UNIVERSIDADE ESTADUAL DO MARANHAO — UEMA
CENTRO DE CIENCIAS SOCIAIS - APLICADAS — CCSA

CURSO SEQUENCIAL DE ADMINISTRAGAO DE NEGOCIOS

JACILENE CARDOSO DOS ANJOS

SILVANA ROCHA SANTOS NEIVA

O AGRONEGOCIO NAS PEQUENAS E MEDIAS EMPRESAS NA
CIDADE DE SAO JOAO DOS PATOS/MA

S3o Jodo dos Patos
2004



JACILENE CARDOSO DOS ANJOS
SILVANA ROCHA SANTOS NEIVA

O AGRONEGOCIOS NAS PEQUENAS E MEDIAS EMPRESAS
NA CIDADE DE SAO JOAO DOS PATOS - MA

Monografia apresentada ao Curso
Seqilencial de Administragio de
Negocios da Universidade Estadual do
Maranhdo — UEMA, como requisito
para a colagio de grau do Curso
Seqiiencial de Educagdo Superior em
Formagdo Especifica

ORIENTADOR: Samuel Velazquez

S#0 Jodo dos Patos-MA

- 2004



Anjos, Jacilene Cardoso dos

O Agronegocio nas Pequenas ¢ Médias Empresas na cidade de Sao
Joao dos Patos/MA / Jacilene Cardoso dos Anjos, Silvana Rocha Santos
Neiva - Sao Joao dos Patos, 2004.

143 £ il

Monografia (Curso Superior em Administragao de Negocios) -
Universidade Estadual do Maranhdo, 2004.

1. Organizagdo 2. Produtos 3. Comercializagao 4. Tecnologia 5.
Mercado 1. Neiva, Silvana Rocha Santos II. Titulo. |

CDU: 338.43:334




JACILENE CARDOSO DOS ANJOS

SILVANA ROCHA SANTOS NEIVA

O AGRONEGOCIO NAS PEQUENAS E MEDIAS EMPRESAS NA
CIDADE DE SAO JOAO DOS PATOS/MA

Monografia  apresentada ao  Curso
Seqiiencial em Administragdo de Negocios
da Universidade Estadual do Maranhdo -
UEMA -, como requisito para colagdo de
grau do Curso Superior em Formagdo
Especifica

Aprovado em: 2/ /0 {/ 0d

)

BANCA EXAMINADO

/

el/Velasquez

"

Professor(a)

Professor(a)



A todos nossos familiares.



“OQ sistema deve proporcionar as
informacdes adequadas a cada um dos

principios executivos”

Alexandre Luzzi Las Casas



AGRADECIMENTOS

A Deus pela vida;

Aos nossos familiares pela paciéncia e apoio que nos deram; especialmente aos
nossos pais pelo melhor qué puderam fazer, nos proporcionando uma educagéo
digna;

A coordenadora Edna Noleto, a secretaria Herminia, aos nossos amigos por darem
for¢as para enfrentar os obstﬁculos de cabeca erguida;

Ao nosso orientador Samuel Velasquez pela paciéncia e abnegagio;

Ao Dr. Anténio Elizabeth Gongalo de Sousa, que nos liberou toda a sua
biblioteca, para que pudéssemos fazer nossas pesquisas;

A todos que ndo foram citados, mas que contribuiram de maneira direta para a

realizacdo deste trabalho.



'RESUMO

Partindo das informagdes do estudo- do agronegbcio nas pequenas e médias
empresas sendo este setor o principal responsavel pela sustentacdo econdmica deste pais
como também pela minimizagdo dos reﬂexos nas constantes oscilagdes as alteragdes da taxa
cambial, nfo esquecendo que emprega mais de 30% da m#o-de-obra nacional e que com 1/3
do PIB (Produto Interno Bruto) vem do setor agropecuario. A importéncia da comercializagio
dos produtos do agronegécio dispde de um mercado tipicamente exportador do qual estd
ligado o desenvolvimento econdmico das pequenas ¢ médias empresas dependente deste
setor, que ¢ a mola propulsora para o crescimento deste ramo como aos outros negdcios que
tem um elo direto para o seu desenvolvimento neste ramo fazendo parte indiretamente. Os
recursos tecnolégicos presentes na produgfio rural faz que o produtor use destes recursos
tendo uma produtividade invejivel, mas este mesmo produtor encontra dificuldades como a
auséncia de infra-estrutura adequada, além das mudangas climéticas entre outras onde afetam
toda a cadeia produtiva, refletindo diretamente no prego. O mercado externo € seu principal
comprador, ficando os produtos a mercé das altas cargas tributdrias. Ficou identificado o nivel
de qualidade dos produtos que estdo sendo produzidos nas entidades em estudos o tipo de
tecnologia utilizada para redugio de custo e diminuigio nos pregos, aumentando assim seu
mercado consumidor, tornado-se mais competitivos. E notado claramente a influencia que
possui o agronegécio brasileiro com os demais setores que se relacionam uma vez que
interfere desde da matéria-prima, insumos, transporte, comercializagfo e divulgagdo. A busca
constante por informagdo, tecnologia, comercializag3io, prego, qualidade, faz com que as
empresas procurem recursos diferentes e inovadores dentro do seu campo de trabalho em
constante consulta ao seu funciondrio, cliente e mercado, fazendo questionamentos sobre o
assunto abordado para com obtengfo das respostas, trace seus métodos dentro dos scus
objetivos, para que com isso atinge os resultados almejado. As pequenas e médias empresas
ligadas ao agronegécio tem a sua manuténcﬁo e desenvolvimento atrelado a este campo.

Palavra-chave: agronegécio — produto — comercializaciio — tecnologia - mercado



RESUMEN

Partindo de la informacién del estudio del agronegdcio en el pequefio y promedia
compafhas que son esta seccién el pnnclpa.l responsable para el sustentacion barato de este
pais asi como para el minimizagdo de los reflejos en las oscilaciones de las constantes las
alteraciones del impuesto del intercambio, no olvidandose que usa mis de 30% de la labor
nacional y que con 1/3 de PIB (la totalidad el producto doméstico) viene de la seccién
agricola. La importancia de la comercializaciéon de los productos del agronegdcio tiene un
mercado tipicamente el exportador de que se une el desarrollo barato del pequefio y promedia
las compaiiias dependiente de esta seccion, que es el propulsor de la primavera para el
crecimiento de esta rama acerca de los otros negocios que el he/she tiene un eslabén directo
para el desarrollo del his/her en esta rama que lo hace sale indirectamente. Los recursos
tecnologicos presentes en la produccion rural hacen que los usos del productor de estos
recursos cuidan una productividad envidiable, pero este mismo un he/she productor tiene las
dificultades como la ausencia de infraestructura apropiada, ademas de los cambios climéticos
entre otro donde ellos afectan la cadena productiva entera, mientras contemplando
directamente en el precio. El mercado extemo es el his/her el comprador principal, mientras
siendo los productos el gracias a las cargas del impuesto altas. Se identifico el nivel de calidad
de los productos que estdn produciéndose los you/they en las entidades en los estudios el tipo
de tecnologia usado para la reduccién del costo y disminuye en los precios, mientras
aumentando como este his’her que consume el mercado, se la volvié mas competitivo. Se nota
claramente la influye en que posee el agronegécio brasilefio con las otras secciones que se lo
unen una vez interfiere de del material crudo, entradas, transporte, comercializacién y
divulgacién. La bisqueda constante para la informacién, tecnologia, la comercializaci6én, con
que el precio, la calidad, hace que las compaitias buscan los recursos diferentes e innovadores
dentro del his/her trabaje el campo en la constante consulta al empleado del his/her, cliente y
mercado, mientras haciendo el questionamentos en el asunto se acercaron a obtener de las
respuestas, dibuja sus métodos dentro de sus objetivos, para que con eso alcance los
resultados anhelados. El pequefio y promedla compaiflias se unidas al agronegécio tiene
mantenimiento del his/her y desarrollo enjaezados a este campo.

A mercerl de las altas cargas tributarias. Identificamos el nivel decaliclsl de los
entidasles em estidio, el tipo de tecnologia utilizada para la reduccién de custo e disminucién
em los precios, aumentansla asi, su mercado consumidor, tornindose mas competitivos.

Se nota claramente la influencia que posee el agmeg6cio brasileiro con los demés
sectores que se relaciona, una vez que interfiere desde la materia prima, insumos, transporte,
comercializacién y divulgacién. :

La busca constante por informacién tecnologia, comercielizacion, preciocualidal,
motiva.

Palabra-clave: agronegocio — producto — comercializacién — tecnologia — mercado
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CAPITULO I:

1. INTRODUCAO

A historia da economia brasileira, com suas implicagGes sociais, politicas e
culturais tem fortes razdes junto ao agronegbcio. Verificamos que nos acompanha desde de o
processo de colonizagdo a industﬁalizacﬁd, com o crescimento da economia € com suas
mudangas que estdo ligadas a varios ciclos agroindustriais, como os da cana-de-agucar,
borracha e café dentre outros ciclos, desta maneira o agronegocio vem se desenvolvendo
dentro do Brasil e com a participagdo de varias etnias compondo este mosaico populacional
gigantesco. O agronegocio brasileiro compreende atividades economicas ligadas ao insumo, a
produgdo agricola, ao extrativismo, agroindustrializagio de produtos primarios, ao transporte
€ a comercializagio.

Nosso trabalho tem com tema::O crescimento do agronegodcio nas pequenas e
médias empresas da cidade de Sao Jo:"io dos Patos, este estudo € importantissimo na
geragdo de renda e riquezas do pais, em récente crise cambial, o agronegocio foi responsavel
pela minimizagio dos desequilibrios das contas externas do Brasil, também responde por sua
capacidade de impulsionar outros setores. :“E justamente em época de crise que o mundo se
preocupou em saber como essas grandes; empresas de sucesso agem, conseguindo passar
limpas e soberanas pelos tempos de dificuldade”. (Martins, 1988, p: 51)

O agronegocio € responsavel por cerca de mais 1/3 do Produto Interno Bruto —
PIB, emprega mais de 30% de mﬁo—de—qbra e também ¢€ responsavel por 36% das nossas
exportagdes. E o setor mais importante da nossa economia, com a globalizacgdo de mercados,
o sucesso de uma empresa dependente cada vez mais da inter-relagdo entre fornecedores,
produtores de matérias primas, processaddres e distribuidores. O agronegdcio possui conceito
moderno, que considera todas as empresés que produzem, processam e distribuem produtos

agropecuarios. “Entdo devemos ter em mente que a questdo do Produto Nacional Bruto se
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prende & economia de um pais e nio mais & economia de um individuo ou tampouco a
economia de uma empresa”. (Silva, 1980, p:SS)

A vida no campo sofreu uma revolugdo com o agronegécio, o produtor rural
deixou de ser apenas o dono da propriedadé para se transformar num empresario rural. Hoje
em dia, ndo basta ter conhecimento sobre ;a forma de plantar ou produzir um determinado
produto. A competitividade esta obn'gando; a se modernizarem, e para isso, € preciso incluir
mudangas na forma de administrar, procurando sempre a otimizagio dos pregos, produtos ou
Servigos.

A administra¢do rural necesSita de informagbes as tomadas de decisdes,
embasados em analises de resultados comprometidos com o passado ocorrido e parte de
planejamento que decorre dessa analise de objetivos e metas de interesses das empresas.

A finalidade de repassar esta forma de trabalho para produtores rurais é
proporcionar o entendimento do processo da tomada de decisdo sob aspectos correlatos com
planejamento, organizagio e resultados, ass#gurando a continuidade e o futuro da empresa. A
administracdo deve desenvolver e satisfazér as necessidades do cliente usando os recursos
disponiveis e as capacidades tecnologicas dd empresa. (Monks, 1987, pag: 112)

Nossa problematica consiste em identificar em que medida os produtos de uma
entidade agropecuaria levando em conta‘ o auto nivel tecnolégico tem influenciado na
comercializagdo das pequenas e médias empresas brasileiras nos ultimos dois anos? Levando
em consideragdo qual tipo de médo-de-obra é utilizada? A que percentual aumentara a receita
estadual e municipal? Até que ponto o desenvolvimento da regido se estar ligando ao
crescimento deste setor?

Pessoa fisica ou juridica de qualquer porte, as associagdes, os mini, pequenos,
médios, grandes produtores e as cooperatijvas ou associagdes rurais sejam publicas, privadas

ou de economia mista estdo todos ligados a exploragdo das cadeias produtivas sdo os maiores
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beneficiarios desse sistema de agronegdcio, fazendo a ligagio dos produtores com o mercado
globalizado.

O produtor,seja ele pequeno (;u grande, conhecendo o seu lugar na cadeia
produtiva, serd capaz de tomar decisdes importantes para a viabilizagdo do seu negocio, de
forma a favorecer a relag@o custo/beneficio e permanecerem competitivos.

A sociedade tera inumeros beneﬁcios com o agronegocio nas empresas buscando
geragio de transferéncia de tecnologia para o seu fortalecimento, apoio a comercializagdo e a
promog¢io de produtos do agronegocios, desenvolvimento e qualificagdo técnica gerencial
empreendedora voltada para os produt()res, gestdo ambiental e defesa agropecuaria,
proporcionando apoio técnico e ﬁnanceirof das cadeias produtivas e sua sustentabilidade no
agronegocio assim como sua sobrevivéncia futura.

A necessidade de se estudar oS problemas inerentes da atividade agricola faz-se
sentindo quando olhamos que a agricultura é uma mistura de arte ciéncia e negbcio; como
uma forma eclética, devido ao grande m’nﬁero de varniaveis que o setor proporciona, ndo se
deve considerar a agricultura apenas uma :arte para ndo torna-nos um empirico; ndo trata-la
somente como ciéncia para ndo ser um simples tedrico. E ndo torna-se um infeliz mercador
aquele que a trata como negocio.

O cendrio econdémico entorno; das cadeias produtivas agropecuarias reafirma o
peso decisivo do agronegdcio para a retomada do crescimento da economia brasileira. Ja no
cenario estadual vemos o relato das safras brasileiras segundo a CONAB (Companhia
Nacional de Abastecimento), falando do Maranhio com a soja € o arroz o Rio Grande do Sul
e Santa Catarina com o arroz irrigado representando 80% da produgdo nacional. Estes sdo
exemplos que estdo visiveis mostrando a retomada do investimento no setor.

O agronegocio esta instalado em 7 milhdes das propriedades rurais sendo que 6,5

milhdes s3o de pequeno porte representando 25% da area total e 86% atuam no setor de
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alimentos, o que representa um alto valor percentual voltado para esse fim.

“Os recursos financeiros a disposi¢do do agronegocio s¢ encontra na sua grande
maioria disponibilizados nas instituigdes financeiras, nos programas especiais do
governo federal ¢ estadual ¢ também sob forma de incentivos fiscais. A vida
econdmica flutua passa, por maximos e por minimos, de acordo com as variadas
circunstincias.” (Silva, 1980 pag: 210)

Acreditamos que a tecnologia é provocada pela globalizagdo e o acirramento da
concorréncia influencia diretamente no mercado do agronegocio.

A producdo da agricultura ¢ pecuaria é verdadeira mola propulsora que
impulsiona o desenvolvimento tecnolégico neste setor € ajuda o produtor rural a superar
dificuldades técnicas, econOmicas, tributarias e até politica (agricola) ausente nos projetos de
todos que governam ou ja governaram o Brasil dentro deste contexto que a necessidade e a
urgéncia na geragdo de novas tecnologias para a agropecuaria, principalmente agora com o
mercado globalizado onde o homem do campo quer e precisa de maquinas, implemento,
insumos, técnicas de produgdo para plantar e criar com qualidade e enfrentar mercados que
estdo ficando cada vez mais exigentes e competitivos. A agrishow é a maior feira da América
Latina que em seis dias se transforma no maior balcio de negdcios do mundo sendo a vitrine
tecnologica do setor.

Este estudo tem como objetivo geral demonstrar a importancia dos agronegocios
através da comercializagdo dos produtos e sua influencia no crescimento econdmico das
pequenas e médias empresas.

Ja que o mercado agropecuario € bem diferente daqueles voltados para industria
ou comércio. As principais diferengas estdo relacionadas a fatores adversos, como clima,
tempo de conservagdo do produto, periodo entre plantio € colheita entre outros. Mesmo assim
este ano teremos uma safra maior do que a do ano passado que ficou em torno de 70 milhdes
de grios, sendo responsavel pelo emprego da maior parte da populagio economicamente

ativa. Este resultado foi possivel gragas a exportagdo de grios, porque temos produtos de
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qualidade e com prego, favorecendo assim o crescimento das pequenas e médias empresas
ligadas a este setor.

As pequenas e médias empresaé estdo diretamente ligadas ao agronegocio ndo so
por representar 20% dos estabelecimentos empresariais do Brasil, como também, por
representar 60% dos empregos do pais, senﬂo a agronegocio responsavel por 30% do produto
interno bruto.

Nosso primeiro objetivo especifico visa analisar os recursos tecnologicos
existentes nas pequenas e médias empfesas, e verificando grau de escolaridade dos
funcionarios e fungdo deles que exerce na empresa; A realizagdo de cursos profissionalizantes
pelo menos com o grau de informatizac;io‘ da organizagio; O setor que ele trabalha com uso
de equipamentos que sdo utilizados. Porélue nos dira da capacitagdo profissional e até que
ponto a empresa esta usando equipamentos com tecnologia e atualizados.

Ja no segundo objetivo especiﬁco teremos que identificar o nivel de qualidade dos
produtos nas empresas em estudo, checado a escolaridade dos funcionarios com o tempo que
a empresa atua no mercado, o tempo que exercem a fungdo com a avaliagdo do por que o ndo
alcance de metas e se a equipe atinge metas com as mudangas tecnologicas no setor de
atendimento. Tudo isso torna-se necessario para verificagdio na qualidade do produto ou
servigo que as organizagdes vao trabalhar bu produzir.

Constatar a influencia da jtecnologia aplicada na produgdo dos produtos
agropecuarios € sua repercussdo diretamente no prego. Analisando os cruzamentos por quem
sdo divulgados os produtos com quais os produtos negociados pela empresa; a realizagdo
profissional do funcionario com a mao-de-obra especializada contribui para aumento da
produgdo; ha quanto tempo trabalha na empresa com a informatizagdo influencia na

comercializagio. Este é o terceiro objetivo especifico. Porque teremos uma visio da
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tecnologia aplicada na produgdo dos produtos referentes a atividade agropecuaria e sua
influéncia na composig¢do dos custos dos produtos.

Nosso quarto objetivo especifico visa comparar os meios de comercializagdo
utilizados pelas empresas em analise e seus reflexos na competitividade de mercado.
Verificando as informagdes fornecida entre os cruzamentos abaixo: A equipe costuma atingir
metas com quais as mudancgas tecnologicas no setor de atendimento; faixa etaria dos clientes
com escolha pela empresa que executara seus servigos; aspectos que o cliente costuma usar no
momento da escolha do produto com condigdes de pagamento. Uma vez que os meios
utilizados repercuti diretamente na venda da empresa e no alcance de suas metas.

No dltimo objetivo especifico trata-se de verificar a relagdo de qualidade existente
entre produto e tecnologia e sua incidéncia no incremento da comercializagéo. Analisando os
cruzamentos dos funcionarios se costumam atingir metas com a qual a importancia do
mercado globalizado; a empresa possui alto indice de informatizagio com qual a maior
importancia do mercado globalizado; a que se deve a satisfagdo profissional com a empresa
ajuda na sua profissionaliza¢do. Quando temos um produto de qualidade € com uso adequado
dos meios de comercializagdo logico que atingiremos nossas metas pelo uso da tecnologia e
os meios de comercializagdo utilizados.

Partindo do manuseio dos Métodos Técnicos, Empiricos e¢ Matematicos
conseguindo analisar e diagnosticar através de investigagdo, observagdo, entrevistas,
questionarios, funcionarios, clientes, informagdes para apresentacdo deste trabalho.

Utilizaremos pesquisa biblioéréﬁca onde os autores consultados possuem
conhecimentos aprofundado neste assuntoj além das informagdes coletadas através de artigos
de jornais, revistas e Orgdos governamentais. J4 a pesquisa documental encontramos dados
fornecidos pelas empresas que se encontravam nos seus arquivos que nos deu suporte na

defesa e elaboragio deste trabalho.
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Quando da aplicagdio de questionarios e entrevistas na pesquisa de campo que foi
dirigida aos funcionarios e clientes teremos dados embasados nas opinides destes que foram
envolvidos neste processo, fornecendo ma’*erial suficiente ao estudo de forma quantitativa e
qualitativa. |

Fizemos uma pequena abordagem que busca mostrar a realidade do agronegocio
brasileiros e sua importincia no cenario politico e suas implicagdes nas pequenas e médias
empresas, através das informag¢bes contidas que estardo relatadas do primeiro ao quinto
capitulo.

A estrutura do nosso trabalho etjlcontra-se dividida em cinco capitulos. O primeiro
capitulo trata da introdugdo que nos mostra o tema, do problema e os objetivos de forma gerar
dentro do contexto abordado.

O segundo capitulo temos a revisdo literaria que contam os nomes de autores
renomados como: Luis Almeida Marins Filho - PhD, Joseph G. Monks, Adelphino Teixeira
da Silva, Nigel Slack, André Pessoa, entre outros. Esta fonte nos deu subsidios para trabalhar
a matéria estudada e ter embasamento parag defesa e conhecimento suficientes afim de fazer
uma boa apresentagio.

Neste terceiro capitulo veremos a metodologia que se apresenta com material rico
da parte documental, de campo e bibliograficos que nos apresentou provas para a realizagdo
deste trabalho cheio de questionarios, entrevistas, cruzamentos, tabulagdes que vio de sua
aplicagdo afim de ter fonte segura de material necessario a comprovacdo deste trabalho.

No quarto capitulo se refere aos relatorios, questionarios e entrevistas, dos quais o
conteudo destes servirdo para analises, discussdes e comprovagdo dos resultados obtidos para
sustentagdo do que foi exposto.

O capitulo quinto faz um apanhado do que foi estudado, pesquisado e mostrado,
como também a que conclusio se chegog com o trabalho estudado uma vez que os
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\
conhecimentos adquiridos serdo sempre uteis e valiosos para o nosso aprendizado na area do

agronegocio.

O agronegocio por apresentar a maior parte da populagio economicamente ativa
envolve de toda e qualquer mao-de-obra disponiveis até mesmo pela variedade de negdcios
que representa, tendo esta uma pequena pLaculiaridade por envolver-se com atividades ligadas
ao campo.

No aspecto social, a agricultura é o setor econdmico que ainda mais ocupa mao-

!
de-obra, ao redor de 17 milhdes de pessoas, que somados a 10 milhdes dos demais
componentes do agronegocio, representa 37 milhes de pessoas, no total. E o setor que ocupa
mais mao-de-obra em relagdo ao valor de produgdo: para cada R$ 1 milhdo, o nimero de
ocupados, em 1995, era de 182 para a agropecudria, 25 para a extragdo mineral, 38 para a
construgdo civil. Mesmo reconhecendo-sé os beneficios de transformagdo de uma sociedade
agraria para uma industrial-urbana, ndo se pode esquecer que esta tem capacidade limitada de
absorver méio-de-obra. Principalmente em regides menos desenvolvidas, os setores da
agricultura, da agroindustrializagio e das areas correlatatas serdo importantes para o
crescimento da renda e do emprego. iA atividade agraria, em locais de menor porte
econdmico representa a principal fonte de renda para muitas pessoas que la residem, tendo em
vista a escassez de fabricas e industrias que sdo responsaveis por um maior numero de

trabalhadores qualificados.

CAPITULO II
2. REVISAO DA LITERATURA:

Em termos de evolugio da |sociedade, as ultimas décadas foram notaveis no

sentido de sepultar velhas idéias e teorias acerca do desenvolvimento econémico das nagdes, e
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a década de noventa foi particularmente importante no sentido de marca o desenvolvimento
para o agronegdcio na economia nacional, demarcando de forma definitiva o seu territorio o
agronegocio também ¢ considerado como‘o resultante historico da transformagdo derivada da
produgdo primaria de origem rural. “A atividade de producgdo constitui a base ao sistema
econdmico de uma nagdo, ja que sdo responsaveis pela transformagdo dos recursos de
capitais, materiais € humanos em bens de sFrviqos de maior valor”. (MONKS, 1987, p. 01)

A globalizagdo da economia, fendmeno que derruba fronteiras e define uma nova
ordem para a gestdo dos negdcios em tohos os segmentos, impde ao agronegocio brasileiro
uma revisio completa de suas praticas e conceitos.

O homem do campo foi educado a tomar decisdes olhando para o passado
mostrando-se bastante tradicional, resistente s mudangas bruscas e novidades. Quando se fala
em lucro a sua vaidade e suas ambigGes fazem com que deixem de ser racionais e desviem
seus objetivos, fazendo com que o mor;lento da efetivagio de um bom negbcio seja uma
ilusdo.

Quando o prego comega a cair e reverter as expectativas esse comportamento
comega a mudar, ocorrendo a queda dos pregos o homem do campo fica indefeso e impotente
para mudar sua realidade. Alem disso, sua logistica de comercializagdo ¢ deficiente, ndo tendo
muito acesso a informagdo nem a mecanismos de comercializagio. Quantas e quantas vezes

i
vendem mal seu produto por ser unico da cadeia produtiva que ndo conhece o comportamento

da bolsa e que esta influencia diretamente no prego do produto, principalmente agora que nos

encontramos no mercado globalizado.

2.1 A comercializacio e o produtor

Os produtores buscavam os recursos nas instituicdes financeiras ou grandes

. . | y .
empresas, aplicavam no plantio e pagavam os empréstimos com o resultado da venda dos
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produtos no mercado, era assim que funcionava o sistema de credito rural do Brasil, que foi
montado para privilegiar o financiamento do custeio da produgdo. Porém essa forma de operar
evoluiu para o apoio a comercializagdo, o governo por meio de diversos instrumentos passou
a dar garantias de precos minimos tanto na safra como na entressafra, dando mais seguranga e
estabilidade aos produtores, abrindo uma ﬁovaja.nela para que o produtor possa trabalhar com
o minimo de seguranca possivel.

“Nesse momento de extremas modificagdes do perfil do agricultor, busca-se sempre a
diminuicdo dos custos, pois ¢ a forma que se tem de aumentar a rentabilidade dentro
da propriedade. Esta diminuigdo de custos comega no planejamento adequado da
propriedade através da montagem de sistema de produgfo capazes de produzirem
com alta qualidade a escala de produgio, no minimo custo possivel, sem que haja
prejuizo na atividade, através de técnicas adequadas a cada tipo de produtor”.
(FLOSS, 2002, p.01).

Durante muito tempo se conviveu com intervengio governamental na agricultura,
até aparecerem problemas com estoque ‘regulador, que ditava os pregos. Dar ir ouve um
aumento na responsabilidade de todos os agentes econdémicos nas agdes de financiar a
produgdo, administrar estoques € geren;:iar a comercializa¢do. Estes elementos da cadeia
produtiva procura criar mecanismos para‘ garantir antecipadamente a comercializagdo de seus
produtos ao pre¢o bom. O produtor apercebeu que os agentes comegavam oferecer garantias
de pregos futuros, abrindo assim a possibilidade de negocios futuros, mudando de vez a forma
de agir que era de plantar para depois vender, passando de vender para depois plantar.

A situagdo do mercado cada vez competitiva levou o agente de agronegocio (todos
aqueles que contribuem para o desenvolvimento da cadeia produtiva) a vencer desafios como:
incrementar a qualidade dos produtos, elevar a produtividade para garantir pregos atraentes,
imprimir agilidades nas decisGes tanto no; aspectos logisticos com operacionais. Tendo todas
as informagdes necessarias o produtor fica bem informado, apto a tomar suas decisdes para ter
um aproveitamento maximinizado e sua rentabilidade, alta ou a um patamar considerando

regular.
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obter um resultado superior aos dos concorrentes. O segredo de um bom prego € imaginar
para quem vocé quer vender o produto, 0 que eles pensam do produto, quanto acha que ele
vale e depois desenhar o produto em seu pacote de servigo de forma que possa ter o prego

definido dessa maneira.
2.2 O mercado, a concorréncia e o financiamento.

A concorréncia fez nascer também um outro mercado voltado a produgio de graos
que foram os transgénicos (sementes geneticamente modificada) cujo o cultivo ainda n3o era
permitido no Brasil, onde s6 foi legalizada ano passado (2003) através de medida provisoria.
O cultivo de sementes geneticamente modificada trouxe aos produtores novas maneiras de
reducdo de custo e aumento consideravel dos lucros levando-os a uma procura aceleradissima
por estas sementes. A tecnologia aplicada neste novo nicho fez com que os agricultores
procurassem esse tipo de sementes de forma que virou uma febre, crescendo com uma rapidez
impressionante a area plantada, onde forgou o governo editar a medida provisoria autorizando
a comercializacio. O Rio Grande do Sul é o campedo na produgdo da soja transgenica. Ja
existem hoje produtores nos estados do Parana, Bahia e Piaui, fazendo plantios com este tipo
de semente e aumentando assim a area plantada a cada dia disseminando este tipo de semente
com uma rapidez impressionante.

Para suprir as necessidades que os produtores tém de oferecer os seus produtos a
um leque maior de compradores, e assim obter melhores pregos, surgiu em varios setores da
economia as Salas de Agronegocios que consiste em um ambiente equipado com terminais de
midia e eletrdnica, que permitiu o acofnpanhamento em tempo real dos pregos dos seus
produtos nas bolsas nacionais e internais, oferecendo assim um maior mercado de atuagio.

Mercado este que todos os produtores terdo acesso uma vez que estdo disponibilizados em
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muitas agencias bancarias e locais aproptiados de facil localizagio melhorando de forma
consideravel a vida do produtor no momento da comercializagio nos seus produtos ou
Servigos.

A coleta e disseminagdo de 'informagbdes sobre o mercado agropecuario, as
melhores alternativas de comercializagio e precos, cotagdes de mercado fisico, tendéncia de
pregos futuros, além de incentivar, aos produtores rurais o uso de modernos instrumentos de
comercializagio como a opera¢bes em mercado futuros e de opgdes, leildes eletronicos,
balcdo eletronico, a bolsa, sio objetivos das salas de agronegocio, hoje existem em varias
instituigdes no Pais. Ao alcangar de forma concreta o interior permitiu aos produtores
participar da dindmica e globalizada cadeia do agronegocio. E solicitando definitivamente a
ligagdo do homem do campo com mercado globalizado, este elo permita ao produtor ter cada
vez mais acesso a rede de informag:ﬁ& trazendo beneficiamento qualitativamente como
quantitativo.

Para enfrentar esses desafios € necessario que os produtores venha a conhecer e
exercitar os modernos mecanismos de coniercializac;ﬁo da safra e de recursos antecipados para
custeios e investimentos. Uma das alternativas e mercado a termo (troca-troca) onde
produtores recebem insumos ou maquinas e equipamentos, convertendo o valor em sacas do
produtos a serem entregues no periodo da colheita. Neste mercado produtor negocia um prego

e efetua a venda, em qualquer fase da lavoura e compromete-se a entregar a producdo colhida

no tempo pré — estabelecido.

“Foi-se 0 tempo em que o agricultor, quando precisava de recursos financeiros para
custear sua atividade agricola, bastava procurar o banco e receber um dinheiro
subsidiado pelo governo. Ou quando necessitava vender seus produtos agricolas, era
s6 procurar a Conab, e vender a preco bons que o governo determinava. Isto
proporcionava uma seguranca grande para o agricultor, pois fechava as pontas
comerciais, sendo assim, nfo havia preocupagio quanto a utilizagio eficiente dos
bens de producdo.”(FLOSS, 2002. p.11)

Com a redugdo dos recursos para o financiamento da lavoura, a venda antecipada

da produgdo para obtengdo de recursos torna-se cada vez mais importante. Neste contexto
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surgiu a Cédula de Produto de Rural (C?R) que € um titulo cambial por meio do qual o
emitente (produtor) vende antecipadamente sua produgdo, recebe o valor da venda da
formalizagdo do negocio e se obriga a entregar o produto vendido na quantidade, qualidade,
em local e data estipulado na cédula.

Para que o comprador (agroindustrias, exportadores, fornecedores de maquinas e
insumos agropecuarios, bolsa de rﬁercadorias, instituigdes financeiras, fundo de
investimentos) tenham seus direitos gafantidos a CPR tera que ser avalizada por uma
instituigio financeira.

Uma outra alternativa de comercializagdo e Leildo Eletronico que interliga 28
bolsas de mercadorias e seriais do pais. O que proporciona os produtores buscar mercados
organizados para ofertar sua safra e assim obter prego justo, com esta opg¢do de
comercializagdo o produtor passa a ter mais facilidade e agilidade na hora de vender seus

produtos.
2.3 O agronegocio no Maranhio

“O bom momento da agropecuaria nacional, demonstrado por resultados
expressivos, estd mascarando a dificil realidade dos seus produtos”. (Salvo, E. 2002, p.114).
A partir do inicio da década de 90, a regido de Balsas, no sul do Maranhdo, despontou como
grande celeiro de grdos, tanto para o mercado interno quanto para a exportagdo,
definitivamente a soja caiu no gosto do produtor brasileiro. O primeiro relato da safra
brasileira, a CONAB (Companhia Nacional de Abastecimento), divulgou no final de outubro,
deixando bem claro, a cultura, se conﬁm;adas de projetar maximas, e sera a responsavel por

44% de tudo o que sera produzido no campo, seguida pelo milho com 36% e pelo arroz com

10%.
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O Maranh@o esta sendo o segundo maior produtor de grios do Nordeste, o
Maranhdo atraiu produtores de varias r;egic")es do Pais, com gauchos, pernambucanos,
paulistas, mineiros etc, que transformaram completamente a paisagem local de Balsas. O
cerrado do Maranhdo é formado por ch:apadas praticamente planas, admitindo maquinas
maiores e mais produtivas. A produgio agricola em relagdo ao arroz o estado é hoje o quarto
maior produtor brasileiro, com previsio de:661 mil toneladas para este ano, em relagéo a soja,
a produgdo do estado esta concentrada ' exclusivamente na regido de Balsas e segundo a
CONAB, de 426 mil toneladas.

O crescimento esta espantosd, mas ainda se considera baixa em relagdo a
produgdo nacional, mas excepcional se a safra for comparada com o inicio da década passada,
quando estava recomegando do zero, principalmente na época que as lavouras foram atacadas
por doengas. As vantagens de todo esse sucesso de produtividade, sio os avangos da
tecnologia de maquinas modernizadas para os plantios e colheitas, a serem feitos, onde o
homem s6 monitora sem precisar da forca —bragal. A regido de Balsas, desde entdo o
empreendimento vem crescendo, tanto na produtividade, quanto no desenvolvimento da
Cidade, o projeto de viabilidade que elaborou sugeria um crescimento gradual, ou seja, por
etapas compativel com a regido e com a: chegada da infra-estrutura, o projeto estratégico de
longo prazo era voltado para produgio de soja. A tecnologia sem davida ajuda a producdo a
entender uma clara necessidade do mercajdo onde seu nivel faz com que adote perspectiva de

que possa explora seu potencial de alguma forma.

“Numa safra como a do ano passado, em que o agricultor apostou, o clima ajudou € a
producio foi excelenté, os pregos desabaram. Nessa gangorra de precos, num ano
industria reclama, no outro ano é vez do agricultor reclamar, a tinica saida para dar
competitividade a cultura e estabilidade tanto para o produtor como para a industria
sera o mercado efetivo' mecanismo de comercializagdo, diz Vinia Guimardes™

Em Balsas, ja havia algumaé facilidades com telefone, bancos do Brasil e do

Estado, mais ainda faltavam muito, como, por exemplo, empresas e s6 depois do surgimento

de pessoas estrangeiras, comegaram a surgir empresas compradoras de soja, empreendimento
|
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centrado na produgio de arroz. Com a chégada da CEVAL (Atual Bunge de Alimentos) e da
CARGIL, os investimentos foram redirecionados para a soja e também para a cana, cultura
que vinha se mostrando compativel com ;:enado. Em 1992 se conseguiu reiniciar uma usina
de agicar e alcool que estava desativada no Ceara, e hoje, com as 610 mil toneladas de cana
colhidas, a empresa esta produzido 53 milhdes de litros de alcool carburante, o que
corresponde a 70% da demanda de alcool do Maranhio.

Na regido do Médio Sertdao Maranhense onde se localiza a cidade de Sé@o Jodo dos
Patos o governo do estado esta investindo em dois arranjos produtivos que sdo: O artesanato
em S3ao Jodo dos patos e os alambiqu§5 em Pastos Bons. O segundo envolve quase 300
produtores de cachagas, fora os plantadores de cana-de-agicar. Além disso tem as outras
politicas voltadas para o pequeno produtc;r como os Pronafs que sdo desenvolvidos junto com
o Banco do Brasil e Banco do Nordeste do Brasil. Nesta regido encontra-se grande
potencialidade a serem exploradas como é turismo, a pesca, a fruticultura entre outras culturas
ou atividades a serem desenvolvidas aqui mencionadas.

A Agro-serra estd também jdesenvolvendo pesquisas para investir em outras
culturas, por exemplo, o café, a uva, e no total o projeto esta empregando 1.500 pessoas. O
Brasil tem grande potencial beneficiado ?ela perspectiva de expansio do mercado mundial. O
pais reune condigOes excepcionais para desenvolver a cadeia produtiva da soja dentro de
padrdes modernos de produtividade e jcompetitividade. E o Maranhdo ¢ um dos maiores
beneficiarios, gragas a situagdo geografica, clima relevo entre outros.

Mas € necessario que tenh? uma preparagdo para esse crescimento, seja na
adequacdo das politicas publicas internas. O aperfeicoamento do processo produtivo, via
utilizagdo de tecnologias modernas, djeveré praticamente garantir os mesmos niveis de

produtividade obtidos na safra anteriores, € com isto a produtividade vai abrangendo com uma

total qualidade e se expandido pelo Brasil e exterior. Hoje temos um dilema sobre os
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transgénicos que sdo produtos geneticamente modificados, onde o governo faita definir sua
posi¢do ao assunto, ja que precisa de uma fegulamentagﬁo e de politica pregos propria a estes
produtos por terem menores custos e maior produtividade e também sio mais resistentes a
doengas. “Tudo o que os “antropélogos”idiziam para fazer, e que ndo trazia lucro algum, é
mostrado como sendo os fatores fundamentais da lucratividade e sucesso empresarial das
maiores empresas do mundo, tanto orientais como ocidentais.” (MARTINS FILHO, pag 17)

Administrar o agronegocio bra:sileiro ¢ hoje uma das tarefas mais complexas para
o administrador. Com a concorréncia globalizada e altamente técnica a que ¢ submetida o
mercado agropecuario, aumentando a resp:onsabilidade de cada elemento da cadeia produtiva
na busca de mecanismo para garantir antecipadamente a comercializagdo de seus produtos € a
otimizac¢io do prego.

Para disputar de igual para ig:ual no mercado, o agropecuarista submeteu-se ao
emprego da tecnologia de estudo e analise do solo e de sementes, da pesquisa e cruzamento de
ragas, buscando sempre o melhoramenté genético ¢ a precocidade dos rebanhos, para se

manter no mercado globalizado e ter seu espago na frente dos concorrentes.

Muitas das vantagens das tecnologias de grande escala estdo ligadas as vantagens de
custo que elas podem trazer. Os custos de capital e de operacdo por unidade de
capacidade sdo geralmente menores. Se os fatores de custo sdo uma forga de grande
unidades de tecnologias, ja a agilidade ¢ a flexibilidade podem ser virtudes de
tecnologias de menor escala. (Nigel Slack 1999, pg 196).

Antigamente quando o agropecuarista precisava de recursos financeiros para
custear suas atividades, bastava ir ao banco e receber o dinheiro subsidiado pelo governo.
Quando resolvia vender os seus produtos tinha garantia ¢ um bom prego oferecido pelo
governo. Hoje quem faz o prego é o mefcado ou o produto, produtor agregando ao produto
qualidade que so ele pode oferecer.

Os “bons tempos™ passaram. “Hoje 0 agropecuarista, que ndo tem o governo para

determinar o prego a ser pago pelos seus produtos € nem a existéncia do dinheiro subsidiado,
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busca dinheiro com altissimo custo e prego dos produtos sdo determinados pelo mercado, de
acordo com a oferta e a demanda destes.

Desta forma, o produtor tem que tomar algumas decisGes, partindo da sua
mudanga comportamental, de que é de fundamental importancia a racionalizagdo dos bens de
produgdo para continuar num mercado cada vez mais competitivo. Quem nio tiver habilidade
para comprar bem os seus insumos e ven(’er satisfatoriamente suas safras, raros conseguirdo
sobreviver.

“Nos termos primitivos levados pelas necessidades, o homem trabalhou criando certas
utilidades. Os grupos humanos produziam certos bens e excesso, faltando-lhe outros.
Diante de outra tribo comegaram a trocar o que tinham em demasias, isto & trocavam
0 excesso por aquilo que necessitava a troca dos produtos da caga ¢ mesmo dos
objetos produzidos fazia-se diretamente”. (SILVA, 1980, p. 117).

Nesse momento de extrema :modiﬁcagio do mercado, o agropecuarista busca
sempre a diminuicdo dos custos, sem que haja prejuizo na atividade. A produtividade ou
rendimento do agropecuarista devera ser maior que o custo realizado. Os fatores de produgéo
(terra, capital € mdo-de-obra) serdo utiliiados com um melhor aproveitamento para tornar a
empresa rural mais eficiente. A tecnologia utilizada nesse setor € o principal fator para o
melhor aproveitamento da produtividade.

As novas opg¢des de mercado surgidas ultimamente é uma forma do produtor
vender melhor a sua safra. Entre estas ;opc;()es podemos citar o Mercado Futuro, que foi
desenvolvido para minimizar os riscos :causados pelas variagdes de pregos dos principais
produtos agropecuarios. Garantindo assim um pre¢o minimo para o seu produto tendo este
uma margem ja determinada como base na hora de calcular seus custos para ter o valor real do
seu produto. |

Nesse mercado compradore$ e vendedores, representados por seus corretores,
encontram-se para negociar posigdes (compra e venda) futuras, gerando ou sinalizando
expectativas de pregos. Os pregos futuros s3o indicativos a partir de previses de safra,

estoques, escassez e abundancia, determinados pela ocorréncia de eventos climaticos e pela
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lei da oferta e da procura. Considerada a mais importante lei da economia. Da qual todo

mercado vive em fungio desta lei.

“O preco tende a subnr quando, a um prego dado, a procura excede a oferta.
Inversamente, tende a baixar, quando a oferta excede a procura. Uma aita de prego
tende, tarde ou cedo, a diminuir a procura ¢ aumentar a oferta. Inversamente, uma
baixa no prego tende, tarde ou cedo, a aumentar a procura ¢ diminuir a oferta. O
prego tende a um nivel em que a procura € igual a oferta” (DA SILVA, A. T. 1980.
pg. 134).

Convém ressaltar a importéncfa dos especuladores nesse mercado, pois sdo eles
que ddo liquidez a esse mercado. Eles atuam com objetivo de obter lucro com a operagéo.
Mas a especulagio numa economia nio tio bem solidificada pode levar a prejuizos
incalculaveis, prejudicando a economia nécional o produtor rural e eles proprios gerando
instabilidade no mercado.

A globaliza¢do e os avangos irreversiveis da tecnologia s3o os grandes desafios
das empresas para afirma-se no mercado local e internacional. A alternativa € oferecer a seus
clientes produtos de alta qualidade e baixd custo, consequientemente terdo melhores pregos na

hora da comercializagdo dos produtos ou servigos.
3.4 O uso da tecnologia no campo

“A tecnologia pode ser definida como a aplicagdo de conhecimentos a produgdo
de bens e a prestagdo de servigos. Em sentido mais amplo, a tecnologia compreende os meios
com os quais 0 homem amplia suas capacidades”. (MAXIMIANO, 2000 p.100) Algumas
inovagSes tecnologicas surgiram para elevar os indices de produtividade do arroz. Esta cultura
¢ bastante tradicional no Brasil, e nos ultimos anos, inovagdes ocorreram principalmente nas
lavouras irrigadas, onde os niveis de proﬂutividade sdo maiores. O cultivo do arroz irrigado
no Brasil € praticamente numa area superior a (01) hum milhdo de hectares e os principais
estados produtores sio Rio Grande do Sul e Santa Catarina, sendo responsaveis por mais de

80% da produgdo nacional.
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Nos Gltimos anos, um sistema jdiferente de cultivo vem crescendo nas principais
regides produtoras, como foi colocado anteriormente. Estes Estados sio dominados pelo pré-
germinado, consiste ma utilizagdo de sementes pré-germinadas sobre uma éarea previamente
preparada e inundada. A produtividade totél do arroz foi (11) ) onze milhdes de toneladas de
2000 a 2001, onde o Rio Grande do Sul com suas lavouras irrigadas contribuiu com (5)
milhdes, sendo o principal produtor brasile%iro. Ja o Mato Grosso do Sul o maior produtor de

arroz de sequeiro do pais, produziu 1,3 milhdes de tonelada na mesma safra.

“Algumas tecnologias de processamento de consumidores requercm que o
consumidor “dirija” a tecnologia diretamente, por exemplo, as miquinas de
atendimentos automaticos, as maquinas de venda etc. qualquer dessas tecnologias,
que requerem que o consumidor as controle precisa levar em conta a necessidade de
treinar o consumidor nas habilidades apropriadas (Nigel Slack, 1999, pg 198)

Os paises: Estados Unidos, Brasil e Argentina sdo os donos de 80% de toda soja
do mundo, acirram a disputa por uma defnanda que cresce a cada ano. Segundo a estimativa
de fevereiro da CONAB, a produgio dev§ ficar proxima de 41, S milhdes de toneladas, cerca
de 2 milhGes a menos do que se chegou a apostar no mercado inicialmente, diante da area
plantada do uso intensivo de tecnologia.

As lavouras de soja € milho foram duramente atingidas pela seca no Noroeste do
Estado com queda estimada em 16%, aihda assim a CONAB, sustenta que as perdas foram
compensadas pelas chuvas regulares ¢ pelo bom nivel de produtividade esperado para as
culturas nos demais estados. Para a safra de 2002 a 2003, os especialistas prevéem que a

sojicultura mantenha a tendéncia de crescimento.

“Estados Unidos, Brasil e Argentina detém 80% de toda a soja, produzida no
planeta e 90% das exportagdes, ¢ um mercado excessivamente concentrado, o que
implica a profunda mudanca estrutural, com as oscilagdes drasticas. Ocorre que nos
trés ultimos anos os estoques tém caido, mas os pregos também tém baixado. Se os
estoques ameagam subir a sitnacio ¢ ainda pior: os pregos desabam”. ( MURARO,
2002 p.62) *

O principal produto brasileiro atualmente a soja representa 23% da produgdo

mundial. Também responsavel pela maior area cultivada no pais ultimos 12 anos a produgio
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simplesmente dobrou. As 41,5 milhdes de ';oneladas lhe ddo um folgado segundo lugar na
producdo mundial. A Argentina vem em tercéiro, com 30 milhdes de toneladas.

O Brasil detém terras abundantés onde o potencial do agronegocio nacional em
termos de area cultivavel impressiona com b tamanho. Ha 4rea com mais de 210 milhdes de
hectares 24% do territorio nacional dos' quais cerca de 80 milhdes de hectares estdo
inexploradas, corresponde a regido de cerrado. O pais dispde de produtores rurais experientes
e capazes de transformar essas pontecialiaades em produtos comercializaveis e detém um
estoque de conhecimentos e tecnologiaé agropecudrias, transformadoras de recursos em
produtos. Também encontramos em nossa hag:ﬁo o maior rebanho verde do mundo e de varios
locais ja produzindo produtos naturais.

O grande desafio, porém ¢ juﬁ?mente a conseqiiéncia do aumento do consumo.
Ocorre que o mercado estar cada ano mais avido pela soja para o arrazoamento animal,
sobretudo depois que o mundo conheceu a chamada doenga da vaca loca e também para
abastecer as mesas nas diversas formas “ de alimento humano. E interessante notar que o
consumo internacional € maior apesar da; produgdo também ter aumentado a cada ano. O
Brasil tem voltado a sua atenc¢do ao merc@do Chinés, € o mercado que mais cresce no mundo,
tendo este uma atengdo especial ao govemo brasileiro visando a conquista de novos
mercados.

A tecnologia também ajuda muito na garantia da qualidade e da produtividade, com
investimentos como estes. A familia segue em busca de novos mercados para a
comercializagio de produtos, buscando ‘altemativas, pois temos produtos de muita qualidade
devidos aos resultados satisfatorios que a tecnologia nos garante.

Um entrave o ser observandb em todo esse processo produtivo € a falta de infra-

estrutura adequada, transporte por longas distancias em estradas mal conservadas e levam os

custos e deprimem os pregos dos produtos de nivel de produtor.
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A inovagio € uma mudanga na tecnologia, é uma forma nova de fazer algo. Todo
administrador deve procurar entender como surgem e qual padrio seguem as inovagdes
tecnologicas, isto pode ajuda-los a lidar mais eficazmente com a tecnologia € com 0s seus

efeitos sobre o desempenho da organizagio.

"Uma empresa pequena ou media, uma filial, uma divisdo, um setor, sdo na realidade
um conjunto de pessoas que buscam 0s mesmos objetivos comuns. Administrar ¢
conseguir com que esse grupo trabalho harmonicamente, cada um dando tudo de si,
para a consecugio dos objetivos do grupo, o objetivo social da empresa”. (MARINS
FILHO, 1988, p. 146)..

Em 1995 ocorreu a abertura do mercado nacional as transa¢des internacionais,
criando definitivamente um espago para 0 agronegocio no contexto nacional € internacional
havendo assim uma profunda modifica¢io neste setor.

O mercado agropecuario € bem diferente daqueles voltados para a industria ou ao
comércio. As principais diferengas estdo relacionadas a fatores como clima, tempo de
conservagdo dos produtos, periodo entre éo plantio e a colheita da cultura e tipo de pastagens
entre outros.

A atividade agropecuaria esta sujeita ao risco de produgio e de prego. O primeiro
pode ocorrer por estiagem, geadas, doeﬁqas e pragas. Ja o risco de preco fica dependente
basicamente do comportamento dos mercados internos e externos. Um outro a ponto a ser
levado em consideracgio ¢ a falta de infra-estrutura adequada.

O Brasil tem vantagens comparativas e competitivas fortes. O agronegodcio
(agricultura e pecuaria) ocupa lugar importante na agenda do desenvolvimento nacional. O
crescimento da produgdo sem expansdo da érea plantada indica o expressivo aumento da
produtividade agricola nos Gltimos anos. A produgéo de graos na safra que se avizinha devera
alcangar o recorde historico de mais de 90 milhGes de toneladas, é nesse pais que todos nos

acreditamos e estamos ajudando a construir.
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CAPITULO III

3. METODOLOGIA:

Utilizaremos os Métodos Teéricos para entender os antecedentes socio-historicos
do objeto em investigagdo, os Métodos Empiricos para diagnosticar a realidade através do
tipo de observagdo, entrevistas, quesﬁonén'os, didlogos, impressdes de fornecedores,

executivos, funcionarios e o Método Matemitico do qual analisaremos os dados percentuais.
3.1 PESQUISA BIBLIOGRAFICA

Utilizaremos nesse estudo a orientagio de autores sobre o tema abordado,
baseando-nos teodricos, criticos e especialistas em administragdo, visando uma analise mais
ampla sobre o objeto investigado, tendo como auxilio revista, livros, artigos e informagdes

pesquisadas na Internet.

3.2 PESQUISA DOCUMENTAL

Nesta pesquisa utilizaremos os documentos encontrados em arquivos das
empresas, tais como balancetes trimestrais e semestrais, balango anual, folha de pagamentos,
diarios, coleta de dados, cadastro de pessoal, cadastro de treinamento, cadastro de beneficios e

entrevistas, cadastro nacional de pessoa juridica, inscrigdo estadual, estatuto social.

3.3 PESQUISA DE CAMPO
A presente pesquisa tém por objetivo estudar os recursos tecnologicos
qualidade dos produtos ou servigos comercializagdo, mercado € os pregos dentro e fora das

organizagGes. Mostrar os pontos fortes e fracos, armazenar dados, monitorar, modificar
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fungdes, de acordo com cada caso, adequar funcionarios ou empregados as necessidades da
empresa ¢ de conformidade com sua capacitagio diferenciar produtos ou servigos que supram

as expectativas dos consumidores, buscar qualidade total e satisfagdo do cliente.
3.4 Universo e amostra;

O universo pesquisado combreenderé os funcionarios, fornecedores, gerentes,
administradores e clientes das empresas Kanco do Brasil, Rocha Santos Agroindistria S.A.
¢ Gerencia de Articulacio e Dwenvo&imento Regional do Sertio Maranhense que sdo
aproximadamente 1.719 pessoas localizadas em varios municipios da regido do sertdo
maranhense que através do calculo de amostragem determinou-se o 100% dos funcionarios,
gerentes e administradores das trés empresas, os 100% dos funcionarios das empresas Banco
do Brasil ¢ Rocha Santos Agroindni@ia S.A. e 0 25% de funcionarios da empresa
Gerencia de Articulagio e Desenvoivimento Regional do Sertio Maranhense que
corresponde a 21 pessoas. Do total de clientes determinou-se os 8%, onde 12,5 sdo do Banco
do Brasil, 25% da empresa Rocha Séntos Agroinddstria S.A. e 50% da Gerencia de

Articulacio e Desenvolvimento Regiohal do Sertio Maranhense que corresponde a 173

clientes entrevistados por empresa.

..... 8 3
14 2 3 500
12 2 1 2000
34 7 5 6500
6719 627

3.5 Procedimentos para coleta de dados:
a) Serdo necessarios para coleta de dados as seguintes informagdes:

* Aumento da produgdo no de 2000 a 2002;
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¢ Osclientes conduistados anualmente neste periodo;
* O crescimento &as vendas no tempo estudado;
¢ Os investimentoﬁ feitos nos ultimos anos em tecnologia;
* Satisfacdo dos élientes com respeito aos produtos;
* Estratégia de ve:ndas com respeito ao cliente;
*  Qualidade no atendimento visando a satisfagéo;
* Nivel de rotatividade na empresa;
b) Denominar amostra adequada
c) Elaborar instrumentos a ser utilizados para coleta de dados

d) Coletar as informagdes'

3.6 Instrumentos:
Utilizaremos questionarios com perguntas dicotomicas, tricotomicas e de

multipla escolha auxiliando-nos da observagdo nio participante, assistematica, em equipe.

3.7Sujeitos entrevistados:

Com a posse dos dados levantados sera possivel analisar os mesmos com a
finalidade ndo s6 de verificar os problemas, mas identificar as causas e conseqiiéncias dos
mesmos € conseqiientemente encontrar uma solucio adequada para tal. Tal solugdo sé sera
possivel com muito empenho e dedicag;ﬁo, pois sO assim sera possivel tragar um perfil da
problematica existente dentro deste conte;(to.

* Motivagio na éxecug:io das tarefas com ganhos extras

* A remuneragdo com forma de sustentag¢do dos empregados
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* Ambiente de trabalho favoravel ao funcionario

* Participagio de treinamento de funcionario

* Criatividade na execugdo dos processos de comercializagao

* Oportunidade de crescimento na empresa no plano de carreira
* Desenvolvimento das tarefas determinadas

¢ Eficiéncia no atendimento ao cliente

3.8 Pesquisa estudo de caso:

A pesquisa estudo de caso far-se-a:

Universo e amostra:

b N de N°de N’ de N° de
I Funcionarios | Fornecedores | Gerentes | Administradores

B. do Brasil

11 8 3 1
R. Santos

8 14 2 3 Total

Geréncia

154 12 2 1 219

O universo pesquisado compreendera os funcionarios, fornecedores, gerentes,
administrador das empresas Banco do Brasil, Rocha Santos Agroindistria S.A. e Geréncia
de Articulacio do Desenvolvimento Regional do Sertio Maranhense que sdo 219 pessoas.
Através da teoria de amostragem denominou-se os 11% que corresponde a 8 pessoas por

empresas.

3.9 Procedimentos para coleta de dados:
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Vida escolar

Condigdes fisicas

Situag@o social

Trago da personalidade

Ambiente familiar

Aspecto emocionais

Ambiente organizacional
Relacionamento entre patrio e empregados
Comunicagdo entre os ﬁmcionérios
Identificacdo com o objetivo da empresa
Cooperagéo entre 0s ﬁncionéﬁos
Assiduidade dos funcionarios

Compreensdo das agdes a serem desenvolvidas

3.10 Instrumentos:

Utilizarem entrevistas com perguntas abertas auxiliando-nos da observagdo dos

participantes, sistematica, em equipe na vida real.

Rocha N° de N° de N° de N° de Total
Santes Funcionarios | Fornecedores | Gerentes | Administrador
% de o
entrevistados 25% B B B 100%
N° de 5 . ) ) 3
pessoas ‘
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Geréncia N° de N°®de N° de N° de Total
Regional Funcionarios | Fornecedores | Gerentes | Administrador
% de o o
entrevistados 0.65% ) } ) 100%
N° de 1 2 1 - 154
pessoas :

Se fara um diagnostico da situagdo atual da empresas através. Do estudo feito

surgirdio também as solugbes a curto é longo prazo, baseado neste mesmo estudo um

prognostico de como se encontrara a empresa ao passar dos anos, se implantamos as solugdes

geradas em dita pesquisa precisamos apenas de um acompanhamento profissional adequado,

para que esta se atualize e acompanhe o desenvolvimento conseguido, assim sua

sobrevivéncia.
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CAPITULO IV
4. Analise e Discussoes

A pesquisa realizada veio ao encontro dos defeitos e dificuldades existentes nas
empresas estudas, a0 mesmo tempo obéervamos que este estudo sera fundamental para
corregdo dessas falhas, e se aplicada as técnicas corretamente, com o acompanhamento
permanente daqueles que realizaram a pesquisa e a participagdo de todas aqueles que
colaboram com a empresa direta ou indirétamente obtera os resultados desejados, ou seja, as
firmas conseguiram manter-se no mercado, utilizando os recursos tecnologicos adequados,
com pregos acessiveis € 0 mais importante:com qualidade total nos seus produtos e servigos.

Encontramos residéncias em qﬁanto aqueles que se recusavam a participar da
pesquisa, visto que o consumidor ja hav;a respondido outros questionarios, mas ainda sim,
podemos afirmar que o estudo foi realizado com sucesso, pois foi através dele que
conseguimos detectar as principais necessidades da organizagdes, isso favorecera nas
resolugdes desses problemas, garantindo assim o crescimento a e perpetuagdo dos mesmo no
mercado.

Através deste cruzamento, os funcionarios da empresa Banco do Brasil, nos
identificaram sobre sexo e faixa etaria que existem no masculino 11,11% (n=1) sdo
funcionarios com a idade de 18 a 30 anos e com mesmo sexo 44,44% (n=4) sdo funcionaros
com faixa etaria bem mais de 30anos e com os mesmos percentual acima € mesma faixa
etaria encontramos o s€xo Oposto.

Com relagdo a empresa Rocila Santos, foram apontados que 37,5% (n=3) sdo

homens com idade a partir de 18 a 30 anos e 12,5% (n=1) sdo mulheres com a mesma idade e
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inversamente proporcional apresenta-se 12.5% (n=1) para masculino com mais de 30 anos e
37,5% (n=3) sdo do sexo feminino, mas sem a mesma idade.

Na Geréncia de Desenvolvimento Regional nos, mostraram que com a idade de
18 a 30 anos com o mesmo percentual de 9,52% (n=2) sdo funcionarios masculino e
feminino. Aqueles funcionarios com idade superior a trés décadas, sendo do sexo masculino
apresentam percentual de 42,86% (n=9) e do sexo feminino 38,10% (n=8) sendo a diferenga
de um Unico funcionario.

A analise desses dados serve para que possamos tragar o perfil das empresas,
tendo em vista a idade e o sexo dos funcionarios que dela fazem parte. As empresa estudadas
possuem um quadro de funcionarios composto por pessoas jovens, mas que demonstram um
alto grau de experiéncia profissional na area que atuam. Isto posto, constatou-se também um
certo nivelamento entre as idades e também o sexo dos funcionarios que compdem essas
empresas. A questdo do equilibrio no quadro funcional demonstra que essas empresas estao

sempre procurando promover a troca de experiéncia e informagdo profissional.

4.1:Analise da relacio do sexo com a faixa etaria dos funcionarios.

De 18 a 30 anos 1

Mais de 30 anos 4

TOT

Mais de 30 anos

TOTAL

De 18 a 30 anos

Mais de 30 anos 9 38,10

TOTAL 100%

No mundo atual em que estamos vivendo, podemos constatar, através do

cruzamento, em que as mulheres estdo conquistando um espago muito grande, nas area
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administrativas, politicas e empresariais e que estdo debatendo frente a frente com os homens,
e com isso podemos avaliar que o seu nivel profissional é igual aos do sexo masculino,
provando assim que estario preparadas para enfrentar o mercado de trabalho que a cada dia se
apresenta mais exigente como também o ;papel dela na familia em relacdo a manuten¢do das
finangas domesticas.

O Banco do Brasil, nos mostrou através do resultado de seus dados que apresenta
maior namero de funcionarios do sexo masculino com 55,55% (n=5), assim como na
Geréncia de Desenvolvimento Regional aconteceu o mesmo, mas com percentual de
52,38% (n=11), apresentando as duas empresas possui o quadro de colaboradores com idade
superior a 30 anos, mostrando assim a ¢oincidéncia nas duas empresas quanto ao sexX0 € a
idade. Ja na Rocha Santos os funcionarios tem percentuais iguais de 50% (n=8) para cada
sex0, mas inversamente proporcional na faixa etaria com 37,5% (n=3) de 18 a 30 anos e
12,5% (n=1) para aqueles com mais de trés décadas. As trés empresas possuem duas situagdes
diferentes quanto ao seu quadro de colaboradores, duas com maior mimero do sexo masculino
¢ a outra com percentuais iguais de 50% para ambos 0s sexos.

As empresas analisadas se épresentam muito mescladas no que se refere no
quantitativo a que sexo pertence. Essa ;mistura se deve ao espago que as mulheres estdo
ocupando nos dias de hoje, onde verificamos uma mudanga no quadro de funcionarios das
organizagdes como também na estruturagio da familia que apresentava uma autoridade
patriarcal. A realidade hoje € outra, encontramos chefes de familia que s3o mulheres € os a
fazeres domésticos deixaram de ser obrigagdo do sexo feminino passando a responsabilidade
de ambos, modificando definitivamente é estrutura familiar e a obriga¢gdes domesticas, nio
havendo muita diferenga quanto ao trabalho feminino nas organiza¢des empresariais.

Isto posto, constamos que a: mao-de-obra feminina estd cada vez mais tomando

conta do mercado de trabalho, inclusive, ocupando cargos que até entio eram ocupados
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exclusivamente pelos homens. Isso mostra um certo avango cultural pelo qual o pais vem
passando, contribuindo dessa forma para o desenvolvimento econdmico e conseqiientemente a
quebra de tabus até vigente na sociedade brasileira, em relagdo ao sexo feminino.

4.1:Analise da relacio do sexo com a faixa etaria dos funcionarios.

100- .
90
80
70
60
0+
10 <
De18a | Maisde | De18a | Maisde | De18a | Maisde
30anos | 30anos | 30anos | 30anos | 30anos | 30 ancs
BANCO DO BRASIL| ROCHA SANTOS GERENCIA DE
DESENVOLVIMENTO
REGIONAL
{ —e— Masculino —=— Feminino

4.1 Analise dos Recursos Tecnologicos Existentes nas Pequenas e Médias Empresas.

Analisando os dados obtidos pelos funcionarios da empresa Banco do Brasil com
o grau de escolaridade e qual fungdo realiza tivemos as opinides dos funcionarios sobre 2° e 3°
grau completo coincidiram que 11,11% (n=2) assumem posto efetivo por conta das
experiéncias no ramo, aqueles que no 1° e 3° grau completo optaram pelo mesmo percentual
0s servigos gerais e gerente de conta pessoas juridica onde o manuseamento € obtido pela
diversificagdo, com 3° grau cursando 33,34% (n=3) expuseram por ser caixas onde se deve ao

atendimento dos clientes optaram também com 22,22% (n=2) considerando as opgdes gerente
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de conta pessoas fisica e gerente geral onde estdo capacitados para fung@o que exerce € com
isso garantindo o seu crescimento no campo de conhecimentos cientificos demonstrando a sua
preocupag@o em esta sempre se atualizando com as informagdes adquiridas através de curso
superior.

As informagbes relatadas pela empresa Rocha Santos que os funcionarios nos
concederam que no 1° e 2° grau completos 25% (n=2) obtiveram pela op¢do de tratorista ou
motorista porem seus servigos € de grande utilidade para com a empresa com 12,50% (n=1)
optou um office boy e vigia, ja no 3° grau incompleto juntamente com ¢ 3° grau cursando
podemos concluir que 37,50% (n=3) é d¢ grande necessidade que se tenha diretoria dentro da
empresa € com a preocupacio de adquin' novos conhecimentos para maior qualificacdo de
seus funcionarios, 12,50% (n=1) acredita que se deve ter uma secretaria pela utilidade de
realizacdo das tarefas.

Na empresa em estudo, verificamos pelos funcionarios que no 1° e 2° grau
completo existe 9,52% (n=2) que realizam fungGes de zeladores e agentes administrativos, no
segundo grau incompleto 4,76% (n=1) sdo pessoas que assumem vagas pela falta de
profissionais, no segundo grau completo 19,04 (n=4) optaram profissionalizantes capacitados,
com 9,52% (n=2) asseguram que na educag@o permanecem no cargo de diretora. Com o nivel
superior um assistente técnico qualificado, no 3° grau completo 23,80% (n=5) sdo servidores
treinados, 28,57% (n=6) acreditam que os professores passaram por cursos de curta durag¢io.

Como vimos nos exemplos ;acima citados, muitas vezes o funcionario exerce
fungdo ndo compativel com seu grau de éscolaridade ( as vezes superior a fungdo que exerce),
o que ¢ muito comum nos dias de hoje. A assertiva aqui exposta demonstra que a escassez que
trabalho obriga determinado individuo a assumir uma fungdo a qual ndo desejava, mas que

por falta de opgdo icam sujeitos a desenvolver atividades fora de sua area de atuagio. No

entanto, esse funcionario podera no futuro conseguir uma chance dentro daquilo que ele
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pretende, o que ira lhe proporcionar uma maior prazer no desenvolvimento de suas atividades
profissionais. Com isso, ird haver uma maior produtividade dentro da empresa, a qual
desenvolve suas atividades profissionais.

Sabemos que ¢é através da educagdo que o trabalhador conseguird progredir
profissionalmente, e isso deve ser levado em conta por motivos funcionais e até mesmo
educacionais, uma vez que o mercado de trabalho esta cada vez competitivo, exigindo mio-
obra cada vez mais qualificada.

Atualmente a existéncia de cursos profissionalizantes para pessoas que pretendem
se aperfeicoar em sua profissio é uma realidade. Cabe a empresa incentivar aos seus
funcionarios para que os mesmos procurem fazer cursos de reciclagem, pois dessa maneira
todos sairam ganhando.

O Governo Federal junto com a iniciativa privada, também té€m feito a sua parte
colocando esses cursos a disposi¢do da classe trabalhadora que n@o tem disponibilidade
regular para frequentar as aulas, mas que de certa forma pretendem atingir um maior grau de
escolaridade.

O campo empresarial € consciente de que sO é através da educagdo que seus
funcionarios conseguirdo obter éxito em sua area profissional. As vezes o trabalhador detém
um certo conhecimento tedrico daquilo que € capaz de fazer, ou possui habilidade para
desenvolver determinado tipo de trabalha, mas ndo possui algumas teorias que, aliadas a
pratica, lhe proporcionaria uma maior produtividade e também melhoraria a qualidade de seu
servico. E por isso, que as autoridades competentes, em parceria com outros setores da
sociedade estdo sempre promovendo ou criando programas direcionados a capacitagdo de
pessoal dada a importdncia do trabalhador para o crescimento econémico da empresa e

consequientemente do pais.
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Tabela 4.1.1: Disparidade quanto ao grau de escolaridade do funcionario e a fun¢io que
ele ocupa na empresa

1°Gray | 2°Gran | 2°Gran | 3°Gra | 3°Grav [ PO
Comp. | tomp | mmcomp . uado

e

libsﬁoEfeﬁvo : o1 |11 o1 [11,1
SemGerans o
Gerente de Conta PJ o1 [11,11

Caxa 03 |33,34
| Gerente de Conta PF o1 |11

GerenteGera] : | o1 {1111

oA 9 100% _1

 Diretoria | o1 |125| 02 | 25
Tratorista/Motorista | 01 | 125 | o1 | 125
- Office Boy 01 | 125
Secretario : o1 | 125
Nao Optou ‘

01 12,5

Diretoria 01 | 4,76
Zelador | 01 | 476 |
Técnico 01 | 476 05 |23.,80

Agente Adm. | 01 | 476
Professor | 06 | 285
Nao optou 06 | 28

TOTAL ' 21 100%
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Esse cruzamento nos mostra o0 quanto se deve a importincia do grau da
escolaridade, pois € a partir dos cursos de ensino que podemos adquirir dentro de uma
empresa fungdes condizentes aos nossos conhecimentos, ficando sempre atenta as novas
mudangas que a tecnologia nos manifesta no mundo globalizado. A formagdo das pessoas
representara dentro da empresa que cargo ou fungdo estara preparada para exercer, por esse
motivo se torna elemento primordial a sua profissionalizagdo. Esta formagdo afeta
diretamente o rendimento da empresa tanto no setor produtivo quanto no administrativo, uma
vez que o quadro de empregados possui um alto grau de conhecimento onde s6 vem a
beneficiar em todos os sentidos a organjzagio, desde do office boy passando pelos diretores
ao empresario chegando até o consumidor.

Fazendo-se uma analise entre as empresas observamos que o Banco do Brasil,
Rocha Santos e a Gerencia de Desenvolvimento Regional encontra-se em sua estrutura com
fungdes diferenciadas, as referidas empresas possuem um alto nivel de profissionais cursando
0 3° grau com a formagdo superior completo com indice superior a 50%, isso demonstra que
estas empresas possuem um quadro de profissionais gabaritados temos percentuais de 11,11
(n=1) e 12,5 (n=2) para o 1° grau completo no Bando do Brasil ¢ na Rocha Santos
respectivamente, ja na Gerencia esse indice € um pouco mais baixo ficando com 9,52% do seu
quadro de funcionarios com ensino fundamental. Nos revelando assim esses dados uma
atencgdo especial para qualificagdo melhor dos mesmos.

Vimos entfio que os funcionarios se encontram com suas fungdes corretas, e que
precisam apenas de aperfeicoamento quanto a capacitagdo para garantir sua permanéncia ou
até mesmo seu crescimento na vida profissional.

A partir dai se verificara um certo aumento na produtividade que acontecera

gradativamente durante todo o processo de profissionalizag@o.
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Grifico 4.1.1: Disparidade quanto ao grau de escolaridade do funcionirio e a fungio que
ele ocupa na empresa
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Analisando a opinido dos funcionarios da empresa em estudo, verificamos que a
maioria 100% (n=9) do Banco do Brasil assegura que o grau de informatizagdo ¢ alto onde
44,44% (n=4) acredita que a realizagdo dos cursos se faz necessario para a necessidade da
profissdo, outro 22,22% (n=2) asseguram que a profissionalizagdo se faz por outros motivos
nao optando 33,34% (n=3). Deixando de fornecer informag¢des importantissimas para a
analise.

Na Rocha Santos existe divergéncia de opinides em quanto ao grau e
informatiza¢do da organizagdo os 62% (n=1) que afirmam que o grau ¢ baixo, impde que a

realizagdo de cursos se deve a necessidade de crescimento profissional, para 12,5% (n=1) que
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acredita que o nivel de informatizagdo € médio, procurando sua profissionalizagdo por
motivos ndo exposto no questionario deixando de optar com 25% (n=2), por motivos
desconhecidos 1/4 dos funcionarios ndo quis se pronunciar quanto a pergunta apresentada no
questionario.

Nos resultados da Geréncia de Desenvolvimento Regional, verificamos que
aqueles que optaram por um alto nivel de informatizagdo 19,4% (n=4) expdem que se devem
fazer cursos por necessidade na profissdo, 9,52% (n=2) falam que a participagdo se deve a
influencia familiar para 14,28% (n=3) que asseguram que fizeram mais por influencia de
amigos. Aquele grupo que acredita que o nivel de informatizagdo € médio 23,80% (n=5) se
capacitam por exigéncia da empresa, 9,52% (n=2) impuseram outras questdoes deixando de
optar nas duas questdes 23,80% (n=5). As informagdes prestadas por funcionarios desta
organizag@o mostra diversas opinides em todos os quadros apresentados tanto na realizagdo de

cursos profissionalizantes quanto no grau de informatizagdo desta empresa.

Tabela 4.1.2: O porque da realizacio de curso profissionalizantes com o grau da
informatizacio existente na empresa.

4 |44.44 2 [2222] 3 [3334

A 9 100% |
1 [125

Baixo 5 62
Nio optou 2 25
TOTAL 8 100%
Alto 4 19,40 2 |952| 3 [14,28
Médio 5 123,80 2 1952 3 |14,28
Nilo optn 2 952

TOTAL 21 100%
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Este cruzamento nos mostrz;ré a real situagdo da empresa, quanto ao nivel de
informatizagdo e se seus funcionarios estdo capacitados ou que os levaram a essa capacitagio.
Todas as organiza¢des tendem a ficar em estado permanente da alerta, pois o volume de
informagdo e a rapidez como ela chegal no mercado hoje globalizado, ndo nos permite mais
deixar as coisas para manhd. A partir do momento que fazemos investimentos como a
ampliagdo de novas tecnologias dentro das organizagdes o processo se dar continuidade no
mercado, a atualizagdo comegando desdé seus profissionais, pois os resultados serdo positivos
gragas a capacidade de seu investidor, buscando sustentagdo de desenvolvimento para com a
empresa.

Como a realizagio de cursos‘proﬁssionalizantes estdo ligados diretamente ao grau
de informatizagio, pelos simples fato de mostra a que nivel tecnologico a empresa se encontra

e se seus funcionarios terdo capacidades de aprendizagem e como também serdo utilizados

dentro da empresa com os equipamentos adotados.

“A condi¢io bdsica para sobrevivéncia devera ser a renovacio. Todo cuidado é pouco
quando se fala de inovar, criar, atualizar, pois os resultados poderdo ser piores que o
imobilizo dos status quo anterior. O processo de renovagido tem seu planejamento e
seu cronograma proprio, que se ndo for observado trard muita dificuldade para o
coordenador ¢ nada resultara de positivo para a empresa. (LEITE, 1998. pag. 52.)".

O BB, foi a empresa que nos mostrou alto indice pela necessidade de capacitagio
profissional com percentual de 44,44% (n=4), os outros por motivos ndo mencionados deixam
de especificar suas razdes de profissionalizagdo com 55,56% (n=5). Ja na Empresa RSA,
tivemos uma analise em cima de seus funcionarios onde se percebe que estdo com o nivel
muito baixo devido a falta de preparagdo de profissionais capacitados com percentual de 62%
(n=5) e outros acredita que mesmo ndo sendo identificado & importante que se busque cursos
para a realizacdo de profissionais com 12,5% (n=1). Identificando que a GADRSM possui
também um nivel muito alto pela inexisténcia de profissionais com qualificagdo com 43,20%
(n=9), os outros preferem ndo optar devido ao nivel ser médio e em cima disto se busca

pessoas com a mdo-de-obra especializada com 33,32% (n=7), depois da analise terminada,
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verificamos que a empresa que possui © maior grau de informatizagiio € a que mais precisa
capacitar os seus funcionarios pela necessidade de profissionais.

Contudo, entrevistamos funcionarios e perguntamos-lhes, se os recursos da
informatizagdo utilizado requer treinamentos ou aperfeicoamentos diante sua utiliza¢do ?

O funcionario 1 da empresa Rocha Santos, diz que:

[...] Claro, os equipamentos eles mudam muito de um ano para outro, as vezes até mesmo a
semestre, sempre precisa de utilizagdo da mao-de-obra.

O funcionario 2 da mesma empresa, tem a mesma opinido afirmando que:
[...] O treinamento. E essencial ao manuseio de equipamentos.

No entanto, o funcionario 3 entrevistado da empresa Geréncia Regional concorda
dizendo o seguinte:

[...1 Requer, eu acredito que hoje est4 tudo informatizado, [...] mais acredito que 99% das agdes ¢
basicamente trabalho realizado por computadores.

Uma empresa com alto grau' de informatizagdo, mostra que esta no mercado se
atualizando constantemente, agora as empresas que ndo tem esse grau de informagdo precisa
urgentemente se atualizar com as novas mudangas e permanecer no mercado, ficando apta a
receber e mostrar servigos ou informagdes da methor forma possivel. Ndo esquecendo que o
mundo globalizando as informagdes estiq sendo substituidas a cada momento e as empresas
precisam estar acompanhando seu ritmo para que permanegam no mercado.

Entretanto, analisando as respostas dos funcionarios, percebemos que uma
empresa ndo permanece nos dias de hoje; sem equipamentos modernos, porém, os trabalhos
sdo realizados principalmente através de equipamento com tecnologia moderna, disposto a
buscar melhores resultados para empresa. 'Com a mao-de-obra treinada, sera possivel usufruir
dos recursos tecnologicos existentes dentro da empresa ocasionando maior produtividade e
maior lucro.

Grifico 4.1.2: O porqué da realizacio de curso profissionalizantes com o grau da
informatizagio existente na empresa.
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Ninguém optou pela utilizagdo de equipamentos no Banco do Brasil, ja referindo-
nos aos setores 67% (n=6) pertence ao setor de atendimento 22% (n=2) fazem fungdo de
suporte na organizagdo para 11% (n=1) que encontra-se na area da gerencia.

Na empresa Rocha Santos o setor administrativo esta representado por 50% (n=4)
onde a utilizagdo de maquina de escrever, fax, calculadora e pasta coincidem em 12,5% (n=1),
existe divergéncia no setor de produgdo, ja que a utilizagdo da datilografia é mais acentuada
em 37,5 (n=3) para 12,5% (n=1) do uso do arquivo.

Ja na Geréncia de Desenvolvimento Regional o telefone ¢ mais usado na sua
maioria onde 34% (n=7) corresponde ao setor administrativo com 14% (n=3) da producdo
diferenciando-se junto da agdo social em 4% (n=1). No setor educativo a maior utilizagao € da
xerox 10% (n=2) da reprodugio de texto, 4% (n=1) da maquina datilografica para 0 mesmo

percentual de utilizagdo de arquivo.
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4.1.3: Analise do setor com o uso de equipamentos utilizados

TOTAL 9 100%

PR 1 | 125 | 3 | 375

Calcular 11125
Telefone

1 12,5

1 12,5

Pasta
1 12,5

TOTAL 3 100%

Calcular

Telefone

Xerox

TOTAL 15 71.34%

Ao analisarmos os equipamentos utilizados nos setores das organiza¢des nos fornecera
as informagdes necessarias para que se tenha um real levantamento de todos os dados para

fazer-se mudanca tecnologica adequada quando necessaria e segura a cada empresa estudada,
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assegurando assim o seu desempenho :e desenvolvimento e conseqientemente a sua
permanéncia no mercado. A partir destas opinides se montara o plano de acdo de como a
empresa fara para melhor o funcionamento e aproveitamento do maquinario. As empresas
estudadas apresentam-se de forma bem distintas mostrando que o Banco do Brasil tem
equipamentos de ultima gera¢do no atendimento e suporte demonstrando sua atualizagdo nas
tecnologia de ponta. Ja as outras duas empresas precisam se atualizar quanto as novas técnicas

que surgem nos setores que atuam.

“As tecnologias de processo sio as maquinas, equipamentos ¢ dispositivos que
ajudam a produgo a transformar materiais e informagdes e consumidores de forma a
agregar valor e atingir os objetivos estratégicos da produ¢do. Miquina de fax,
computadores, telefones moéveis, ordenhadeiras mecinicas, robds, aparelhos de
radiologias, colheitadeiras combinadas, avibes, retro-projetores, scanner de
reconhecimento otico de caracteres, maquinas-ferramentas e maquinas de lavagem de
carro, sdo todos exemplos de tecnologia de processo.”(SLACK, CHAMBERS,
HARLAND, HARRISON, 1999 pag. 179).

As organizagdes estudadas apresentam de forma diferentes na estruturag@o de seus
setores mostrando assim suas peculiaridades, no BB o maior percentual foi no atendimento
com 67% (n= 6) demonstrando que nésse setor possui equipamentos adequados a sua
necessidade, até mesmo por nio utilizar 0s equipamentos citados. Na RS ao contrario do BB
tem seus percentuais de 50% (n=4) para administrativo e o mesmo indice para produgdo
direcionando assim suas mudangas para estes setores ja na Geréncia o maior indice observado
no setor foi no administrativo com 34% (n=7), ja no setor de agdo social de educagio so foi
encontrado na Geréncia de Desenvolvimento Regional as informagdes nos indica onde quais
os setores a serem induzidos as mudangas nos recursos tecnologicos.

Contudo perguntado aos funcionarios sobre a utilizagdo de equipamentos dentro
do setor agiliza as tarefas a serem executadas ?

O funcionario 1 da empresa Rocha Santos, afirma que

:[...] deixa o trabalho mais produtivo ¢ conseqgiientemente o funcionario satisfeito, podendo até
ocupar-se com outras tarefas.

O funcionario 2 da mesma empresa, concorda dizendo que:
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[. . .] quanto mais a atualizagio dos equipamentos s6 vai ajudar dentro da agilidade
das tarefas na empresa.

Concluindo, com as respostas dos dois entrevistados.

O funcionario 3 da empresa Geréncia Regional, acrescenta dizendo que:

[...] como ja foi dito antes quase todas as agdes sdo feitas através do uso de
equipamentos.

De posse das informages pertinentes a cada empresa, sugerimos que além das
atualiza¢des a serem feitas em cada setor com seus devidos maquinarios as empresas devem
ser avaliadas quanto a condi¢des de capacitagdo dos funcionarios aos novos recursos, como
nas relagBes interpessoais que garantam um certo prazer no seu trabalho e cuidados com
equipamentos de trabalho, tornando assim uma maior funcionalidade na empresa como
também oferecendo um bom ambiente de trabalho a seus funcionarios € consegiientemente
aos seus clientes.

Portanto, baseados nas respostas dos funcionarios, os equipamentos sio de
fundamental importincia para o crescimento da empresa, porém, um empresa sem
equipamentos de qualidade a tendéncia da empresa € de estd fora do mercado. Porque ndo
acompanha o desenvolvimento do mercado deixando a desejar.

O bom funcionamento da empresa dependera consideravelmente de bons
equipamentos, os quais proporcionardo um melhor desempenho do trabalho do funcionario.
Com, isso havera um aumento consubstancial da produtividade.

Toda e qualquer empresa que pretende prestar um bom servigo ou vender produtos
de qualidade devera esta bem equipada jobjetivando a satisfagdo de toda sua clientela, bem
como despertar o interesse do funcionario para que ele possa desenvolver suas atividades
profissionais de maneira a corresponder as expectativas esperadas pela empresa em que atua.

Grifico 4.1.3: Analise do setor com o uso de equipamentos utilizados.
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Analisando as informagdes contidas no cruzamento abaixo verificamos que
22,22% (n=2) que dizem que o tempo de atuagdo na empresa € de 6 a 10 anos, 11,11% (n=1)
afirma que o principal obstaculo para o desenvolvimento tecnologico € a falta de capital para

investimento e 0 mesmo numero assegura que o custo elevado da matéria-prima € o problema,



59

outro que diz que o tempo de atuagdo € de mais de 10 anos, a metade 11,11% (n=1) coincide
com a falta de recursos para outros tantos afirmam que o tipo de financiamento influéncia
decisivamente no desenvolvimento. Para os que desconhecem o tempo de atuagdo a grande
maioria % dos 44,44% (n=40) acredita que a principal barreira é a escassez da moeda para
adquirir novos equipamentos e o restante em outros empecilhos. A aplicagdo desordenada dos
recursos passa a ser a causa principal para os que dizem que o tempo de atuagio é de 3 a 5
anos 11,11% (n=1), € a principal responsavel por este descontrole, mais esta opinido ¢é da
minoria dos funcionarios que por coincidéncia sio os mais antigos.

Na Rocha Santos metade dos empregados ndo conhecem o tempo de atuagio da
empresa mas afirma que a falta de capital para investimento torna-se a principal preocupagio
do desenvolvimento opinido que ¢ partilhada também pelo total de funcionarios que afirmam
que o tempo de atuagdo tem mais de 10 anos sdo 12,5% (n=1) como pela maioria 25% (n=2)
que afirmam o tempo de atuagd@o entre 6 e 10 anos e o restante 12,5% (n=1) acham que nio
investir em novos equipamentos € a principal causa.

Na empresa Geréncia de Desenvolvimento Regional os que afirmam que o
tempo de atuagdo € de 2 anos 9,5% (n=2), acreditam na falta de capital como principal
obstaculo numeros que se repete nos que desconhecem o tempo de atuagdo € com metade dos
funcionarios que acreditam que a empresa atua no mercado ha mais de 10 anos e estes
coincidem com os que asseguram que a empresa atua entre 3 e 5 anos. A maioria dos que ndo
conhecem o tempo de atuacio 28,3% (n=‘ ) afirmam que a falta de dinheiro para aquisi¢do de
novos equipamentos € o grande problema para o desenvolvimento, j&a 9,5% (n=2) asseguram
que o custo elevado da matéria-prima ¢é 4,7% (n=1) na escassez na mio-de-obra com o mesmo
percentual para o tempo de mais de 10 aﬁos, com numeros iguais 4,7% (n=1) os que acham

que o tempo de atuagdo € de 3 a 5 anos dizem que a causa € o custo elevado da mio-de-obra
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ja os que opinaram pelo periodo mais de 10 anos votam na falta de dinamica e os que atuagao
esta dentro de 2 anos acreditam em outros problemas com para o desenvolvimento.

Sabe-se da importancia do tempo de atuagdo de uma determinada empresa no
mercado, uma vez que quanto mais 0 tempo passa mais € preciso que a empresa se adapte aos
fatores tecnologicos que sdo preponderantes para que a mesma atenda a sua clientela de
maneira a nao deixar lacunas a serem preenchidas na prestacao de seus servigos.

Tabela 4.1.4: A relagio do tempo de atuacio no mercado das empresas com os
obsticulos oriundos do avanco tecnologico.

Ate 02 anos De 03 a 05 anos De 06 a 10 anos Mais de 10 anos Nio sei

F"‘;“:"C’P""P"‘ 1 1,11 1 1,11

1 11,11 3 33,33

1 11,11

1 11,11

1 11,11

Falta de Capital para 2 25% 1 12,5 4 50%

..... 1 12,5

TOTAL 8 100%

- Financiamento p/ novos -

6 283

Custo elevado da

FEscassez de mao-de-

Falta de dinamica
- gerencial
Outros

TOTAL 21 100%
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A analise do cruzamento entre o tempo de atuagio no mercado e o obstaculo para
o desenvolvimento tecnologico das empresas nos mostrara a real situacdo em que se encontra
as empresas em estudo com relagdo aos pbstéculos existentes em cada uma e a sua ligagio
com o tempo em que atua no mercado de;pois de conhecidos os obstaculos a empresa voltara
sua politica para a resolugdo dos problemas encontrados qualquer que seja a natureza dele
falta de capital para investimento, financiamento para novos equipamentos, custo elevado da
matéria, etc a identificagdo destes obstaculos so € possivel gragas as informag¢des que serdo
mostradas através dessa tabulagdo permitindo assim a ligagdo desses problemas com o tempo
de atuagdo no mercado evitando acombda(;{io por parte dos dirigentes e se mantendo
atualizado as empresas mencionadas atribui um fato de falta de capital de investimento por
parte de seus dirigentes como o grande entrave no que diz respeito ao desenvolvimento
tecnologico, podendo isto acarretar no crescimento da empresa.

Depois de analisado o cruzamento verificamos que a maioria dos funcionarios nas
trés empresas desconhecem o tempo de‘ atuacdo das suas empresas fornecendo diferentes
numeros. Na empresa RSA e GADRSM, acredita-se na falta de capital para investimento
como causa principal pra um nio desenvolvimento tecnologico, segundo os dados 87,54 (n=7)
e 28,40% (n=5) respectivamente. Na empresa BB juntamente coma GADRSM apontam em
um nimero maior de problemas que atravancam o desenvolvimento a escassez de recurso
para aquisi¢io de novos equipamentos € preocupagdo constante dentro das trés empresas, mas
foi apontado como segundo maior proHlema das empresas com 44,45% (n=4) para BB,
28,03% (n=5) para GADRSM e com a mesma dificuldade encontramos RSA com 12,50%
(n=1).

Entretanto ao perguntar aos funcionarios sobre a sua opinido a empresa como atua
no mercado ha mais tempo, tem o quadro de funcionarios mais qualificados?

O funcionario 1 da empresa RSA, diz que:



62

[...] Porque a experiéncia vivenciada por ela faz com que ela tenha isso.
Porém o funcionario 2 da RSA fala que:
[...] Ela tem toda uma estrutura mais preparada, tém mais experiéncia profissional.

No entanto, o funcionario entrevistado da empresa GADRSM argumenta em sua

resposta:

[...] Eu acredito que tenha até na experiéncia que na medida que o funciondrio vai se
adaptando ao trabalho da empresa ¢ vai através dos anos melhorando-se,
qualificando melhor o funcionario.

Griafico 4.1.4: A relacio do tempo de atuacio no mercado das empresas com o0s
obstaculos oriundos do avanco tecnologico.
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4.2 Identificaciao do Nivel de Qualidade dos Produtos nas Empresas em Estudo.
No cruzamento feito entre escolaridade com tempo de atuacdo no mercado do

agronegocio constatamos que 66,67% (n=6) dos funcionarios do BB estdo cursando o 3° grau
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sendo que 11,11% (n=1) com o tempo de trés a cinco anos e acima de 10 anos cada, o dobro
disso para periodo de 06 a 10 anos e ndo sei, com formagio superior 11,11% (n=1) acima de
10 anos, o mesmo percentual para ensino fundamental e ensino médio também com a opg¢do
ndo sei. Observamos os percentuais informados pelo BB estdo direcionados pelo nivel de cada
funcionario que ali trabalha. Aquelas pessoas que opinaram pelo ndo sdo aqueles que estdo a
pouco tempo na empresa e ainda ndo conhpce sua historia.

Os dados agora mencionados rl)ertencem a RSA onde 50% (n=1) dos funcionarios
ndo sabem a quanto tempo a empresa atua nesse ramo com o grau de instrugdo de 1° a 2° grau
completo 12,5% (n=1) de 06 a 10 anos, curso superior completo 25% (n=1) para o0 mesmo
periodo de a metade deste percentual para o tempo acima de 10 anos. Por ndo estar a par das
informacdes de existéncia da empresa no \mercado, e com isso deixa com que o funcionario
ndo por ndo ter um grau de instru¢do superior mas € preciso que o funcionario se preocupe em
conhecer um pouco mais sobre a historia da empresa.

Ja na GADRSM o ensino fundamental apresenta percentual de 9,52% (n=2) para
o tempo de 03 a 05 anos e acima de IQ anos no ensino médio temos o mesmo indice no
periodo de 03 a 05 anos e a metade do inciice citado anteriormente no tempo acima de 10 anos
19,4% (n=4) ndo souberam informar, com formagido superior encontramos o maior indice
totalizando 42,84% (n=9) sendo distribuido da seguinte forma: 9,52% (n=2) para até dois
anos com percentuais coincidentes ndo sei ou nio optou e 14,38% (n=3) de 03 a 05 anos
cursando o 3° grau 4,76% (n=1) deixaram de opinar. As respostas ditas pelos funcionarios
ficaram sem nexo, uma resposta sem coeréncia, mesmo pelas aquelas pessoas que ja estdo ha

um bom tempo na empresa, deve ser por que ndo tenham um conhecimento especifico sobre a

empresa que trabalham.

“A tecnologia pode ser definida como a aplicacdo de conhecimentos a produgdo de
bens e a prestago de servico. Em sentido mais amplo, a tecnologia compreende 0s
meios com os quais o homem amplia suas capacidades.” (MAXIMIANO, 2000 p.
100). “A vida econémica flutua; passa por maximos € por minimos, de acordo com
as variadas circunstincias.” ( SILVA, 1980, PAG. 210).
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Tabela 4.2.1: O porqué da escolaridade com o tempo que a empresa atua no mercado.

1° Grau 2° Grau 2°Grau 3° Grau

completo Incompleto Completo Cursando 3 Gamn Complet

‘Acima de 10 anos 1 1] 1 [
Néo Sei 1 11 1 11 | 2 [2222

- TOTAL 9 100%

~ Nio Sei 1 12,5 2 25 1 12,5

p ]

3 a5 anos 2 9,52 2 9,52 14,28

Acima de 10 anos 2 |9,52 1 14,76

Nilo Sei 4 [194 2 | 952
Néio Optou 1 [476] 2 | 952
TOTAL 21 100%

Identificamos o grau de instru¢do dos funcionarios nas empresas em estudo com o
tempo de atuagdo no mercado do agro-negocio que nos fornecera subsidios suficientes para
avaliar a relacdo existente entre ambos, n‘lostraré assim ate que ponto a escolaridade interfere
na qualidade de produtos e servigos oferecidos pelas organizagdes, onde as informagdes
adquiridas pelos mesmos repercutem diretamente no andamento das entidades, refletindo nos
diferenciais de produtos ou servigos quanto a qualidade.

O indice de 66,7% (n=6) mostra que o Banco do Brasil apresenta o maior nivel de

instru¢do de funcionarios cursando o 3° grau mas 44,45% (n=4) ndo tem conhecimento do

tempo de atuagd@o no mercado e 0s outros asseguram que estdo no ramo a mais de trés anos,
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constatamos que a um certo desconhecimento sobre a historia da empresa. Na Rocha Santos
Agroindustria S.A. encontramos a metade dos funcionarios com formac¢ido superior ou
cursando 50%(n=4) que terdo condigdes de gerir bem sua fungdo garantindo assim uma boa
qualidade de produtos e servigos como no Banco do Brasil a outra metade possui formagio
de 1° e 2° grau onde a empresa tera que incentivar seus funcionarios a se capacitarem e
aumentar suas informacdes quanto ao seu grau de formagdo mas ndo sabem a quanto tempo a
empresa atua no mercado mostrando total desconhecimento do tempo das atividades da
empresa e sua historia.

O grau de instrugio da Gerénci# de Desenvolvimento Regional se apresenta com
48,84% (n=9) com formagdo superior completa e 4,76 (n=1) cursando a formacgdo superior
oferecendo assim profissionais capacitadas o restante possui escolaridade de 1° € 2° grau e
42,84% (n=8) ndo sabem ou n3o optaram o tempo que a empresa atua no mercado.

Outrossim, perguntado aos funcionarios sobre qual a sua opinido sobre a empresa

quanto a atua¢do no mercado?

O funcionario 1 da empresa RSA, diz que:

[ ... ] Estamos passando por uma fase de reestruturagdo ¢ implantagio do parque
industrial. Entdo ¢ uma fase muito boa para quer crescer numa regido como do sertio
do Maranhdo.

O funcionario da empresa RSA vive atuando no mercado, ha muito anos, uma das
primeiras da regido, por sinal ja pioneira em algumas atividades.
Discordando, o funcionario entrevistado da empresa GADRSM, afirma a dizer

que:

[ ...] Ela atua em virios setores, ela atua no setor de agricultura, atua na pecudria,
na saide e na educagdo ¢ também na drea social. { . . . | ela atua elaborando projetos
de crédito rural ¢ prestando assisténcia técnica aos produtores rurais ¢ na parte de
vacinagio do nosso rebanho. [ . . . ] n saide também combate as endemias [ ... ] na
atuagdio social e orientagdio as prefeituras ¢ como conseguir recursos de onde estdo
fazendo projetos e encaminhando aos setores competitivos.

Verificamos que o grau de instrugdio dos funcionarios das empresas possuem um

bom nivel de conhecimento e estes conhecimentos s6 poderdo vir a refletir na qualidade de
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produtos e servigos oferecidos pelas organizagdes € que as empresas onde foi informado o
tempo de atuagdao no mercado, demonstraram um maior comprometimento e conhecimento
sobre a historia das suas organizagdes. Se faz necessario ressaltar que o conhecimento dos
funcionarios € a mola mestre para o bom andamento da empresa, uma vez que as tarefas sdo
de sua responsabilidade.

No entanto, podemos observar que os funcionarios tem maior compromisso e
conhecimentos suficientes para que a empresa tenha um progresso continuo, e assim fazendo
com que os mesmos tenha mais responsabilidade com suas tarefas, sendo mais criteriosos,

onde possuem conhecimento sobre a vida da empresa.

Grifico 4.2.1.: O porque da escolaridade com o tempo que a empresa atua no mercado.
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Quando fizemos o cruzamento da empresa Banco de Brasil os funcionarios nos
forneceram as informagdes entre o que o lider faz quando a equipe ndo atinge as metas com o
tempo que exerce a fungdo, verificamos que a conversa com a equipe € a opinido da maioria
dos funcionarios do Banco do Brasil 66,66% (n=6), sendo que os que estdo executando a
fun¢do a mais de 04 anos conseguiram o maior percentual neste item 44,44% (n=4) o que
estdo na fungdo a menos de 01 anos contribuiram com apenas 11,11% (n=1), nimero também
participado pelos que tem tempo de 01 a 02 anos, com igual percentagem estdo os que supde
que o lider assume a responsabilidade e que atuam nas fungdes a menos de 01 ano numero
que concede também com aqueles também com o tempo de fung@o entre 02 a 04 anos e
acreditam que o chefe culpa a todos colocando a responsabilidade aos seus comandados ndo
assumindo assim o0 ndo cumprimento das metas.

Na Rocha Santos com 12,5% (n=1) encontramos com menos de 01 ano na fun¢éo
a opg¢do culpa a todos, os que tem tempo de 01 a 02 anos acreditam que a conversa com a
equipe se consegue as metas a ser atingidas, os periodos de 02 a 04 anos também concordam
com a mesma opgao, os espagos de tempo superiores a 04 anos procuram-se entender com a
equipe assim também como se deve assumir as responsabilidades com suas fun¢des aqueles
que optaram com o mesmo objetivo de 37,5% (n=3) disseram que quando ndo se consegue
atingir os resultados esperados é por conta de deficiéncia na equipe.

Com a empresa Geréncia de Desenvolvimento Regional na opgio conversa com
a equipe 100% (n=21) todos quando ndo cbnseguem atingir sua meta busca esse entendimento
com o grupo para pessoas com menos de 01 ano na fungiio 28,57% (n=6), no caso dos
funcionarios de 01 a 02 anos o indice € 14,20% (n=3) e ja os que estdo na fungdo de 02 a 04
anos 9,5% (n=2) possui 0 mesmo percentual com periodo superior a quatro anos temos

47,61% (n=10) maior indice ¢ encontrado comprovando que os funcionarios mais antiges
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quando ndo atingem metas procuram sempre conversar com O grupo, procurando assim

identificar o problema.

Tabela 4.2.2: O por que do tempo que exerce a fun¢io com o nao alcance das metas

Menos de 01 ano De 01 a 02 anos De 02 a 04 anos Mais de 04 anos

%

Conversa com a equipe 1 11,11 1 11,11 4 44,44
Assume responsabilidade 1 11,11
Culpa a todos 1 11,11

Conversa com a equipe 1 12,5 1 12,5 1 12,5
Assume responsabilidade
Culpa a todos 1 12,5 3 37,5
TOTAL 8 100%
Conversa com a equipe 6 28,52 3 14,28 2 9,52 10 47,61
Culpa aitodos
TOTAL 21 100%

Buscando identificar os resultados oferecidos pelo cruzamento acima se avaliara
as pessoas que passam mais tempo ou menos tempo na mesma fungao refletindo diretamente
no cumprimento das metas e conseqiientemente na qualidade de servicos ou produtos
oferecidos pelas empresas, nos servira também para um melhor planejamento tornando-as
mais eficientes e eficazes na busca de resultados satisfatorios, quando ndo ha alcance das
metas se procura corrigir porque o compromete todo o planejamento feito pela a organizagéo,
sdo os principais responsaveis no desenvolvimento e crescimento das entidades direcionadas,

de acordo com os seus objetivos. O tempo que uma pessoa passa em uma fung@o junto com a
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metas a cumprir também nos servira para nos informar se estamos tendo pessoas acomodadas
por passar um longo periodo na mesma fun¢ao ou n3o, e se as que estdo a menos tempo estdo
executando seu trabalho com eficiéncia.

“O sabor da vitéria apos uma luta dificil com a concorréncia pelos mesmos espagos

¢ muito melhor se conseguida a duras penas o medo de ndo dar certo € a
responsabilidade que advém dessa possibilidade pode ofuscar o brilho e otimismo
inicial (LEITE, 1998, pag. 102)”.

Verificamos que na empresa Banco do Brasil quando as metas néo s@o atingidas
a maioria dos empregados das duas instituigdes asseguram que o lider conversa com a equipe
para continuidade dos trabalhos e motivar seus comandados para as metas futuras o banco
obteve um percentual de 66,66% (n=4) € o pessoal da Geréncia de Desenvolvimento
Regional confirmam com a totalidade de 100% (n=21), observamos também que a maioria
dos funcionarios nas trés organizagdes estdo na fun¢do a mais de 04 anos. Na Rocha Santos
podemos conferir que a metade de seu quadro de pessoal dizem que o lider culpa a todos
quando as metas ndo sdo atingidas.

As Empresas Banco do Brasil e Gerencia de Desenvolvimento Regional
tiveram suas maiores marcag¢des com o lider conversa com a equipe quando ndo ha alcance de
metas, a 1° com 66,67 (n=6) e a 2° em toda sua totalidade 100% (n=21), ja na Rocha Santos o
seu maior indice foi encontrado no item em que o lider culpa a todos com 50% (n=8). As trés
empresas constataram que quanto mais tempo na fun¢@io exercida maior o percentual na nio
realizacdo de metas determinadas.

Todavia, questionando os func#}oné.rios sobre, quando o funcionario ndo conseguiu
|

atingir sua meta desejada, a empresa dispoﬁibiliza de algum curso de capacitagdo?

O funcionario 1 da empresa RSA, afirma que:

[...] Claro, tem um trabalho em equipe que vai ser desenvolvido, agora isso tudo
s6 vai aconteceu € posto em pratica depois da implantagio do parque industrial,
porque nesses Ultimos quatro anos, a empresa estd parada pdr conta dessa
transformacio.

Porém o funcionario 2 nos concede a dizer que:
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[. . . ] Muito embora ela nfo disponibiliza assim de um treinamento a rigor, mas
com certeza, a diretora da empresa chama atencio e orienta, eu acho que essa
orientagdo ¢ um treinamento, embora com outras palavras.

Portanto, o funcionario 3 da empresa GADRSM, diz que:

{...] De certa forma disponibiliza, dependendo da demanda da importincia do
trabalho, a gente coloca no nosso programa que é feito atualmente aquilo que a gente
prevé que seja bom para melhorar o trabalho.

Uma organizagio tem que ser Jdirecionada de acordo com seus objetivos a partir
dai sue planejamento para determinagio da metas terdo que ser feitos e acatados de acordo
com o determinado pela diregdo das organizagdes. As metas sdo pontos fundamentais dentro
das empresas pois representam o alcance i\de tarefas executadas dentro de cada setor, sendo
responsavel direto pelo andamento das organizag¢Ses, seus funcionarios ou empregados ndo
podem se acomodar, com uma situagdo por esta a muito tempo na empresa, enquanto que 0s
mais novos vio ter que ser monitorados por estarem a pouco tempo exercendo aquela fungéo,
necessitando de orientagSes na operacionalizagio de suas tarefas no que se refere ao
andamento de seus deveres para com o seu empregador.

Ao analisarmos as respostas dos funcionarios percebemos que uma organizagio,
ela passa a dar continuidade ao seu desenvolvimento, a partir do momento em que seus
planejamentos sdo determinados, por pess!oas capacitadas e orientadas no andamento de suas
tarefas, onde sera responsavel pelo positivo de metas dentro da empresa.

Toda e qualquer instituigio para funcionar bem necessita de um bom
planejamento, por isso, necessario se faz que antes de qualquer devemos tragar as metas a

|
serem seguidas para que ndio venhamos a praticar desperdicios que por ventura causario
prejuizos irreparaveis a organizagio da empresa.

Diante disso, devemos nos precaver de qualquer prejuizo, e isso s6 sera possivel
mediante um planejamento adequado as normas de funcionamento da empresa, pois s6 assim

sera possivel alcangar o lucro, o principal objetivo de qualquer empresa comercial.
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Grifico 4.2.2: O por que do tempo que exerce a fun¢io com o nio alcance das metas
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Verificando resultado da tabulagdo dos dados do Banco do Brasil observamos que
55,55 (N= 5) dos funcionarios costumam atingir metas, que 33,32% (N= 3) se deve a
automagdo sofrida na empresa no setor de atendimento decorrente de modificagdes
tecnologicas ja 22% (N= 2) disseram, acreditar que se deve a mudangas tecnologicas sofridas
no desenvolvimento de produtos. Ja 44,44% dos funcionarios s6 costumam atingir sua meta as
vezes onde 22,22% (N= 2) atribuem a automagdo do setor, outros 11,11% (N= 1) asseguram
que esse resultado se deve a desenvolvimento de novos produtos e a agilidade nos processos,
ambos decorrentes das mudangas tecnologica na empresa. Os resultados adquiridos nos
mostram que estdo se adaptando as novas transformagdes que a tecnologia nos favorece.

Na segunda empresa observamos que 75% (N= 6) conseguem alcangar suas metas
onde 50% (N= 4) asseguram que s6 possivel gragas a agilidade nos processos, outros 12,5 (%)
(N= 1) acham que realiza¢do foi garantida através do desenvolvimento de novos produtos e

também da rede de informacg@o, tudo tornou-se real o vivo as modifica¢des tecnologia afetada
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pela empresa neste setor. Os funcionarios nos asseguram que com as mudangas que a
tecnologia nos manifestam s6 nos garante uma permanéncia no mercado competitivo.

Na geréncia encontramos que 67,21% (N= 14) costumam alcangar suas metas
onde vemos que o maior indice 23,80 (N= 5) se deve a rede de informagdes, 19,04% (N= 4)
asseguram que se deve a novos produtos desenvolvidos, na opinido de 9,52% (N= 2) acham
que se deve a agilidade nos processos e outros 14,85% (N= 3) ndo se manifestou quanto a
esses fatores. Na opgdo as vezes com 33,85% (N= 7) afirmam que nem sempre cumprem as
metas onde 14,05% (N= 3) acreditam no desenvolvimento de novos processos € que 9,52%
(N= 2) asseguram que isso se deve a rede informagdes, com a metade do processo anterior
temos duas opinides, a primeira atribui a rapidez nos processos e a segunda que preferiu ndo
se manifestar. Acreditam que com as novas mudangas que a globaliza¢do nos fornece ha uma

grande possibilidade de permanéncia hoje no mercado.

Tabela 4.2.3: O porqué da equipe atingir metas e quais as mudancas tecnologicas no
setor de atendimento

Automagdo 3 33,33 2 2222

Desenv. de Novos Produtos. 2 222 1 .11

Agilidade nos processos 1 11,11
TOTAL ‘ 9 100%

TOTAL 8 100%
Automagio 4 "i'9,o4 3 14,85
Desenv. de Novos Produtos. 2 9,52 1 476
Agilidade nos processos 5 23.80 2 9.52
Rede de informacio 3 14,85 1 4,76

TOTAL 21 100%
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A identificagdo dos dados pertencentes ao alcance de metas com as mudangas
tecnologicas num determinado setor decorrente da informatizagdo nos permitira fazer uma
avaliacdo de como estara se comportando a empresa quanto a este COmMpromisso € quais 0s
fatores dessa informatizacdo e sua inﬂueﬁcia seja ela afeta ou indireta na qualidade de
processos ou servigos, com as informagSes desta tabulagdo também queremos empresa mais
competitivas no mercado e preparada dent}o de seus processos internos de produtividade e
alcance de metas em cada grupo de trabalho por setor, buscando assim estar sempre atenta as
novidades do mundo globalizado.

“A moderniza¢gio se dara também se implantado novos conceitos de gestdo
estratégica, de atividade, mercadologia, 7 motivagio para administragdo participativa e
profissionalizagdo. (LEITE, 1998, pag. 52)”. As organiza¢des estudadas afirmam que
costumam atingir metas, 0 maior percentuail encontrado foi na Rocha Santos com 75% (N=
6), 67,21% na Gerencia ¢ na lanterninha temos o Bance do Brasil com 55,55%, com o
mesmo indice a mesma empresa acredita due leva a automacio por causa do auto grau de
informagdo, ja Rocha Santos acredita-se que isso ocorra gragas a agilidade nos processo e a
Gerencia de Desenvolvimento Regional ja opina com divergéncia em relagio as duas
empresas assegurando que so ¢ possivel dando aos novos produtos desenvolvidos € a rede de
informagdo com indice de opinides coincidentes com 33,89% (N= 7).

Ao chegar a meta determinada pela empresa o grupo de trabalho vence uma etapa
onde os resultado sdo conhecidos diante dos niimeros encontrados nos seus balangos havendo
a parte destes niimeros um reconhecimento da empresa quanto aos funcionarios e a utilizagio
das mudangas tecnologicas introduzidas.

E ai que percebemos a importancia da tecnologia para a lucratividade do negdcio,
fungdio pela qual percebemos o efeito que os recursos tecnologicos sdo capazes de produzir

dentro dos resultados esperados.
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Grifico 4.2.3: O por qué da equipe atingir metas e quais as mudancas tecnologicas no
setor de atendimento
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Verificando os dados colocados pelos Clientes da empresa Banco do Brasil, faixa
ataria com a escolha pela empresa que executara seus servigos, constatamos que at€ 20 anos
de idade 9% (n° 9) creditam que a qualidade dos produtos influenciara muito no prego, de 21 a
40 anos 39% (n° 39) optaram que a qualidade se faz de um atendimento e com isso a clientela
se satisfaz com valor a ser colocado de 40 a 60 anos, 52% (n° 52) permanecem com as
mesmas opgoes.

Com a empresa Rocha Santos, os clientes nos deram as informagdes que com 20
anos 13,22% (n= 4) indicaram que um bom atendimento se deve pela qualidade de um
funcionario competente, de 21 a 40 anos 19,98% (n= 8) analisaram para uma empresa €
importante esses trés aspectos mencionados acima de 40 a 60 anos 53,34% (n= 17) optaram

pelas mesmas variaveis.
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Na Geréncia de Desenvolvimento Regional, nos concederam que até 20 anos 8%
(n= 4) optaram pela qualidade no atendimento e pelo prego, 21 a 40 anos, 54% (n= 27)
optaram pela qualidade dos produtos € em bom atendimento, com 40 a 60 anos 36% (n= 18)
acredita que os servigos sdo de qualidade, mais de 60 anos 2% (n= 1) opta pela a qualidade da

cempresa.

Tabela 4.2.4: Qual a faixa etdria que a empresa escolhe na hora da execucio pelos seus
Servicos

De 21 a 40 anos

Atendimento 15 15 | 27 27
Qualidade 5 5 20 20 21 21
Preco 4 4 4 4 4 4
TOTAL 90 100%
1 3,33 1 333 3 9,99
3 9.99 8 26,67 3 9,99
26.67 2 6.66
Prazo de entrega 1 3,33
TOTAL 30 100%
Atendimento 2 4% 3 6% 5 10%
Qualidade 2 4% 9 18% | 22 44% 1 2%
Preco 6 12%
Prazo de entrega
TOTAL 50 100%

Visando identificar a faixa de idade de seus clientes com suas preferéncias nas
escolhas de seus produtos para a partir dai fazermos politicas direcionadas de acordo com os

dados coletados, procurando assim atingir 0 maior nimero de consumidores. O critério que 0s
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clientes utilizam no momento da escolha mostrara que tipo de personalidade possui o

consumidor e a que faixa etaria pertence nos indicando a tendéncia de cada um.

“Muitos de nés confundimos estas duas coisas. Uma coisa € o servigo ser feito com
perfeicdo, e é o que chamamos de eficiéncia. Qutra coisa é o cliente sair satisfeito, e é
o que chamamos de eficacia! A eficicia exige que o servigo, em si, tenha sido feito
com eficiéncia, mas nio basta! E preciso cuidar-se dos detalhes na execucdo para que
o cliente sc sinta realménte satisfeito. [MARINS, 1998 pag. 57, 59, 66}.

Fazendo a analise entre as trés empresas observamos que o percentual encontrado

pela Banco do Brasil em cima da faixa etaria de 21 a 40 anos foi de 52% (n=52), com

respeito a escolha pela empresa na hora da execugdo de seus servicos com qualidade 46%

(n=46). Ja na Rocha Santos tivemos o maior indice com relagdo a fidelidade com 56,67%

(n=17) com idade de 40 a 60 anos, nas mesmas empresas optaram pelos servigos com

qualidade 46,65% (n=14) ¢ na Geréncia de Desenvolvimento Regional com a mesma faixa

etaria um indice de 54% (n=54) que também optaram pelas qualidades dos servigos.

Portanto, perguntamos aos funcionarios sobre a faixa etaria dos funcionarios

dentro da empresa influéncia nos servigos a serem executados ? porque ?

fala:

que:

O funcionario 1 da empresa Rocha Santos, diz que:

[...] sim, dependendo da tarefa que ele for executado, se for um carrego ou entdo
descarrego, claro, uma pessoa aié a faixa etaria dos 40 anos, vai desenvolver melhor
sua tarefa [...] enquanto na parte de atendimento vocé coloca uma pessoa mais nova,
vai ter um cliente mais satisfeito.

Ja o funcionario 2 da mesma empresa RSA, coincidindo com a resposta anterior
[...] E muito, porque os jovens tém muito mais disposi¢do, mais facilidade para

entender aquilo que estd sendo proposto, quem ja tem uma idade mais avangada ja
fica um pouco mais estagnada.

Contudo, o entrevistado funcionario 3 do oOrgdo Geréncia Regional nos afirma

[...] Acredito que sim, os funcionarios mais antigos por motivo ou outro, ¢le pode
ficar um pouco mais motivado. [...] o funcionario mais novo com uma faixa etaria
de idade menor mais baixa de inicio de carreira, quando ele assume seu emprego,
entdo ele quer mostrar produ¢io.

De acordo com a faixa etaria dos clientes podemos perceber que esta ¢ a unica

forma de identificar quem sdo os clientes de cada empresa e quais suas preferéncias com
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respeito aos produtos e servigos oferecidos para cada, observando suas preferéncias no
momento da escolha da organizagdo a lhe prestar ou oferecer produtos ou servigos,
conseguindo assim identificar a procura de seus clientes.

Porém os funcionarios entrevistados acreditam que a faixa etaria influencia no
bom funcionamento da empresa uma vez que € deles a responsabilidade da produg@o de bens
ou servigos oferecidos. Assim faz com que tenhamos disponibilidade para trabalharmos com
mais vontade e disposi¢@o para busca-lo a satisfacdo dos nossos clientes.

Grifico 4.2.4: Qual a faixa etaria que a empresa escolhe na hora da execuc¢io pelos seus
servicos
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Identificando os dados obtidos pelos os clientes da empresa Banco do Brasil,
pudemos vé quais 0s aspectos que costuma usar no momento da escolha do produto e quais as
condigbes de pagamentos, nos consideram as respostas como boas 60% (n=60) confirmam
que sdo altas as qualidades dos produtos oferecidos e com ¢ 12% (n=12) os pregos estdo
adequados para cada produto apresentado;, com 4% (n= 4) disseram que o prego esta sendo
aceito no mercado; deixaram de optar com 12% (n=12) pelas as duas questdes.

Na empresa Rocha Santos, os clientes determinaram que 20,54% (n=11)
acreditam que as condigbes de pagamentos e pregos estdo condizentes a qualidade dos
produtos em relagdo ao mercado. Aqueles que optaram pelo item regular 33,33% (n= 10) sdo
precisos que oferecam mais qualidade para 6,66% (n=2) e aceita¢do de mercado com 26,67%
(n=8); os que concordam com 6timo 6,66% (n= 2) afirmam que os produtos s3o de qualidade
para 3,33% (n=1) e pregos adequados com o mesmo percentual; alguns opinam que os
produtos e as condigdes de pagamentos séd ruins para 23,31% (n=6) e que nido se usam nem
um tipo de critério 3,33% (n=1) e os que ‘acreditam que ndo tem aceitagdo no mercado do
consumidor com 6,66% (n= 2), deixaram de opinar 38,99% (n=12) mais afirmam que
costumam escolher o produto pela aceitagdo do mercado.

A empresa Geréncia de Desenvolvimento Regional nos mostra que a opgio boa
68% (n= 34) confirmaram que costumam usar os produtos e que s3o na qualidade o maior
percentual com 52% (n=6) e tem pregos bem favoraveis, para 8% (n=4) e tem grande
aceitagdo no mercado com o mesmo percentual. Ja com opgdo regular 30% (n=15) acreditam
que os produtos sdo de qualidade com perce!ntual 18% (n=9) e que os pregos sdo responsaveis
pelo indice de 10% com (n=5), mas, outros opinam que se deve aceitagio de mercado
influencia no momento da escolha dos produtos ou servigos, com Otimas 2% (n= 1)

asseguram que as qualidades dos produtos oferecidos sio de grande aceitagio por nods



79

consumidores, mas apresentam um percentual muito baixo em relagdo as outras opinides

emitidas pelos clientes.

Tabela 4.2.5: Quais os aspectos que costuma usar no momento da escolha do produto e

as condi¢des de pagamento

NAO UTILIZA .
QUALIDADE PRECO NENIIN | ACETACAD
SRRl | DE MERCADO
F % P % F %

F Yo

Boas 60 60% 12 12% 4 4%
Naio optou 8 8% 4 % | 12% | 12%
TOTAL 100%
Boas 6 3 9,99 6.66
Regulares 2 8 26,67
Otimas 1 1 3,33
Ruins 1 3 9,99 1 3,33 2 6,66
Nio opwu : 38,99
TOTAL 30 100%
Boas 26 52% 4 8% 4 8%
Regulares 9 18% 10% 2%
Otimas 1 2%
TOTAL 50 100%

Com cruzamento, percebemos que no momento em que nos oferecem condigdes

de pagamentos, nés como clientes buscamos novas fontes de créditos nos possibilitando um

sobrevivéncia mais econdmica minimizando os custos a ser adquirindo pelos produtos de

qualidade, onde o empreendedor fazem as coisas acontecerem, devido aos desejos e satisfagdo

dos consumidores, sempre langado novidade para obter aceitagdo no mercado. [...] A forca de

trabalho do homem ¢ a forga Unica que gera valores; as mercadorias sO sdo recrutadas valores

porque contém trabalho humano. (MAX, 1980 pag. 128)
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Apos analise feita entre as trés empresas tivemos o Banco do Brasil e a Geréncia
com os mesmos percentuais de 72% (n= 76) e (n= 36) e numeros diferentes afirmando a
qualidade € o mais importante no momento da escolha. Ja quando as condi¢Bes de pagamento
todas afirmam ter bons prazos, na sua grande maioria. A Rocha Santes oferece das demais no
que se refere a escolha do produto com 40% (n= 10) processamos segundo os clientes os que
possuem mais aceitagdo no mercado.

Portanto, entrevistamos os funcionarios sobre, vocé como consumidor da empresa,
qual o conselho que daria ao cliente na hora da escolha do produto ou servigo ?

O funcionario 1 da empresa Rocha Santos, nos concede dizendo:

[...] Experimentar [...] pegar informagdes com outras pessoas.
Porém funcionario 2 da mesma empresa afirma:

[...] Eu acho que tem que optar pela qualidade do produto, nio adianta eu comprar

um produto por um prego bem menor que ele nio tem qualidade.

Entretanto, funcionario 3 da empresa Geréncia Regional, nos diz que:

[...] Sempre escolher um produto ou servigo de melhor qualidade [...] agente deve
procurar aquilo que é bom [...] e vocé vai ter a satisfacio pessoal.

As buscas pelas melhores condigdes de pagamentos, nos favorecem a recorremos
também pelas qualidades na hora da escolha dos produtos, assim surgem as oportunidades de
vendas de seus produtos ou servigos, dando mais flexibilidade na aceitagdo do mercado.

Constatamos, através dos queéstionamentos dos funcionarios, que o consumidor
precisa esta informado sobre a qualid#de dos produtos ou servicos, de posse destas
informagdes, ele tem condigtes de valodzzir seu dinheiro ou servigos, tendo em troca produtos
de boa qualidade.

A informagio sobre o produto ¢ importante pois ira facilitar a sua identificagdo
para com o cliente e ele por sua vez ira certificar-se sobre o que esta levando para casa. Essa

agdo ira torna-lo mais a vontade na hora e identificar o produto de sua preferéncia.
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Em relag@o a forma de pagamento, também se constitui um atrativo irresistivel na
hora da aquisi¢do do produto. As facilidades de pagamento oferecidas pela empresa devem
ser as melhores possiveis possibilitando maior comodidade ao cliente, que por sua esta a
procura de pregos mais baixos.

Diante de uma boa oferta de bens ou servigos, € impossivel resistir as ofertas que
as lojas deverdo sempre oferecer a sua clientela. Tudo com o objetivo de conquistar um
numero cada vez maior de clientes. Esses cliente se tornardo fiéis mediante o cumprimento

das vantagens que por ventura a empresa ira oferecer.

Grifico 4.2.5: Quais os aspectos que costuma usar no momento da escolha do produto e
as condicoes de pagamento
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Apobs analise feita pelos clientes da empresa Banco do Brasil, com o grau de
instru¢do e os pontos fracos dos servigos prestados por esse fornecedor, em 1° e 2° grau
completo 36% (n= 36) opinaram que Os pregos estdo bastante elevados; 12% (n= 12)

acreditam que a qualidade ndo condiz com o produto; com 13% (n= 13) disseram que se
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precisa de um acesso mais adequado e o prazo ndo € bastante insuficiente. Aqueles optaram
com 3° grau completo 7% (n= 7) asseguram que precisa melhorar com referéncias aos
equipamentos e atendimento dentro da empresa, com 16% (n= 16) assumem que o
atendimento da empresa ¢ bastante lento por nio ter concorréncia.

Na empresa Rocha Santos, confirmam com de 1° a 2° grau completo 49,99% (n=
15) os pontos mais fracos esta em cima do prego e da qualidade dos fornecedores, ja com 3°
grau completo afirmam 29,97% (n= 9) optaram que € necessario que se aperfeigoar mais
ainda nos servigos, oferecidos pela empresa. Aqueles grupos 2° grau completo 13,32% (n= 4)
€ preciso que capacite seus funcionarios 1para nos oferecerem prazos e atendimentos mais
favorecidos, com 3,33% (n= 1) alfabetizando optou pela necessidade de um prazo mais ideal e
com mesmo numero a pos-graduagdo neces;sita de prazo maior a0 mundo em que vivemos.

Ja com a empresa Geréncia de Desenvolvimento Regional os clientes nos
concederem que de 1° a 2° grau compléto com 36% (n= 18) precisam que se faga um
melhoramento em cima da redugdo dos pregos, pois os servigos precisam ter, mais qualidade,
ainda que 2° grau completo 29% (n= 14) identificam que ¢ necessario que sejam trocados os
equipamentos por novos, fazendo isto teremos prazos adequados e profissionais com seus
conhecimentos mais amplos, no 3° grau completo 30% (n= 16) asseguram que se precisa
fazem uma reengenharia para que a empresa possa nos oferecer, desde dos atendimentos mais
segura com pos-graduagdo 4% (n= 2) precisa ser modificados muitas qualidades € um prazo
mais acessiveis no alfabetizado 2% (n= 1)1 precisa se melhorar muito com referéncia ao preco
por ser o primeiro item a ser observado por este cliente.

O preco constitui um dos atrativos mais importantes na hora de atrair o cliente

para empresa, uma vez que ele estar sempre a procura de oferta.

Tabela 4.2.6: Qual a importincia do grau de instrucio no momento da prestacio de
servicos por parte desse fornecedor.
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Preco 11 | 36,67 9,99 3,33
Qualidade 1 3,33 6,66
Acesso 9,99
Tecnologia 333
ulirapassada g
Prazo 333 9,99 6,66 1 333
Atendimento 3,33
TOTAL 30 100%

50

100%

Este cruzamento, nos mostrara os pontos fracos de cada empresa, e com isto

teremos entdo enormes oportunidades econdmicas, politicas e sociais de um mundo diferente

e melhor em relagdo a qualidade de vida do ser humano e principalmente nas oportunidades
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de escotha de pregos e produtos que o consumidor terd buscado as inovagdes tecnologicas
para dentro delas, onde certamente suas repercussdes ira combater os concorrente, com
referéncias das novas mudangas, tem como parceiros funcionarios com grau de instrugio.
Alto se mostrando capacitada para assumir qualquer fungdo na empresa, por esta com
‘
qualificagdo para tal. Ao ter o levantamento do grau de instrugdo de seus funcionarios a
empresa podera fazer remanejamento 'com isso melhorar o atendimento, qualidade
produtividade, preco etc. Sem falar da auto-estima e a oportunidade de carreira dentro da
propria empresa, entdo com essa relagio vemos um crescimento em todos os sentidos do

ambiente trabalhado.

“Muitas pessoas € até mesmos gerentes podem pensar que essa auséncia de poder
sobre os subordinados sejam aspectos. Com toda convicgdo eu afirmo que isto é um
aspecto. Muito positivo, gracas a essa auséncia, de poder o gerente tem a
oportunidade de trabalhar com seu subordinado como todo chefe deveria fazer, isto
¢, motiva-lo a fazer algo ao invés de puni-lo por ndo ter feito. Garanto que se 0s
gerentes tivessem maior poder sobre os subordinados haveria um grande “turnovel”
de pessoal, pois ao invés de empreenderem o esfor¢o da motivagio fariam dispensa
muito mais facil.” [LUIS ALMEIDA MARINS FILHO Ph.D. pag. 99]

As empresas acreditam que o pre¢o dos fornecedores é o fator que mais tras mais
problema para as mesmas uma vez que afeta toda a empresa produtiva. O Banco e a Rocha
Santos apresentam que 44% (n= 44) e 50% (n= 15), s6 a Gerencia mostra um nimero mais
baixo de 38% (n= 19) para o0 mesmo fator onde também dividem das demais quando ao grau
de instrug@o apresentado 48% (n= 24) com formagdo de 2° grau completo, a primeira com
35% (n= 35) grau completo e a segunda com 40% (n= 12) onde os clientes sio de formagéo
de Ensino Fundamental.

Outrossim, ao perguntarmos os funcionarios sobre, no seu ponto de vista, vocé
acha que o grau de instrugéo, contribui no crescimento da empresa? Por qué ?

O funcionério 1 entrevistado da empresa Rocha Santos, diz que:

[-..] claro, por que tem outra visio de nivel de mercado de vida, entdio ela vai vestir
mais a camisa da empresa, vai saber que a participagdo dele na empresa é importante
para a sobrevivéncia dela e conseqiientemente a dele.

|
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Ja o funcionario 2 que foi questionado também nos afora que:

[...] com certeza, funcionario que tem um grau de instru¢io mais elevada, ele tem
muito mais capacidade para resolver os problemas dentro da empresa.

No entanto, funcionario 3 da empresa Geréncia Regional nos afirma dizendo:

[...] com certeza, que € a responsdvel por isso [...] a poucos anos atras nio existia,
aqui em nossa regido esses cursos superiores [...] que a educagdo esta colocando a
disposicdo de vocé [...]Jconseqiientemente o aluno naqueile tempo tinha um
aproveitamento menor que esta tendo hoje.

Os fornecedores sdo pecas fundamentais porque afetam todo o processo produtivo

das mudangas interferindo no preco final do produto, outro ponto que tem que ser levado em

‘

considera¢do e quando a qualificacdo que esta diretamente ligada ao grau de instrugdo uma
vez quer os cliente estio cada vez, mas: exigentes e a procura de preco e qualidade. Os
consumidores como estdo mais exigentes a cada dia entdo cresce a cobranga quanto aos
profissionais a serem admitidos nas organiza¢des. Quanto ao seu conhecimento porque reflete
no preco na produtividade e na qualidade, sem falar que passa a ser um ponto fraco na
empresa quando ndo tem profissionais a altura em seus equipamentos ou a exigéncia do
mercado consumidor.

Analisando as respostas ditas pelos funcionarios das empresas, podemos perceber
que, sem sombra de duvida, ¢ muito importante que os funcionarios estejam preparados para
atender melhor seus clientes, € com isto nos favorece crescendo mais ainda no mercado
consumidor. Esta sempre apto a trabalhar com profissionais que saiba manusea-los.

Os funcionarios deverdo estar sempre preparados para dar o melhor no
atendimento a clientela, pois dessa forma estardo contribuindo sobremaneira para 0 progresso
da empresa , que por sua vez passard a incentiva-lo cada vez mais no processo de
comercializagio de seus produtos ou servigos prestados.

Grifico 4.2.6: Qual a importincia do grau de instrucio no momento da prestacio de
servicos por parte desse fornecedor.
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Verificando os dados obtidos pela entrevista feita aos clientes podemos perceber
quais as informagdes procuradas sobre a qualidade de servigos antes de utiliza-los € o que
mais lhe agrada nesta empresa, com sim 52% (n=52) afirmaram que a mesma mostra um
excelente atendimento, com produtos e servigos e altissima qualidade com um ambiente
bastante agradavel, as vezes 20% (n=20) acreditam que se precisa melhorar mais ainda tanto
aos servigos e o local com referéncia a empresa.

Para a empresa Rocha Santos, disseram que sim 83% (n=28) opinaram que existem
uma prestagdo de servigos muito qualificada e os seus produtos € de garantia, em relagdo aos
ambientes senti-se motivados, o grupo que optou as vezes 6,66% (n=2) afirmaram que nem

sempre existi um atendimento agradavel.
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Ja na empresa Geréncia de Desenvolvimento Regional, os clientes optaram por
sim 62% (n=31) € importante que obtenha informagdes onde possam influenciar na qualidade
dos produtos e servigos e oferecer-nos aos clientes da melhor forma possivel, onde se sinta
satisfeitos, 20% (n=10) acreditam que a maneira que nos agradam com seus servi¢os, estdo
também nos proporcionado um ambiente de seguram e conforto. Aqueles que disseram as
vezes 18% (n=9) asseguram que ha um bom atendimento e com relagdo aos produtos e

servigos atendem nossas expectativas.

Tabela 4.2.7: O por qué da obtencido de informacdes sobre a qualidade de servigos e o
que lhe agrada mais nesta empresa?

Produto : 16 16
Servigos 19 19 16 16
Ambientes 9 9 4 4

TOTAL 90 100%

TOTAL 50 100%

Através deste cruzamento, pudermos perceber que na hora de utilizarmos os

produtos e servigos de uma empresa, devemos primeiramente analisar se os produtos estdo
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satisfatoriamente nos agradando e se as informagdes passada realmente conduz com
qualidade, a partir do momento que somos bem atendidas certamente a empresa passara a
aumentar sua clientela, devido suas manifestgg(”)es submetidas.

Todos os clientes sdo undnimes em afirmar que sempre procuram obter
informagdes sobre produtos ou servigos a serem utilizados, mas trés firmas com percentuais
de 72% (n=72) para a primeira, na segunda se verifica 0 maior percentual com 93,29 (n=28),
ja na terceira o indice é de 82% (n=41). O atendimento ¢ a variavel que mais influencia o
cliente na hora da escolha para a Rocha Santos e¢ a Geréncia foi o de 63,32% (n=19) e 82%
(n=41). Ja o Banco do Brasil os fregueses atribuem aos servigos com 35% (n=35), a escolha
que mais lhe agrada.

Portanto, os entrevistados daﬁ empresas nos concederam a resposta sobre, €
importante esta sempre em busca de novaé informagdes para que a empresa trabalhe com mais
qualidade ?

O funcionario da Rocha Santos, nos afirma que:

[...] claro, que as mudangas ocorrem a velocidade muito grande, se vocé ndo
acompanha vocé fica pra tras, entdo fica atrasada no mercado. [ ...} € com isso vocé
tende a fechar as portas.

J4 o funcionério 2 da mesma, afirma em nos dizer que:

[...] com certeza, porque a informagdo sé traz beneficios [...] a informagdo vai
trazer novas areas para ele.

Entretanto, o funcionario 3 da Geréncia Regional, nos afirma que:
[...] E importante, a facilidade ¢ muito grande porque vistos os meios de
comunicagdes variavelmente possiveis ¢ as pessoas devem procurar estd
qualificados, receber informacdes principalmente os profissionais [...] entdo ¢

importante que as pessoas se capacitem, que venham a poder praticar um Servigo ao
Seu usuario.

A grande maioria dos clientes procura saber sobre as qualidades dos produtos ou
servigos oferecidos como também a opgdo na escolha no que mais the aguarda sendo da forma

como os produtos ou servigos poderiam ser desenvolvidos para atender melhor as
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necessidades de seus clientes. As opgdes que 0s consumidores querem ou procuram nos
produtos ou servigos oferecidos devem ser captadas pelas organizagdes para assim poder
satisfazem seu piiblico alvo, tentando ganhar a cada dia mais clientes.

Ao analisar as sugestdes dos funcionarios, das empresas, uma organiza¢do deve
esta sempre em constantes mudangas, principalmente quando trabalha com profissionais
qualificados, no entanto sua tendéncia é e§té sempre inovando, para que seus consumidores
possam esta sempre satisfeito com os produtos ou servigos oferecidos e assim buscando mais
e mais.

O setor empresarial deve sempfe estar sintonizada nas mudangas que o mercado
sofre objetivando sempre dar um atendimento qualificado e personalizado. Oferecer produtos
ou servigcos de qualidade deve sempre ser'a meta principal de toda e qualquer empresa que
deseja conquistar um numero cada vez maior de clientes.

Diante do acima exposto, a marca registrada de uma empresa deve sempre ser o
bom atendimento e a qualidade dos bens servigos oferecidos. No entanto, isso so sera possivel
mediante muito empenho e muita dedicagdo para que se possa alcangar o objetivos
pretendidos pela empresa.

Grifico 4.2.7: O por qué da obtencio de informacdes sobre a qualidade de servicos e o
que lhe agrada mais nesta empresa?
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ApOs a realizagdo de uma pesqﬁisa com os clientes da empresa Banco do Brasil,
tivemos as seguintes informagdes, que o cuinprimento de prazos e na entrega do s produtos, ¢
feita a sele¢do na hora da entrega, optaran; que sim 52% (n=52) impuseram que a rapidez se
deve ao curto prazos que ¢ mantido pela empresa, por trabalharemos com profissionais
competentes, aqueles que disseram as vezés 22% (n=22) sdo grupos que acreditam que ha
uma necessidade aos cumprimentos de sérvig:os; algumas pessoas optaram pelo ndo 16%
(n=16) asseguram que ndo ha um tempo predeterminado e muitas vezes por conta disto
deixam de cumprir a entrega de seus produtos.

Ja empresa Rocha Santos, 0s clientes optaram pela alternativa sim 86,88%
(n=24) comprovaram que a cumpri com suas entregas com rapidez, buscando sempre menos
tem nos prazos oferecidos por haver uma sele¢do feitas por profissionais e por isso a
irregularidade néo € a fonte da empresa e sim se busca uma 6tima competi¢do na qualidade
dos produtos e servigos, aquele o grupo que optou por as vezes 9,99% (n= 3) responderam
que muitas vezes nio entregam produtos em curto prazo, porém, por causa da mio-de-obra
ndo afeta a empresa no momento da medigdo e ficando assim regular.

Na empresa Geréncia de Desenvolvimento Regional nos mostram as opgdes pela
resposta o sim 28% (n=14) avaliaram que a partir do momento em se faz uma selegdo de
produtos ou servigos, com qualidade se deve a velocidade de profissionais, instruidos somente
para isto, independentemente de ser curto ou longo prazo, ira depender de quantidades, porém
o cumprimento podera ser regular, com 46% (n=23) asseguram que o cumprimento da relagdo
dos produtos se deve a boa capacidade de seus servidores, aqueles que permanecem pela
opgio as vezes 22% (n=11) apontaram que trabalham com produtos de alta qualidade, onde se
tém uma sele¢do muito boa.

Tabela 4.2.8: H4 um cumprimento de prazos e entregas dos produtos, e é feita uma
selecio do produto na hora da entrega?
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Nio : 4 T | 4% | 8 | 8%

TOTAL 100 100% j
Asvezes ‘ 1 | 333 1 |333| 1 |3.33

= .

TOTAL ] 30 100% |
~Asveses . 2 | 4% 2 | 4% | 7 |18%| 1| 2%
Ndo

TOTAL 50 100% |

Através da tabulagdo dos dados onde temos as informagdes quanto ao
cumprimento de prazo de entrega e se existe selecdo na hora desta operagdo, nos mostrara os
critérios de controle de qualidade pertinente a cada empresa e sdo utilizados e quando s@o de
posse dessas informagdes teremos condi¢gdes como esta funcionando este sendo dentro das
organizagdes € que aprimoramentos podemos realizar para buscar sempre o melhor controle e
prazo mas qualidades de produtos ou servigos oferecidos.

O cumprimento de prazos e entregas dos produtos aliado a selecdo na hora da
entrega faz com que a empresa repasse para sua clientela o alto nivel de responsabilidades
dentro dos critérios éticos da sua filosofia mostrando a informagéo tem com seus produtos ou
servicos na hora da entrega, querendo assim a preferéncia e fidelidade pretendida dentro do

mercado de atuagao.
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“Nenhuma empresa de alto padrdo e lucratividade espera que o mercado arruine.
Elas vdo a frente do mercado, elas tentam mais, elas experimentam mais, elas ndo
ficam paralisadas pela analise e a indecisfio constante. Elas decidem rapidamente e
tentam no campo suas possibilidades. Elas sdo muito ripidas na ac¢do. Elas saem de
dentro de si e vio para a sociedade, propondo novas formas de acdo.” (LUIZ
ALMEIDA MARINS, Ph.D pag. 31)

As empresas confirmam que fazem sempre selecdo no momento da entrega do
produto sendo o maior percentual encohtrado na Rocha Santos com 90% (n=27), mas
discorda das outras duas achando que o menor prazo ¢ a melhor opgdo com 60% (n=18) no
cumprimentos de prazo. O Banco do Brasil ¢ a Geréncia de Desenvolvimento Regional
acreditam que um bom compromisso no témpo de entrega € boa nas duas empresas com 46%
(n=46) e 60% (n=30) cada, demonstrando assim suas preferéncias.

Todavia, ouvindo os funcionarios sobre, os produtos e servigos ofertados, sdo
divulgados ? Por quem ?

O funcionario 1 da empresa Rocha Santos, afirma que:
[...] Séo divulgados, gssa parte ¢ entregue ao gerente de marketing.

Porém o funcionario 2 da empresa Rocha Santos, acrescenta, que sdo divulgados
nas emissoras de radios, televisdo e através de correspondéncia.

No entanto, funcionario 3 :entrevistado da Geréncia Regional, nos repassa
informagGes que certamente coincidiram: |

[...] Sdo divulgados, nio nosso caso aqui na agricultura temos, dois programa de radio
na cidade, né [...] falando com o produtor [...] levando informagoes aos produtores €
também através de visitas diretamente a0 homem do campo. [...] através de folhetos,
jornais e até televisdo, para levar informagdes a0s nossSos uSu4rios.

Neste cruzamento, podemos observar que as empresas, tentam de alguma forma
cumpri-las com sua obrigagdes, de forma que ninguém saia prejudicado, por tanto devemos
trabalhar apenas com que a impressao dé sua empresa seja a melhor, porem, a rapidez de uma
empresa, se faz pela tecnologia implantada dentro da mesma onde os equipamentos, possam

produzir.
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Com o manuseamento de profissionais capacitados com sues maquinarios para
que se obtenha o sucesso desejado e a satisfacdo de seus clientes, através da qual se verifica o
resultado no quantitativo das vendas e posteriormente no aumento dos lucros.

Contudo, verificamos que com a divulgagdo dos produtos passam por um
momento de inovagdo, buscado assim, novas técnicas afim de que sua comercializagdo seja
diferente e que alcance seu publico alvo garantindo um lugar no mercado competitivo.

O processo de marketing € de suma importancia para o conhecimento do produto
por parte da clientela, uma vez que sua divulgacdo proporcionara um bom volume de vendas.
A pontualidade na entrega do produto servira com incentivo para que a clientela possa ter
sempre em mente a qualidade do servigo prestado pela empresa.

Grifico 4.2.8: Hi um cumprimento de prazos e entregas dos produtos, e é feita uma
selecio do produto na hora da entrega?
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> 4.3 A Comparacio dos Meios de Comercializacio Utilizadas pelas Empresas em
Analise e Seus Reflexos na Competitividade de Mercado.
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Procurando demonstrar resultaﬂos do cruzamento dos funcionarios da empresa
Banco do Brasil, constatamos que o estudo feito nos mostrara por quem sdo feitas as
divulgagdes e quais os produtos negociado:s nos leildes do Agronegocio. O grupo que optou
por supervisores 11,11% (n=1) acreditam' que o produto mais competitivo no mercado € a
soja, a divulgacgio feita pelo gerente 66,67%(n=6) nos levam a dizer que o nosso produto € de
grande qualidade para o consumidor. Afirmaram que o nosso grao se faz pela necessidade da
sobrevivéncia.

Na empresa Rocha Santos, detectamos através das informagdes colhidas pelo
gerente 62,51% (n=5) expde responsabiliza¢do pela divulgagdo da empresa, que na agricultura
o produto do Agronegocio € o arroz, ¢ @ grande fonte para seu desenvolvimento dentro do
mercado € com outros 37,5% (n=3).

Com relagdio a empresa Geréncia de Desenvolvimento Regional, analisamos as
respostas colocadas pelos funcionarios que os supervisores 4,76% (n=1) se preocupam como
se deve divulgar um produto de qualidade, observa-se ainda como gerente 9,52% (n= 2)
optaram que a soja é um produto que esta em face de ascensdo, fizeram a opg¢do entre
supervisores e gerentes 14,28% (n=3) pela divulgagio no leilio eletronico de animais pecuaria
e outros 23,28% (n= 5) asseguram que s3o outros, deixaram de optar pelas duas perguntas
33,32% (n=7).

Observamos que todas as empresas pesquisas se preocupam na divulgagdo de seus
bens ou produtos, ou seja, a propaganda sempre foi a lama do negécio. Por isso € importante
desenvolver um bom trabalho de marketi;ng para a empresa possa obter lucro certo, uma vez
que ¢ através da propaganda que se conseguira a realizagéo de bons negocios.

Tabela 4.3.1: Por quem sio divulgados os produtos, e quais os produtos negociados pela
empresa? :
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e

11,11%

66,67%

22,22%

62,51%

37,5%

4,76%

4.76% 9,52% 9.52%
itro 9.52% 4,76% 9,52
Nio optou 14,28%

21

100%

O cruzamento nos afirmara que a partir do momento em que a nossa empresa €

preparada tecnologicamente para trabalhar com produtos de qualidade € necessario que se

faga divulga¢des com relagdo dos se tem para oferecer, e assim se fara a comercializagao

interna e externa. Pois o mercado requer muita produg@o e rapidez no mundo globalizado em

que estamos vivendo. Esta divulgagdo se faz necessaria para propagar os produtos ou servigos

a serem utilizados pelos consumidores. Existem empresas que afirma em dizer que a

propaganda € a alma do negodcio. A pessoa ou setor responsavel pela divulgacdo de um

produto torna-se a ponte de toda comercializagdo deste, porque engloba o consumidor que até
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entdo ndo tem nenhuma ligagdo com o produto onde a repercussdo de toda a propaganda recai
sobre ele.

O Banco do Brasil, com seu indice nos mostra que 100% (n=9) € soja, por ser
produto mais divulgado pelo banco sendo assim o maior responsavel por essa divulgacéo dos
gerentes, 66,67% (n=6) e 11,11% (n=1) supervisores, 22,22% (n=2) acham outro meio para a
divulgacdo. Na Rocha Santos, diferente do Banco do Brasil, o seu produto mais divuigado ¢
o arroz, 62,5% (n=6), sendo atribuido eéta divulgagdo também aos gerentes, s6 que nesta
empresa toda divulgagio é feita pelo mesmo. J4 na Geréncia de Desenvolvimento
Regional os produtos mais divulgados sﬁé soja com 33,32 (n=7), o boi com 23,80% (n=)5 ¢
outros produtos 23,80% (n=5) e sua propaganda se deve a responsabilidade de supervisores,
gerentes e outros. Em nenhuma das trés empresas constatamos divulgagéo feita por cursos.

Entretanto, ouvindo o funcioﬁério sobre, a empresa so trabalha com profissionais

altamente qualificados ?

O funcionario 1 da empresa Rocha Santos, nos diz que:

[...] ndo, ela tem os profissionais ¢ tem os carregadores, os servigos gerais que nfio
precisa de uma méo-de-obra tdo qualificada.

Portanto, o funcionario 2 da mesma empresa, concordando diz que:

[...] ndo, nem sempre tem um profissional que ndo tem tanta qualidade, mais tem
boa vontade € em cima dele, pode investir que pode dar bons resultados.

Contudo, o funcionario 3 da empresa Geréncia Regional, coincidindo as respostas,
diz que: ’
{...] ndo, infelizmente ndo podemos dizer altamente qualificados, ele passa por

diversas etapas {...] requer grande nivel na pecudria [...] quer dizer se especializar
cada vez mais [...] ele ja quer receber aquela pessoa capacitada.

Uma empresa preparada, através do marketing nos mostram que constantemente
seus produtos passam por transformag¢des de divulgagdo diariamente e que a partir do
momento que se utiliza essa divulgagio a empresa comercializa de forma diferente e

inovadora, seus produtos e suas vantagens é que ira dar continuidade ao seu desenvolvimento
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com referéncia aos concorrentes, buscando assim a satisfacdo da clientela e garantindo o seu
espago no mercado quanto a sua comercializagao.

Considerando, as sugestdes dos funcionarios das empresas, convém dizer que uma
entidade, para conseguir seus objetivos com sucesso, sua mao-de-obra ndo precisa ser apenas
qualificada, mas, contribuem da mesma forma no aumento da produg@o, basta apenas levar
em conta que uma boa preparagdo também contribui bastante no processo das agdes
executadas e assim os resultados sdo alcangados, devido a mao-de-obra ser de boa qualidade,
portanto, os resultados da produgdo so tende a crescer.

Grafico 4.3.1: Por quem sao divulgados os produtos, e quais os produtos negociados pela
empresa?
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Apbs analisar o cruzamento da empresa Banco do Brasil, adquiridos pelos

funcionarios detectamos que para se ter um ambiente de trabalho agradavel 11,11% (n=1)
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optaram que ¢ grande necessidade que se préparar o pessoal para produgio dos produtos, com
0 mesmo numero para se ter uma boa remuneracdo, acredita precisar trabalhar com
aperfeigoamento com referéncia aos produtos para que o local seja bastante satisfatorio e que
se tenha vocagdo pelo ramo 22,22% (n=2) disseram que a dinamizag¢do do processo € de
grande utilidade para o aumento da produgdo com 22,22% (n=2) asseguram que para entrar no
mercado competitivo € preciso que se tenha méo-de-obra qualificada, deixando de optar
33,33% (n=3).

Fazendo uma analise a empresa Rocha Santos sobre o que deve a satisfagdo
profissional, aqueles que optaram por um“ bom relacionamento 25% (n=2) acreditam que a
produtividade se deve a qualificagio de mdo-de-obra e a dinamizagdo do processo da
produgdo, aqueles que optaram por vocécﬁo com 50% (n=4) é preciso que o profissional
esteja satisfeito para que se produza mais e isto possa contribuir para o0 aumento da produgéo,
25% (n=2) optaram por outros.

Na empresa Geréncia de ‘Desenvolvimento Regional, em estudo alguns
responderam que o bom ambiente de trabalho 4,76% (n=1) asseguram que o aperfeigoamento
da produgdo dos produtos se deve a pr:oﬁssionais qualificados, coincidindo com o mesmo
nGmero em que acreditam que o aumento da competitividade se deve a capacitagdo de nossos
funcionarios 14,28% (n=3) acredita no aumento da producdo por conta da qualidade
oferecida, aqueles que optaram por um bom relacionamento 23,80% (n=5) disseram que o
aperfeicoamento da produgio se consegue através de profissionais, 4,76% (n=1) concordam
com o aumento da competicdio que se ; deve a qualificacdo da concorréncia, 4,76% (n=1)
preferem executar pelas agbes preventivas, 9,52% (n=2) sugeriram que o aumento de uma
produgio depende de tecnologia mecanizada aqueles grupo que acredita que é preciso

vocagdo 14,28% (n=3) a partir do momento que trabalhamos com qualificagdo na produgio,
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4,76% (n=1) optaram pelo aumento da produg¢d@o por pessoas capacitadas. Alguns

funcionarios deixaram de opinar pelas suas opgdes 19,4% (n=1).

Tabela 15: Que forma a realizacdo profissional contribui pela méo-de-obra
especializada para o aumento da produc¢io?

prplladm“ﬁn 1 11.11% 1
Dman;;okprocessodc 1| 11.11% 1| 11,11% 1 11,11%
Aumentando a
comperitividi 2 22,22%
TOTAL 9 100%

11,11% 2 |2222%

Aperfei. a producdo dos

produtos 1 12,5% 2 25% 2 | 25%
Aperfeicoando o |
pr de produci 1 12.5%
Aumento de produgio 1| 12,5%
TOTAL 8 100%

Aperfe“pf Mus 0dos | | | 4760% | 5 |23.8% 3 | 14,28%
S 1| 476% | 1 |476%
umento de producdo | 3 | 14.28% 2 9,52% 1 | 4,76%
Exec. acdes preventivas 1 4,76%
Nio optou 4 | 194%
TOTAL 21 100%

O Cruzamento nos dira se a empresa tera produgdo com qualidade quando da
realizagdo de mio-de-obra especializada, onde a dinamiza¢do do processo detém a partir de
maquinas modernas e o ambiente de trabalho passa a ser mais favorecido com o pessoal e
assim a produgdo vai aumentando e sua competitividade passa a crescer mais no mercado.

A empresa tendo uma mio-de-obra mais capacitada, certamente a tendéncia ¢

aumentar cada vez mais, assim trazendo os produtos com mais qualidade e satisfazendo o
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mercado consumidor, com isto ha grmdes possibilidades no crescimento juntamente aos
concorrentes.

As entidades estudadas apresentam diferentes atribuigGes quanto a satisfagdo
profissional de seus funcionarios, no Banco do Brasil deixaram de opinar com 33,33% (n=3) a
que se devia essa satisfagdo, ao acreditaf que a vocagdo € responsavel pela sua realizagdo
profissional com indice de 50% (n=4) temos a Rocha Santos Agroindustria S/A, na Gerencia
de Desenvolvimento regional com 42,84% (n=7) no bom relacionamento com a equipe.
Agora quanto a utilizagdo de méo-de-obra especializada todas as empresas foram unanimes
em afirma que se deve ao aperfeicoamento da produgdo dos produtos com percentuais de
44,44% (n=4) no Banco do Brasil € na éerencia com 42,80% (n=7) ja com indice um pouco
mais elevado encontramos a empresa Rocha Santos.

Entretanto, os funcionarios entjrevistados falam sobre, qual a sua avaliagdo na hora
do atendimento ao cliente ?

O funcionario 1 da empresa R(:)cha Santos, nos diz:

[...] Avaliagdo agente tem depois quando ele faz o retorno.

Ja o funcionario 2 da mesma, diz que:

[...] O cliente deve ser sempre bem tratado em primeiro lugar. Empresa sem cliente
ndo funciona, se o cliente é bem tratado, com certeza ele volta.

Contudo, o funcionario 3 queétionado da Geréncia Regional afirma que:

[...]) Eu acho que o cliente deve ser atendido, de uma maneira correta ¢ de forma agil.

A partir do momento em queé a empresa esta satisfeita com a médo-de-obra ¢ por
que existem profissionais onde mntﬁbuem para o aumento da produgdo, devido a
aperfeicoamento no processo administrativo, que dependendo das agSes executadas poderdo
ser remunerado pelos beneficios dos reéultados alcangados, levando em conta que um bom

relacionamento posiciona pontos positivos para resultados na produgio dentro da empresa.
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Apés a analisar os entrevistados concluimos ainda que o atendimento € o
diferencial de qualquer organizagdo, é partir dai que conseguiremos conquistar o consumidor,
sem falar que todo e qualquer cliente deve ser trato com atengdo e muita dedicagao.

Um bom atendimento ¢ essencial para o crescimento da clientela da empresa, haja
visto que cliente bem atendido € sinbnimo de retorno, € ao retornar ira aumentar o seu volume
de compra, além de divulgar a outras pessoas que também passardao a usufruir dos mesmos
bens ou produtos que a empresa devera oferecer.

Grifico 4.3.2: De que forma a realizacdo profissional contribui para mao-de-obra
especializada influenciando no aumento da produc¢ao?
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ApoOs analisar os dados da empresa Banco do Brasil, observa-se que os

funcionarios que tem tempo de trabalho na empresa que a informatiza¢do influéncia na
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comercializagdo, até dois anos e mais Ae 15 anos com 55,55% (n=5) acredita que a
simplificagdo no processo do trabalho se ‘deve pela maneira de como manusea-los, 22,22%
(n=2) € necessario que a qualidade de vida seja melhoradas constantemente, com 11,11%
(n=1) asseguram que com as novas formas de comercializagdo as facilidades vdo surgindo,
ainda com o mesmo percentual é, muito importante que se tenham uma comunicag@o.

Com a empresa Rocha Santos, analisamos que o tempo de atuagdo da empresa a
mais de 15 anos 25% (n=2) optaram pela a simplicidade de como se escreve o processo das
tarefas, aqueles que mantiveram a op¢do de 2 anos 12,5% (n=1) acredita que a qualidade de
vida se faz necessario,de 2 a 10 anos 25% (n=2) disseram que através da informatizagdo os
custos pode ser reduzidos, com mesmo numero a operacionalidade da empresa detém
agilidade, para 2 a 5 anos 12,5% (n=1) obtara.m que o sistema de controle contém efici€ncia.
Onde o tempo que se esta numa empresa‘ fara com que se tenha esta capacidade de influencia
para um melhoramento nos processos de frabalho.

Na empresa Geréncia de Desenvolvimento, foram coletados pelos funcionarios
as informagdes que até 2 anos com 28,56% (n=6) com as novas formas de simplificar a
comercializagdo se dar pela necessidade do trabalho e com isso se melhora a qualidade.
Aqueles que permanecem com 2 a 5 anos 14,23% (n=3) assegura que O acesso com
referéncias as informagdes facilita no processamento para com a empresa de S a 10 anos com
9,52% (n=2) observa-se que a qualidade tem melhorado. Com mais de 10 anos 47% (n=11)
tiveram a confirmag¢do que com a simplificagdo nos processos, se facilita na divulgagio da
qualidade e no acesso para as informagdes. Buscando assim a existéncia de profissionais
qualificados para operacionar maquinas tecnologicas e aperfeicoar mais a qualidade dos
produtos e servigos para conquista de ‘um mercado mais competitivo facilitando assim os

custos aos seus consumidores.
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Tabela 4.3.3: Hi quanto tempo trabalha nesta empresa? E em que a informatiza¢io
influencia na comercializacio?

Até 2 anos De 2 a 5 aneos De 5a 10 anos | Mais de 15 anos

11,11 4 44 44
1 11,11 2 22,22
9 100%
: 2 25
Melhorando a qualidade | | oo
de vida 2
Reduzindo custos 1 12,5 1 12,5
_ Agilidade operacional 1 12,5 1 12,5

_TOTAL

Simplificando processo

2 9,52 3 14,28

de trabalho

Facilitando novas

o & o 3 14,28 1 476 1 4776
Micticnamio & Gk | | 4776 1 4,76 2 9,52 4 19,04
de vida

Facilitando o acesso a

informagdes 1 4,76 2 9,52
TOTAL 21 100%

Observando o crescimento, temos a certeza que o tempo em que se trabalha em
uma empresa, estamos sendo influenciados com as informagdes e também nos trara
experiéncia, e através dessa simplificagdo nos processos ira nos favorecer melhoramento a
qualidade dos produtos, ha ser comercializada e com essas informagdes possamos diminuir
custos, tudo ocorrera por conta da operacionalizagdo torna-se mais agil pelos profissionais.
“As responsabilidades da administragdo inclui a reunido dos insumos em um plano de
produgdo aceitavel que realmente utilize os materiais a capacidade ao conhecimento

disponiveis nas instalagdes de produgdo.” (MONKS, 1985, pag. 4)
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Fazendo uma analise comparativa com as outras empresas, Banco do Brasil, possui o
maior indice com 77,77% (n=7) do seu‘ quadro pessoal sendo composto de funcionarios
antigos, estando na mesma a mais de 15 anos. A empresa Rocha Santos ¢ a que apresenta
menor percentual com 25% (n=2) para 47,56% (n=10) a Geréncia de Desenvolvimento
Regional com o mesmo tempo. As tais émpresas concordam que a principal influéncia na
informatizag3o da comercializagio se da na simplificagdo dos processos de trabalho.

Contudo, entrevistamos os funcionario sobre, no mercado globalizagdo, quais as
vantagens de comercializag¢do dos produtds e servigos ?

O funcionario 1 da empresa Rocha Santos, nos diz que:

[...]1 Prego € o mercado amplo, porque na medida que vocé tem uma tecnologia boa,
vocé vai ter prego em seus produtos ¢ o mercado globalizado Ihe oferece um legue
de variedade no mercado.

Ja o funcionario 2 da Rocha Santos, complementando que:
[...] a maior ¢ rentabilidade, no caso, fica mais a lucratividade.
Entretanto, o funcionario 3 da empresa Geréncia Regional, diz que:

{...] existem vantagens, porque veja o seguinte muitas vezes esse produto tem um
determinado prego, mais alguém vem de fora com esse mesmo produto também de
boa qualidade igual ao nosso aqui € vem com o preco mais baixo, em tio isso ai
favorece ao consumidor.

As empresas apresentam seus quadros de pessoal composto de funcionarios que
trabalha na empresa a muito tempo € quando afirmam os resumos da informagdo em
negocia¢do de produto e servigo fundamental na diminui¢do de processo, na melhoria da
qualidade, na criagdo de custos e na rapidez operacional. Ndo podemos esquecer também a
sua interferéncia na sua qualidade de vida.

Depois de analisarmos as entrevistas realizadas, concluimos também que mesmo
com as desvantagens da globalizag@o, témos que levar em consideragdo o lado positivo que
ela nos tras, as oportunidades proporcionadas aos consumidores, o leque de opgdes oferecidas
pela utilizagio da tecnologia auxilia a clientela no momento de adquiri os produtos e/ou

Servigos.
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Dada o processo de globalizagio que muito tem influenciado nas transagdes
comerciais de qualquer natureza, observa-se que a informartizagdo € de suma importancia
para o melhoramento das relagdes comerciais e para maior lucratividade da empresa que
dispde de certo meio e que sabe como utilizar de maneira adequada os recursos que lhe estao
disponiveis.

O tempo de servigo que o funcionario tem dentro da empresa € outro fator que
influenciara no seu crescimento econdomico e também no crescimento profissional desse
funcionario, pois passara a ficar mais comprometido com as questdes que dizem respeito ao
funcionamento desta empresa.

Grifico 4.3.3: Hi quanto tempo trabalha nesta empresa? E em que a informatizacio
influencia na comercializacao?
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Verificamos que os funcionarios da empresa Banco do Brasil nos formaram
dados concretos que o relacionamento com a equipe o grau de informatiza¢do, os optaram
bom 22,22% (n=2) acreditam que € necessério que se deva interar juntos aos outros para o
funcionamento da empresa e com isso reduzimos os custos, com O mesmo percentual
constatamos 22,22% (n=2) que precisa ser melhorado a convivéncias com relagdo aos seus
funcionarios, com 55,55% (n=5) optaram que a um bom controle dentro da empresa por conta
da eficiéncia do grau de informatizagdo, com as tecnologias foram surgindo mais
oportunidades dentro da empresa, onde podemos trabathar com maquinas modernas e os
servigos passaram a ser mais eficiente e com mais qualidade e com tudo isso podemos deixar
nossos clientes mais satisfeitos.

Em cima dos dados obtidos‘pela empresa Rocha Santos, os funcionarios nos
concederam que 62,5% (n=5), optaram que um bom relacionamento com a equipe surgem
novas idéias para no momento de se expressar e com isso a redugdo de custos dependera da
eficiéncia de quem o controla o sistema. ‘Os que dizem razoavel 12,5% (n=1) acredita que a
competitividade se deve pela comercialjzaqﬁo diferenciada, com 12,5% (n=1) optou pela
agilidade na hora das comunicagdes. qu ser de grande necessidade para a empresa, pois ¢
através da divulgagdo que a empresa passara a entrar no mercado de trabalho.

Com relagdo a empresa Geréncia de Desenvolvimento, ¢ observado que em bom
4,76% (n=1) asseguram que a geragio do crescimento e melhoramento dentro da organizagao
se deve a interacio da equipe, com 23,80% (n=5) faz-se com que os custos sejam reduzidos,
28,57% (n=6) importante dentro da empresa, com 38,09% (n=8) buscando eficiéncia no
sistema de controle pois coleta 4 todos dentro da organizagdo. Aqueles que optou as vezes
4,76% (n=1) acharam que a eficiéncia de controle se faz com profissionais capacitados. E
importante que na empresa se tenha pessoas com capacidade na hora de controlar as finangas,

portanto, a empresa passara a crescer diante da eficiéncia da organizagéo profissional.
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Quando se fala a respeito de um bom tempo de um funcionario de uma empresa,

certamente 0 mesmo esta preparado de experiéncia e com isto suas informagdes irdo

minimizar todos os problemas que surgirdao dentro da mesma. Portanto, uma grande empresa

de sucesso, deve-se aos talentos dos seus administradores que procura busca-lo, sempre

inovagdes para O seu crescimento e s3o eles com suas experiéncias a desenvolver o

melhoramento e facilidade de novas formas de se comercializar.

Tabela 4.3.4: Como ¢é seu relacionamento com equipe e como a informatizacio
contribuiu para melhorar a comercializacio dos produtos?

Razodavel

 Precisa melhorar

11,11%

2 22.22%

11,11%

55.55%

Agilidade . - 25% 1 12.5%
Diferencial competitivo 12,5%

Eficiéncia no sistema de 25%

controle

Outros 12,5%

TOTAL 8 100%

0,
it 4.76%
Reduqﬁo de custos 23.80%
Agilidade na 28.67%
COMuNICacao
TOTAL 21 100%

O cruzamento nos relata a situagdo da empresa no que diz respeito nos

relacionamento com sua equipe de trabalho segundo, para que o funcionamento seja mais
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eficiente ¢ com o mercado competitivo diferenciando seus produtos de forma que contribui

para o melhoramento da conscientizagio e como conseqiiéncia os custos sofrerdo uma

redugdo consideravel por conta da agilidade de qualidade aos servigos oferecidos decorrentes
da informatizagdo. Mostrara assim os pontos mais beneficiados em virtude deste processo e
com referencia ao seu relacionamento com a equipe teremos a avaliagio como esta se,

portanto, cada setor com suas relagdes pessoais e inter-pessoais através deste resultado.

“Ndo tenha medo ou constrangimento de ser chefe, isto é, de supervisionar e de
cobrar seus subordinados para que eles sejam constantemente estimulados a fazer um
trabalho cada vez mais perfeito e rico em detalhes. (LUIS ALMEIDA MARTINS
FILHOQ, PhO, 1988 pag. 60”.

As organiza¢des apresentam um consenso bom quando se trata de reanimamento
com sua equipe, o maior indice é da Geréncia com 95,12% refletida assim o entrosamento
entre 0s membros, ja no Banco e na Geréncia o percentual € de 77,77% (n=7) e 75% (n=6)
respectivamente, necessitando assim de um maior entendimento do grupo. As contribuigdes
da informatizagdo para melhorando na cqmercializag:ﬁo dos produtos se deve principalmente a
eficiéncia no sistema de controle, de acordo com a informatizagdo das empresas estudas, para
o Banco 55,55% (n=5) opinaram concordando, as outras duas com percentuais mais baixos.

Todavia, ao perguntamos a0s funcionérios sobre, o alto indice de informagdo pode
trazer que vantagens para a empresa ?

O funcionario 1 da empresa Rocha Santos, diz que:
[...] Praticidade ¢ rapidez.

Portanto, o funcionario 2 da mesma empresa afirma que:
{...] uma maior organizagfio, quanto mais informacfio, quanto mais informatizaco
maior a organizagio daquela empresa. Por que ha anos atrds essa empresa operava
normalmente através de maquinas de escrever. A informatizagdo no caso, s6 vem a
melhorar.

No entanto, o funcionario 3 entrevistado da Geréncia Regional nos concede a
dizer que:
[...] tras vantagens, a empresa fica mais rapida na sua agdo, antes agente claborava
um projeto agropecuario passava wma semana, por que esie projeto era feito na
maquina de escrever. [...] agora ¢ feito em uma hora, a informatizagio é muito boa
por isso, tras agilidade, por isso ¢ que ¢ a modernizagdo hoje avangou muito e



109

acredito que ira avangar muito mais daqui a algum tempo surge outras novidades
outras formas de evolugio.
A importancia do trabalho em equipe se faz necessario de todas as maneira,

porque afeta todo o funcionamento das organizagdes tornar peca chave em qualquer trabalho
desenvolvida e indispensavel no relacionamento dos grupos, na comercializagao dos produtos
também sofre influéncias da relagdo das equipes, quando se tém metas a cumprir segundo sua
producdo ou estoque seja ela para promogdo ou redugdo. Desde que o trabalho em grupo
torna-se condi¢do favoravel as organizagdes para o alcance dos objetivos € nesse momento
que temos nog¢do da grandeza desse trabalho.

Ao analisarmos o conteido das entrevistas constatamos ainda que manter as
organizagdes informatizadas € de fundamental importancia para o bom desenvolvimento das
mesmas nos mercados, agilizando os processos, simplificando as a¢des de trabalho, além de
servir como estimulos para os participantes das organizagoes.

Grifico 4.3.4: Como é seu relacionamento com equipe e como a informatizacio
contribuiu para melhorar a comercializacido dos produtos?
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4.4 - A Influéncia da Tecnologia Aplicada na Producio dos Produtos Agropecuarios e
sua Repercussio Diretamente no Preco.

Verificando o resultado da tabulagdo da empresa Banco do Brasil onde todos os
funcionarios ndo opinaram quanto ao meio de transporte utilizado na exportagdo, mais o
periodo de divulga¢do ocorre mensalmente na opiniao de 77,77% (n=7) e 22,23% (n=2)
afirmam que a periodicidade € outra mas ndo especificou.

Na Rocha Santos o tempo de ocorrer a propagagdo € mensalmente para 12,5%
(n=1) que acreditam que o transporte € maritimo, ja no periodo bimestral 25% (n=2)
acreditam que o transporte € rodoviario, o restante 62,5% (n=4) possui diferentes opinides
para 37,5% (n=3) afirmam que o transporte é rodoviario com percentual igual de 12,5% (n=1)
acham que o aquatico, os outros ndo tem conhecimento como se transporta os produtos.

A periodicidade da divulgacdo da Geréncia mostra-se com 19,04% semanal onde
estes acreditam ser utilizado o transporte rodoviario, com percentual coincidente por més com
o mesmo tipo de transporte com 4,76% (n=10) para bimestral com o mesmo tipo de
locomog@o. O restante ndo opinaram ou nao informaram por falta de conhecimento ou

motivos alheios.

Tabela 4.4.1: Qual o periodo de divulgacio e tipo de transporte mais utilizado?

[ | | 77.77% | | [ 22,22%
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A utilizagdo deste cruzaménto tem por objetivo verificar se o periodo de
divulgagdo dos produtos influencia na comercializagdo e se os meios de transporte utilizados
referente tanto na produgio como nos precos de bens e servigos negociados pelas empresas e
a partir das informagdes colhidas pode adaptar o transporte dos produtos de acordo com a
melhor utilizagdo pelo mercado. O im;;acto causado no publico alvo tem uma assimilagio
diferente por cada um, ja que o acesso a divulgagdo desenvolvida vai desde a produgo ao tipo
de transporte utilizado.

A primeira empresa ndo opina quanto aos meios de condugio por ndo utilizagio
destes servigos, mas a periodicidade dz; divulgacdo dos seus produtos ou servigos se for
mensalmente, com 77,77% (n=7), na segunda e na terceira empresa o transporte é rodovidrio
com indices de 62,50% (n=5) e 42,84% (n=9) respectivamente, o percentual da segunda se
repete para outros periodos e divulgax;ﬁq. Em uma geréncia esse tempo também nfo informa
com 28.56%. Nenhuma das entidades usufruir de condugio aérea.

Outrossim, entrevistando os funcionérios a respeito, a satisfacdo profissional esta

ligada a ajuda que a empresa oferece aos seus funcionarios na sua capacitagio ?

O funcionario 1 da empresa Rocha Santos, nos afirma:

[...] claro, eu acho que isso tem uma relagdio muito grande, até mesmo pra vocé ter
uma mio-de-obra, profissionalizada e especializada dentro daquele setor que aquela
pessoa vai atuar. ‘

Porém, o funcionario 2 da Rocha Santos, diz que:

[...] com certeza, quanto mais capacitagio melhor o nivel dos seus profissionais em
todos os sentidos, desde do menor até o maior.

Portanto, o funcionario 3 entrevistado da Geréncia Regional diz que:

[.-.] Sim, nés na medida do possivel das condigdes que vem do governo do estado,
os funcionarios sfo treinados, sfo capacitados.

Através das informagdes colhidas vimos que 0 uso do transporte se faz necessario

quando da entrega dos produtos demonstrando assim o0 meio mais usado é tipo de condugdo
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que a empresa precisara quando ao periodo de divulgagdo a empresa de posse dos nimeros
obtidos com o cruzamento avaliara e determinara o mais adequado para a divulgacdo dos
produtos e servicos, adequando assim a racionalidade do produto a sua divulgagdo e
consequientemente modificando os precos de acordo com a lei da procura e da oferta.
Analisando detalhadamente as entrevistas observamos ainda que as empresas
devem priorizar a capacitagdio de todos os funcionarios, procurando acompanhar
periodicamente o andamento desse processo, com tudo isso os participantes se sentirio mais

motivados e comprometidos com o sucesso da organizagio.

Grifico 4.4.1: Qual o periodo de divulgacio e tipo de transporte mais utilizado?
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Verificando a opinido dos funcionarios do Banco do Brasil constatamos que

11,11% (n=1) assegura que os produtos sdo divulgados pelos supervisores expde que a
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empresa esta preparada tecnologicamente para os leildes, isso dai que apresentam que a
propagacdo se faz através dos gerentes 55,55% (n=S5) afirmam que a organizagdo esta
tecnologicamente preparada para 11,11 (n=1) que acham a estrutura boa ha os que acham que
os produtos devem ser divulgados por outras pessoas com 11,11% (n=1) mas possuem
estrutura eficiente e com o mesmo; percentual também acredita estd equilibrada
tecnologicamente.

Na Rocha Santos geralmente a propagacdo do produto se faz através dos gerentes
188,91% (n=8) onde 12,54% (n=1) falam da estrutura eficiente com o mesmo percentual
existem os que ndo quiseram optar outros 25% (n=2) de falta de comunicagéo coincidindo os
participativos para boa e ruim onde dando iopiniio oposta mas com o mesmo indice.

Na ultima organizagio 42,80% (n=9) afirmam que as divulga¢des se fazem
através dos supervisores, para outro grupo 23,10% (n=5) expde a propagagéo aos gerentes. Do
percentual 11,76% (n=1) considera a estrutura eficiente para a mesma porcentagem que
assegura existir falta de comunicagdo divergindo drasticamente dos que acham a empresa
tecnologicamente preparada, ja 9,12% s30 radicais ao denunciaram que a estrutura para leildo
e ruim. Do segundo grupo 3 pessoas tem raciocinios diferentes 4,76% (n=1) fala de falta de
estrutura eficiente, outro da falta na contﬁbuigéo para o ultimo que praticamente expde que é
ruim divergindo de 9,52% (n=2) que falam dos equipamentos. 4,76% (n=1) discute a
propagacdo por cursos € outros 11,28% (n=3) opinaram por outros meios de divulgagio onde
4.22% afirmam ter boa estrutura e o dobro disso falam da auséncia de conversagio, deixando
de existir opiniio 9,52% (n=2) mas afirmam ter estrutura eficiente. Através de uma
divulgacdo onde ¢ feita pelo gerente da émpresa se busca a realizagdo dos produtos a serem
negociados assim trazendo resultados positivos por conta dessa divulgagdo feita, o sucesso da
empresa € adquirido pela competéncia do gerente. Nesse caso, 0 gerente passard a ter maior

credibilidade dentro da empresa, aumentando sua credibilidade.
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Uma empresa para que tenha uma estrutura adequada, onde seus clientes se sintam
a vontade se busca através da eficiéncia e da divulgagdo adquirida pela competéncia dos seus
dirigentes que nela atua, atraindo assim confiabilidade na hora negociagio.

Os dirigentes de uma empresa devem ter a competéncia para saber vencer os
obstaculos que por ventura aparecerdao e que poderdao atrapalhar o seu desenvolvimento
econémico e que poderdo atingir a sua estrutura comprometendo dessa forma na qualidade
dos bens e no fornecimento de produtos.

Tabela 4.4.2: Por quem sido divulgados e qual a estrutura de sua empresa para
realizacio do leildo eletronico?

Supervisores Gerentes Cursos QOutros Nio optou

Eficiente : 1 11,11%
Equipado tecnologicamente 1 11,11% 5 56,56% 1 11,11%
Boa : % 1 11,11%

TOTAL 9 100%

Eficiente 1 12,5%
Boa 2 25%
Ruim ' 2 25%
Com falha na Com. Ext. Int. 2 25%
Nio optou 1 12,5%
TOTAL 8 |

Eficiente L 1 476 1 9,52
Equipado tecnologicamente 1 4,76

Boa 1 476 1 476

Ruim : , 2 9,52 1 4776

Com falha na Com. Ext. Int. 1 476 1 476 2 9,52

Nao optou 4 19,04

TOTAL ' 21 100%

O cruzamento estudado nos mostrara por quem s3o divulgados os produtos ou
servicos da empresa e se seu resultado esta surtindo efeito na comercializagdo, demonstrando

também se possuir estrutura para executar negocios no sistema de leildo eletronico. Ao



115

propagar a noticia se medira seu responsévél e também se estara com sua estrutura de leildo
eletrénico em pleno funcionamento atendendo assim a demanda.

Comparando as informagdes obtidas verificamos que as empresas Banco do
Brasil e Geréncia atribui a responsabilidade da divulgagdo dos produtos dos gerentes onde a
empresa esta preparada tecnologicamente com 77% (n=7) para e comercializagio dos
produtos. A segunda com diferentes opinides ndo chegando a um consenso. Ja a iltima
empresa afirma que responsabilidade da p}opagagﬁo se deve aos supervisores com 48,24%
(n=4).

As organizagbes acreditam que uma divulgagdo bem executada influéncia
diretamente na comercializagdo dos produfos ou servigos e conseqiientemente no aumento do
mercado, aliados a uma estrutura de equipamentos tecnologicos de ultima gera¢do para com
isso completar o quadro € o enquadramento da empresa no mercado globalizado, para dar
agilidade ao processo ao processo utilizado e garantir a permanéncia da empresa no mundo
dos negocios. Observamos a que a participagio das empresas em leildo eletronico se dar na
maioria das vezes em organizagdes com alta tecnologia ou uma boa informag¢do sobre o
mercado. A divulgagio geralmente é feita por gerentes ou supervisores onde sdo os
responsaveis pelo marketing das firmas.

O trabalho de marketing visa uma maior divulgagdo do produto o que
proporcionara um grande aumento das vendas, aumentando conseqilentemente a
produtividade da empresa que sempre buscara desenvolver um marketing a altura de sua
eficiéncia.

Dai, necessarios se faz a presenga de um profissional capacitado na area de
divulgagio para que a propaganda surta um efeito desejado que acabara por trazer beneficios
incomparaveis. No entanto, procura-se sempre busca a mdo-de-obra adequada para se realizar

um bom trabalho.
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Grifico 4.4.2: Por quem sio divulgados e qual a estrutura de sua empresa para
realizacio do leilio eletronico
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Analisando a empresa Banco do Brasil, os clientes nos informaram quais as

condi¢des de pagamentos e quais os fatores dessa fidelidade com referéncia boa com 59%

(n=59) expuseram a confianga nos produtos e servigos oferecidos com um percentual de 4%

(n=4) e com 48% (n=48) acreditam pelo atendimento mais flexivel, com 7% (n=7) asseguram

que existe respeito em transpor na hora de passarem as informagdes. Aqueles que acreditam

4% (n=4) a flexibilizagdo com relagio aos clientes de fundamental importéncia € 15% (n=15)

a confianca dos produtos e servigos € a conquista pelo mercado ¢ 5% (n=5) concordam que as

condi¢des de pagamentos nos deixam a desejar € com 0 mesmo nimero se tem a transparéncia

com as informagdes passadas. Aquele grupo que optou por otimo com 12% (n=12)

concordam que o atendimento se deve a capacidade de qualificagdo com 4% (n=4) e a partir
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dai a confianga pelos produtos ¢ considerada pelas claras informagdes obtidas pelos
funcionarios de empresa 8% 9n=8).

A empresa Rocha Santos, os clientes nos informaram que com a opinido da
alternativa “boa” 16,5% (n=5) acreditam que um atendimento é preciso ter mais flexibilidade
e com 29,98% (n=9) farda com que se tenham mais confianga com relagdo aos produtos e
servigos da empresa. Com a opgdo Otima os clientes disseram 3,33% (n=1) que as condi¢les
de pagamento s3o favorecidas aos consunﬁdores, e com o mesmo percentual as informagdes
passadas sdo de grande importincia, j4 com alternativa ruim 19,98% (n=6) expuseram que
ndo estdo satisfeitos com as condi¢gGes dos produtos e servigos e que precisam que
transparegam mais as informagdes no moménto de se atender os clientes.

Na Geréncia de Desenvolvimento Regional os clientes nos forneceram com
alternativa boa 10% (n=5) reconhecem que o atendimento ¢é flexivel quanto a confianga nos
produtos e servigos 34% (n=17) sao ofe;ecidos condi¢bes de pagamentos mais condizentes
com a necessidade de cada um, com 65 (n=6) acreditam que as condi¢es de pagamento
favorecem com clientes a serem fiis a empresa e 22% (n=11) optaram pela clareza nas
informagdes, com regular 185 (n=18) i?npuseram que ao atender um cliente € necessario
impor a eles boas condi¢des de pagamentos. Com a opgo otima 8% (n=4) asseguram que ha
uma continua mudanga no que se refere a alcangar a plena satisfagdo dos clientes com a
confianga nos produtos e servigos oferecidos.

Sabemos que cliente satisfeito é sinénimo de lucratividade para a empresa que passara
cada vez mais usar estratégias de atendimento que viabilizem as necessidades da cliente que
esta sempre a procura de um atendimento qualificado que suprir todas as suas necessidades de
consumo.

Tabela 4.4.3: Quais as condicdes de pagamentos e fatores de fidelidade utilizados por
sua empresa?
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Atendimento flexivel 4 4% 4 4% 4 4%

m o 48% 15 15% 8 8%

Sﬂf’m e 5 %

:f‘w;wmm o I 7% 5 5%

TOTAL 100 100%
Atendimento flexivel 16.5% 1 3,33 2% 6.66
%‘a‘gf o 9 29,98% 9 29,98 2% 6,66
;*f:&ufmf‘a“m' Nos 1 3,33 2 6,66

TOTAL

100%

Atendimento flexivel 5 10% 4% 1 2%
gﬁ‘*&? e o 34% 7 14% 3 6%
g:m d'f’ 3 6%

mfosm“sl’a" o IRV 22% 1 2%

TOTAL 50 100%

Neste cruzamento visamos obter dados referentes aos quantitativos de qualidade

nas condigdes de pagamento como também quais os fatores responsaveis pela fidelidade dos

clientes para com a empresa. E assim buscar a permanéncia destes por mais tempo possivel.

Tendo um perfil de seus clientes, conhecer as suas necessidades e anseios para melhor

satisfazé-los.

As empresas s3o unanimes em afirmar que as condi¢des de pagamentos sdo boas

com percentual de 71% (n=71), 66,62% (n=20) e 54% (n=27) respectivamente, onde um dos

fatores de fidelidade mais apontado € a confianga nos produtos nas trés empresas acima de

40%.
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Com o cruzamento, podemos perceber que no momento em que o cliente esta
satisfeito com as condigdes oferecidas pela empresa, certamente, a fidelidade podera vir a
acontecer, desde acompanhado pela confianga nos produtos e servigos, pela flexibilidade de
pregos e prazos de pagamento e repassando essas vantagens para a sua clientela, juntamente
com as novas alternativas de distribuigdo, inovando e otimizando seus resultados. Certamente
a empresa contara com a fidelidade de seus clientes.

Grifico 4.4.3: Quais as condi¢cdes de pagamentos e fatores de fidelidade utilizados por
sua empresa?
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Analisando as opinides dos clientes da empresa Banco do Brasil, qual o perfil de
um atendente e como é avaliado a atendimento com utilizagio de novas tecnologias, com

complicado 4% (n= 4) disseram que se precisa fazer curso de capacitagdo para que atenda
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atencioso e deter o poder de decisdo dentro da empresa com suas informagdes, com satisfagdo

47% (n= 47) asseguram que com as novas tecnologias os funcionarios passaram atender com

mais agilidade, com humor, que demonstram da atencdo e passando informagdes corretas,

alem de saber usar o poder de decis@o no momento mais conveniente para satisfazer as
|

necessidade do consumidor, e para 17% (n= 17) que afirmam que o atendimento prestado pela

empresa precisa melhorar, consideram também que os atendentes sdo atenciosas, outros

avaliam esse perfil como sendo qualificados e para outros, serem atendidos por pessoas bem

informadas ¢ primordial para a satisfagdo dos mesmos.

Sendo que na empresa Rocha Santos, 19,99 (n= 19) dos clientes afirmam que um
bom atendente se faz através da atengdo dada aos clientes, outros 3,33 (n= 1) relatam que o
atendente deve ter o poder de tomar decisées nas horas certas, ja para outros 33,31% (n=11) a
qualifica¢do dos atendentes vem em primeiro lugar e para 19,99% (n= 6) outros o valor da
informacdo é maior ou seja os funcionarios que sabem informar e tém respostas para todas as

duvidas do consumidor, fazem com que a empresa conquiste e fidelize o mesmo.

Na empresa Gerencia de Desenvolvimento Regional, tivemos 16% (n= 9) dos
clientes que ratificaram com que a utilizagio de novas tecnologias e atendimento fica
excelente, além de transformar as pessoafs as da linha de frente, deixando-os atenciosos, com
um outro poder de decisio mais qualificados para atender melhor o consumidor com bom
humor pois a aparéncia alegre contagia a todos e prestagio de servigos e informagdes
adequadas de forma clara ajudando no desenvolvimento da empresa, aquele grupo 64% (n=
32) que asseguram que uma empresa utilizada de equipamentos modernos certamente
facilitara o atendente ser mais satisfatorio com relagdo aos clientes sendo atencioso e
buscando poder de decis@o na hora de passar uma informagdo com 12% (n= 6) acreditam que

precisa ser melhorado as formas de atendimento dentro da empresa.
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No mundo globalizado em que vivemos, certamente existem varias formas de

como um atendente devera se comportar diante de seus clientes, procurando assim satisfazer

os seus consumidores de forma que ele possa voltar outras vezes. E com isso fara com que a

empresa tenha mais repercussao no mercado juntamente com seus concorrentes.

Tabela 4.4.4: Qual o perfil de um atendente e como vocé avalia seu atendimento?

Atencioso

Tomada de
decisao

Qualificando

- Bem
humorado

Bem informado

Excelente 20 20% 4 4% 4 4%
Satisfatorio 16 16% 12 12% 8 8% 11 11%
TOTAL 80 100%

Complicado

Excelente 6 19,99% 1 3,33% 6 19,98% 6 19,99%
Satisfatorio + 13.32% 6

Precisa melhorar 1 3.33%

TOTAL 30 100%

Complicado

Excelente 1 2% 1 2% 1 2% -+ 8% 1% 2%
Satisfatorio 25 50% 2 4% 4% 3% 6%
| Precisa melhorar 2 4% 4 8%

TOTAL 50 100%

A analise realizada entre os clientes das empresas pesquisadas, com relagdo ao

perfil dos atendentes e como a tecnologias auxilia na preparagdo e no aperfeicoamento dos

mesmos, para que os trabalhos realizados sejam mais eficientes e com qualidade superior aos

concorrentes, observamos que os atendentes devem ser pessoas carismaticas, que trabalhem

com prazer e satisfagdo que passem informagdes com clareza e aten¢do, através disso
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adquirindo mais conhecimento e conquistando assim a exceléncia dos produtos € servigos
prestados.

Nas empresas analisadas verificamos que a primeira e terceira concordam em 47%
(n=47) e 64% (n= 32) que a utilizagdo dq nova tecnologia ¢ satisfatoria nas duas empresas, ja
a Rocha Santos discorda assegurando ser excelente o uso de tecnologia de ponta. Quanto ao
perfil da atendente segundo os clientes Banco do Brasil acham que devem ser atencioso com
48% (n= 48), ja a Rocha Santos aﬁrma que a pessoa deve bem informada enquanto a
Gerencia acredita no perfil de uma atendente atenciosa como no Banco.

As necessidades dos clientes tém que ser satisfeita de acordo com sua vontade,
para que seja atendida as empresa buscam satisfazer o consumidor através de um bom
atendimento e produtos de boa qualidadé; onde pode ser resultado da implantagdo de novas
tecnologias onde s6 vem a melhor a qualidade dos produtos ou servigos fornecidos. Como
cada cliente pensa e age de maneiras diferentes tanto na forma de ser atendidos como na
satisfagdo de suas necessidades de conshmo, ¢ indispensavel para as empresas conhecer o
perfil de seus empregados e de seus clientes, para que o atendimento tenha qualidade de
satisfazer as expectativas dos clientes.

A capacitagio ndo deve ser dada exclusivamente aos funcionarios. O Sebrae ¢ um
orgdo responsavel por formar e capacitar empresarios e empreendedores por isso, €
importante incentivar cursos de capacitagdo dos empresarios e de seus funcionarios de acordo
com as vocagdes economicas do municipip.

A vantagem das pequenas empresas é que elas adaptam melhor para superar as
necessidades e investir na infra-estrutura de suas empresas para beneficiar melhor a sua
clientela onde é preciso divulgar melhor 0s seus produtos buscando assim €xito na satisfagdo

3

do seu cliente . “ E preciso brigar muito para ter sorte. Muitas vezes ¢ apenas a maneira com

encaramos os acontecimentos. O que importa ¢é tirar o melhor de cada fase”. ( Ricardo Santos, Epoca

2004, pag 106)
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Grifico 4.4.4: Qual o perfil de um atendente e como vocé avalia seu atendimento?
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Ao analisarmos este cruzamento, observamos que daqueles funcionarios da
empresa Banco do Brasil afirmam que a qualidade do produto € boa e que no momento do
consumo suas expectativas sio atendidas, 16% (n=4) apontam o atendimento como fator
fundamental para a satisfagdo dos mesmos, ja 165 (n=4) reconhecem que o produto ndo deixa
a desejar, e acrescentam ainda que é maior motivo de continuarem como clientes da empresa,
para 24% (n=6) que escolheram os servicos como fator primordial para continuarem
usufruindo dos mesmos e colocam ainda que a prestagdo de servigos adequadamente
conquista e fideliza a clientela, e para 12% (n=3) dos clientes que asseguram que o ambiente

da empresa ¢ motivador, alegre, confortavel, agradavel e satisfaz plenamente os mesmos. Para
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aqueles clientes entrevistados que avalian{ a qualidade do produto como regular, 4% (n=1)
acham que o atendimento é o elemento que mais agrada, e aqueles que avaliam o produto
como sendo de 6tima qualidade, 4% (n=1) expde que o atendimento é o que mais agrada na
hora de adquirir o produto, ja 8% (n=2) rélatam que os produtos oferecidos sdo o ponto forte
da organiza¢do e para 16% (n=4) dos clientes que consideram os servigos prestados pela

empresa a razdo essencial de permanecerem com clientes.

Na empresa Rocha Santos entre aqueles que dizem que a qualidade dos produtos
¢ boa, 19, 99% (n=3) defendem o atendimento como elemento importantissimo para a
perpetuagdo da empresa no mercado, ja 9,995 (n=3) acreditam que o produto supera as
expectativas, para 3,33% (n=1) que expde que o ambiente ¢ satisfatorio, 0 mesmo percentual
considera a qualidade dos produtos 6timgs e considera o ambiente agradavel, ja aqueles que
avaliam a qualidade do produto com sendo 6tima, 39,96% (n=12) afirmam que o atendimento

¢ personalizado, ¢ para 23, 3% (n=7) que reconhecem que o produto ¢ excelente e que supre

as necessidades dos clientes.

Ja a empresa Geréncia de Desenvolvimento aqueles que optaram pela alternativa
boa, 78,6% (n=59) ratificaram o atendimento como elemento fundamental para o crescimento
da organizagio, outros reconhecem que o produto os agradam, e outros escolheram os
servicos como ponto alto da empresa, ja ‘aqueles que disseram que a qualidade € regular 10%
(n=5) sinalizaram o atendimento como pdrte que mais agrada os outros marcam produto como
fator primordial para empresa e os servigos nos favorecer pela qualidade oferecida. Os que
optaram pela opgdo Otimo 12% (n=6) asseguram que na empresa, 0s seus produtos e servigos
e os atendimentos sdo executados por pessoas de responsabilidade, por te dar o direito de

confianga.

Tabela 4.4.5: O que lhe agrada mais na empresa, é a qualidade do produto?
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Oquelthe Atendimento Produto Servicos Ambientes

9 18%
Regular ] 4% 1 2% 2 4%
Oti 1 2%

50 100%

Através das confrontagdes realizadas notificamos os resultados e observamos que
a qualidade dos produtos € o que mais agrada aos clientes na empresa nos mostrara em que
patamar os clientes classificam os produtos e a op¢@o apontada como a de maior aceitagdo na
empresa, lembrando assim do contentamento de seus clientes e em termo de cuidado na
manutengdo dos itens escolhidos, se € atendimento, produtos, servigos, ou ambiente. De posse
dessas informagdes as organizagdes saberdo se seus produtos ou servi¢os estdo atendendo as
necessidades de seus clientes e se o que mais agrada € suficiente para cativar os

consumidores.

O Banco do Brasil e a Geréncia seus clientes asseguram que a qualidade dos
produtos sdo boas com 68% (n=68) e 78% (n=39) respectivamente, mas opinam diferente
quanto a afeigdo a empresa na primeira com 40% (n=4) atribuia aos servi¢os e a segunda ja
acha que ¢ o atendimento com 42% (n=21), a Rocha Santos concorda que o atendimento

ajuda seus clientes com 59,95% (n=18) e possui 6tima qualidade dos produtos.
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No cruzamento, observamos que as empresas aqui mencionadas, nos favorecem
com produtos de qualidade, e seus servigos sao considerados muito bons, mas devido aos
desempenhos e o desenvolvimento mantido por equipamentos modernos, com tecnologias
avangados gragas a qualidade impressa no s produtos acabados, assim, fazendo com que seus
profissionais consigam fornecer produtos no tempo certo para melhor atendimento das
necessidades dos clientes, otimizando o aumento na comercializagdo, sendo ajudado pela

atragdo iniciam que lhe leva a fazer a escolha na momento da op¢do que mais lhe agradar

cativando de modo definitivo.

Grifico 4.4.5: O que lhe agrada mais na empresa, é a qualidade do produto?
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Analisando os dados da empresa Banco do Brasil, podemos afirmar o seu grau de
satisfagdo em relagdo ao nosso atendimento e as caracteristicas mais marcante do seu
prestador de servigos, “bons“ 12% (n =12) expuseram que os precos estdo condizente com a
situagdo de pagamento requer muita pontualidade nos prazos de entregas, 35% ( n = 35)
assegura que se referem a qualidade dos produtos, 19% ( n = 19 ) optaram atendimentos

personalizado existente “ 6timo “ 4% ( n = 4 ) acreditam na flexibilidade de pagamentos pois
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os produtos ser de qualidade, m portanto o cliente busca pontualidade seu atendimento, regular

8% (n = 8) disseram que a qualidade dos produtos nao os satisfazem.

Na empresa Rocha Santos, os clientes responderam que bom a satisfagdo no
atendimento 26,64% (n = 8) opinaram que os prec¢os estavam acessiveis 16,66 (n = 5) e que se
busque uma pontualidade nos prazos na hora da entrega 9,99, 6timo 73,33 (n = 22) acreditam
com valor mais acessiveis os produtos sairam co mais freqiéncia 33,3 ( n = 1 ) por conta da
qualidade oferecida 29,99 ( n = 9 ) e sua pontualidade na entrega sdo responsaveis 9,99 (n =

3).

Ja a empresa Gerencia de Desenvolvimento Regional, a clientela nos
concederam suas informagdes “bom “ com relagido prestadores de servigos 58% ( n = 29 )
optaram pela capacidade nos ofereceram produtos diferenciados , com pregos acessiveis e
pontualidade co m comprometimento co a entrega ao consumido, oOtimo 6% ( n = 3 )
acreditam que o comprometimento com os clientes € melhor forma de negociar pre¢os no
momento do pagamento, regular 36% ( n = 18 ) disseram que o comprometimento € feito

pelas condi¢des de pregos e das entregas, porem ha uma satisfagdo no atendimento.

Na empresa RGD detectamos varios conceitos na hora da entrega dos produtos,
portanto, toda empresa tem sua forma de estabelecer seus comprometimentos, no entanto
devemos nos preocupar se a mesma esta satisfazendo seus anseios e acredito que com isto € 0

que busca todo cliente. |
f
|
Uma empresa que tem suas vantagens na hora de estabelecer suas entregas,
certamente estara contribuindo para o crescimento € ao mesmo tempo procurando satisfazer

seu cliente buscando assim mais fidelidade para o mesmo, a fim de que ele ndo recorra ao

meu concorrente.
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Tabela 4.4.6: As caracteristicas do prestador de servicos esti na satisfacio no

atendimento?
\. Satisfagio .
NG acﬁ i ; Bom Regular Otima
‘No atendimento
Caracteristicas
Do prestador de F % F % F %
servigos
SR e S S B ANCOBOBRASIL SRR
Precos acessiveis 12 12%
Flexib. nas cond. de pag. 4 4% 4 4%
Pontualidade nos prazos de entrega 3 3% 3 3%
Comprometimento 35 35% 3 3%
Qualidade diferenciada dos "
ki 8 8% 2 2%
Atend. Personalizado 19 19% 7 7%
TQTAL 100 100%
T L ROCHASANTOS :
Pregos acessiveis 5 16.66% 10 33.33%
Flexib. nas cond. de pag.
Pontualidade nos prazos de entrega 3 9.99% 3 9.99%
Qualidade diferenciada dos 3 9.99%
produtos
. _GERENCIA DE DESENVOLVIMENTO REGIONAL
Precos acessiveis 10 20% 4 8%
Flexib. nas cond. de pag. 4 8% 5 10% 1 2%
Pontualidade nos prazos de entrega 6 12% 4 3%
Comprometimento 4 8% 2 4% 1 2%
Qualidade diferenciada dos 5 10% 3 6%
produtos
TOTAL 50 100%

No cruzamento obtemos dados resultante da satisfagio no atendimento da

empresa, a partir destas informagdes vimos se o cliente esta satisfeito com o atendimento e se

possa ser uma caracteristica marcante ou se o cliente produza a empresa pela sua tradi¢do seja

ela de produtos ou servigos. Tornando-se marca registrada da empresa.
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As empresas Rocha Santos ¢ Geréncia de Desenvolvimento Regional acreditam
que o prego acessivel € a principal caracteristica da empresa com 49% (n=10) e 30% (n=15)
cada, mas os clientes discordam quando sua satisfagdo achando na Rocha Santos que € 6tima
73,33% (n=22) e a outra com 58% (n=25) para bom atendimento, o Banco do Brasil também
concordam que tém um bom atendimento com 81% (n=81) o maior indice, mas aprende o

compromisso como marca registrada com 38% (n=38).

A partir desse cruzamento, podemos concluir que em uma empresa no momento
em que os clientes se sentem bem atendido deduz-se que produtos sdo de qualidades, seus
precos favorecem a satisfagdo, ha boas condigdes de pagamentos, tudo isso faz com que o
cliente fique motivado a permanecer com os mesmo produtos ou servigos e a empresa fica
com sua marca identificada.

Grifico 4.4.3: As caracteristicas do prestador de servicos estd na satisfacio no
atendimento?
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4.5 - A Relacio de Qualidade Existente entre Produto e Tecnologias e sua incidéncia na

comercializacio.

Analisando as informagbes no Banco do Brasil existem divergéncias sobre a
discussdo das metas 33,33% (n= 3) afirmam que s3o alcangadas onde 22,22% (n= 3)
acreditam que ndo sdo, mas todas fazem uso de computadores, ja 22,22% (n= 2) assegura
atingir através de acesso a Internet onde a metade desse indice fala que as vezes conseguem
chegar a metas pela Internet, 11,11% (n= 1) atribuem aos curso de capacita¢do a sua falta de
eficacia. |

Na empresa Rocha Santos 75% (n= 6) opinaram que conseguem atingir suas
metas onde 12,5% (n=1) atribuem a alta tecnologia e outros 62,5% (n=5) ndo possuem uma

opinido formada ou n3o informaram, 25% (n=2) asseguram que as vezes atingem suas metas

devido ao uso de maquina de alta produtividade.

A Gerencia de Desenvolvimento Regional segundo os funcionérios 71,41% (n=
15) costumam chegar a sua meta onde 33,33% (n= 7) asseguram que onde ao uso de
computadores, 23,80% (n= 5) afirmam que os curso de capacitagdo sdo os responsaveis pelo

atingimento de metas dentro da empresa.

As oportunidades sdo buscadas através do esfor¢o de cada um, porém suas metas

devem ser planejadas para que possam al#angar seus objetivos.

A filosofia se aplica a0 mundo dos negocios a fim de que um executivo bem
sucedido ndo ¢ apenas aquele que se arrisca e aproveita todas as oportunidades para abrir
caminhos, mas também aquela que desfruta seu sucesso, cuidando de manter a posi¢do que

alcangou.

Tabela 4.5.1: Qual a importincia do mercado globalizado ao atingimento das metas?
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33,33%

22,22%

Comp. ¢/ acesso a Internet

22,22%

11,11%

Curso p/ capacitagio

33,33%

11,11%

TOTAL

9

100%

Uso. Computadores

Comp. ¢/ acesso 4 Internet

Curso p/ capacita¢ao

Alta tecnologia

12,5%

Mag. Alta Produtividade

25%

Naio optou

62,5%

TOTAL

100%

33.33%

Uso. Computadores

Comp. ¢/ acesso a Internet 14,28% 19,04%
Curso p/ capacitagio 23,80% 9,52%
TOTAL 21 100%

Através da investigagdo do cruzamento realizado se obtera os dados referentes aos
nimeros de metas atingidas pelas empresas e que se deve este alcance resultados uma vez que
a empresa esteja preparada para a concordancia do mercado globalizado, onde se verifica o

acirramento do mundo dos negocios.

O Banco do Brasil costuma chegar a suas metas com 55,55% (n= 5) na opinido
de seus funcionarios, onde a Rocha Santos e Gerencia mostra um indice bem maior de 75%
(n= 6) e 71,41(n= 15) respectivamente e cada uma atribui a fatores diferentes, a segunda na
sua grande maioria ndo impds sua opinido, a primeira responsabilidade a uso de computadores
for se trata de uma empresa que tém um alto grande de informatiza¢do. Ja a terceira fala
33,33% (n= 7) ao uso de computadores, concordando com os que opinaram pelo uso da

Internet.

As empresas que costumam atingir suas metas por meio do uso de computadores

demonstram que possui um alto grau de informatizag@o, ja as que opinaram as maquinas com
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alta tecnologia na produtividade mostram que precisa de atualizagdo e modernizagdo em
alguns setores da sua empresa, porque assim ela ndo tera condigdes de permanecer no
mercado que atingi mais e mais a cada dia. A globalizagdo tém suas vantagens assim como
também tém suas desvantagens, quem nao esta preparado fica do mercado, ou vocé se prepara

ou fica fora.

Tabela 4.5.1: Qual a importincia do mercado globalizado ao atingimento das metas?

Ndo optou

M équinas de alta produtividade

Alta tecnologia

Incentivos pra idéias inovadoras

Curso de capacitagho |SESG_—=_G—S_ 3

Acesso a Internet

GERENCIA DE
DESENVOLVIMENTO
REGIONAL

e

Uso de computadores

Ndo optou

M édquinas de alta produtividade |ESGCG—————

Alta tecnologia

Incentivos pra idéias inovadoras

ROCHA SANTOS

Curso de capacitagdo

Acesso ainternet

Uso de computadores

N&o optou

M dquinas de alta produtividade

Alta tecnologia

Incentivos pra idéias inovadoras

Curso de capacitacdo

BANCODOBRASIL

Acesso ainternet

Uisro de com putadores

0 10 20 30 40 50 60 70

’ B Sim El Nao WMAs Vezes

Analisando a tabulagdio 44,44% (n=4) acreditam que a empresa tem alto nivel de
informatizagdo ja que tem componentes de ultima geragdo onde 11,11% (n=10) afirmam que
o prego ¢ maior destaque da globalizagdo do agronegocio para 33,33% (n=3) que apontam nos
precos. Aqueles com 55,55% (n=5) asseguram justificar o alto grau nos programas para
necessidade especifica 33,33% (n=3) acreditam na associagdo do mercado para 11,11% (n=1)

que afirmam que sdo os pregos, descordando o mesmo nimero e preferindo a comunicagao.
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Da segunda empresa ninguém optou pela primeira variavel expondo que 100%

(n=8) apostam na amplia¢gdo de mercado sendo principal sugestdo, para que consigam maior

numero de clientes.

Ja na ultima empresa como no Banco do Brasil a justificagdo. O alto grau de

informatizagao se da através dos componentes de ultima geragao 40,08% (n=8) para 61,50%

(n=13) que apoiam-se nos programas especificos. O primeiro grupo 9,52% (n=2) outra na

globalizagdo a ampliagdo do mercado, 4,76% (n=1) a flexibilidade de pregos para 21,805

(n=5) que olha a comunicag¢@o, do ultimo grupo existem divergéncias 52,38% (n=11) apostam

na ampliagdo do mercado constatando 9,52% (n=2) ou com uma globalizagdo tendo suas

oportunidades de comunica¢do aumentadas.

Tabela 4.5.2: Por que o alto indice da informatizacio é a maior importancia da
globalizacdo do agronegoécio?

Componentes de ultima geracio

Programa para necessidade especifica

%

Ampliagdo de mercado

33,33%

11,11%

11,11%

11,11%

Ampliagdo de mercado 2 9,52% 11 52,38%
Preco 1 4.76%

Comunicagio 5 23.80% 2 9.52%
TOTAL 21

O cruzamento acima nos dara subsidios na identificacdo dos equipamentos

necessarios para a implementa¢do dos produtos visando sempre um maior qualidade para

enfrentar a concorréncia dentro do mercado globalizado do agromegocio. O alto indice da
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informatizagdo nos dira que tipo ou componentes sdo utilizada para o desenvolvimento de
suas atividades, se mostrando atuais no mercado.

As trés empresas concordam que a maior vantagem da informatizagdo na
globalizagdo é a ampliagio de mercado na sua grande maioria ¢ na Rocha Santos ha uma
unanimidade, o Banco do Brasil ¢ a Geréncia de Desenvolvimento Regional atribuem o
alto indice de informatizagdo a programas de necessidades especificas, a primeira com
55,51% (n=5) e a segunda com 61,54%: (n=13), ja a segunda empresa ndo optou por se
encontrar em péssimas condigdes quanto ao nivel de informatizag@o.

Temos que nas organizagdes estudadas apresentam diferentes niveis de
informatizagdo sendo identificado através das informagdes colhidas, uma vez que atuam no
mesmo ramo, mas em diferentes setores.

Grifico 4.5.2: Por que o alto indice da informatizacio é a maior importancia da
globalizacio do agronegdécio

outros

Ampliacdo de mercado

Comunicagao

GERENCIA DE

BANCO DO BRASIIROCHA SANTO|SDESENV. REGIO®

Preco

Ampliagdo de mercado

outros

Ampliagdo de mercado

Comunicagéo

Preco

Ampliagdo de mercado

outros

Ampliagdo de mercado

Comunicagéo

Prego

Ampliagao de mercado

0 20 40 60 80 100 120

m Componentes de ultima B Programa necessidade especifica m Nao optou




Na empresa Banco do Brasil,

135

os funcionarios nos concederam informagdes a que

se deve tal satisfacio e se a empresa ajuda na sua profissdo, com outros 33,33% (n=3)

afirmam que se deve a satisfagdo oferecendo treinamento de capacitagdo; com 66,66% (n=6)

deixaram de optar pelas as duas questdes.

Ja na empresa Rocha Santos,

os funcionarios nos informaram que 12,5% (n=1)

sdo insatisfeitos com respeito a baixa remuneragdo por falta de treinamento para com a sua

capacitagdo, com 87,5% (n=7) deixando de optar pelas duas perguntas.

Os dados obtidos pela Geréncia de Desenvolvimento Regional, fornecidos pelos

funcionarios, detectamos que o ambiente 4e trabalho se torna tenso, 19,04% (n=4) a partir do

momento em que necessita de treinamentos, aquelas pessoas que optaram por pressdo do

chefe 19,04% (n=4) continuam achando
optaram pela baixa remuneragio 57,14% (
apenas 4,76% (n=1) acreditam que a flex
organizagio.

O empresariado brasileiro con
mas poderoso : a economia informal. S
empresas ilegais tém custos de producio
tirar neg6cios da economia regular.

Esses concorrentes incomodar

nio governamental somente para combat

que o problema é a falta de capacitacdo. Alguns
n=12) avisa sera pela necessidade de treinamento e

ibilidade de horarios é muito importante dentro da

negou a se unir para enfrentar um inimigo difuso,
em pagar impostos nem encargos trabalhistas, as

mais baixos e, por isso, ndo param de crescer e de

n tanto que as empresas criaram uma organizagao

e-los, o Instituto Brasileiro de Etica Concorrencial

(Etco) . Segundo o estudo, empresas ile%ais conseguem sem esfor¢o uma lucratividade trés

vezes maior que a de qualquer companhia i{egular.

|
No entanto a irregularidade é sempre prejudicial a saude de qualquer empresa.

Tabela 4.5.3 : A empresa ajuda na sua satisfacio profissional
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Ambenle de | oot do Puiva Falha nde

chefe | remuneragio ferramenta Ontros Nio optou

Ofgrec. Ttein_amentb 12,22% 44 .44%
Oferec. cursos virtuais 1 | 11,11%
Oferec.  cursos de  curta
duragdo 1 |11,11%
Oferec curso a distancia 1 |1L,11%
TOTAL 9 100%
Oferec. tremamentos 1 12,5% 1 12,5%
Flexib. de horarios 2 25%
Custeando pa
parte do valor 4 50%

TOTAL

8 100%
Oferec. treinamentos 4 [1904% [ 4 [ 1904 | 12 | 57,14%
Flexibilidade de horarios 1 | 476%

21 100%

Tabela 4.5.3 A empresa ajuda na sua safisfaciio profissional?

Com este cruzamento a empresa buscara subsidios para analisar quais de seus
empregados necessitario de cursos profissionalizantes, como também se a satisfagdo
profissional e motivagdo se deve a sua capacitagdo, sendo estes profissionais responsavel pelo
andamento dos processos de qualidade e tecnologia implementados de seus produtos ou
servi¢cos comercializados aos clientes.

Fazendo uma analise as trés empresa percebemos que o Banco do Brasil ¢ Rocha
Santos estio debatendo com o mesmo problema com indices 66,66% (n=6) e 87,5% (n=7)
respectivamente ja na Geréncia de Desenvolvimento Regional, ficando bastante diferentes
85,227 (n=20) com opgao pelo oferecimento de treinamentos.

No momento em que estamos insatisfeitos com o ambiente de trabalho, recebemos
pressdao do chefe, automaticamente tudo isso vem acontecer por conta da capacitagdo

profissional que ndo esta suficiente e que se deve contornar esta situagdo. Precisamos que a
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empresa nos favorega com cursos de curta duragdo, com treinamento ou cursos virtuais, € a
partir dai teremos condi¢des de prestar um servigo com mais qualidade.

Toda e qualquer empresa devera promover a satisfagdo profissional de seus
alunos, tendo em vista que o profissional motivado tem melhor desempenho e consegue
desenvolver uma grande produtividade, contribuindo dessa forma para o crescimento

empresarial.

Grifico 4.5.3: A empresa ajuda na sua satisfacio profissional?

20

10

—

Oferecendo
treinamentos
Oferecendo
cursos
Oferecendo
cursos de
Oferecendo
curso a
Flexibilidade
de horérios

Custeando
parte do
Oferecendo
treinamentos
Flexibilidade
de horérios
Custeando
Oferecendo
treinamentos
Oferecendo
cursos
Oferecendo
cursos de
Oferecendo
treinamentos
Oferecendo
cursos
Oferecendo
cursos de
Oferecendo
curso a
Flexibilidade
de horérios

GERENCIA DE DESENVOLVMENTO
REGIONAL

$

NCO DO BRASIL

%

0 Ambiente de trabalho tenso B Pressdo do chefe m Baixa remuneragao 0O Falha de ferramenta m Outros m® Néo optou

Procurando obter informagdes com relagdo aos funcionarios do Banco do Brasil,
tivemos os seguintes dados, com seu salario esta condizente com sua formagdo e se deve
aumentar € se a empresa esta preparada tecnologicamente, com trés salario 11,11% (n= 1) diz
com a empresa ampliada de maquina de primeiro mundo, com 0 mesmo nimero optaram por

outros, ja o outro grupo com 4 salarios 11,11% (n= 1) acredita que a empresa esta equipada



por computadores interligados as bolsas d
perguntas com 44,44% (n= 4).

Com a empresa Rocha Santos,
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e mercadorias, alguns deixam de opinar pelas duas

optaram por 1 e 2 salarios 25% (n= 2) asseguram a

empresa esta preparada tecnologicamente ¢ com isso o salario aumentara, com 2 salarios 25%

(n= 2) deram sva opinido de que a interligacdo de bolsas de mercadorias ¢ de fundamental

importancia, com 5 salarios 12,5% (n=

1) acreditam que o sistema on-line aperfeicoa o

crescimento da mesma, outros com 12% (n= 1) com o acesso da Internet adquirimos

informagGes para a inovagdo da empr
remuneracio deixando de responder 25% (|
Diante da pesquisa realizad

Desenvolvimento Regional, os funcionar

esa e com isso influenciard também em nossa
n=2).
a pelo cruzamento da empresa Geréncia de

os nos informaram que com 2 salarios 23,80% (n=

5) optaram pelo o aparelho de computadores de ultima geragdio, pois necessitamos para

adquirir informagdes novas, 4,76% (o=
conhecimentos poderdo ser aprofundados.

Os grupos que optaram por t
que computadores modernos nos tras in
9,52% (n= 2) disseram que a interesse € O

ter aproveitamos para com a empresa, 4,7

de interligar com a bolsa de mercadoria,

Internet estdo ligados e que dependemos 1
conhecimentos, aqueles que tém 5 salario
preparada de computadores modernos; 2
importancia, pois através dela possamos
Houve um grupo que optou por outro 19,

de muita utilidade para o profissional e a €

1) preferem o acesso a Internet, onde seus

rés salarios, 4,76% (n= 1) continuam concordando

iformagdes inovadoras em nosso aperfeigoamento,

meio de conectar com a mundo todo onde podemos
6% (n= 1) considera que o computador ¢ uma forma
9,52% (n= 2) consideram que o computador e a
nuito dos dois para que possamos aperfeigoar nossos
s 28,57% (n= 6) é necessario que a empresa esteja
3,80% (n= 5) opinaram que a Internet € de grande
aperfeicoar nossos conhecimentos e nos capacitar.
04% (n= 4) onde continuam dizendo que a Internet ¢

mpresa.
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Tabela 4.5.4: Uma empresa preparada tecnologicamente, ela contribui no aumento do
salario?

Sistema on-line 1 | 1L11 1 11,11 3 ] 33,33
Computador bolsa de

mercadorias 1 | 1L,11% | 2 22,22 1 | 11,11
TOTAL 9 100%

- Sistema on-line 1 12,5%

 Computador  ultima
geracio 11125 11| 125 1 12,5

Computador bolsa de
mercadorias 2| 25
Nio optou 1| 125 1 12,5
TOTAL 8 100%

Sistema on-line 1 4,76

Computador  tltima
geragio 512380 1 6| 2857

Acesso a Internet 1476 |2]| 952 |1 5 23,80 2 9,52
Computador bolsa de

mercadorias 1 4.76
TOTAL 21 100%

Através deste cruzamento temos as informagdes que apontardo se os funcionarios
estdo satisfeitos com suas remuneragdes € quais as premuni¢des existente de mao-de-obra
qualificada e a relagdo existente se estd preparado para trabalhar com equipamentos de
ultimas gerag¢do quando a empresa estiver estruturada tecnologicamente.

Os servigos os produtos expostos pelas organizagdes deverdo ser voltadas aos
anseios de seus publicos, uma vez que estes ddo sustentagdo as empresas e estdo definira a

politica de remuneragido dos seus colaboraderes.
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O Banco do Brasil quando se fala em aumento de salario seus empregados ndo
optaram com 44,44% (n=44), ja na Rocha Santos 37,5% (n=3) dos empregados falar no
aumento de 2 salarios no minimo ¢ na Geréncia de Desenvolvimento Regional possui o
maior percentual com 52,37% (n=11) para aumento acima de S salarios minimos, a primeira e
a terceira empresa acreditam esta premiada tecnologicamente enquanto a segunda estd se
adequando as novas tecnologias.

No momento em que a empresa esta preparada de equipamentos de ultima
geragdo, suas manifestagdes com respeito aos funcionarios ¢ da melhor forma possivel, onde
seus salarios estardo condizente aos devidas fungdes a empresa passara a produzir com
qualidade onde influenciara no crescimento € no desenvolvimento da mesma, procurando
sempre inovar seus maquinarios para que possa permanecer no mercado consumidor.

Grifico 4.5.4 : Uma empresa preparada tecnologicamente, ela contribui no aumento do
salirio?
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CAPITULO V

5. CONCLUSAO

Conclui-se que o agronegocio é a mais nova sensagdo do momento dentro da
economia brasileira. Ele tem sido tema de grandes discussdes que visam um maior
desenvolvimento econdémico dentro das empresas pesquisadas. Essas empresas muito
contribuido para que pudéssemos tragar um perfil da verdadeira importéncia do agronegécio e
quais os objetivos pretendem alcangar ao desenvolver essa nova atividade empresarial. Sabe-
se portanto que, o pais esta caminhando no rumo certo ao adotar essa forma de crescimento

econdmico.
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QUETIONARIO PARA FUNCIONARIOS

ESTE QUESTION&RlO € FRUTO DO TRABALHO DESENVOLVIDO POR ALUNOS DO CURSO ADMINISTR{\CAO DE NEGOCIOS, COM O OBJETIVO
DE AVALIAR OS SERVIGOS, PRODUTOS E PROFISSIONAIS, NO MERCADO DO AGRONEGOCIOS E SUAS ENTIDADES

01- Setor / Area:
o101
02- Sexo

0201 D Mascufino
03 - Faixa Etaria:

0202 D Feminino

301 Dde 18 a 30 anos 0302 Elmais de 30 anos

04 - Estado Civil:

0401 Solteiro 0403 Separado / Divorciado
| aa0z] |Casado / Comcubinado o404}  JVidvo

05 - Possui Filhos?

‘ oso1| |Sim 0502 D Nao

06 - Caso afirmativo, quantos?

0601 |

07 - Escolaridade:

0701 1° grau completo 0704 3* grau cursando

0702 2° grau incompleto 0705 3° grau completo

0703 2° grau completo 0706 Pés-Graduagéo, Mestrado ‘
08 - Profissdo: !
0801

09 - Em que empresa trabatha?

0901

10 - Ha quanto tempo trabalha nesta empresa?

1001 Até 2 anos 1004 10a 15 anos

1002 De2aSanos 1005 Mais de 15 anos

1003 deSa10anos

11 - Ocupa Cargo

1101 Sim 1002 [__] Nao

12 - Especifique

1201

13 - Qual fungao realiza?

1301
14 - Gosta da Sua atual fungao? ‘
1401 Sim 1402 DNéo

15 - A quanto tempo exerce a fungio?
1501 Menos de 01 ano
1502 De o1 a 02 anos

02 a 04 anos
Mais de 04 anos
16 - Quanto tempo a empresa atua no mercado do agronecio

1503
1504

1601 Até 02 anos 1604 acima de 1 anos
1602 De 03 a 05 anos 1605 néo sei
1603 De 06 a 10 anos

| 17 - Sua fungido esta relacionada com sua profissio?

1701 Sim D Nao

1702

18 - Seus conhecimentos sdo suficientes para exercer sua
fungdo?

1801 Sim 1802 D Nao

19 - A empresa costuma oferecer cursos de aperfeigoamento?
1901 Sim 1902 Nao
20 - Vocé faz outro curso profissionalizante?
2001 D Sim

21 - Caso afirmativo, especifique:
2101 |

2002 Néo

22 - A realizagdo desse(s) curso(s) se deve a:

2201 Necessidade Profissional 2203 Influéncia de amigos
202 Influéncia da familia 2204 Outros

23 - A empresa estimula sua profissionalizagio?

2301 Sim 2302 Nao

24 - A empresa ajudou ou ajuda sua profissionalizagio?

2401 Sim 2402 Néo

25 - Caso afirmativo, especifique:

2504 Oferecendo treinamentos 2505 Flexibilizando horarios

2502 Oferecendo cursos Virtuais 2506 E-mails educativos

2503 Oferecendo cursos de 2507 Através de convénios com
curta duragéo instituicées de ensino

2504 Oferecendo cursos a 2508 Custeando parte do valor
distancia de cursos

26 - Vocé gosta de trabathar em equipe?

2601 Sim 2601 Nao

27 - Como é seu relacionamento com sua equipe?

2701 Bom Preciso melthorar
2702 Razoavel

28 - Vocé conhece as metas de sua equipe?

2801 DSim

29 - Estas metas costumam ser discutidas?

2901 DSim 29021:] Nao

30 - Sua equipe costuma atingir as meta?

o]

2802 Né&o

3001| |Sim 3003| |As vezes

3002 Nao

31 - O que faz o lider quando a equipe ndo alcanga a meta?

3101 Conversa com a equipe 3103 Né&o discute o assunto
3102 BAssume a responsabilidade 31mBCulpa atodos

32 - Seu lider elogia a equipe quando as metas sao alcangadas?
3201 Sim 3202 Nao

33 - Em caso afirmativo, qual a intensidade?

3301 Pouca vezes mDSempre

3302 Muitas Vezes

34 - Qual o seu salario?

Até 02 salarios minimos 04 a 06 salarios minimos
02 a 04 salarios minimos + de 6 salarios minimos
35 - Seu salario esta condizente com sua fungéio?

3501 DSim 3502 Nao

36 - Caso a resposta seja negativa, quanto deveria aumentar?

3401 3402

3402 3403

3601 01 salario minimo 3604 04 saldrios minimos
3602 02 salarios minimos 3605 05 saldrios minimos
3603 03 salarios minimos 3606 Outros;

37 - Suas atividades influenciam diretamente na
comercializagio dos produtos?

D Sim 3702D Nao

38 - Costuma prioriza-las no desempenho de sua fungdo?

3701

3801 Sim 3802 Nao
39 - Sua Empresa é informatizada?
3901 Sim mDNéo

40 - Em caso negativo qual o mtipo de equipamento utilizado
dentro da sua empresa?

4001 Maquina de Escrever 4008 Arquivo
4002 Maquina de Calcular 4007 Pastas
4003 Telefone 4008 Correio 3
4004 Fax 4009 Outros:
4005 Xerox

41 - Em caso afirmativo, qual o grau de informatizagio da

empresa?

4101 E Alto 4103Dbaixo
4102 Médio

42 - Sendo o alto indice de informatizagao justifique:
4201 Componentes de (litima
geragdo

4202 Programas para

necessidades especificas
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5101

5102

5103

5201

5301
5302
5303

—

ndo médio ou baixo justifique:
Visdo administrativa

e
4302 [— Recursos tecnologicos

ultrapassados
Programas Inadequados
Falta de manutengao

44 - Quais as mudangas tecnolégicas no setor do atendimento
decorrentes informatizagao do agromegocio?

] Automogéo

46 - Quais as vantagens tecnologicas da
em relagdo aos concorrentes?
oadl.

importancia
Uso de computadores 5104
modemos
Computadores com acesso 5105
a internet 5106

Cursos para capacitagao
de funcionarios

Boa remuneragdo

Capital p/ investimentos
Mao-de-obra nao ‘
qualificada 1

.——1

Qutros

4401 4404 Redes de informa
4402 Desenvolvimento de novos disponiveis
| produtos 4405 T |outros
4403 Agilidade nos processo i
|__|produtivos
45 - Quais os obstaculos p/ desenvolvimento tecnolégico na
empresa?
as01| |Faltade capital para asos[ | Planejamento de objetivos
investimentos e metas
4s02| |Financiamento para novos asos( | Aplicagdo desordenada
equipamentos dos recursos
4503| |Custo elevado da matéria 4507 Falta de dinamica
prima geréncial
4s04| |Escassez de mao-de-obra 4508 E Outros:
|__|qualificada

sSua empresa em

4601 Equipamentos de alta 04| | Maquinas modernas
produtividade 05| |Atendimento personalizado
4602 N Propaganda e publicidade 4606| |Central de atendimentos
constantes a clientes [
— ) . | \
4603 |Pontualidade reconhecida ;
47 - Em que a informatizagao influéncia na comercializagao?
aror[ ] Simpliicando processos de aros[ | Facilitando a comunicacao
| |[trabalho a70s| _|Reduzindo custos
4702 Facilitando novas formas 4705| _ |Agilidade operacional
de comércio 4705 Atendimento diferenciado
a703| |Melhorando a qualidade de 4705| | Sistema de controle eficaz
| |vida 4705 Outros
4704 Facilitando o acesso a
|__|informacdes |
48 - Como a informatizagao contribui para melhorar a ‘
comercializacao dos produtos?
4801 Interag@o na estrutura 4803 Diferencial competitivo
funcional 4804 Eficiéncia no sistefna de
4802 | Redugdo dos custos controle [
4802 : Agilidade na comunicacao 4805 Outros
49 - Qual a vantagem de maior importancia na globalizacao do
agronegocio?
4901 Ampliacdo de mercado 4903 Comunicagao
4902 Preco 4904 Outros
50 - A sua empresa esta preparada para concorréncia criada |
pelo mercado globalizado?
5001 Sim 5002 DNéo

§1 - Caso afirmativo, relacione 3 alternativas conforme grau de

Incentivos p/ funcionarios
com idéias inovadoras
Alta Tecnologia

Possui Maquinas de alta
produtividade

52 - Vocé sente-se uma pessoa realizada proﬁssionalrnente?f

Néo

Vocagao ‘
Outros:

Sim 5202

53 - Caso afirmativo, a que se deve tal satisfagao?
Bom ambiente de trabalho 5304
Bom relacionamento c/equip 5305

54 - Caso negativo, a que se deve tal satisfacao?

5401 Ambiente de trabalho tenso
5402 Pressao do chefe
5403 Baixa remuneragao

5404 Falha de ferramentas
5405 Outros:

—

55 - Em que a mao-de-obra especializada contribui para o

aumenta da produgao?

Aperfeicoando a

Produg@o dos produtes

Dinamizando o processo
de produgéo

] Aumentando a

competitividade

5501

5502

5503

g

56 -

|

5504 Aperfigoando o processo
de produgao

Executanto agdes
preventivas

5506 Aumento de produgéo

5507 j Evitando o retrabalho

5505

omo a informacao contribui para o aumento da

—

5605| | Diferencial competitivo

5606 Eficiéncia no sistema de
controle
s5607| | Outros:

5702 D Nao

5803
5804

Cursos
Outros:

5903 Murais
5904 Outros:

qualidade do produto?

5601 1 Interagdo na estrutura

funcional
5602 : Excelencia de qualidade
5603 __‘ Redugao dos Custos
sen4| |Agilidade na comunicagao
57 -Voce conhece os produtos da empresa?
5701 Sim
58 - Por quem sao divulgados?
5801 Supervisores
5802 : Gerentes
59 - Como sao divulgados?
5901 Reunides
5902 E-mail
60 - Qual a periocidade dessa divulgagao?
6001 Semanal
6002 Mensal

6003 Bimestral
6004 Outros:

61 - Qual avaliagao da empresa no agronegocios, e a
comercializacao dos produtos agropecuarios?

6103 Regular
3104 Ruim

6101 Boa

6102 Otimo

62 - Justifique o caso de regular ou ruim
6201 Pessoal desenformado

6202 Ambiente desmotivado

6203 Resistencia ao novo
6204 Dinamizar os processos

63 - Sua empresa esta preparada para realizacao de leilao

eletronico?

6301 [:]Sim

6302|:|Néo

64 - Como é a estrutura de sua empresa para realizagdo de

leildo eletronico?

6401 Eficiente
6402 Equipada tecnologicamente
6403 Boa

6404 Ruim
6405 Com falha na comunica-
cao externa e interna

—

65 - Como seria uma empresa preparada tecnologicamente?

6501
6502

Sistema on-line
Aparelhada de computador
de ultima geragao

Acesso a internet
Computadores interligados
a bolsa de mergadorias

66 - Na sua empresa é realizado leildo eletronico?

6601 DSim

6602 Nao

67 - Quais os produtos negociados nos leilées do agronegocior

pela sua empresa

6701 Soja
6702 Milho
6703 Arroz

6704 Ouvinos
6705 Boi
6706 Outros

68 - Sua empresa utiliza a bolsa de mercadorias na
comercializagao dos produtos agropecuarios?

6801 Sim

6802 Nao

69 - A empresa exporta produtos do agromegocio?

6901 Sim

6902 Nao

70 - A exportagdo dos produtos do agronegocio da sua empresa

e feito por transporte:
7001 Aerio
7002 Rodoviario
7003 Maritimo

7004 ferroviario
7005 Qutros_______
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O ACRONEGOCIO NAS PEQUENAS E MEDIAS EMPRESAS
Questiondrio para clientes

a) Participante Lestiondrio é um Trabalho de pesquisa universitario do Curso Sequéncial de Administradores de Negécios com o objetivo de aperfeigoar o
o l-daE;tng proﬁssionais no mercado de trabatho. Para que todos os envolvidos sejam beneficiados, precisamos da sua colaboragéo respondendo de
oy de qt tiva o presente questionario.

¥ A devolugdo deve ser feita até o dia / /2003. Néo € necessario identificar-se. Obrigado!

14- Vocé precisa contratar produtos e servigos em outros estados?

ﬁxo’ ; culino o1oz~DFeminino 1401-DSim 1402-|:]Néo

- i i ?
Faixa Etaria: 15- Em caso afirmativo, diga por qué

Até 20 anos 0203 De 21 a 40 anos 1501- Inexisténcia do produtos 1503- Methores pregos
BT De 40 a 60 anos 0204- Mais de 60 anos no mercado local 1504- Maiores qualidades
e 1502-|  |Melhores condigbes de 1505.| _ |Facilidades na entrega
e Estado Civil: pagamento
Softeiro 0303- Vilivo
Casado 0304- aDivorciado 16- Enumere as formas de pagamento que melhor atenda as suas
necessidades:
Grau de Instrugao: _ 1601-] A vista 1604-|  |Cartdo
Alfabetizado 0404-|  ]3° Grau completo 1602- Cheque pré-datado 1605- Outros
1° Grau completo 0405-| | Curso Superior 1603 Desconto bancario
2° Grau completo o406-| | Pés-Graduagao
17- Qual a(s) caracteristica mais marcante do seu prestador de ser-
Vocé é cliente? - vigo?
Banco do Brasil 0503 Rocha Santos Ltda 1ot-] | Pregos acessiveis 1705- Qualidade diferenciada
Geréncia Regional de De- 0504 : Nenhuma 1702- Flexibilidade nas condigies dos produtos
senvolvimento . de pagamento 1706- Atendimento personalizado
1703 Pontualidade nos prazos 1707- Capacidade criativa
Comn que frequéncia vocé contrata os servigos dessa empresa? de entrega 1708 Responsabilidade
Anual 0604- Semestral 1704- : Comprometimento
Trimestral 0605- Bimestral
Mensal 18- Como vocé avalia o atendimento por parte das empresas?
1801- : Cortéz/personalizado 1803- : Frio/muito rapido
Como vocé procede para adquirir produtos e servigos prestados 1802- Displicente/duvidoso 1804- Lento/impessoal
por essas empesas? - —
‘ Contato 0704- Carta convite 19- Assinale os pontos fracos dos servigos prestados por esse forne-
Licitagdo publica 0705- Internet cedor:
Contato telefonico 0706~ Outros 1901- : Prego 1905- [ |Prazo
1902-[ _|Qualidade 1906-|__|Atendimento
Vocé costuma formar banco de dados sobre seus prestadores 1903-| |Acesso 1907-| _ |Outros
de servigos? 1904-] | Tecnologia ultrapassada
|_|sim 0802- E] Néo -
20- Qual a atitude do seu prestador de servicos em relagio as suas
Enumere pela ordem de sua preferéncia e determine a escolha reclamagoes e sugestdes?
pela empresa que executara os seus servigos: 200t-] |Atencioso 2004- Registra o fato
| ]Atendimento . 0903 Preco ooo2-| | D4 retorno 200s-| | E imparcial
- Qualidade 0904~ Prazo de entrega 2003- : Nao da retomo
Quais os canais de coimunicagdo utilizados com o seu fornece- 21- Vocé recomenda os fatos da sua empresa a outras pessoas?

dor? . =
- 2101- DSlm 2102.E|Nao

. - Pessoalmente 1004-§ [Telefone )
“&H- FAX' 1005-| _|internet 22- Vocé ja participou de pesquisa em relagido as suas necessidades
_— Servigo de 0800 1006-| | Servigo pelo 0300 de produtos e servigos?
b 2201-| ]Sim 2202-| lNéo
2" A qualidade dos produtos é:
103%-| | Otimo 23- Vocé esta satisfeito com os servigos oferecidos por esta empre-
1104-] _ |Ruim 1 as?
|
) 1-| |Sim 2302| INéo
A variedade dos produtos e servigos é: . ;F::r que?
Boa 1203 Qtima 24- Os servigos oferecidos pelas empresas sio de qualidades?
Regular 1204- Ruim 401- !:l Sim 2402 E] Néo
As ) 25- Vocé procura obter informagdes sobre a qualidade de servigos
- condigdes de pagamento sio: . antes de utilizados?
. Boa 1303-|  |Otima 2501- Sim mDNunca
|__|Regular 1304- Ruim 2502- As vezes

®

I




\

26-

2601-
2602-

27-

2701-

28-

2801-
2802-

29-
2901-
30-
3001-
3002-
31-

3101-
3102-

32-

3201-

33-

3301-

34-

3401-

35-

3501-

36-
3801-

37-

3701-

38-

3801-

3802-

39-

3901-
3902-

4003-

Quais os aspectos que vocé costuma usar no momento da ‘
escolha do produto? |

Qualidade
Prego

Vocé é fiel a empresa que lhe oferece melhores condigées de

qualidade?

D Sim 2702- D Nao

Em caso afirmativo, quais os fatores dessa fidelidade?
Atendimento flexibilizado 2803- Condigdes de pagamento
Confianga nos produtos e 2804- Respeito e transparéncia
servicos nas informagdes

Nao utiliza nenhum critéio
Aceitagdo de mercado

2603-
2604-

Vocé ja participa de pesquisa sobre o nosso atendimento?
Sim 2902- I:] Nao

Qual o seu grau de satisfacao em relagao ao nosso atendimento?
Bom 3003- Otimo
Regular 3004- Ruim

Qual o pérfil de uma atendente? Enumere de 1 a 3:

Atencioso 3103- Qualificado
Que detém o poder de 3104- Bem humorado
.|decisdo 310s-| _|Bem informado

Vocé ja utilizou o servigo de atendimento telefénico da empresa?
[Jsim s202-[_|N&o
Caso tenha utilizado, em quanto tempo foi atendido?

De 2 a 4 minutos 3303 Inferior a 1 minuto
Outros 3304- Superior a S minutos |

Como vocé avalia o atendimento com a utilizagao de novas tecno-

logias?
Complicado 3403 Satisfatoério
Excelente 3404- Precisa melhorar

Vocé ja se sentiu discrimindo ao ser atendido?
Sim 3502- I:] Nao

Apds o atendimento indevido, vocé reenvindicou seus direitos?

Sim 3602- I:I Nao

A empresa demonstra preocupagdo com a sua satisfagdo em re-
lacdo aos produtos/servigos prestados?

Sim 3702- [:] Nao ‘

Vocé recebe, ou ja recebeu atendimento diferenciado?

: SiIn 3804- r:léo houve
- Nao 3805- As vezes
| Nunca 3806- Outros [

A empresa lhe comunica quando ha langamento de novos produ-
tos ou servigos prestados?
Sim

As vezes

de03-[__|Nao }

—
—
—

Vocé recebe orientagao de como se deve utilizar os produtos od
servigos da empresa?

Sim 4004- Nem sempre
As vezes 4005- Nao
Nunca 4006- Outros

41- A empresa da informacoes que vocé necessidade dos produtos
ou servigos?

4101- Sim 4103DN50

4102- As vezes

42- Os funcionarios da empresa sao qualificados?

4201-[___]Sim 4202- Nao

43- Quanto ao atendimento que lhe é dispensado, vocé esta:

4301- Satisfeito 4303 Muito insatisfeito

4302- Muito satisfeito 4304- Insatisfeito

44- Relacione o atendimento desta empresa com outras empresas:

4401- Excelente 4404- Bom

4402-|  |Regular 4405 Ruim

4403-|  |Péssimo

45- Qual o contato estabelecido entre vocé e o funcionario apés o
atendimento prestado?

4501- Telefonema certificando a 4504- Relacionamento de amiza-

qualidade de

4502- Nenhum contato 4505- Cartdo com o nimero de

4503- Um agradecimento telefone

46- Esta satisfeito com os produtos oferecidos pelas empresas?

4602-

4601- DSlm

47- Ja houve caso de insatisfagdo do produtos?
4701.E]Sim 4702- Néo

D Nao

48- Em caso afirmativo, como foi resolvido?
—_— —_
4801- A empresa se identifica a 4803- Nao houve solucéo
resolver de imediato 4804- Foi reavaliado e logo solu-
4802- A empresa ressaciou o [ cionado
prejuizo 4805-|  |Outros
49- O_cumprimento de prazos e entrega dos produtos é:
4901-|  |Rapido 4905- Boa
4002-| |Curto prazo 4906.| |Otima
4003-| | Longo prazo 4907- Ruim
4904-|  |Regular
50- gu_al a sua impressao sobre os produtos e servigos da empresa?
5001-) | Boa 5003- Ruim
5002-| |Regular 5004- Precisa melhorar
51- _E_felta a selegao de produtos e servucos na hora da entrega?
5101 | Sim 5104- Nunca
5102-| | Nao 5105-| |Sempre
5103-[ |As vezes

52- Vocé confia nos canais de atendimentos oferecidos pela empresa?
5201- Sim 5202- [:] Nao

53- As condigées de pagamentos sdo?

5301- Boas 1

5302- Regulares [

5303- Otimas

5304- Ruins

54- O que mais lhe agrada nesta empresa?

5401- Atendimento 5403- Servigos
5402- Produto 5404- BAmbiente




