados, foi possivel elaborar um planejamento
estratégico fundamentado na definicdo das diretrizes de misséao, visdo e valores, no
diagnostico qualitativo do ambiente interno e externo e na identificacdo das
principais fragilidades e potencialidades da empresa. Esses alcances permitiram
estruturar objetivos coerentes, desenvolver planos de agao aplicaveis e organizar
tais elementos no Balanced Scorecard e no mapa estratégico. Assim, a empresa
passa a contar com um direcionamento claro e alinhado a sua realidade e ao

posicionamento desejado.

Palavras-chave: Planejamento Estratégico; Crescimento Sustentavel; Empresa

Familiar.
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1 INTRODUGAO

O planejamento estratégico é essencial para guiar o crescimento sustentavel
das empresas. Ele dispde da elaboragdo de metas a serem alcancadas a curto e
longo prazo com base em analises sdlidas sobre o ambiente interno e externo em
que a organizagao esta inserida.

Quando bem estruturado e alinhado aos objetivos empresariais, o
planejamento estratégico acontece de forma equilibrada e saudavel mantendo o
ambiente social, econdbmico e ambiental em consonancia, promovendo o
fortalecimento da empresa no mercado, assim como, aumentando sua vantagem
competitiva, onde consequentemente, trara maior lucratividade para a organizagao.

Essa pesquisa foi conduzida com o objetivo de elaborar um planejamento
estratégico para orientar os gestores da MGL Vendas e Servigos LTDA na tomada
de decisdes e na aplicagdo de agdes que garantam um futuro sustentavel a
instituicdo e as geragoes futuras.

A pesquisa aprofundou-se em desenvolver um diagndstico detalhado da
empresa familiar junto a compreensdo dos principais objetivos dos gestores,
tornando assim, a estrutura do planejamento estratégico robusta e delineando um
caminho composto de agbdes e decisbes que poderdo assegurar uma maior
vantagem competitiva e sustentabilidade do negdcio.

Para o desenvolvimento desse estudo, o capitulo 2 dispde de uma revisdo da
literatura, apresentando conceito de planejamento estratégico, sua elaboragao e
execucgao, além das principais ferramentas de diagnostico empresarial. Além dos
instrumentos de implementacgao e controle estratégico.

O capitulo 3 aborda os procedimentos metodologicos da pesquisa e que se
baseou em uma investigacdo qualitativa, onde os dados nao-mensuraveis foram
analisados de acordo com a realidade empresarial que foi explorada por meio de
entrevistas semiestruturadas com énfase nos objetivos dos gestores para a
organizagao.

A aplicagao pratica de todo o estudo se apresenta no capitulo 4 no qual se
desenvolveu o estudo de caso em consonédncia com seus objetivos. Nele estao

descritas todas as etapas da pesquisa, desde a explicagdo da necessidade de cada



etapa que foi executada até os resultados obtidos com as entrevistas aplicadas e
analises produzidas através das informacdes coletadas em campo.

Por fim, o capitulo 5 remete ao resultado do estudo, destacando a proposta
elaborada de planejamento estratégico alinhado aos objetivos empresariais
identificados. S&o evidenciadas as estratégias e agbes planejadas junto as
potenciais contribuicbes que o estudo proporcionou a organizagao e seus beneficios
e desafios voltados a aplicagao pratica que a empresa enfrenta e podera enfrentar

ao executar os planos de agéo.

1.1 Tema de Estudo

O planejamento estratégico tem o intuito de proporcionar uma melhor diregéo
a ser seguida para as empresas, promovendo uma seérie de agbes que sao
fundamentais para que as organizagbes contemplem uma gestédo eficiente e um
crescimento sustentavel. Através de sua elaboragdo e implantacdo, as empresas
podem alcangcar vantagens competitivas alinhadas aos seus objetivos,
impulsionando-as a um desempenho superior a seus concorrentes.

No contexto dos modelos empresariais, as empresas familiares tendem a
adotar uma gestdo tradicional e enraizada, transmitida de geragdo em geragao,
raramente buscando a profissionalizagdo. Esse cenario pode dificultar o proprio
desenvolvimento e crescimento do negdcio. Para que essas empresas evoluam, é
essencial que conquistem um diferencial estratégico em seu mercado de atuacao,
permitindo-lhes manter-se em constante movimento ao longo do tempo. Dessa
forma, aumentam suas chances de sucesso e garantem sua sustentabilidade a
longo prazo.

Segundo Serra (2003, p. 6) as atividades que a empresa exerce e a maneira
como o faz determinam sua vantagem competitiva, uma descri¢do, que ao ser
analisada juntamente ao tema planejamento estratégico, evidencia-se a importancia
da dindmica das atividades internas de uma empresa e que na qual predizem a sua
relevancia no mercado em que estdo inseridas, € se 0 caminho que estao seguindo

esta alinhado aos seus objetivos.



Obter um planejamento estratégico alinhado aos objetivos da organizagao é
essencial e, conforme afirma Rebougas (2010, p. 147) o objetivo da empresa é o
resultado da somatdria e composicao dos objetivos de seus dirigentes. Identificar os
objetivos da organizagdo € notoriamente importante e trara uma visdo a longo prazo
aos seus dirigentes.

Determinar as agdes futuras da empresa frente ao mercado, fara com que a
empresa avance de forma sustentavel e eficaz, tornando-as mais produtivas e
competitivas, algo que por ser uma empresa familiar, € gerenciado de forma mais
tradicional e restrita. A empresa estudada tem se preocupado com a identificagao de
seus objetivos internos, por conta de ser um ambiente, além de empresarial,
também familiar, e em como aplica-los ao mercado de forma que promova
vantagens competitivas para o seu proprio crescimento a longo prazo, garantido
dessa forma a competitividade da empresa no mercado, alinhado aos objetivos da
da organizagédo garantindo a sustentabilidade do negdcio. Diante dessa situagao,
emerge a seguinte questdo para o problema: Quais estratégias, alinhadas aos
seus objetivos, a empresa podera aplicar as suas atividades para promover o

seu crescimento sustentavel?

1.2 Justificativa

A escolha da elaboragdo de um planejamento estratégico frente a empresa
familiar MGL Vendas e Servicos LTDA, se justifica pela necessidade e importancia
que, com o passar do tempo e das geragdes futuras, se construa bases solidas que
promovam um crescimento gradual e sustentavel da organizagdo visto as
dificuldades enfrentadas pelos gestores. Em um ambiente de negdcios competitivo e
dindmico, a empresa precisa estar preparada para enfrentar os desafios e as
mudangas que possam vir a acontecer. Para isso, tracar estratégias é fundamental
para a sua prosperidade e desenvolvimento.

As empresas familiares representam uma parcela significativa nas atividades
empresariais do pais, porém um consideravel numero dessas corporagdes optam
por nao profissionalizar sua gestdo, comprometendo sua competitividade e

consequentemente sua longevidade frente ao mercado. Desenvolver um olhar a



longo prazo e minucioso aos aspectos da empresa, bem como, miss&o, visao,
objetivos entre outros, levara aos gestores estratégias que tem como propdsito o
sucesso empresarial, melhor competitividade e crescimento sustentavel.

Do ponto de vista académico, a relevancia pelo tema escolhido é pertinente
visto a busca pela expansdo do conhecimento tedrico adquirido no decorrer do
periodo académico, aplicando na pratica habilidades que poderao ser aperfeicoadas
e posteriormente aplicadas no mercado de trabalho criando uma conexao entre
teoria e pratica que tornara os aprendizados visiveis e concretos.

Além disso, é importante destacar o papel fundamental da universidade como
promotora do desenvolvimento social, econdmico e educacional regional. Onde, por
meio do incentivo ao empreendedorismo, do conhecimento cientifico e técnico e
apoio, contribui diretamente para o aprimoramento do mercado e consequentemente
das realidades empresariais.

Assim, entende-se que com os estudos e a elaboragao de um planejamento
estratégico para a empresa MGL Vendas e Servigos LTDA, propiciara uma visao a
longo prazo para os gestores, posicionara a empresa frente ao mercado de forma
coerente com seus objetivos, viabilizando sua profissionalizagdo, e promovendo seu

crescimento sustentavel.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo Geral

Elaborar o planejamento estratégico da empresa MGL Vendas e Servigos
LTDA.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Desenvolver a missao, visdo e valores da empresa.



Elaborar o diagndstico estratégico da empresa.
Definir os objetivos e metas empresariais.
Elaborar planos de agao para o alcance dos objetivos e metas empresariais.

Construir um Balanced Scorecard e um mapa estratégico para a empresa.



2 REFERENCIAL TEORICO

Segundo Gil (2021), a revisao da literatura é importante porque esclarece
acerca da orientagdo geral da pesquisa, do paradigma adotado, do referencial
conceitual e das teorias que fornecem sustentacdo a seus pressupostos basicos.
Também € importante porque esclarece acerca do estagio atual da investigagao

acerca do tema.

2.1 Planejamento Estratégico

O planejamento estratégico € uma ferramenta essencial para as organizagdes
que buscam o sucesso, a sustentabilidade e competitividade a longo prazo. Para
Oliveira (2007), o planejamento estratégico corresponde ao estabelecimento de
conjuntos de providéncias a serem tomadas pelo executivo para a situagdo em que
o futuro tende a ser diferente do passado.

Sua formulagao exige de seus executivos um modo de pensar, cujo processo
se torna intuitivo e criativo baseado em decisdes presentes analisando os impactos
futuros. Para Ohmae (1982), estratégicas de negdcio bem-sucedidas resultam nao
de uma analise rigorosa, mas de um estado mental particular. Complementando a
citacdo anterior, para Oliveira (2007), o processo de planejar envolve, portanto, um
modo de pensar; e um salutar modo de pensar envolve indagacgoes.

Para sua execugdo com exceléncia, o planejamento estratégico deve ser
desenvolvido junto a analises e diagnosticos abrangentes. Para Serra (2003), o
planejamento devera ser estruturado segundo trés componentes da reflexao
estratégica: a analise estratégica, a formulacao da estratégia, além da organizacao e
da implementagédo desta. O processo de elaboragédo do planejamento estratégico é
imprescindivel que venha de uma analise das oportunidades e recursos da empresa.

A garantia de decisdes eficazes e crescimento sustentavel da organizagao
vem da divisdo do planejamento estratégico em fases, na qual € definido de acordo
com as realidades da empresa. Para Lorange e Vancil (1976), ndo existe uma

metodologia universal de planejamento estratégico, porque as empresas diferem em



tamanho, em tipos de operagdes, em forma de organizagcédo, em filosofia e estilo

administrativo.

2.1.1 Conceitos e importancia

O planejamento estratégico é uma ferramenta essencial para as organizagdes
que buscam um crescimento sustentavel. Segundo Kotler (1975), o planejamento
estratégico € uma metodologia gerencial que permite estabelecer a direcdo a ser
seguida pela organizacéo, visando maior grau de interagcdo com o ambiente.

Considerando a premissa da interagdo da organizagdo ao ambiente, onde
existem diversas variaveis positivas e negativas que modelam o mercado, elaborar
um planejamento estratégico possui impacto significativo nas organizagdes. Para
Oliveira (2007), o planejamento estratégico € o processo administrativo que
proporciona sustentagdo metodoldgica para se estabelecer a melhor diregdo a ser
seguida pela empresa, visando ao otimizado grau de interagdo com os fatores
externos - ndo controlaveis - e atuando de forma inovadora e diferenciada.

O processo de planejamento € baseado na importancia de antecipar os
acontecimentos futuros, de forma que as acgdes estabelecidas alcancem os
objetivos da organizagdo. Para Serra (2003), o planejamento, se bem executado,
ajudara o empreendimento a concretizar sua visdo, corrigir rumos e a encontrar
oportunidades.

Além disso, o planejamento estratégico abrange também o ambiente interno
promovendo uma melhor destinagao de seus recursos. De acordo com Serra (2003),
pode ser considerado como o processo para a determinagdo dos objetivos de uma

organizagao e para a adogao de agoes e alocagao de recursos para alcanga-los.

2.1.2 Etapas do planejamento estratégico

As etapas de um planejamento estratégico sado delineadas de acordo com a

dimenséo do negodcio e suas particularidades. Para Vasconcellos Filho e Machado
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(1982), é uma tarefa dificil a de apresentar uma metodologia referente a um
processo complexo como o de planejar estrategicamente. Complexo por realmente
envolver todas as areas de uma organizagao.

Em um ambiente em constante mudanga, delinear um planejamento
estratégico, segundo Serra (2003), deve decorrer do raciocinio estratégico, para
poder ser flexivel, para ajustar-se as modificagcbes do meio ambiente e para orientar
a implementagao de agdes planejadas. Existem diversas metodologias que podem
ser estudadas e aplicadas as organizagdes com a finalidade de estruturar um
planejamento estratégico, porém cada empresa ira delinear a abordagem mais
eficaz de acordo com sua realidade.

Segundo Oliveira (2007), de forma geral e independente da metodologia
utilizada, alguns aspectos devem ser considerados em qualquer planejamento. Sao
eles: planejamentos dos fins, dos meios, organizacional, dos recursos e da
implantag&o e do controle.

Assim como todo processo, além da elaboragao do planejamento estratégico,
deve haver a sua implantagcdo e monitoramento posteriormente. Para Oliveira
(2007), a funcao controle e avaliagdo é destinada a assegurar que o desempenho
real possibilite o alcance dos padrdes que foram, anteriormente, estabelecidos. Por
fim, a avaliacado ira promover a coleta de informagbes para visualizar e executar

corregdes necessarias ao planejamento estratégico.

2.2 Diagnéstico e analise estratégica

O diagndstico estratégico tem o intuito de detalhar o estado em que a
organizacdo se encontra. E a primeira fase do processo de planejamento
estratégico. Para Oliveira (2007), deve ser efetuado da forma mais real possivel, por
qualquer tomada de posigao errada nessa fase prejudicara todo o resto do processo.

Para um diagnéstico completo da organizagdo, € imprescindivel que seja
realizada uma analise interna e externa do meio ambiente em que a empresa esta
inserida. A analise interna é destacada, segundo Oliveira (2007), como a etapa que
verifica os pontos fortes, fracos e neutros da empresa, juntamente, com um estudo

dos principais concorrentes na relagcao produtos versus mercado.
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No aspecto a analises externas identificar as oportunidades e ameacgas sao
tracos fundamentais. Para Serra (2003), toda organizagdo € um sistema aberto,
sofrendo influéncias externas. Portanto, ao que a cerca, analisando o ambiente com
frequéncia, para que avalie permanentemente sua posicao competitiva.

Em um atual cenario de mudancgas, as empresas devem considerar a sua
exposicao a possiveis ameacas, como a perda de sua relevancia no mercado ou a
saturagdo do mercado em que atua. Segundo Thompson Junior e Il (2000), o que
separa uma estratégia de negocio forte de uma fraca € a habilidade do estrategista
de forjar uma série de mudangas e abordagens capazes de produzir vantagem
competitiva sustentavel.

Nesse contexto, sdo inumeras as ferramentas a serem utilizadas, dentre elas,
as Cinco Forcas de Porter, onde proporciona uma analise ampliada a nivel de
competitividade. Para Guazzelli e Xardo (2018), o conhecimento dos pontos de
pressao auxilia a empresa a definir qual sera a sua agao no mercado e aponta os
seus pontos fracos e fortes, auxiliando no seu posicionamento no setor,
esclarecendo em quais setores vai precisar realizar mudangas estratégicas para
elevar o seu retorno sobre investimento e apontando quais os pontos em que as

tendéncias setoriais sdo mais significativas em relagédo a oportunidades ou ameacgas.

2.2.1 Visao, missao e valores

A visdo é uma declaracdo de onde a empresa deseja chegar no futuro, te-la
alinhada e estabelecida, ira transmitir suas ideologias e valores. Segundo Serra
(2003), é a percepgao nao so das necessidades do mercado, mas de como a
organizagao vai poder atendé-las. A visao deve ser clara, criando uma imagem do
futuro, além de gerar um compromisso.

Ela € composta em parte racional, onde é produto de uma analise dos
objetivos almejados pela organizagdo, e emocional, que envolve a imaginagao,
intuicdo e valores. Para Porras (1996), grandes empresas elaboram uma visao a
qual permite que eles possam distinguir o imutavel e o variavel, ou seja, o que deve
permanecer inalterado ao longo do tempo e o que devera mudar.

Esta intrinsecamente envolvido os valores da empresa, na qual, sao
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principios estabelecidos pelos gestores e que irdo influenciar diretamente na
fundamentagdo da visdo e missdo organizacionais. Para Oliveira (2007), valores
representam o conjunto dos principios, crengas e questdes éticas fundamentais de
uma empresa, bem como fornecem sustentacao a todas as suas principais decisodes.

Apos fundamentado seus valores e visdo, a missdo deve ser estabelecida
para que a organizagao estabeleca raizes mais profundas para a estruturagao do
planejamento estratégico. Segundo Serra (2003), o objetivo de uma misséo é
difundir o espirito da empresa, que esta ligado a sua visao e a de todos os membros
da organizacdo, de forma a concentrar esforgos para alcangar seus objetivos. A
missao € a razado da existéncia da organizacgao.

Definir a visdo e missao empresariais € de fundamental importancia para a
elaboracdo de uma planejamento estratégico. Para Thompson Junior e Il (2000), a
visdo da geréncia sobre o tipo de empresa que se esta tentando criar e o tipo de
posicao no negodcio que se esta tentando atingir representa uma visao estratégica da

empresa.

2.2.2 Objetivos

A finalidade dos objetivos € converter a missdo da empresa em uma diregéo a
ser seguida. Através deles € possivel mensurar o progresso da organizagao. Para
Thompson Junior e Il (2000), o estabelecimento de objetivos implica desafio,
estabelecimento de objetivos de desempenho que exigem esforco disciplinado.
Dessa forma, sua dinamica interna com o ambiente macro, recebem acées mais
focalizadas e direcionadas para seu crescimento.

O planejamento estratégico tem relagao direta com os objetivos empresariais.
Os objetivos, segundo Serra (2003), sdo marcos que definem desempenho desejado
em relagdo aos aspectos estratégicos e auxiliam a empresa a ter como foco os
resultados. Para Andion e Fava (2002), o planejamento estratégico, através da
definicdo de objetivos consistentes, vai muito além da lucratividade, buscando
estabelecer resultados de longo, médio e curto prazos, em diferentes dimensdes do
desempenho da empresa.

Existem duas abordagens de objetivos, os objetivos financeiros e os objetivos
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estratégicos. Os objetivos financeiros, para Thompson Junior e Ill (2000), séo
importantes porque um desempenho financeiro aceitavel é critico para manter a
vitalidade da organizagédo e assegurar 0s recursos de que ela precisa para crescer e
prosperar. Os objetivos estratégicos servem para induzir os esforgos gerenciais para

reforgar o negécio geral da empresa e sua posigao competitiva.

2.3 Balanced Scorecard

Para garantir a eficacia e objetivos tracados pelo planejamento estratégico, é
necessario garantir a aplicacdo do que foi planejado. Para Serra (2003), é
fundamental haver um método formal para a implementagcédo da estratégia e para o
controle adequado do desempenho da organizagdo. A fim de, se obter um sistema
de controle de medicdo de desempenho, Kaplan e Norton, desenvolveram o
Balanced Scorecard.

Entre avaliagdes realizadas ao longo do tempo, a maior parte das vezes, o
problema n&o € das estratégias elaboradas, mas sim de sua execugao e
acompanhamento. Segundo Angeloni e Mussi (2008), o BSC nos mostra os
conhecimentos, as habilidades e os sistemas que os funcionarios necessitam
(aprendizado e crescimento) para inovar e construir as capacidades estratégicas e
as eficiéncias adequadas (processos internos) para criar valor para o mercado
(clientes) que levara ao maior valor aos acionistas (financeiro).

A finalidade do Balanced Scorecard é fornecer uma estrutura da
implementagdo das estratégias e avaliacdo de desempenho. Empresas inovadoras
tém utilizado também como um sistema de gestao estratégica. Para Serra (2003), os
sistemas de gestdo da estratégia ou os sistemas de medi¢gao de desempenho, visam
a, implementar a estratégia da empresa, pelo estabelecimento de indicadores de
desempenho representativos, que significa, além de executar, acompanhar, medir e
controlar.

O Balanced Scorecard representa o equilibrio entre os os indicadores de
desempenho, onde a ferramenta deve transpor a missdo e estratégia de uma
organizagdo em objetivos e medidas alcangaveis. Para Kaplan e Norton (1996), as

medidas representam o equilibrio entre indicadores externos voltados para
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acionistas e clientes, e as medidas internas dos processos criticos de negdcios,
inovagao, aprendizado e crescimento. Complementando, o Balanced Scorecard
deve ser utilizado como um sistema de comunicagao, informagao e aprendizado,

nao como um sistema de controle.

2.3.1 Perspectivas e indicadores

O Balanced Scorecard possui quatro perspectivas distintas. Para Kaplan e
Norton (1996), as quatro perspectivas do scorecard equilibram os objetivos de curto
e longo prazos, os resultados desejados e os vetores do desempenho desses
resultados, as medidas objetivas concretas e as medidas subjetivas mais imprecisas.
As perspectivas sado divididas em financeira, dos clientes, dos processos internos e
do aprendizado e crescimento.

E fundamental a usabilidade de indicadores em uma avaliacdo de execucéo
de um planejamento estratégico, sédo eles os indicadores de ocorréncia e tendéncia.
Para Serra (2003), os indicadores de ocorréncia mostram o que ja aconteceu; 0s
direcionadores ou indicadores de tendéncias mostram o progresso de fatores-chave
que poderao afetar a implementacao da estratégia.

De acordo com a metodologia do planejamento estratégico, a perspectiva
financeira, para Herrero Filho (2019), demonstra se a execugdo da estratégia esta
contribuindo para a melhoria dos resultados financeiros, em especial o lucro liquido,
o retorno sobre o investimento, a criacdo de valor econdmico e a geragao de caixa.
A perspectiva do cliente €, segundo Chiavenato e Ardo (2023) , como a organizagao
€ vista pelo cliente e como ela pode atendé-lo da melhor maneira possivel. Os
indicadores devem mostrar se os servigos prestados estdo de acordo com a missao
da organizagao.

A perspectiva dos processos internos, para Herrero Filho (2019), identifica se
0s principais processos de negdcios definidos na cadeia de valor da empresa estao
contribuindo para a geragdo de valor percebido pelos clientes e atingimento dos
objetivos financeiros da empresa.

A perspectiva da aprendizagem e conhecimento, para Chiavenato e Arao

(2023), qual a capacidade da organizagcdo para melhorar continuamente e se
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preparar para o futuro. Os indicadores devem mostrar como a organizagdo pode

aprender e se desenvolver para garantir o crescimento.

2.4 Mapa Estratégico

O mapa estratégico € uma ferramenta essencial para uma gestao eficaz, pois
traduz a visdo e a estratégia de uma organizagdo. Para Herrero Filho (2019),
podemos entender os mapas estratégicos como um instrumento para dar forma,
narrar, visualizar, comunicar e alinhar os participantes da organizagdo em torno da
estratégia competitiva.

Segundo Chiavenato e Sapiro (2023), o mapa estratégico é uma ferramenta
que permite visualizar os diferentes itens do BSC de uma organizacdo em uma
cadeia de causa e efeito que relaciona os resultados pretendidos com as quatro
diferentes perspectivas de objetivos, explicitando quais medidas sdo necessarias
para a consecugado de cada objetivo proposto, bem como os indicadores que serao
utilizados para o acompanhamento da execucao dessas medidas e, ainda, quais as
iniciativas de cada setor envolvido para o cumprimento das medidas.

O mapa estratégico funciona como uma visdo para aqueles que estdo
inseridos na organizagédo. Para Herrero Filho (2019), o mapa estratégico possibilita
que os integrantes da organizagdo aumentem sua compreensao a respeito da ideia
de negocio da empresa, melhorem seu entendimento sobre o ambiente dos
negocios, além de permitir melhor percep¢ao de como seu trabalho esta integrado a
estratégia de negocios. Em sintese, o mapa estratégico possibilita aos

colaboradores da empresa expandirem sua area de visao.

2.5 Planos de Agao

Parte do planejamento estratégico, é estabelecido um plano de agao. O plano
de acgéo é desenvolvido de acordo com projetos que, segundo Oliveira (2007), € um

trabalho com datas de inicio e término previamente estabelecidas, coordenador
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responsavel, resultado final predeterminado e no qual sdo alocados os recursos
necessarios ao seu desenvolvimento.

A elaboracao de uma agenda de acdes é de fundamental importancia, visto a
sua necessidade para o sucesso da implementacdo do planejamento estratégico.
Para Thompson Junior e Il (2000), para elaborar uma agenda de agbdes, o0s
implementadores da estratégia precisam primeiramente avaliar o que a organizagao
precisa fazer diferente e melhor para executar a estratégia com sucesso.

Os planos de agao possuem uma interligagao intrinseca com os projetos, isso
porque, segundo Oliveira (2003), os projetos operam com a estruturagao e alocagao
de recursos - delineados pelas estratégias - direcionados para a obtencédo de
resultados especificos - estabelecidos pelos objetivos, desafios e metas -, enquanto
os planos de agao preocupam-se com a concentragcdo das especialidades - recursos
humanos, tecnologia, marketing, informatica, logistica etc. - identificadas por meio

das atividades de cada projeto.

2.5.1 Planos taticos e operacionais

Dentro dos planos de agao encontramos os planos taticos. Segundo Oliveira
(2007), planejamento tatico € a metodologia administrativa que tem por finalidade
otimizar determinada area de resultado e ndo a empresa como um todo. E uma
espécie de ramificacdo ao planejamento estratégico. Para Cruz (2017), o plano
tatico deve ser criado a partir dos objetivos estabelecidos no planejamento
estratégico e basicamente definir as metas que, quando realizadas, levardo a
organizagao a atingir os objetivos estabelecidos.

Os planos operacionais, segundo Chiavenato e Sapiro (2023), é o
planejamento que abrange cada tarefa ou atividade especifica. Para Oliveira (2007),
€ a formalizagdo, principalmente através de documentos escritos, das metodologias
de desenvolvimento e implementacéo de resultados especificos a serem alcancados
pelas areas funcionais da empresa.

Para Chiavenato e Sapiro (2023), no intimo da organizacdo esta o nivel
operacional, que executa as atividades cotidianas e programadas da organizagao.

Nesse sentido, trabalha dentro da légica de regularidade do sistema fechado e os
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objetivos operacionais estdo focados na eficiéncia. No meio desses dois niveis esta
o nivel tatico ou gerencial, que trabalha como articulador interno entre o nivel

estratégico e o operacional.

2.5.2 Monitoramento e avaliagao dos resultados

Podem ocorrer insucesso com a execug¢ao do planejamento estratégico, para
Chiavenato e Sapiro (2023), a execugao requer continuamente superviséo,
monitoramento e solugdo de problemas que vao surgindo e que se tornam mais
complexos pela frente. E preciso manter ciclos de feedback mais curtos.

A avaliagdo dos resultados apos a aplicacédo do planejamento estratégico &
essencial, e a avaliagdo dos resultados faz parte desse processo. Segundo Cruz
(2017), a avaliagdo de desempenho organizacional tem como base varias
metodologias, técnicas e variantes, mas todas buscam levar ao mesmo objetivo —
avaliar se a organizacao esta se comportando da maneira como fora planejado, isto
€, se seus colaboradores estdao executando suas responsabilidades alinhadas com
os planos estratégico, tatico e operacional.

Para Chiavenato e Sapiro (2023), € preciso acompanhar de perto e ao longo
de todo o processo o alcance de metas e de objetivos e fazer com que os resultados
realmente acontegam. Isso significa garantir, de um lado, a gestdo do desempenho
e, de outro lado, a gestado de metas, objetivos e resultados concretos.

Segundo Oliveira (2007), toda empresa possui, implicita ou explicitamente,
visdo, valores, missdo, propositos, macroestratégias, macropoliticas, objetivos,
desafios, metas, estratégias, politicas, projetos, planos de agéo, e, para alcangar os
resultados desejados, € necessario que a empresa, respeitando determinadas
normas e procedimentos, decomponha, por exemplo, seus objetivos até que sejam

transformados em ag¢des e resultados.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Este capitulo tem como finalidade apresentar os procedimentos metodolégicos
adotados no desenvolvimento desta pesquisa. Assim sendo, serdo apresentados o
delineamento da pesquisa, 0 universo da pesquisa, o instrumento de coleta de
dados e 0 método de tratamento dos dados, visando garantir a harmonia entre os

objetivos propostos e os resultados obtidos.

3.1 Delineamento da Pesquisa

Para o desenvolvimento do presente estudo optou-se por uma pesquisa
aplicada e exploratéria, cujo o propdsito € buscar ideias, onde, para Sordi (2007), a
partir da pesquisa exploratéria, a qual se adequa bem para quando a demanda é por
entender mais sobre um assunto ainda pouco conhecido. Isso pode ocorrer por um
tépico tipicamente novo ou algo ja existente, porém observado de outro angulo,
tornando-a um instrumento de profundidade no alcance dos objetivos previamente
designados para o estudo, e gerar solugdes de melhoria para a organizagao acerca
dos conhecimentos coletados no decorrer de sua aplicagéo.

A abordagem refere-se a uma investigagdo qualitativa, para Flick (2012), a
situagcdo da pesquisa nao é padronizada; ao contrario, ela € projetada para ser o
mais aberta possivel, onde passara a analisar dados ndo-mensuraveis e que sera
centrada na realidade organizacional buscando a interpretagdo das experiéncias e
percepgdes vivenciadas pelos gestores, visando compreender a situagédo atual da
empresa e suas necessidades futuras.

Como procedimento técnico foi escolhido o estudo de caso, onde sera
aprofundado o conhecimento acerca do universo escolhido como objeto da
pesquisa. Para Matias-Pereira (2016), o estudo de caso apresenta-se como uma das
varias maneiras de realizar uma pesquisa consistente. Esse procedimento trara para
a investigagdo uma compreensao maior acerca do ambiente organizacional de forma

interna e externa, bem como, processos, estrutura, mercado e desafios enfrentados.
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3.2 Universo da Pesquisa

A presente pesquisa teve como instrumento a empresa familiar MGL Vendas e
Servigos LTDA, localizada no municipio de Rio do Sul, Estado de Santa Catarina,
que atua no mercado de representacao de acessorios automotivos. A escolha dessa
organizacgao se justifica pela necessidade de estruturar um planejamento estratégico
que contribua para seu crescimento sustentavel preservando os objetivos dos
gestores.

A amostragem utilizada no projeto sera ndo probabilistica por conveniéncia
sendo realizada entrevistas com os gestores da empresa. Nesse modelo de
amostragem, segundo Sampieri (2013), a escolha dos elementos ndao depende da
probabilidade, mas de causas relacionadas com as caracteristicas da pesquisa ou
de quem faz a amostra.

A populagcdo escolhida é suficiente visto que os gestores da organizagao
detém do conhecimento aprofundado sobre a realidade interna da empresa, seus
processos, sua cultura organizacional e desafios enfrentados no mercado de
representacdes de acessorios automotivos.

O estudo esta centrado na realidade interna da organizagao, abrangendo os
fatores internos e externos que influenciam seu desempenho. Para Sampieri (2013),
para o enfoque qualitativo, por ndo ter tanto interesse na possibilidade de
generalizar os resultados, as amostras ndo probabilisticas ou por julgamento sédo de
grande valor, pois conseguem obter os casos (pessoas, contextos, situagdes) que
interessam ao pesquisador, que sao capazes de oferecer uma grande quantidade de

dados para coleta e analise.

3.3 Coleta e Tratamento dos Dados

A coleta de dados acontecera por meio de entrevistas individuais
semiestruturadas com os dois principais gestores da organizagdo. As entrevistas

semiestruturadas sao, para Flick (2012), um conjunto de questdes formuladas
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previamente, que podem ser indagadas em uma sequéncia variavel e talvez
levemente reformuladas na entrevista para permitir que os entrevistados desdobrem
suas opinides sobre algumas questdes. Primeiro, pretende-se realizar a entrevista
com o fundador da empresa, buscando abordar perguntas que aprofundem a historia
da empresa. Em segundo plano, uma entrevista com, hoje, o atual gestor da
empresa abrangendo temas relativos ao propédsito, objetivos, metas, inovacédo e
sustentabilidade.

A escolha pelas entrevistas em profundidade semiestruturadas é a busca por
delinear a pesquisa em um caminho mais eficiente e eficaz de acordo com os
propésitos do estudo, e manter a flexibilidade do surgimento de ideias que podem
emergir de acordo com os desejos dos gestores para a organizagao. Sera utilizado
prioritariamente a coleta de dados primarios, preservando a veracidade e atualidade
dos mesmos.

O tratamento e analise dos dados sera por meio da analise de conteudo,
conforme proposto por Bardin (2011), a analise de conteudo pode ser entendida
como um conjunto de técnicas de analise das comunicagdes, visando obter, por
procedimentos sistematicos e objetivos de descricdo do conteudo das mensagens,
indicadores que permitam a inferéncia de conhecimentos relativos as condigbes de
producao/recepgao dessas mensagens.

Por fim, sera feita a interpretacdo e inferéncia dos dados, relacionando os
dados analisados com os objetivos da pesquisa e elaborando planos de agéo
coerentes. Os resultados serdo organizados em categorias, facilitando a
compreensao, garantindo objetividade e ajudando a direcionar melhor as propostas
estratégicas para a organizagao, permitindo manter a clareza dos pontos levantados

e a objetividade para os planos de agao.
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4 ESTUDO DE CASO: MGL VENDAS E SERVICOS LTDA.

Este estudo de caso teve como objetivo desenvolver um planejamento
estratégico para a empresa MGL Vendas e Servicos LTDA com o intuito de
aprimorar sua gestao, fortalecer sua posicdo no mercado a fim de torna-la uma
empresa familiar sustentavel a longo prazo. Seu desenvolvimento se deu através de
um grande aprofundamento nas oportunidades e fraquezas da empresa,

desbravando as vertentes de melhoria e iniciando um movimento de construgao.

4.1 Apresentacao da Empresa

A empresa MGL Vendas e Servigcos LTDA fica localizada no Alto Vale do
Itajai, na cidade de Rio do Sul/SC. Fundada no ano de 2001, pelo seu principal
gestor, a empresa esta ha 24 anos no mercado de representagdes no ramo de
acessorios e implementos automotivos e de linha pesada.

Seu surgimento foi motivado por uma demanda interna da empresa,
especificamente no setor de vendas externas, no qual o fundador atuava como
funcionario. Originalmente, havia apenas o foco nessa unica empresa para
representacdo, mas com o decorrer do tempo, novas oportunidades surgiram. Além
do fundador ter buscado por essas oportunidades, muitas chegaram com a demanda
da prestagao de servigo de representagdo comercial, € o leque de clientes passou a
crescer.

A empresa passou a se solidificar ano apdés ano no mercado e sua
abrangéncia passou a ganhar mais corpo. Em 2019, a organizagao passou por uma
mudanca significativa se desligando da primeira e maior empresa representante que
fez parte de sua historia, assim reformulando seus catalogos de produtos. Em 2024,
novos projetos foram estruturados e um novo gestor passou a fazer parte do time
que até entdo era composto apenas pelo fundador, tornando assim a empresa em
uma esfera familiar empresarial.

Atualmente, o catalogo, que antes era complementado apenas por insumos

automotivos, passou a receber produtos de novas areas de abrangéncia como a de
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acessorios para linha pesada e agricola. A MGL Vendas e Servigos LTDA abrange
todo o estado de Santa Catarina, e tem procurado abranger para mais estados do
sul, centrado no sistema B2B. Seus principais clientes sao distribuidores de regides
metropolitanas.

Apesar de ser uma empresa consolidada ha muitos anos no mercado, sua
profissionalizacdo e estruturagcdo foram temas pouco desenvolvidos, fazendo com
que houvesse um déficit em seu desenvolvimento e crescimento ao longo do tempo.
Tornar a empresa mais competitiva, mais reconhecida no mercado e promover seu
crescimento sustentavel, tem sido o principal desafio da MGL Vendas e Servigos
LTDA.

4.2 Elaboracao do Planejamento Estratégico

O planejamento estratégico tem como objetivo garantir que todas as ag¢des de
uma empresa estejam orientadas para o0 mesmo objetivo, por isso é imprescindivel
que a empresa apresente em sua operacao flexibilidade e clareza.

Para Oliveira (2023), a elaboragao inclui a identificagao das oportunidades e
ameacgas no ambiente da empresa e a adocdo de estimativas de risco para as
alternativas estabelecidas. Além disso, ele também enfatiza que a empresa deve
conhecer internamente os seus pontos fortes e suas fraquezas, assim como, avaliar
seu poder e capacidade interna para enfrentar as oportunidades e ameacas
identificadas.

Alguns aspectos fundamentais devem ser observados em qualquer
planejamento, independentemente da metodologia adotada. Essas condi¢des
podem ser analisadas em cinco etapas distintas. S&o elas:

1. Definicdo dos resultados desejados: essa etapa é reservada a especificar o
estado futuro desejado, ou seja, estabelecer a visdo, misséo e valores, tal
como, os objetivos e metas empresariais que deverdao estar alinhados aos
primeiros pontos estabelecidos.

2. Planejamento das acdes: consiste em identificar as melhores oportunidades
entre a empresa e o mercado e definir os caminhos para alcanga-las,

desenhando e analisando estratégias, politicas, procedimentos e processos.
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3. Planejamento organizacional: abrange a definicdo da estrutura interna
necessaria para viabilizar os meios propostos.

4. Alocacao dos recursos: etapa destinada a identificar os recursos humanos,
tecnologicos, materiais e investimentos necessarios, organizando-os para a
execucao das acodes definidas.

5. Implantagdo e controle: € implementado as estratégias de forma que elas
sejam executadas e posteriormente realizado um acompanhamento junto ao

controle das mesmas.

4.3 Missao, visao e valores

A missdo de uma empresa € o que define a sua razdo de existir, para
Chiavenato e Sapiro (2023), a missdo organizacional € a declaragao do alcance da
organizagdao em termos de produto e de mercado e responde a questao: “Qual é o
negocio da organizagdo?”. E complementa Cruz (2017), a misséo deve responder de
forma inequivoca por que a organizagao existe, o que ela faz e para quem faz.

A visao empresarial reflete o futuro almejado, para onde ela caminha e qual € o
seu objetivo a longo prazo. Segundo Oliveira (2023), a viséo representa o que a
empresa quer ser em um futuro proximo ou distante. Em sequéncia, 0 mesmo autor
menciona que, os valores representam o conjunto dos principios, crengas e
questdes éticas fundamentais de uma empresa, bem como fornecem sustentacéo
para todas as suas principais decisdes.

Para Cruz (2017), uma das primeiras providéncias na realizacdo do
planejamento estratégico é discutir aonde a organizagcdo quer chegar e com base
em quais crengas ela percorrera o caminho que a levara ao futuro, e através dessas
definicbes, denotamos a importancia da discussao e definicao desses principios, que
seréo a base para a elaboragao do planejamento estratégico.

Para a elaboracdo desses pontos, foi realizada uma entrevista inicial com o
fundador da MGL Vendas e Servigos LTDA com o objetivo de compreender seu
proposito. Constatou-se que a criagdo da empresa ocorreu por oportunidade de
mercado e necessidade financeira. A partir dessa visdo, foi redirecionado a

entrevista ao sucessor da empresa, que hoje atua ativamente e a frente de todo o
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negocio.

4.3.1 Missao

A definicdo da missao se deu através do seguinte questionamento: “O que a
MGL Vendas e Servicos LTDA faz e para quem ela faz?”. Com base nas respostas
obtidas junto ao atual gestor, foi identificado que as seguintes declaragbes
“‘qualidade”, “confianga” e “relacionamentos solidos” deveriam estar presentes na
missdo da empresa. Por meio dessas referéncias, a missdo da empresa foi
determinada como:

“Agregar valor e confianga aos clientes por meio da representacao de
marcas de qualidade e do atendimento de exceléncia, visando o fortalecimento

de relacionamentos duradouros com parceiros e clientes.”

4.3.2 Visao

A empresa desde o seu inicio atua no ramo do setor automotivo, 0 que com o
tempo definiu-se como o segmento principal na representacdo comercial. Os
guestionamentos relacionados a estruturagao da visdo da empresa incluiram: “Quais
objetivos a empresa pretende alcangar nos préoximos anos?” e “Como vocé quer que
a empresa seja reconhecida no futuro?”. Por meio das respostas obtidas, a viséo da
empresa definiu-se como:

“Ser reconhecida como referéncia em representagao no setor automotivo
em toda a regido Sul do Brasil, destacando-se pela qualidade, confianca e

exceléncia no atendimento.”

4.3.3 Valores
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A definicdo dos valores da empresa foi estabelecida de acordo com as
respostas perante as seguintes perguntas: “Quais principios devem guiar as
decisdes e agbes da empresa?”’ e “Que comportamentos e atitudes sao essenciais
para a cultura da MGL Vendas e Servigos LTDA?”. Com base nas respostas obtidas,
foram definidos os seguintes valores fundamentais:

“Exceléncia, ética, transparéncia, honestidade e confianga”.

A exceléncia se caracteriza como a busca constante no aprimoramento dos
produtos e servigos, garantindo sempre o melhor resultado possivel. A ética
representa agir de forma correta e responsavel em todas as situagdes, respeitando
0s principios morais e profissionais que orientam a empresa. A transparéncia se
intitula como uma comunicagdo aberta e clara com os clientes, parceiros e
fornecedores e, juntamente com a honestidade, atua com verdade e integridade nas
relagdes, cumprindo com o prometido e valorizando a confianca. E a confianga que

visa construir relagdes sélidas e duradouras, conquistando credibilidade no mercado.

4.4 Diagnéstico Estratégico

O diagndstico estratégico é fundamental dentro de um planejamento
estratégico, isso porque corresponde ao processo de conhecimento dos aspectos
internos e externos da empresa, fato esse essencial para compreender a realidade

organizacional e o ambiente em que esta inserida.

O diagnéstico estratégico corresponde a primeira fase do processo de
planejamento estratégico e procura responder a pergunta basica “qual a real
situacdo da empresa quanto a seus aspectos internos e externos?”,
verificando o que a empresa tem de bom, de regular ou de ruim em seu
processo administrativo. (OLIVEIRA, 2004, p.86)

Sao apresentados alguns componentes importantes para um diagndstico
preciso e completo. Dentre esses aspectos encontramos a necessidade de
investigar e realizar uma analise interna e externa da empresa onde s&o delimitados
fatores controlaveis, os pontos fortes e fracos, e incontrolaveis, as oportunidades e
ameacgas para a organizagao.

Na analise interna, observam-se os recursos e capacidades que a empresa
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comporta, envolvendo as areas financeira, humana, tecnolégica e material. Seus
processos internos onde identificamos a eficiéncia operacional pelas vertentes da
inovagao, produtividade e qualidade. A sua gestao e cultura organizacional, trazendo
as claras as liderangas, motivagdes e clima organizacional. E o panorama dos seus
produtos e servigos ofertados, desempenho no mercado e diferenciais competitivos.
Para Oliveira (2004), consideram-se, para facilitar a anadlise interna, as grandes
funcdes de uma empresa, ou seja, marketing, financas, producdo e recursos
humanos.

Compondo a analise externa, é importante identificar e executar uma analise
dos concorrentes e viabiliza-la de forma expandida onde se compreenda também a
realidade dos mesmos. Uma analise direcionada aos clientes e fornecedores,
mercado e setor, fara com que seja medido o poder de negociagao, as tendéncias,
as demandas, e as barreiras de entrada. Essa exploragdo fara com que a empresa
gere um posicionamento e movimentos estratégicos trazendo para sua evolugéo

mais assertividade e sustentabilidade.

4.4 1 Analise SWOT

Entre as formas de executar a analise interna e externa, encontramos a
ferramenta de andlise SWOT (do inglés strengths, weaknesses, opportunities and
threats). Surgida na década de 1960 e elaborada em um conceito simples e
dindmico, ela tem como objetivo tornar visual, em uma tabela com quatro
quadrantes, as forgas, fraquezas, oportunidades e ameagas que uma empresa
pOSSuUi.

Os pontos fortes e fracos representam as informagdes de analise interna onde
temos variaveis controlaveis, ou seja, fatores onde a organizagcao pode gerenciar,
modificar ou aprimorar de acordo com suas decisdes. Os pontos fortes denotam os
diferenciais e vantagens competitivas, ja os pontos fracos revelam suas limitagdes e
deficiéncias internas.

A analise interna pode ser aprofundada através da criacao de ramificagdes,
tornando o mapeamento mais fidedigno. A exploragdo das fungbes com perguntas

assertivas contribui para um diagnéstico mais robusto e com uma maior
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porcentagem de confianga com a visdo da empresa promovendo uma maior sucesso
no desenvolvimento do planejamento estratégico.

As oportunidades e ameacgas estdo relacionadas ao ambiente externo e
trazem relevancia para o diagnostico estratégico. Sua finalidade é promover uma
visdo expandida para além da organizacao, investigar o mercado em que a empresa
esta inserida. Sao os fatores incontrolaveis mas que apresentam os pontos externos
que poderdao causar prejuizos a empresa, e os fatores que poderdo impactar
positivamente no crescimento empresarial frente ao mercado.

Para Oliveira (2004), o ambiente pode oferecer para a empresa oportunidades
e ameagas. Nesse contexto, as empresas devem procurar aproveitar as
oportunidades, bem como procurar amortecer ou absorver as ameagas ou,
simplesmente, adaptar-se a elas. A seguir, apresentam-se os pontos fortes e fracos

identificados nas entrevistas realizadas.

4.4 1.1 Pontos fortes

Estrutura e Custos: Um dos pontos positivos internos mencionados pelos
gestores da empresa é a estrutura enxuta, composta por apenas dois colaboradores
divididos entre administrativo e agente de campo, mais conhecido como,
representante comercial. Essa definicdo torna o processo interno da empresa mais
claro possibilitando um melhor aproveitamento dos recursos, baixo custo operacional
e maior autonomia dos colaboradores em cada area.

O escritorio € proprio e se encontra em uma boa localizagao, estando préximo
aos seus maiores distribuidores. Essa maior proximidade também traz a
oportunidade de promover campanhas e um maior e melhor contato com seus
principais compradores.

Representatividade: A empresa representa grandes fabricas do mercado
automotivo nacional e engloba a maior parte dos centros de distribui¢des do estado
de Santa Catarina, em virtude de sua forte presenga em campo, de forma
presencial, e tempo de empresa, onde carrega em seu nome credibilidade e
confianga, conquistadas tanto com os distribuidores quanto clientes, que foram

cultivados no decorrer de seus anos de atuacéo.
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O leque de empresas representadas € amplo, chegando a cinco empresas
simultaneamente sendo ofertadas, e abrange diversos periféricos, ofertando pastas
com ampla variedade e mix de produtos do setor. Além disso, a empresa também
conta com a possibilidade de expansao no mercado automotivo, tanto dos produtos
ofertados, para um maior portfélio, quanto em aspecto de expansao territorial, onde

podera ampliar seu ambiente de atuagao para toda a regido Sul do pais.

4.4 1.2 Pontos fracos

Financeiro: A empresa atravessa momentos financeiramente marcados por
instabilidades e desafios na gestdo financeira, onde as viagens que sao realizadas
mensalmente passam a ter uma frequéncia menor que a usual devido a falta de
recursos. Isso dificulta o trabalho em campo, fazendo com que a empresa retraia no
aspecto de conquistar novos clientes e cultivar os ja existentes.

Sobretudo, a empresa tem de forma centralizada seus maiores recebiveis em
um unico fabricante, ou seja, dentre as cincos marcas representadas, uma unica
empresa é responsavel por 80% do faturamento da empresa, enquanto as outras
quatro, representam apenas 20%, assim como, um unico comprador da
organizagao, representa 80% das compras mensais.

A organizagdo nunca obteve uma forma de controle financeiro, como € o caso
de um fluxo de caixa ou planejamento orcamentario. Ao aprofundar a questao
durante a entrevista, € notério que ha falta de gestdo, trazendo a superficie a
informacgé&o de jungdo dos recursos empresariais e pessoais.

Falta de inovagao: A empresa tem parceria com cinco fabricas nacionais,
dentre elas, a principal representada, responsavel por 80% dos advindos financeiros,
possui uma clausula de exclusividade onde nao permite com que a organizagao
trabalhe diretamente com outros distribuidores do mesmo nicho. Além desta
clausula, a empresa possui em sua cultura um modelo tradicionalista, provindo de
seu fundador, em que dificiimente abre oportunidade para novos entrantes.

Concorréncia: O mercado enfrenta a situagdo em que produtos equivalentes
aos principais oferecidos pela empresa, possuem pre¢cos mais competitivos,

favorecendo os distribuidores que n&o trabalham com pronta entrega e, portanto,
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nao precisam repassar custos de logistica ao prego final.

A falta de disponibilidade de determinados produtos advinda dos fabricantes
da principal representada permite que marcas concorrentes oferegam as mesmas
solugdes e conquistem mais clientes. Esse fato evidencia a dificuldade em manter a
competitividade e manter espag¢o no mercado.

A imagem a seguir ilustra a matriz SWOT da empresa MGL Vendas e
Servigos LTDA.

Imagem 1: Matriz SWOT da MGL Vendas e Servigos LTDA

FATORES FATORES
POSITIVOS NEGATIVOS
FORCAS FRAQUEZAS
‘u’j g « Estrutura enxuta « Ma administragao financeira
X 2 « Boa localizacao « Cultura tradicionalista
E ﬁ » Grandes marcas « Clausulas de exclusividade
E E representadas
= » Credibilidade frente ao
mercado
OPORTUNIDADES AMEACAS
(/2]
fﬁ g « Novos fornecedores « Concorréncia com pregos mais
g 4 « Expanséo para toda regido acessiveis e produtos
IE E Sul do pais competitivos
(M ﬁ = Expanséo do portfélio no * Ruptura de estoque advindo do
setor automotivo/agricola principal fornecedor

Elaborado pela autora (2025)

4.4 .2 Analise SWOT cruzada

A Analise SWOT cruzada é uma etapa complementar onde seu objetivo &
cruzar as informacdes ja dispostas na matriz SWOT tradicional de forma que seja
identificado em que estagio a empresa se encontra e quais sdo as melhores e mais
indicadas estratégias de acordo com seus objetivos.

Sao0 quatro as estratégias que podem ser trabalhadas dentro dessa
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identificacdo: as estratégias ofensivas, potencializando os pontos fortes da empresa
e aproveitando as oportunidades do mercado; as estratégias de reforgo, onde
supera as fraquezas internas e aproveita as oportunidades do ambiente; as
estratégias defensivas, em que se utiliza os pontos fortes internos para minimizar as
ameacgas externas e; estratégias de sobrevivéncia na qual reduz as fraquezas
internas e protege a empresa das ameagas externas.

Na analise realizada através da matriz SWOT tradicional, € perceptivel que a
estratégia de sobrevivéncia ndo se mostra a melhor alternativa para estar sendo
aplicada junto ao planejamento estratégico, isso porque, as forcas da empresa sao
em sua maior parte direcionadas a sua credibilidade frente ao mercado, a qualidade
nas marcas representadas, sua estruturagdo enxuta e boa localizacao, dessa forma,
elas ndao possuem correlagcdo com as ameagas que transfere para uma vertente de
precos competitivos e falta de estoque, ameagas essas que a prépria empresa hoje
nao possui controle visto que os valores e estoque estdo sob administracao de seus
fabricantes.

A estratégia de defesa também n&o se torna uma escolha saudavel e
fundamentada, isso porque também ocorre de as fraquezas ndo comportarem uma
relagdo intrinsecamente ativa com as ameacgas. A possibilidade de utiliza-las é
existente, porém as estratégias que seriam abordadas para minimizar as ameacas,
como a troca de fabricantes representados, ja que os mesmos apontam precos mais
altos e falta de estoque frente ao mercado, poderiam comprometer os recursos
financeiros da empresa, area delicada atualmente. Para a empresa ter um
crescimento sustentavel & importante considerar que o escalonamento da empresa
precisa ser feito com cautela visto que seu faturamento esta hoje praticamente
monopolizado em um unico fabricante representado.

Em contrapartida, a estratégia de reforco demonstra ter o maior potencial para
a empresa inicialmente, uma vez que, suas limitagcées internas tém resultado em
movimentos travados e perda de oportunidades e ¢é fundamental que os
mecanismos internos estejam bem condicionados para seu crescimento. Para
Chiavenato e Sapiro (2023), a organizagao elabora o modo de adequar sua estrutura
organizacional, cultura corporativa, estilo de gestao, processos internos, produtos e
servigos etc. e que devem convergir de modo sinérgico para apoiar e suportar a
estratégia que proporciona os rumos que ela devera seguir no longo prazo.

A estratégia de reforgo traz novas percepgdes para a empresa onde 0 seu
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desenvolvimento na cultura organizacional e melhora na gestdo financeira trara
maiores recursos a empresa, promovendo assim a expansao territorial e de
mercado, com novas visitagdes presenciais e uma rotina de maior contato com os
distribuidores, agdes essas que estdo intrinsecamente ligadas a visdo e missao da
empresa.

A estratégia ofensiva vem de forma complementar, onde os pontos fortes da
empresa podem ser intensificados se unidos as oportunidades que a empresa
possui. A comunicagao entre as forgas e oportunidades apresentam forte sinergia
entre si, onde a credibilidade frente ao mercado e a qualidade das representadas
podem criar espago para que novos fabricantes criem uma visdo de confianca e
desejo para que a MGL Vendas e Servigos LTDA esteja a frente de suas vendas e
gere frutos para ambos os lados.

Além disso, essas expansodes fardo com que as fraquezas, como a clausula
de exclusividade, tenham uma representatividade menor na gestdo da empresa
trazendo maior flexibilidade em seu ramo de atuagcédo e consequentemente em seus
recursos financeiros, na qual hoje, se formou praticamente um monopdlio interno de
recursos, onde um unico fabricante € responsavel por cerca de 80% do faturamento.
Esse tipo de estratégia, a médio e longo prazo, fara com que o faturamento pulverize
entre outras representadas e as ameacgas sejam minimizadas.

Pode-se imaginar que as oportunidades para a empresa frente ao mercado é
um oceano azul, enquanto a estratégia de reforgo, de fato, marca presenga como
um reforco intensificando a sua presenca em campo e minimizando as fraquezas.
Em tese, a estratégia principal é aproveitar ao maximo o potencial de expansao
empresarial, seja territorial ou de mercado, expandindo ao maximo as
oportunidades, utilizando seus anos na area, conhecimento e credibilidade,
minimizando suas fraquezas, e procurando alavancar o negocio de forma que ele
comece a exercer um crescimento saudavel e sustentavel, preservando os recursos
financeiros enxergando que seus movimentos precisam ser cautelosos e muito bem
direcionados.

A imagem a segquir ilustra a matriz SWOT cruzada da empresa MGL Vendas e
Servigos LTDA.

Imagem 2 - Matriz SWOT cruzada da MGL Vendas e Servigos LTDA
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FORGAS FRAQUEZAS
FORGAS + OPORTUNIDADES FRAQUEZAS +
ESTRATEGIA OFENSIVA OPORTUNIDADES
ESTRATEGIA REFORGO

Favorece expansao e atragao de
novos fabricantes devido a
credibilidade e qualidade das
representacgdes.

Estratégia mais adequada:
fortalece gestéo, cultura e
presenga em campo, destravando
o crescimento.

FORGAS + AMEAGAS
ESTRATEGIA SOBREVIVENCIA

Pouco aplicavel, ja que as forgas
ndo neutralizam ameagas ligadas

FRAQUEZAS + AMEACAS
ESTRATEGIA DEFESA

N&o recomendada, pois poderia
gerar riscos financeiros e nado
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AMEAGAS

apresenta relagao funcional entre
fragquezas e ameagas.

a prego e estoque.

Elaborado pela autora (2025)

4.4.3 Analise das Cinco Forcas de Porter

As Cinco Forgas de Porter tem como intuito medir a competitividade de uma
empresa frente ao mercado em que se encontra, sdo elas: ameaca de novos
entrantes, poder de negociacdo dos consumidores, ameagas de produtos
substitutos, poder de negociagcao dos fabricantes e rivalidade entre a concorréncia
existente. Para Guazzelli e Xarédo (2018), a soma dessas forgcas define o potencial
de desempenho. Trata-se, portanto, de uma ferramenta que ajuda a organizagéo a
agir estrategicamente, atentando-se aos seus ambientes interno e externo para tais

decisoes.

Imagem 3 - As Cinco Forgas de Porter
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PODER DE
NEGOCIAGAO
DOS
FORNECEDORES

l
T

AMEACA DE RIVALIDADE AMEACA DE
NOVOS —> € ENTRE OS —> PRODUTOS
ENTRANTES CONCORRENTES SUBSTITUTOS

!
T

PODER DE
NEGOCIAGAO
DOS CLIENTES

Porter (1986)

A analise se inicia a partir do ponto da rivalidade entre os concorrentes onde
sdo analisados os elementos da empresa relacionados a sua concorréncia e quao
intensa € a competicdo dentro do setor. Através da entrevista realizada foi
identificado que o numero de concorrentes, dentre todos os fabricantes
representados pela empresa MGL Vendas e Servigos LTDA, é mediano, e a
capacidade competitiva da concorréncia é baixa, baseando-se na qualidade dos
produtos ofertados. Isso indica que o portfdlio contém fabricantes com elevado
potencial competitivo, mas cuja participagao € prejudicada por rupturas de estoque.

Soma-se a isso o fato de que as ag¢des de marketing atualmente s&o pouco
expressivas, ndo agressivas e carecem de maior empenho, o que limita a
visibilidade das marcas representadas e enfraquece sua posicdo frente aos
concorrentes. Esse cenario aumenta a vulnerabilidade da empresa, pois um
marketing fraco reduz a diferenciagdo, diminui a percepg¢ao de valor e facilita a
migracao dos clientes quando ocorrem rupturas ou ofertas mais atrativas por parte
da concorréncia.

A ruptura de estoque que ocorre advindo dos fabricantes, devido a problemas
pontuais na producéo e logistica, visto que sua fabricacao é realizada na China, abre
portas para um aumento significativo da concorréncia e uma ameaca de produtos

substitutos, onde nao tendo oferta, induz os distribuidores e, consequentemente, o
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consumidor final a testar produtos de marcas alternativas com o intuito de nao ter
faltas em seu estoque, apesar de alguns concorrentes adotarem praticas comerciais
questionaveis, oferecendo produtos de qualidade inferior.

Além disso, a concorréncia tem sua oferta de valor menor, um ponto com
bastante influéncia sobre o consumidor final, o que se torna um maior incentivo para
o consumidor substituir o produto ja trabalhado apesar da preferéncia e qualidade.
Essa dindmica podera tornar a migracao de clientes algo facil e cada vez mais forte,
0 que pode iniciar uma vantagem competitiva da concorréncia maior.

O grau de diferenciacdo entre os produtos no mercado € minimo, o que
demonstra que a empresa esta bem estabelecida com produtos excelentes, esta em
constante busca por produtos inovadores e 0 mercado se encontra em crescimento,
isso acontece uma vez que o ramo automotivo lida diretamente com tecnologia, um
tema em alta atualmente e em constante desenvolvimento, mas acontece de forma
lenta devido a maior parte das inovagcbes serem buscadas no exterior e
posteriormente aplicadas no mercado interno brasileiro.

A ameacga de novos entrantes € pequena dado a dificuldade na inovagéo e o
alto custo de capital para iniciar no setor com base na qualidade dos produtos ja
existentes no mercado. Porém, como mencionado, a ruptura de estoque cria
oportunidade para aqueles ja estdo posicionados, abram seu leque de produtos ou
passem a substituir os grandes fabricantes que hoje sao referéncia e que a empresa
MGL Vendas e Servigos LTDA representa.

A credibilidade construida ao longo do tempo cria um sistema ético no
mercado, raramente um distribuidor trabalha com marcas concorrentes em seu
ponto de distribuicdo, ele prioriza normalmente um unico parceiro. Tal fato pode
representar beneficio ou risco, observado que uma vez perdido o ponto de venda,
dificilmente podera adentrar novamente, tanto pela questido de estoque, quanto de
preco. A base construida hoje com os distribuidores € de extrema confiangca e
parceria, sendo necessario ter cautela nas negociagdes.

O poder de negociagédo do cliente é alto visto que eles quem decidem com
qual fabricante atuar. As expectativas dos distribuidores sdo: precos acessiveis e
disponibilidade continua de estoque. O que os mantém muitas vezes em fornecedor
que nao possui um estoque sempre disponivel e com um valor agregado maior € a
confianga e parceria no representante, as condigdes de pagamento, como 0s prazos

estendidos, valores a depender da quantidade comprada e bonificacbes, e a
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qualidade do produto. O grau de fidelizagdo ¢é alto, isso também reflete
positivamente.

O poder de negociacdo dos fornecedores € elevado. Grande parte do
faturamento da representante esta vinculada a um unico fabricante que impde
clausulas de exclusividade e controla produgao e abastecimento. As rupturas de
estoque decorrem, sobretudo, de priorizagdo de outros canais e de problemas
pontuais na produgdo, agravados pela producdo no exterior, 0 que aumenta a
vulnerabilidade operacional da representante. Essas circunstancias restringem a
flexibilidade comercial e dificultam a substituicdo de fornecedores, uma vez que as
alternativas existentes possuem menor reconhecimento de mercado.

Segue abaixo a imagem das 5 Forgcas de Porter de acordo com a analise

realizada:
Imagem 4: As Cinco Forgas de Porter da MGL Vendas e Servigos LTDA
DEFINA O
GRAU DE DEFINA OS MOTIVOS DO ~
QUAIS AS IMPLICACOES
INTENSIDADE | GRAU DE INTENSIDADE ~
PARA A ORGANIZACAO?
DESTA FORCA DESTA FORCA
NO SETOR
o A empresa deve manter
e Distribuidores escolhem ) o
i relacionamento préximo com
qual fabricante trabalhar. o s
o os distribuidores, condicdes
e Exigéncia por prego . .
’ competitivas e regularidade
PODER DE acessivel e
~ . o no estoque para preservar a
NEGOCIACAO ALTA disponibilidade de L ] . .
fidelizacdo e evitar migracao
DOS CLIENTES estoque.
i para concorrentes. Reforgar o
* Marketing fraco )
L marketing e comecar a
mantendo a ideia de o
) ) N construir a ideia de valor
baixa diferenciacao.
sobre os produtos.
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PODER DE
NEGOCIACAO
DOS
FORNECEDORES

¢ Grande parte do
faturamento depende de
um Unico fabricante.

e Existéncia de cldusulas
de exclusividade.

e Controle do fabricante
sobre producao e
abastecimento.

® Produgao na China gera
rupturas e atrasos.

e Qutras alternativas de
fornecedores tem menor
gualidade e
reconhecimento de
mercado.

A empresa permanece
vulneravel as oscila¢cdes do
fornecedor e precisa buscar
alternativas, negociar
melhores condicdes e
desenvolver estratégias de
contingéncia para evitar
impacto no abastecimento.

AMEACA DE
NOVOS
ENTRANTES

BAIXA

¢ Alto custo de capital
para iniciar no setor.

* Forte dependéncia de
inovagdo tecnoldgica.

e Barreiras criadas por
credibilidade e rela¢des
consolidadas entre
distribuidores e
representantes.

® Rupturas de estoque
podem abrir espaco para
fornecedores ja
estabelecidos ampliarem
portfélio e mercado.

Apesar da baixa ameaca,
falhas de fornecimento
podem abrir brechas para
concorrentes estabelecidos
ampliarem sua atuacao,
exigindo vigilancia e melhoria
constante do portfdlio.

AMEACA DE
PRODUTOS
SUBSTITUTOS

e Falta de oferta leva
distribuidores a testarem
marcas concorrentes.

¢ Concorrentes oferecem
produtos mais baratos,
apesar da qualidade
inferior.

¢ Baixa diferenciacao
facilita substituicao.

* Rupturas de estoque
ampliam a abertura para
substitutos.

A empresa deve ter um
estoque mais assertivo e
fortalecer o valor agregado da
marca para impedir que
clientes migrem para
substitutos durante falhas de
abastecimento.
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e Média concorréncia.
* Concorréncia apresenta

menor qualidade, mas ]
A empresa precisa manter
ganha espag¢o quando ) o
disponibilidade de produtos e
ocorre ruptura de

RIVALIDADE ¢ reforcar sua diferenciacao
p estoque.
ENTRE OS MEDIA a percebida para evitar perda
® Rupturas recorrentes .
CONCORRENTES de clientes para concorrentes

aumentam a migragao
gue podem se fortalecer
para marcas )
durante periodos de ruptura.
concorrentes.

e Baixa diferenciacao

entre produtos.

Elaborado pela autora (2025)

4.5 Definicao dos objetivos estratégicos

Além de executar um bom diagnostico estratégico, € importante que dentro do
planejamento estratégico sejam elaborados os objetivos empresariais, a curto e
longo prazo. Isso se deve a necessidade de tomar acbes e decisdes certeiras
garantido sua sustentabilidade, competitividade e eficiéncia operacional, como
menciona Oliveira (2004), deve-se pensar no desperdicio das inumeras decisdes
tomadas a cada dia, que teriam sido analisadas de forma melhor se os objetivos
desejados fossem claros para o tomador de decisdes.

Objetivos bem elaborados suportam caracteristicas que garantam sua
eficacia. Eles devem ser hierarquicos, onde demonstre quais sao prioritarios,
secundarios e assim consecutivamente. E preciso que sejam realistas, consistentes
e claros, isso garantira com que os objetivos estejam alinhados com os recursos
disponiveis da organizagdo, que estejam de acordo com sua missao, visdo e
valores, além de facilitar a compreensao, engajamento e execugao pela equipe.

Os objetivos estratégicos da MGL Vendas e Servigos LTDA foram definidos
com base nos diagnosticos estratégicos feitos, nas entrevistas e na observacao

participante. Foi estabelecido e categorizado trés objetivos onde cada um foi



38

determinado de acordo com prazos de curto, médio e longo prazo, e com agdes, que
posteriormente foram consolidadas nos planos de acéo.

Fortalecimento e estruturacao da empresa: Definido como objetivo de curto
prazo, até 1 ano, visando uma melhor estruturacdo e organizagdo da empresa de
forma interna e externa, com o intuito de profissionalizar gestdo e processos,
padronizar a identidade e comunicacido empresarial e estabelecer bases sélidas
para o crescimento futuro.

Expansao fisica e operacional: Estabelecido como objetivo de médio prazo,
de 3 a 5 anos, onde a empresa passara a ampliar sua capacidade operacional,
fortalecendo a presenca no mercado e iniciando a expansao do negadcio.

Expansao territorial e consolidagao: Objetivo a longo prazo, de 5 a 10
anos, visa aumentar a presenca territorial da empresa, estabelecer novas parcerias

estratégicas e consolidar sua atuagado em toda a regido Sul do Brasil.

4.7 Balanced Scorecard da empresa

O Balanced Scorecard (BSC) foi criado no inicio da década de 1990 com o
intuito de ajudar as empresas a acompanhar se estdo atingindo os seus objetivos.
Para os criadores da ferramenta, Kaplan e Norton (1997), o Balanced Scorecard
traduz a misséo e a estratégia das empresas num conjunto abrangente de medidas
de desempenho que serve de base para um sistema de medicdo e gestao
estratégica.

A ferramenta mensura o desempenho organizacional através de quatro
perspectivas: financeira, onde se verifica se as estratégias adotadas pela empresa
estdo trazendo resultados financeiros para empresa, desde receita operacional até
retorno sobre o valor investido; do cliente, na qual é analisado a satisfagao dos
clientes, a retengdo dos mesmos, entre outras vertentes dentro do mercado em que
a organizacdo esta inserida; dos processos internos da empresa, em que é
investigado a melhoria de processos internos em que possam refletir para alcancar
os objetivos financeiros e de clientes; e do aprendizado e crescimento cuja finalidade
é identificar onde a empresa deve investir em estrutura para o seu crescimento e

melhoria a longo prazo.
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A perspectiva financeira para a MGL Vendas e Servigos LTDA é essencial
devido a alta dependéncia de um unico fabricante e as fragilidades identificadas na
gestao financeira devido a falta de profissionalizacdo. Assim, os indicadores passam
a direcionar acdes que reduzam riscos, aprimorem o controle de recursos, utilizando
na pratica ferramentas de controle financeiro como fluxo de caixa e planejamento
orcamentario, e fortalecam a capacidade de investimento necessaria para sustentar

a expansao planejada. Segue a imagem que demonstra a estrutura na perspectiva

financeira.
Imagem 5: Balanced Scorecard Perspectiva Financeira
PERSPECTIVA OBJETIVOS INDICADORES METAS INICIATIVAS
Reduzir
- 80% de compras ) o e s
AEETEE depeqdepcna do do fornecedor Reduzir para 60% Diversificagao de
principal s em 5 anos fornecedores
principal
fornecedor
X . Expansé&o territorial e
Aumentar o Crescimento anual Crescimento de
FINANCEIRO . aumento da presenga
faturamento de receita 10% ao ano
no mercado
Alcangar 95% de Implantagéo de gestéo
AT Melhorar a gestao Falta de rgcurso§ e acuramdad'e no flnar?celra estrtfturada
de recursos controle financeiro fluxo de caixa e (sistema, rotinas,
orgamentos controles)

Elaborado pela autora (2025)

Na perspectiva de clientes considera-se que o setor automotivo exige
confianca, presenca constante e diferenciacdo por meio de atendimento e
relacionamento, essa perspectiva é essencial para reforgar a imagem da empresa. O
foco estda em aumentar a satisfagdo e a fidelizagdo dos distribuidores e lojistas,
aumentar a visibilidade da marca e fortalecer a atuacdo territorial, garantindo
competitividade no mercado que é extremamente sensivel a rupturas de estoque. A

imagem 6 demonstra a perspectiva dos clientes.
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Imagem 6: Balanced Scorecard Perspectiva dos Clientes

PERSPECTIVA OBJETIVOS INDICADORES METAS INICIATIVAS
Aumentar a fidelizagao Clube de parceiros,
> 0,
CLIENTES de distribuidores e Taxa de rec‘om.pra Manter 2 80% ao atendimento diferenciado
" e permanéncia ano .
lojistas e treinamento anual
. . Padronizagao da
Ampliar a presenga Engajamento e Aumentar s
- . comunicagéo e
CLIENTES da marca no posicionamento presenga no digital .
- fortalecimento do
mercado digital em 50% no 1° ano )
marketing
Expandir a atuagéo Abrangéncia Atuar em mais 2 Estrutura adequada e
CLIENTES o g' estados até 10
territorial geografica anos novos representantes

Elaborado pela autora (2025)

Para a MGL Vendas e Servigcos LTDA, cuja estrutura é enxuta e ainda
marcada por informalidade operacional, essa perspectiva é determinante para
profissionalizar os processos, reduzir falhas e aumentar a eficiéncia nas atividades
comerciais e administrativas. Ela evidencia a necessidade de transformar a cultura
organizacional, especialmente por se tratar de uma empresa familiar que ainda
mantém praticas tradicionais. O fortalecimento dos processos internos cria a base
necessaria para que a empresa consiga suportar a expanséo fisica, operacional e

territorial planejada. A imagem 7 reporta a perspectiva dos processos internos.

Imagem 7: Balanced Scorecard Perspectiva dos Processos Internos



PERSPECTIVA

OBJETIVOS

INDICADORES

METAS

INICIATIVAS

PROCESSOS

INTERNOS

PROCESSOS
INTERNOS

PROCESSOS
INTERNOS

Profissionalizar os
processos internos da
empresa

Implantacéo de
CRM e padrées
operacionais

Automatizar 80%
do processos
internos

CRM, catalogo digital,
uniformes, cartdo
corporativo

Garantir eficiéncia
operacional

Organizagao
operacional

Reduzir falhas e
retrabalhos em
30%

Formalizagéo de
processos e das rotinas

Melhorar a oferta
de valor ao cliente

Disponibilidade de
produtos
representados

Reduzir em 80%
impacto das
rupturas

Agdes conjuntas com
fabricantes e
diversificagdo gradual do

portfélio

Elaborado pela autora (2025)

O Balanced Scorecard estruturado demonstra alinhamento direto com a
missdo de agregar valor e confiangca aos clientes, com a visdo de se tornar
referéncia no setor automotivo do Sul do pais e com valores como ética,
relacionamento e exceléncia. Cada perspectiva do BSC traduz esses principios em
acdes praticas: a financeira garante sustentabilidade; a de clientes fortalece
confianga; a de processos assegura qualidade; e a de aprendizado e crescimento
fortalece o compromisso com a melhoria e profissionalizagéo.

Diante da necessidade de modernizagado da gestédo, essa perspectiva orienta
investimentos em treinamentos, estruturacédo da equipe e o desenvolvimento da
cultura organizacional. Ao fortalecer competéncias internas e criar um ambiente
adaptavel, a empresa assegura que seu crescimento seja sustentavel alinhado as
novas exigéncias do mercado automotivo e sustentados pela visdo, missao e valores

estabelecidos.

Imagem 8: Balanced Scorecard Perspectiva dos Aprendizados e Crescimentos
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PERSPECTIVA OBJETIVOS INDICADORES METAS INICIATIVAS

Desenvolver

APRENDIZADO E competéncias técnicas Participagdo em 720h anuais de Treinamento anual para
CRESCIMENTO P L treinamentos treinamento gestor e distribuidores
e comerciais
Estruturar equipe Contratar 1 .
APRENDIZADO E quip Novos Plano de expanséo
para suportar a representante em 3

CRESCIMENTO

representantes operacional

expansao a 5 anos

Elaborado pela autora (2025)

O Balanced Scorecard tornou os objetivos estratégicos em pontos de facil
mensuragao e igualmente estruturados, alinhados aos planejamentos empresariais,
suas necessidades atuais e crescimento planejado. Além de trazer profundidade a
aplicacao do planejamento estratégico na pratica, o BSC leva a empresa uma
ferramenta de acompanhamento e controle, permitindo visualizar o desempenho de

cada perspectiva e identificar rapidamente desvios ou necessidades de ajuste.

4.7 Mapa estratégico

O mapa estratégico vem para complementar o Balanced Scorecard com o
propdsito de tornar a comunicagéo dos objetivos e estratégias mais clara e simples,
facilitando sua execugéo por toda a organizagéo, pois € uma ferramenta visual que
traduz as estratégias da empresa. Assim como o BSC, o mapa estratégico ira
abranger as areas de perspectiva financeira, dos clientes, dos processos internos e
aprendizado e crescimento.

O mapa estratégico se inicia pela base, ou seja, pelo aprendizado e
crescimento, pois € a perspectiva que sustenta todas as demais. A perspectiva de
aprendizado e crescimento foi desenvolvida para a MGL Vendas e Servicos LTDA
em trés agdes. A primeira delas traz a importancia de a empresa desenvolver uma
cultura de inovagao, onde cria-se valores e praticas alinhadas ao crescimento futuro,

e abertura a oportunidades. A qualificacdo da equipe vem para desenvolver as
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competéncias dos gestores e futuros colaboradores, para que haja um melhor
desempenho interno e apoio as mudangas. Logo, a implementagdo de tecnologias
de gestdo amplifica a organizagao interna de informagdes gerando operagdes mais
eficientes.

A perspectiva dos processos internos descreve as atividades essenciais que
precisam ser aprimoradas para que a empresa entregue valor aos clientes e
sustente seus resultados. A profissionalizagdo da gestao financeira e operacional
promovera controle dos recursos e um fundamento sélido para a tomada de
decisbes, assim como, a padronizagdo dos processos garantira com que as
operagoes acontecam de forma mais consistente e eficiente. Uma vez fortalecida a
cultura de inovagado na empresa, consequentemente a comunicagao e a identidade
empresarial serdo padronizadas com maior clareza e assertividade.

Como a empresa deseja ser percebida pelo mercado e como ela deseja se
diferenciar diante da concorréncia sdo movimentos estabelecidos pela perspectiva
dos clientes. A MGL Vendas e Servicos LTDA procura ampliar sua presenca
territorial e fortalecer sua identidade no setor, para isso, acbes que fortalegcam sua
identidade e posicionamento sdo fundamentais pois tornara a fidelizacdo com os
clientes um aspecto em ascensdo. Para mais, aumentar a disponibilidade de oferta,
ampliando o mix de produtos e minimizando rupturas, garantira que o cliente
encontre sempre 0 que precisa.

Na perspectiva financeira concentra-se o0s resultados esperados das
melhorias implantadas nas perspectivas anteriores. Ela revela como os esforcos de
estruturacdo, qualificagdo, padronizacdo e expansdo deverdao refletir no
desempenho econdbmico da empresa, onde ira gerar a sustentabilidade financeira,
diversificando a receita, automaticamente refletindo em um maior faturamento, e no
aumento da lucratividade do negécio.

A imagem 9 representa 0 mapa estratégico definido para a empresa MGL

Vendas e Servicos LTDA com o objetivo de alcangar sua missao e visao.

Imagem 9: Mapa Estratégico
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MISSAO VISAO

Ser referéncia em representagdo automotiva
na regiao sul, reconhecida pela qualidade e
confianga.

Entregar valor e confianga por meio de marcas
de qualidade e atendimento de exceléncia.

FINANCEIRO Garantir a Diversificar a Aumentar a
sustentabilidade . lucratividade do
R} . receita L.
financeira negocio

Fortalecer a Aumentar
Aumentar ) o
imagem e o disponibilidade de
o fidelizagao
posicionamento oferta

CLIENTES

PROCESSOS Profissionalizagdo da Padronizar
INTERNOS gestéo financeira e identidade e
operacional comunicagao

Padronizar
processos

}

APRENDIZADO E
Desenvolver Qualificar a Implementar

cultura de inovacgéo equipe tecnologia de gestao

CRESCIMENTO

Elaborado pela autora (2025)

4.6 Planos de acgao

Os planos de acédo reunem ferramentas que tornam possivel a execucao do
planejamento estratégico da empresa. Por meio deles, é viavel mensurar e
acompanhar a aplicagdao das estratégias, garantindo coeréncia com a visao
organizacional. Esses planos funcionam como um elo entre o planejamento e a
pratica, orientando as acdes de forma estruturada e eficaz. Para Guazzelli e Xarao
(2018), o fundamental para a empresa € ter agdes preventivas e bem-estruturadas
para que o seu negocio permaneca dindmico e promissor frente ao mercado e a
concorréncia.

O primeiro plano de agao foi desenvolvido com base no objetivo estratégico
de fortalecimento e estruturacao da empresa, onde tem o intuito de profissionalizar a

gestdao da MGL Vendas e Servicos LTDA no periodo de até 1 ano. Sua justificativa
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cabe as questdes de minimizar as fraquezas internas da empresa, que hoje
compdem uma gestéo financeira ineficiente e uma cultura tradicionalista que limita a
inovagao e captacao de oportunidades, e paralelamente, investir em comunicacgéao e
marketing, com a padronizagdo da imagem da empresa, conquistando mais
presenga no mercado.

As acgoes terao iniciativa nos setores administrativos e canais digitais a fim de
nao depender de tantos recursos financeiros para criar uma base sélida para os
anos vindouros. Os recursos financeiros dispostos a execucao dos planos de agao
foram estabelecidos de acordo com a realidade da empresa e a possibilidade de
conquistar os objetivos de forma autdbnoma, sem grande dependéncia de recursos
monetarios. Esses movimentos, fardao com que a empresa prepare o terreno para as
expansoes futuras e novas representadas. Abaixo segue imagem com o plano de

acao de forma visual.

Imagem 10: Plano de Agéo 1

QUANTO
? ? ? ? 2 2
0 QUE? POR QUE? ONDE? QUANDO? QUEM? COMO? CUSTA?
Melhorar
Organizar e organizagao Implantar
profissionalizar financeira para dar Setor Até 1 ano . ) ferr?mentas d.e )
a gestdo sustentag3o ao administrativo Administrativo gestédo ﬁnam.:elra Até R$1.000,00
financeira crescimento (fluxo de caixa,
planejado orgamento)
. Criar e aplicar
Estruturar e RefiuZIr fraquezas . p :
padronizar os internas que Setor pros;e imentos
prejudicam a - Até 1 ano Administrativo internos Até R$1.000,00
processos . administrativo d ’
f eficiéncia locumentados e
internos empresarial padronizados
Padronizar Fortalecer imagem
comunicagao e € presenca no Marketing e Desenvolver
identidade mercado, canais de Até 1 ano Servigo identidade visual e De R$3.000,00
visual da aumentando comunicacio terceirizado materiais de até R$5.000,00
ompresa credibilidade e ¢ comunicagao
competitividade

Elaborado pela autora (2025)

O segundo plano de agao foi definido para um prazo de 3 a 5 anos e depende

diretamente da conclusdao bem-sucedida do primeiro. Com as bases criadas, a

empresa estara com sua gestdo financeira e operacional

organizada,

e
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consequentemente, com seu posicionamento frente ao mercado mais competitivo.
Esses fatores promoverdo uma base robusta para a empresa iniciando sua
expansdo de forma consistente e sustentavel, melhorando sua capacidade
operacional garantindo maior presenca e competitividade.

Além disso, nesse estagio a empresa buscara aproveitar as oportunidades
externas do mercado, alavancar ainda mais sua presengca em campo e diversidade
de portfélio fazendo com que o faturamento seja pulverizado e reduza as
vulnerabilidades internas da empresa. Consequentemente, a expansao regional
sera fortalecida por uma estrutura operacional mais robusta, com multiplos
fornecedores, permitindo crescimento sustentavel e maior competitividade no Sul do

Brasil. Segue imagem 11 com o plano de agao 2 estabelecido.

Imagem 11: Plano de Agao 2

QUANTO
E? POR QUE? NDE? ANDO? EM? OMO?
oQu OR QU (o] Qu Qu C CUSTA?
Reduzir
Diversificar dependéncias, Mapear novos 4
ortflio diminuindo riscos Comercial De 3 a 5 anos Comercial represgntantes € Até
p financeiros e negociar hovas R$10.000,00
operacionais parcerias
pacic NN operacional De 3 a5 anos comercial rorg a R$10.000,00
operacional maior eficiéncia logistica
oanon s Gat’lh?; d Comercial e Equi Executar plano Até
presenca e compe_| lvidade . De 5 a 10 anos qu|p§ comercial de ©
alcance regional, logistica comercial = R$10.000,00
o . . expansao
territorial ampliando atuagao

Elaborado pela autora (2025)

Uma vez que os planos de agdo abrangem prazos de médio e longo prazo, é
essencial estabelecer um acompanhamento continuo para garantir sua efetividade.
Mudangas no mercado, no comportamento dos distribuidores e nas condigdes dos
fabricantes podem exigir ajustes ao longo do tempo. Por isso, 0 monitoramento por

meio de indicadores e revisbes periddicas, indicado trimestralmente, permite
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identificar desvios e realizar corre¢gdes necessarias. Esse processo assegura
alinhamento constante entre agbes e objetivos. Assim, a empresa mantém uma

gestao adaptavel as transformacgdes do ambiente competitivo.
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5 CONSIDERAGOES FINAIS

O presente trabalho teve como finalidade elaborar um modelo de
planejamento estratégico para a empresa MGL Vendas e Servigcos LTDA, uma
empresa familiar que atua no ramo de representagdes comerciais no mercado
automotivo. Ela enfrenta dificuldades na profissionalizagdo da gestao,
posicionamento e comunicagao frente ao mercado e dificuldades em assegurar um
crescimento saudavel e sustentavel. Por meio dos diagnosticos estratégicos
realizados como, analise SWOT, as 5 Forcas de Porter e Balanced Scorecard, foi
possivel compreender as for¢cas e fraquezas da organizagédo, a fim de propor
direcionamentos estratégicos para orientar seu desenvolvimento e crescimento.

Os objetivos especificos foram alcangados por meio da definigdo da missao,
visdo e valores, que estabeleceram a identidade da empresa, e pela elaboragdo do
diagnostico estratégico, realizado com base em analises qualitativas do ambiente
interno e externo. Esses processos permitiram identificar fraquezas como a
dependéncia de um unico fornecedor, informalidade operacional e auséncia de
controles financeiros, ao mesmo tempo, revelaram pontos fortes, como o bom
relacionamento com clientes e a credibilidade construida no mercado. Esses
resultados forneceram uma base sodlida para a compreensdo da realidade
organizacional e para o direcionamento das etapas posteriores do planejamento.

A partir dessas anadlises, foram definidos objetivos alinhados ao
posicionamento estratégico da empresa, abrangendo a expansao territorial,
fortalecimento do relacionamento com clientes, profissionalizacdo interna de
processos e organizagao financeira. A construgdo do Balanced Scorecard, do mapa
estratégico e dos planos de agao consolidou todo o planejamento desenvolvido,
distribuindo os objetivos nas quatro perspectivas, permitindo uma visualizac&o clara,
além de fornecer uma ferramenta completa para acompanhamento e tomada de
decisao estratégica.

Das contribui¢gdes do trabalho para a empresa, sobressai a entrega de um
planejamento estratégico claro, aplicavel e alinhado a realidade de uma empresa
familiar em processo de profissionalizagao. A MGL Vendas e Servigos LTDA passa a
contar planos estruturados, instrumentos de acompanhamento, compreensao do

proprio cenario e estratégias capazes de orientar seu crescimento de forma
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sustentavel.

Para a autora, o trabalho representou uma oportunidade valiosa de aplicar
seus conhecimentos em um contexto real, desenvolvendo habilidades de analise,
diagndstico, planejamento, interpretagao de percepcgdes qualitativas e construgao de
ferramentas estratégicas. A experiéncia permitiu compreender de maneira pratica os
desafios enfrentados pelas empresas familiares e a importdncia de uma gestao
profissionalizada para promover desenvolvimento, organizagcao e competitividade.

Como recomendacbes para a empresa, sugere-se implementar as acodes
propostas de forma gradual, priorizando a organizagao financeira, a padronizagao
dos processos internos e o fortalecimento do relacionamento com os clientes.
Aconselha-se continuar investindo na modernizagdo da gestdo, especialmente no
que diz respeito a cultura organizacional, que deve evoluir de praticas tradicionais
para uma postura mais profissional e inovadora. Por fim, revisar periodicamente o
Balanced Scorecard e o planejamento estratégico, garantira sua atualizagao
conforme as necessidades do mercado e da propria empresa, dessa forma,

garantindo um crescimento sustentavel.
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