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RESUMO

O presente artigo tem por objetivo realizar a analise da matriz SWOT da area logistica de uma
empresa que atua no ramo de distribuicdo de bebidas, localizada no municipio de Currais
Novos/RN. A metodologia utilizada fundamenta-se em uma pesquisa qualitativa, consistindo
em um estudo de caso na referida empresa. Como instrumento de coleta de dados foram
realizadas entrevista com 0s gestores que atuam na organiza¢do, com o intuito de auferir as
conclusdes necessarias para o estudo. Como resultados, o trabalho evidencia de que maneira se
encontram inseridas as quatro indicacbes da matriz na empresa, conforme parametros
estabelecidos pelo estudo da SWOT. Dessa forma, conclui-se que além do presente trabalho
servir como ferramenta de pesquisa e aplicacdo para a empresa, a matriz referente a logistica e
demais setores apresentam aspectos 0s quais merecem atencdo de forma a possibilitar o
fortalecimento dos pontos assertivos e consequentemente utilizar destas diretrizes para
aprimorar 0s pontos desfavoraveis, com o intuito de melhora-los e buscar um melhor
desempenho como um todo, atendendo assim, as necessidades e exigéncias dos seus clientes e
também do mercado que esta inserida.

Palavras-chaves: Gestdo, Mercadologia, Estratégia e Logistica.



ABSTRACT

This article aims to analyze the SWOT matrix of logistics of a company that operates in the
beverage distribution business, located in Currais Novos/ RN. The methodology used is based
on a qualitative research, consisting of a case study in that company. As an instrument for data
collection, an interview was conducted with the managers who work in the organization, in
order to obtain the necessary conclusions for the study. As results, the work shows how the four
indications of the matrix are inserted in the company, according to parameters established by
the SWOT study. Thus, it is concluded that in addition to the present work serving as a research
and application tool for the company, the logistics and other sectors matrix have positive and
negative aspects, which deserve attention in order to take advantage and strengthen the assertive
points. consequently use these guidelines to improve unfavorable points, in order to improve
them and seek better performance as a whole, thus meeting the needs and requirements of its
customers and also the market in which it operates.

KEY WORDS: Management, Marketing, Strategy and Logistics.



1. INTRODUCAO

O presente estudo tem como base a utilizacdo da Matriz SWOT como ferramenta
estratégica e de logistica, através de uma entrevista em uma distribuidora de bebidas na cidade
de Currais Novos/RN. O desenvolvimento de estratégias de no setor de logistica da empresa
auxiliando nas vendas de novos produtos é um fator determinante na atuacdo das empresas,
apresentando o conceito da matriz SWOT e suas quatro variaveis.

De acordo com Mccreadie (2008), a SWOT é uma ferramenta usada para a realizacdo
de andlise de ambiente e serve de base para planejamentos estratégicos e de gestdo de uma
organizacdo. A SWOT serve para posicionar ou verificar a situacéo e a posicao estratégica da
empresa no ambiente em que atua. Nota-se que a utilizacdo de ferramentas estratégicas hoje é
considerada um fator importante e predominante no crescimento e desenvolvimento
organizacional, viabilizando estratégias e planejamento para destacar-se dentro do mercado
competitivo.

A logistica engloba todos os processos e fluxos de informacgbes existentes desde o
momento que o cliente realiza contato com a empresa demonstrando seu interesse de compra
até a entrega de seu produto (GONTIJO e GESSNER, 2015).

A logistica se caracteriza como a atividade de fazer fluir de forma correta bens e
servigos, visando o melhor atendimento entre organizacéo e cliente, sendo de feita de forma
eficaz pode ajudar a empresa a ter uma lucratividade maior.

As empresas percebem que o mercado esta cada vez mais competitivo e seus clientes
mais exigentes, e por isso buscam diversas estratégias para se manterem competitivas. Através
da entrevista que foi realizada na empresa, € demonstrado como se aplica a analise SOWT na
organizacdo. Sera apresentado também como ela é implantada e adaptada as exigéncias do
mercado.

Este estudo tem como objetivo central, a realizacdo da analise de matriz SWOT da
logistica de uma distribuidora de bebidas localizada no municipio de Currais Novos.

O estudo apresenta 0s seguintes objetivos especificos:

e Elaborar a estrutura da matriz SWOT dentro de uma empresa distribuidora de bebidas
levando em consideracdo suas quatro variaveis;
e Identificar o papel e a visdo que a empresa possui acerca da sua importancia,;

e Identificar os pontos fracos e fortes da aplicacdo dessa ferramenta.



2.REFERENCIAL TEORICO

Nessa parte do artigo sera apresentado a discussdo tedrica a respeito do tema escolhido,
no intuito de expor o que a literatura especializada traz em relacdo aos aspectos primordiais
para o cumprimento dos objetivos estabelecidos e desenvolvimento desse artigo.

Em seguida apresentam-se as defini¢des e conceitos conforme a temética do trabalho
necessarios para responder os objetivos desta pesquisa.

2.1 SWOT: ANALISE DE PONTOS FORTES E FRACOS, OPORTUNIDADES E
AMEACAS.

Segundo Rodrigues (2005), a analise SOWT estuda o mercado competitivo diante de
quatro vertentes: Forcas, Fraquezas, Oportunidades e Ameacas. Elas, em conjunto, conseguem
levar o proprietario de uma organizacdo a saber seus pontos fortes e aprimora-los, como
também dar visualizar aos negativos para serem corrigidos ou diminuidos, visualizando as
oportunidades no mercado e as ameacas, tudo isso fazendo com que a empresa se torne
competitiva a longo prazo.

Figura 1 — Matriz SWOT

ANALISE SWOT

MNa comquista cb clxectivo
Aluda Atrapatha
Forgas Fraquezas

frderna
forganizagia)

Oportunidades Ameacas

Origem do factor
Exerma
{armbiente)

Fonte: adaptado Silva (2009).

Segundo Chiavenato e Sapiro (2003), a funcdo da Matriz SWOT ¢é cruzar as
oportunidades e as ameacas externas a organizacdo com seus pontos fortes e fracos. A avaliacdo
estratégica realizada a partir da matriz SWOT é uma das ferramentas mais utilizadas na gestao



estratégica competitiva. Trata-se de relacionar as oportunidades e ameagas presentes no
ambiente externo com as forgas e fraquezas mapeadas no ambiente interno da organizacdo. As
quatro zonas servem como indicadores da situacdo da organizacdo. Como é mostrado na figura
acima (Figura 1).

Para Martins (2006), a analise SWOT é uma das praticas mais comuns nas empresas
voltadas para 0 pensamento estratégico e marketing, é algo relativamente trabalhoso de
produzir, contudo a préatica constante pode trazer ao profissional uma melhor visdo de negocios,
afinal de contas, os cenarios onde a empresa atua estdo sempre mudando.

J& para McCredie (2008), trata-se de uma ferramenta usada para a realizacdo de analise
de ambiente e serve de base para planejamentos estratégicos e de gestdo de uma organizacao.
A SWOT serve para posicionar ou verificar a situacdo e a posi¢cdo estratégica da empresa no
ambiente em que atua. E um sistema simples para posicionar ou verificar a posi¢do estratégica
da empresa no ambiente em questdo (DAYCHOUW, 2007).

Dessa forma, levando em consideracdo o0s conceitos ja apresentados é possivel afirmar
que a analise da Matriz SWOT como ferramenta para uma organizacdo é essencial para a vida
longa de seu funcionamento, pois é através dela que a empresa consegue ter uma visao clara e
objetiva sobre quais séo suas forgas e fraquezas no ambiente interno e suas oportunidades e
ameacas no ambiente externo. Além disso, a partir dessa analise, 0s gerentes conseguem

elaborar estratégias para obter vantagem competitiva e melhorar o desempenho organizacional.

2.1.1 MATRIZ SWOT COMO FERRAMENTA ESTRATEGICA NO SETOR DE
SERVICOS

O modelo de Analise SWOT serve como uma ferramenta bastante eficaz para analise
da empresa de forma geral. Diante das 4 abordagens centrais, 0 administrador pode identificar
as forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas, assim visualizando a organizagdo tanto de
dentro, como de fora.

“As empresas passaram por diversas eras de mudangas, que representam novas formas
de estratégias competitivas e relacionamento com os clientes, como a Era do
Marketing, Mercado, Digital e atualmente, a Era da Inteligéncia em Rede, que pela
adocdo das tecnologias de informacéo possibilitou a criagdo de um novo paradigma

econdmico chamado de Nova Economia, reforcando aspectos fundamentais da

“tradicional” economia do mercado e abrindo possibilidades para a criagdo de novos
conceitos de marketing (MARIN, 2018 p. 10).

De acordo com Sabino e Bianchi (2019), nesse contexto, o prestador do servico deve,

sobretudo, ser capaz de identificar as principais demandas e expectativas do cliente de forma a



articular informacdes que o0 ajudem. Todo esse processo deve ser rapido e sempre alinhado aos
valores da empresa, gerando nos clientes a percepg¢do de que todos os esforcos possiveis foram
direcionados para que a demanda fosse solucionada com o maximo de seguranca e
confiabilidade possivel.

No ponto de visa de Lima (2018), na matriz SWOT, as forgas sdo fatores internos
positivos, como vantagens; por outro lado, as fraquezas sdo condices internas desfavoraveis,
trazendo limitacdes e desvantagens. Ainda destaca que os fatores externos sao divididos entre
oportunidades e ameacas, sendo que as oportunidades sdo tendéncias externas que podem
contribuir para a concretizacdo dos objetivos, enquanto as ameacas sdo as condigdes externas
que ndo podem ser controladas, e se caracterizam como prejudiciais a execucao dos objetivos.

Por fim, Dantas e Melo (2008), ainda explicam que o termo SWOT, oriundo do inglés,
€ um acrénimo de Forcas (Strengths), Fraquezas (Weaknesses), Oportunidades (Opportunities)
e Ameagas (Threats), e foi desenvolvido por dois professores da Universidade de Harvard:
Kenneth Andrews e Roland Christense. As forcas e fraquezas do ambiente sdo estabelecidas
pela posicdo atual da empresa e estdo relacionadas com fatores internos. Pontos fortes
representam recursos que podem melhorar o desempenho e pontos fracos sdo falhas ou defeitos
que podem causar uma perda de vantagem competitiva, eficiéncia ou recursos financeiros. As
oportunidades e ameagas, relacionadas aos fatores externos, representam uma antecipacdo do

futuro.

2.2 O CONCEITO DE LOGISTICA E SUA IMPORTANCIA PARA AS EMPRESAS

Para Novaes (2001), a logistica é o processo de planejar, implementar e controlar de
maneira eficiente o fluxo e a armazenagem de produtos, bem como os servigos e informagdes
associados, com o objetivo de atender aos requisitos do consumidor.

Conforme Ballou (2006), a logistica empresarial passa a no¢do de que o fluxo das
mercadorias deve ser acompanhado desde o seu ponto de partida, como matéria-prima até o
momento em que elas sdo transformadas em produtos ou servigos que serdo acompanhados até
a hora em que elas serdo descartadas, dai a importancia de um bom planejamento logistico.

Ainda segundo Ballou (2006), o planejamento logistico busca responder a perguntas que
sdo constantes no ramo como: 0 qué, quando e como. Essas perguntas se desenvolvem em trés
niveis, que sdo conhecidos como niveis: estratégico, tatico e operacional. Em que se diferem

entre si apenas pelo horizonte temporal do planejamento, onde o estratégico € considerado de



longo prazo, o tatico tem um tempo intermediario e o operacional € um processo decisorio de
curto prazo com decisbes tomadas diariamente. Cada nivel de planejamento possui

particularidades especificas e que devem estar em sintonia com 0s processos.

“A distribuigdo fisica relaciona-se diretamente com o conceito de canal de marketing
ou canal de distribuicdo, constituidos por organizagdes interdependentes envolvidas
no processo de disponibilizacdo de um produto ou servigo para uso ou consumo. O
canal de distribuicdo de bens de consumo pode ser operado em quatro niveis
diferentes, sendo o mais simples aquele cujo fluxo vai do fabricante diretamente ao
consumidor final, até aquele do fabricante ao atacadista e deste a um varejista que
vende os produtos diretamente aos consumidores finais, para uso pessoal e ndo
comercial, cujo faturamento provenha principalmente da venda em pequenos lotes
(Kotler, 2000, p.18)”.

2.3 LOGISTICA E DISTRIBUICAO

Segundo Carvalho et al (2012), define a logistica como a area responsavel pela a
organizacao da distribuicdo e armazenagem de bens que seréo futuramente comercializados por
organizacdes, e como também a alocag&o de servicos de acordo com a necessidade dos clientes.

Nenhuma area operacional de uma empresa € tdo complexa como a logistica, pois ela é
responsavel por levar oferecer bens e servicos todos os dias do ano. No momento desejado pelo
cliente, pois 0 mercado ndo para, e é impossivel realizar qualquer atividade de marketing e
vendas sem pensar nela.

A partir do pedido de compra de um cliente, as requisi¢Ges e preparacdes para a venda
do produto percorrem diversas areas de uma organizagdo, como por exemplo,
financeiro, compras, marketing, vendas, fornecedor e produgdo. Para que a logistica
ocorra eficientemente é necessario que a comunicacao entre fornecedor, produtor e
consumidor acontecam de maneira sistémica. Desta maneira um sistema logistico
eficiente agrega valor ao cliente, ja& que com uma melhor comunicacdo o tempo de
entrega serd menor, otimizando custos e fortalecendo relagBes com os clientes.
(GONTHO e GESSNER, 2015, p. 12)

Segundo Morais et al (2016), a distribuicéo € a parte do sistema que abranja boa parte
das atividades, desde o inicio da cadeia de producdo, até a entrega do produto. Ja em relagéo a
custos ela esta diretamente ligada ao preco final do produto. Neste cenario o transporte entra

como o responsavel pela a maior parcela de custos na area logistica.

Ao consumidor ndo interessa, simplesmente, a utilidade da forma, mas a de lugar e
tempo, estando no lugar certo e disponivel para compra. O produto/servigo so tera
valor efetivo se o cliente o encontrar onde e quando precisar. Imagine uma campanha
publicitaria de varios milhdes de reais e quando o consumidor vai procurar o produto
ndo o encontra na loja. (ROSA, 2007, p. 20)

Diante das citacGes dos autores, observa-se que a logistica € de suma importancia para

0 sucesso de uma empresa, pois ela é uma area que abrange praticamente todo o sistema de



comercializacdo de bens e servicos por meio de uma organizagédo, desde quando o cliente realiza
a compra em ponto fisico ou meio digital, a aloca¢do do bem ou servico, como a distribuicéo e
transporte dos mesmos, finalizando no encontro do consumidor final. Se essa ndo for realizada
de maneira eficiente pode causar sérios danos para empresa, desde 0 atraso em uma entrega de
um produto a um consumidor, desde a entrega de um servi¢o ndo solicitado, dai havendo uma

perca financeira para empresa.

2.4 BREVE HISTORIO DA EMPRESA PESQUISADA

A distribuidora de bebidas estudada é de origem currais-novense, localizada a 180
quildmetros da capital potiguar na cidade de Currais Novos que tem aproximadamente 45 mil
habitantes, ¢ aonde teve a fundacdo da distribuidora no ano de 1995 por um casal de
empreendedores que tinha como viséo abrir um deposito de bebidas para atender toda a regido
do Serid6. De acordo com as informacdes de planejamento da empresa, a missdo é a razao de
existir “mantendo o compromisso de sustentabilidade e uma parceria duradoura com 0s seus
colaboradores e clientes, buscando desenvolver o melhor servigo de distribui¢do de bebidas no
mercado”, e tem como visao “ser a melhor empresa no ramo de distribuigdo de bebidas da nossa
regiao”.

Com o passar dos anos a empresa foi tomando espaco no mercado, recebendo o convite
para ser uma franquiada da maior marca de refrigerantes do mundo, a Coca Cola. Hoje com 26
anos de existéncia, a organizacdo conta com mais de 100 colaboradores em seu time
distribuidos nos setores operacional, comercial e administrativo, atendendo a 34 municipios
dentro do estado do Rio Grande do Norte, e conta com uma frota de 21 veiculos divididos entre
entrega e atividades relacionadas a venda de bebidas e a execucdo da atividade logistica com

total autonomia e praticidade.



3. METODOLOGIA

Esse artigo foi desenvolvido com o objetivo a realizacdo da analise de matriz SWOT da
logistica de uma distribuidora de bebidas localizada no municipio de Currais Novos., como uma
ferramenta estratégica aplicada a logistica de uma distribuidora de bebidas, localizada no
municipio de Currais Novos. A construcdo da pesquisa deu-se ao longo de uma vivéncia diaria
durante 2 (dois) meses na empresa em questao.

O presente trabalho é caracterizado como pesquisa qualitativa. Segundo descreve 0s
autores Gerhardt e Silveira (2009), uma pesquisa qualitativa ndo se preocupa com
representatividade numérica, mas, sim, com o aprofundamento da compreenséo de um grupo
social, de uma organizacdo. Esse metodo, busca a determinacdo do porqué das coisas,
exprimindo o que convém ser feito, mas nao quantificam os valores e as trocas simbdlicas nem
se submetem a prova de fatos, pois os dados analisados sdo ndo-métricos (suscitados e de
interacéo) e se valem de diferentes abordagens.

Para a obtencdo do objetivo optou-se por um estudo de caso. Gil (2008) identifica que
0 estudo de caso é caracterizado pelo estudo profundo e exaustivo de um ou de poucos objetos,
de maneira a permitir o seu conhecimento amplo e detalhado.

Quanto ao tipo de pesquisa optou-se pela descritiva. Ainda, conforme elucidou Gil
(2008), as pesquisas deste tipo tém como objetivo primordial a descrigdo das caracteristicas de
determinada populacdo e identificar os fatores que determinam ou que contribuem para a
ocorréncia dos fendbmenos.

No que se refere ao instrumento de pesquisa para obtencdo de dados trata-se de uma
entrevista, baseada em um questionario composto por 10 (dez) questdes dispostas em apéndice.
De acordo com Lakatos (2010), o questionario trata-se de um instrumento de coleta de dados
constituido por uma série ordenada de perguntas, com intuito de trazer a opinido dos
entrevistados.

Como meétodo de aplicacdo do questionario desenvolvido, optou pela realizagdo de uma
guestionario com um roteiro semi-estruturado, de maneira qualitativa, presencial com 3
entrevistados, O gerente comercial, O encarregado de logistica e O coordenador comercial. Gil
(2008), indica que uma entrevista &, portanto, uma forma de dialogo assimétrico, em que uma
das partes busca coletar dados e a outra se apresenta como fonte de informagédo. Apos as
realizacOes das entrevistas com duracdo de 40 minutos, elas foram transcritas em textos com

anotacdes, utilizando o método de analise de contetdo.



4. RESULTADOS

Partindo para a apresentacdo dos seus resultados esta pesquisa apresenta a seguir as
respostas oferecidas para as 10 questdes apresentadas aos entrevistados de acordo com cada

aspecto avaliado na referida analise SWOT.

Quadro 1: Quais os principais pontos fortes na sua atividade executada e o que acha
sobre a estrutura administrativa departamentalizacdo da empresa:

1. Quais os principais pontos fortes na sua atividade executada
e 0 que acha sobre a estrutura administrativa
departamentalizagdo da empresa:

Respostas Categorias
O setor de Tl e de informacdo da
total suporte aos demais setores Suporte da TI
(Sujeito 1)

Pontos fortes sdo a integragédo
comercial com a logistica a
entrega é realizada com 24hrs da
retirada do pedido junto ao
ponto de venda. A estrutura
administrativa é excelente bem
focada nas atividades
realizadas. (Sujeito 2)

Excelente administracdo

O ponto forte na atividade é
trazer os objetivos e as metas da
empresa prezando sempre pela
salde financeira da empresa,
com  ética  coeréncia e
determinacdo. Sobre a estrutura
administrativa o que falta é
empatia entre 0s  setores
administrativo, comercial e
logistico, ja que a empresa €
uma engrenagem, todo mundo

Metas bem definidas e
auséncia de empatia entre 0s
setores administrativos

precisa trabalhar em
sincronizacdo de forma positiva.
(Sujeito 3)

Fonte: Elaborado pelo autor (2021)



Fazendo um apanhado dentre os entrevistados, para eles a empresa € muito bem
estruturada, o quesito logistico, sendo destacado o setor de entrega sdo os pontos mais fortes
apresentados pelos individuos.

Porém vale destacar um trecho da opinido do entrevistado 3 que se op&e um pouco aos
demais, afirmando que no departamento administrativo o que falta é empatia entre os setores
administrativo, comercial e logistico, j& que a empresa é uma engrenagem, todo mundo precisa
trabalhar em sincronizacdo de forma positiva. Campos (2021) determina que ter empatia no
trabalho significa demonstrar a capacidade de compreender as emocdes e 0 ponto de vista do

outro, possibilitando que cada funcionario consiga compreender o outro.

Figura 2. Existe a segregacdo de funcéo (controle interno administrativo) em setores
estratégicos:

2. Existe a segregacao de funcao (controle
interno administrativo) em setores estratéico

M sim

H ndo

Fonte: Elaborado pelo autor (2021)

O controle interno surgiu a partir da necessidade do aperfeicoamento dos procedimentos
utilizados pelas organizacdes, desde entdo, passou a ocupar lugar de destaque no planejamento
e execucao das atividades operacionais. (JACQUES, 2007)

O entrevistado 1 respondeu no questionario 2, “ndo existe, todo o sistema € integrado,
trabalha todos os setores em conjunto”. Desse modo pode-se considerar que o entrevistado ndo
soube responder a pergunta, uma vez que ndo entende a definicdo de segregacdo de funcdes e

fez uma aluséo a integracéo entre os departamentos da empresa.



Os outros dois entrevistados responderam uniformemente que os setores interagem de
forma positiva, sincronizados diretamente com a diretoria, correspondendo a 67% das

respostas obtidas.

Quadro 3. Sobre os pontos fracos, o que precisa melhorar na estrutura de transporte da
empresa:

3. Sobre os pontos fracos, o que precisa melhorar
na estrutura de transporte da empresa:

Discurso Categorias
A estrutura é consolidada, a
questdo de melhoria seria a
renovacdo da frota, para
diminuir  gastos com a y
manutencio  dos  veiculos| Renovacao da
(Sujeito 1) frota

Renovagao da frota,
melhoramento no setor da
oficina. (Sujeito 2)

Melhorar a idade media dos
veiculos da logistica e da
capacitacdo aos seus motoristas
sobre a socializagdo com as
pessoas. (Sujeito 3)

Fonte: Elaborado pelo autor (2021)

Renovacdo da
frota e melhorias
na socializacao
com as pessoas

Os entrevistados responderam de maneira em comum que o que se pode melhorar na
estrutura de transporte € a aquisicdo de uma frota mais nova, diante disso teria uma maior
economia de recursos em manutencdo, visto como citado pelos autores supracitados que o
transporte rodoviario é o segundo mais caro.

E de suma importancia destacar que o entrevistado 3 destacou a importancia da
capacitacdo na socializacdo dos motoristas, essa capacitacdo é de total importancia para a
empresa, uma vez com que Carvalho, Borges e Vikan (2012), descreveram que, 0 SUCesso na
socializagdo organizacional pode ser observado a partir de indicadores de resultados proximais

e distais.



Quadro 4. Quais melhorias teriam que ser feita na organizagéo do estoque
(informacdes):

4. Quais melhorias teriam que ser feita na organizagéo
do estoque (informacdes):

Discurso Categorias
Como a empresa tem filial,
existe  transferéncia  de
produtos entre elas, como

melhoria seria 0
adiantamento de informac6es
passadas com mais

antecedéncia e clareza, para
que o encarregado do estoque
possa se programar melhor

(Sujeito 1) Melhoria na

comunicagdo no setor do
estoque

O estoque ja& €é bem-
organizado, mais que deveria
melhorar na parte de
informacdes sobre o estoque
que as vezes ndo chega para
as outras equipes sobre novos
produtos que chegam (Sujeito
3)

Hoje o sistema utilizado ja
supre todas as expectativas Realizagio com o

(Sujeito 2) sistema utilizado
Fonte: Elaborado pelo autor (2021)

Para Amorim et al (2020), o mercado globalizado est4 cada vez mais competitivo, diante
das circunstancias as empresas tém que gerar recursos em tecnologia, para um aprimoramento
do setor de estoque, assim melhorando a sua organizacao.

No tocante ao questionamento, o primeiro e o terceiro entrevistados relataram em suma
que a empresa tem que se ajustar a veiculacdo das informacdes, elas tém que ser mais coesas
entre as equipes, sendo que a comunicacao torna-se de extrema importancia, pois, segundo
Soria e Alvarado (2010), havendo uma estratégia de comunicacao dentro das empresas, essa se
torna mais eficaz e produtiva. j& para o entrevistado 2, a organizagdo ndo necessita melhorias

nesse quesito.



Quadro 5. Que novidade poderia agregar valor positivo ao departamento financeiro?

5. Que novidade poderia agregar valor positivo ao
departamento financeiro?
Discurso Categorias
A agenda de pagamentos,
necessita ser mais bem
organizada com a finalidade de
que os demais setores fiquem
cientes das informacoes (Sujeito
1) Problemas com pagamento

Melhoria no sistema de
informacdo e controle no setor
de compras  (pagamento)
(Sujeito 2)

Formalizar os processos, tratar
todos de forma igual. (Sujeito | Tratamentos interpessoais
3)

Fonte: Elaborado pelo autor (2021)

Toda operagdo executada na empresa passa pelo setor financeiro, isso ocorre em
virtude do setor possuir os recursos financeiros da empresa. O controle interno no
setor financeiro é de extrema importancia, pois através dele a administracdo da
empresa podera verificar se todos os procedimentos estipulados estdo sendo seguidos.
(AMORIM, 2006, p. 17)

Os entrevistados 1 e 2 relatam um problema no setor de pagamentos, onde as

informacgdes ficam um pouco soltas, ndo sendo bem utilizadas pela a organizacéo.

Visto isso como o autor anterior relata o setor financeiro € o coracdo da empresa € nele
que estdo os recursos financeiros da empresa, tal setor ndo trabalhando de forma clara, pode
chegar a ter informacdes desencontradas, dificultando o entendimento da equipe em geral e do

setor em especifico.

Quadro 6. Qual sua opinido sobre a participacdo de mercado da empresa, no setor de
vendas?

6. Qual sua opinido sobre a participacéo de mercado da
empresa, no setor de vendas?

Discurso \ Categorias




A distribuidora vende produtos
que sao lideres no mercado, a
marca mais forte do mundo a
coca cola, e em segundo o0 mais
bem vendido no Brasil é a
Fanta, trabalha também com a
cerveja Heineken uma das . L
maiores cervejarias do mundo Otima participagao no
(Sujeito 1) mercado

Participacdo excelente, pois a
empresa compre as suas metas
de vendas estabelecidas com
sucesso. (Sujeito 2)

Ja foi mais relevante, devido as
pessoas que passaram com um
tom de superioridade perante o
mercado deu uma caida
(Sujeito 3)

Reducéo na relevancia da
empresa

Fonte: Elaborado pelo autor (2021)

A respeito da participacdo de mercado da empresa, 0 entrevistado 1 respondeu, que a
empresa em questdo é de destaque internacional, sendo a marca nimero um em vendas de
refrigerantes sabor cola, e uma das maiores revendedoras de cerveja do Brasil.

Para o entrevistado 3, devido algumas pessoas que trabalharam na empresa usarem a
marca como um tom de superioridade, a participacao teve uma pequena queda.

Analisando as respostas em geral conclui-se que a empresa possui situacdo privilegiada
no mercado, além de concentrar suas vendas com as marcas mais consolidadas do mercado,
como a COCA-COLA, HAINIKEN, KAISER, FANTA entre outras.

Quadro 7. Qual a perspectiva de crescimento da empresa, no setor de vendas?

7. Qual a perspectiva de crescimento da empresa, no setor de
vendas?

Discurso Categorias
Na média de 30 a 40 % do
resultado do ano anterior 2020
que teve as melhores vendas dos | - perspectiva de crescimento
ultimos 10 anos. (Sujeito 2)

Crescimento de 20% (Sujeito 1)




Com a mudanca da forma de
tratamento junto ao mercado
tem muito a crescer ainda.
(Sujeito 3)

Fonte: Elaborado pelo autor (2021)

No que tange a perspectiva de crescimento da empresa ambos os entrevistados
destacaram o crescimento de 20% a 40% da empresa no ano de 2020 mostrando sua forca em
relacdo ao mercado, enxergam também a possivel crescente acentuada no setor de cervejaria,
com tudo isso para eles a empresa tem de crescer cada vez mais.

Desse modo conclui-se que a empresa esta satisfeita com a sua participa¢do no mercado,

no entanto visualiza a possibilidade de crescer com a potencialidade que tem.

Quadro 8. Sobre a participacdo de créditos na empresa (capital de terceiros):

8. Sobre a participacdo de créditos na empresa (capital de
terceiros):
Discurso Categorias
A empresa possui uma boa
saude financeira, ndo necessita

de tais investimentos. (Sujeito Boa salde financeira

1)

A empresa trabalha com

aplicacgéo, financiamentos

(Sujeito 2) ) )
Financiamento

A empresa trabalha com

aplicacgéo, financiamentos

(Sujeito 3)

Fonte: Elaborado pelo autor (2021)

O custo de capital de terceiros também é mais barato do que o custo de capital préprio,
porque o investidor que fornece capital de terceiros assume risco menor, dada a
prioridade que tém tanto a sua remuneracgdo corrente quanto o seu ressarcimento em
caso de faléncia ou reorganizacdo da empresa. Por outro lado, 0 aumento da proporcao
de capital de terceiros aumenta o risco de faléncia e o custo para o acionista. Para os
entrevistados a empresa tem um bom fluxo de caixa mensal assim ndo precisando
depender de capital de terceiros. (MINARD e SANVICENTE e ARTES, 2006, p.21)

Diante dos fatos conclui-se que a empresa possui fluxo de caixa equilibrado, ndo

necessitando recorrer a capital de terceiros para atender suas necessidades.



Quadro 9. O que vocé ver sobre a presencga de produtos substitutos de menor custo no
mercado?

9. O que vocé ver sobre a presenca de produtos substitutos de
menor custo no mercado?

Discurso Categorias
Existem produtos substitutos,
no entanto, ndo consideramos
que as presencas  desses
produtos sdo uma ameaga.
(Sujeito 1)

Trabalhamos com uma marca
muito consolidada no mercado,
mas sempre temos acOes de
combate, onde tempos um certo
cuidado com N0SS0S
concorrentes. (Sujeito 2)

Produtos sem ameagas

A nossa empresa tem muita
forga perante o preco que temos,
sobre a qualidade do produto,
atendimento e logistica, as
outras empresas podem ter um
produto de menor valor, mais
ndo tem a estrutura que temos
em execucdo nas vendas
(Sujeito 3)

Fonte: Elaborado pelo autor (2021)

Destaca-se o relato do entrevistado 3 que diz: A nossa empresa tem muita forca perante
0 preco que temos, sobre a qualidade do produto, atendimento e logistica, as outras empresas
podem ter um produto de menor valor, mais ndo tem a estrutura que temos em execucao nas
vendas.

Diante do relato em destaque € relevante se falar que os produtos ofertados pela
empresa atendem qualquer tipo do publico de amante de bebidas e que embora haja produtos

concorrentes de menor custos esses ndo sdo ameaca.



Quadro 10. Em relagéo a concentracdo de mercado (clientes e a venda):

10. Em relacdo a concentracdo de mercado (clientes e a venda):

Discurso Categorias
Temos uma grande carteira de
clientes e o volume de vendas e
muito bem  distribuido e
pulverizado. (Sujeito 1)

A empresa ja tem uma boa carta
de clientes em atendimento,
temos uma venda equilibrada,
mais que o objetivo é sempre
conseguir mais e mais novos

parceiros. (Sujeito 2) Empresa consolidada no

mercado

A empresa € consolidada, mas
ainda temos muito a crescer
dentro do mercado, tem uma
gama de mercado muito grande
ainda para ser capturada.
(Sujeito 3)

Fonte: Elaborado pelo autor (2021)

Para finalizar quando questionados sobre em relacdo a concentracdo de mercado
(clientes e a venda) os entrevistados relataram que a empresa ja é consolidada no mercado,
possuindo uma grande carteira de clientes, assim mantendo o ritmo das vendas acelerados e ao
mesmo tempo equilibrado. Mesmo sendo consolidada, o entrevistado 2 relata que, é sempre
conseguir mais e mais novos parceiros, e o entrevistado 3 complementa afirmando que tem uma
gama de mercado muito grande ainda para ser capturada.

Desse modo conclui-se que o risco de concentracdo da empresa é reduzido tendo em
vista que além de possuir uma grande carteira, ndo se observa clientes com grande participacdo

no seu faturamento.



5. CONCLUSAO

Ao término desse estudo, conclui-se que a empresa estudada apresenta diversos aspectos
positivos como também negativos dentro dos quatro campos de analise da matriz SWOT. Ha
necessidade de melhoria da logistica da empresa, porém também existe potencial para a geracéo
de bons resultados nesse campo.

No que se refere aos pontos fortes identificados, cabe destacar o fato de que na visao
dos entrevistados a empresa possui estrutura administrativa departamentalizada, o que permite
inferir que a empresa se preocupa com a correta organizagdo e harmonia de seus setores. Além
disso, observou-se que ndo existe a chamada segregacao de funcdes em setores estratégicos,
pois no ver dos entrevistados todo o sistema € integrado.

Sobre os pontos fracos identificados buscou-se destacar aqueles que precisavam ser
melhorados na logistica da empresa. Neste sentido, no que se refere a estrutura de transporte da
empresa identificou-se que na visdo dos entrevistados, essa estrutura € consolidada. Na
organizacdo de estoque foi sugerido como melhoria o adiantamento de informaces repassadas
com mais antecedéncia e clareza, para que o encarregado do estoque possa se programar
melhor. E por fim, ainda no aspecto dos pontos fracos, foi abordada a questdo da melhoria no
departamento da empresa em que foi sugerido melhorar a agenda de pagamentos.

Dando continuidade a analise dos aspectos foi analisado o aspecto de oportunidades em
gue se observou pontos positivos no fato da empresa vender produtos lideres no mercado e
trabalhar com a marca mais forte do mundo, a Coca Cola. Também sobre a perspectiva de
crescimento a empresa busca e espera crescer suas vendas com um tipo de cerveja que vem
aumentando seu consumo no pais em 20%.

Com relacéo as ameagas, identificou-se que existem produtos substitutos de menor custo
no mercado, porém que ndo chega a prejudicar os produtos vendidos pela empresa, que por sua
vez sdo de o6tima qualidade.

Por fim, este trabalho sugere que a empresa amplie sua atencao para 0s diversos pontos
positivos que permeiam sua atividade como, por exemplo, o fato de trabalhar com uma das
maiores marcas do mundo e que sintonize esses pontos positivos com o aprimoramento de sua

area logistica.
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APENDICE A - QUESTIONARIOS

1. Quais os principais pontos fortes na sua atividade executada e o que acha sobre a

estrutura administrativa departamentalizacdo da empresa:

2. Existe a segregacao de funcdo (controle interno administrativo) em setores

estratégicos:
3. Sobre os pontos fracos, o que precisa melhorar na estrutura de transporte da empresa:
4. Quais melhorias teriam que ser feita na organizacdo do estoque (informagdes):
5. Que novidade poderia agregar valor positivo ao departamento financeiro?
6. Qual sua opinido sobre a participacdo de mercado da empresa, no setor de vendas?
7. Qual a perspectiva de crescimento da empresa, no setor de vendas?
8. Sobre a participacdo de créditos na empresa (capital de terceiros):
9. O que vocé ver sobre a presenca de produtos substitutos de menor custo no mercado?

10. Em relacdo a concentracdo de mercado (clientes e a venda):



