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RESUMO

Este estudo objetivou realizar um diagnéstico organizacional com foco na inovacgao
de uma Empresa de Pequeno Porte (EPP), que tem como ramo, vendas de
instrumentos musicais e prestacdo de servicos, onde teve origem durante a
pandemia do Covid-19. O método utilizado para a realizacdo desse diagnéstico foi a
técnica da Analise SWOT, assim como a Matriz SWOT, encontrando as forcas,
fraquezas, ameacas e oportunidades da empresa em estudo. Para uma analise mais
completa, a partir da técnica SWOT foi realizado um plano de acbes com base na
ferramenta 5W2H, propondo solugbes para a melhoria da empresa, aumentando
assim suas chances de inovar no mercado em que atua. O diagnéstico
organizacional apontou que a EPP estudada possui uma inovagdo extraordinaria,
diferenciada e concisa, porém apresenta pontos que precisam ser modificados com
urgéncia, para que a sua prOpria inovacdo nao seja uma das suas proprias
ameacas. O presente diagndstico € um passo inicial essencial, e € notdério lembrar
gue uma organizacdo nao consegue se manter competitiva sem que invista
constantemente em seu aprimoramento, sem realizacdo de inovacdes, sem que
concretize sua autoanalise e mantenha-se atualizada diante do mercado e suas
tendéncias.

Palavras-chave: Diagndstico organizacional; Inovacdo; Analise SWOT; 5W2H;
Instrumentos musicais.
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1. ANALISE DE AMBIENTE

Cada vez mais a inovagdo vem ganhando mais importancia e se tornando nas
Gltimas décadas relevante para as organizacfes, pois, segundo Barbieri (2004,
p.41), as inovacbes sempre estardo presentes em qualquer atividade humana que
haja renovacdo e atualizacdo, desempenhando para as empresas um papel

fundamental.

Conforme afirma Freeman e Soete (1997), apud Barbiere (2004, p. 41), “ndo inovar
é morrer’. E perceptivel que, as empresas que ndo inovam e ndo se reinventam
possuem baixo vigor em tecnologia e conhecimento, perdendo participacao
econdbmica e podendo até ir a faléncia; ao contrario das empresas que crescem pela
aposta em tecnologias inovadoras. De acordo com Vaz, Fagundes e Pinheiro (2009)
apud Chibas, Pantaleon e Rocha (2013) “o desafio de produzir mais e melhor vai
sendo substituido pelo desafio de inovar os produtos, servigos, processos e

sistemas gerenciais”.

Na area da Gestdo Comercial as empresas estdo inovando cada vez mais, pois, 0S
gestores podem levar as mesmas ao sucesso, criando algo jamais visto, possuindo
uma criatividade na qual leve a empresa ao topo do mercado. Isso ndo é uma tarefa
facil, pois com o avanco das tecnologias, as maquinas tém tomado o lugar dos
gestores, cabendo a eles adequarem a novas ferramentas para se consolidarem no
mercado. Exemplo disso sdo a publicidade e propaganda, que ajuda o gestor a
construir grandes marcas e levar a empresa ao sucesso.

“Inovagao € uma palavra derivada da palavra latina “innovatus”, “in”, significando
“‘movimento para dentro”, mas o adjetivo “novus”, significando novo. Assim, inovacao
€ 0 movimento em busca do novo”. (GRIZENDI, 2012). A busca do novo provém da
saida da zona de conforto, aproveitando os interesses do publico alvo, criando
novas tendéncias ou solucdes que sejam capazes de mudar por completo a vida de
seus clientes. Nesse mesmo raciocinio, Calia et al. (2007), citado por Nirazawa et al.

(2015, pg. 06), concluem que “com a era da informagdo, avanco tecnoldgico e



mercado altamente competitivo, incluir a inovagdo dentro da estrutura interna das
organizagoes se faz necessario para que consiga manter sua posicado no mercado’.

Segundo Schumpeter, (1997, pg. 76), em seu livro “Teoria do Desenvolvimento
Econbémico”, definiu as inovagdes, ou mesmo, produgdes, como combinagdes novas
de “materiais” e “forcas”. Na medida em que essas novas combinagdes ocorrem,

realizam-se mudancas e possivelmente crescimento.

Uma inovacdo é a implementacdo de um produto (bem ou servico) novo ou
significativamente melhorado, ou um processo, ou um novo método de marketing, ou
um novo método organizacional nas praticas de negdcios, na organiza¢do do local
de trabalho ou nas relacbes externas. (MANUAL DE OSLO, 32 edicdo, pg. 55).
Nesse mesmo sentido, de acordo com o Instituto Brasileiro de Geografia e
estatistica (IBGE), (2014, pg. 17) “a implementagdo da inovagao ocorre quando o
produto € introduzido no mercado ou quando 0 processo passa a ser operado pela

empresa”.

A inovacdo pode ser classificada por quatro tipos: produto, processo, marketing e
organizacional. Respectivamente, temos a inovagao de produto, quando é criado um
novo produto pela organizagéo; de processo, quando um novo método de producédo
ou distribuicdo é implementado; de marketing, quando a inovacédo se da por um novo
posicionamento de mercado, pela promog¢ao ou por um novo tipo de precificacao; e

organizacional, quando a mudanca é na estrutura interna da empresa.

‘Inovacdo: introducdo de novidade ou aperfeicoamento no ambiente

produtivo ou social que resulte em novos produtos, processos ou servigos”.

(Lei n®10.973 de 12/2004, Art. 2°, alinea V).
De acordo com Nirazawa et al. (2015, pg. 09), podemos classificar a inovacéo
segundo seus dois tipos de estratégia. Em primeiro plano temos a Inovacao
Fechada, onde, como estratégia, a empresa contrata um pessoal qualificado para
tal, na qual a empresa parte do principio de que a mesma deve desenvolver seus
produtos e servicos, fazendo com que sejam os primeiros a leva-los ao mercado. J&
em segundo plano e ndo menos importante, temos a Inovacao Aberta, inovacdo esta
que faz com que as empresas busquem tecnologia a varias fontes. A estratégia

aberta promove eficiéncia através de parcerias eficazes, fazendo com que as



empresas focadas demais na procura interna, percam um nuamero consideravel de
oportunidades que podem ser sugeridas e desenvolvidas por agentes externos.
Entendemos entdo que a inovacdo € de extrema importancia nas organizacgoes,
pois, com sua ajuda, ela agrega valor aos servicos e produtos, trazendo
diferenciagdo no ramo do mercado atual. De uma forma mais sucinta, as empresas
séo responsaveis pela inovacéo, por criar tecnologias e produtos, diferenciados para

0 mercado.

1.1 Pergunta problema

Diante do exposto, surge a seguinte questdo: As empresas comerciantes de
instrumentos musicais do estado de Minas Gerais estdo inovando ou desenvolvendo

alguma novidade em &mbito comercial para se diferenciar das demais?

1.2 Objetivo geral

O presente relatorio tem como objetivo geral realizar um diagndstico organizacional
com foco na inovagdo de uma Empresa de Pequeno Porte (EPP), localizada na
cidade de Belo Horizonte - MG, que tem como ramo, vendas de instrumentos
musicais e prestacao de servicos, onde teve origem durante a pandemia do Covid-
19.

1.3 Objetivos especificos

Como objetivos especificos, esse trabalho busca:

e Identificar a importancia da constante inovagdo no ramo de vendas de
instrumentos musicais, dentro de uma EPP.

¢ Identificar e descrever qual o diferencial utilizado na empresa em questéo, e 0
porqué a mesma se torna inovadora no ambito de vendas de instrumentos
musicais.

e Descrever quais métodos de inovacao foram utilizados para a execucdo do
projeto de criacdo de uma EPP com atividade principal em vendas de

instrumentos musicais;
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¢ Analisar as vantagens e desvantagens da inovacdo em questdo e o0 porqué a
prestacdo de servicos oferecida dentro da empresa se torna um servico

essencial nos processos de entrega de inovacdo ao mercado.

1.4 Justificativa

Essa pesquisa se justifica pelo fato da necessidade de mostrar o quanto o ramo de
consultoria, gestao, vendas de produtos e servicos estdo escassos de inovacao.
Além disso, se faz necessério exaltar a caréncia das empresas em ter sensibilidade
no ramo comercial de vendas de instrumentos musicais. Uma pesquisa baseada em
uma Boutique, onde possui uma vitrine diferenciada das demais empresas que
comercializam instrumentos musicais. Torna-se necessario mostrar o quao é
inovador oferecer em conjunto, consultoria, servico, produtos e qualidade do

produto.
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2. APRESENTACAO DA EMPRESA

7

O objeto de pesquisa desse trabalho € a empresa Boutique Instrumentos LTDA,
fundada em novembro de 2020. E um comércio varejista especializado em
instrumentos musicais e acessorios, tendo como objetivo, proporcionar uma nova
experiéncia em consultoria, servigos e instrumentos musicais exclusivos das

melhores marcas.
A referida empresa tem como misséo, visao e valores, respectivamente:

MISSAQO
Atender com exclusividade e com eficiéncia, fornecendo servicos de alta qualidade,
proporcionando a melhor experiéncia de compra para o cliente, gerando sempre um

sentimento familiar ao entrar na empresa.

VISAO
Ser empresa de referéncia, respeitada e reconhecida como a melhor opcao,
escolhida por clientes, comunidade, colaboradores, investidores e fornecedores,

pela qualidade de nossos produtos, servicos, relacionamento e exclusividade.

VALORES
e Satisfacdo do cliente: Ele é a razdo da existéncia de qualquer
empreendimento.
e Valorizacdo e respeito as pessoas: O grande diferencial que torna tudo
possivel sdo as pessoas.

e Confianca: A base para se ter um atendimento de exceléncia .
A empresa presta 0s seguintes servicos:

Venda: Instrumentos novos e seminovos (Boutique);
Troca: Instrumentos seminovos na troca com NOVOS € Seminovos;
Luthiaria: Regulagem, manutencdo em geral, restauracdo e personalizagcdo de

instrumentos de cordas;
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2.1 Composicao da empresa

Com um capital social de R$100.000,00 (cem mil reais), a empresa conta com duas

sécias, sendo Julia Basques sdOcia administradora, e Fernanda Toledo, socia.

Localizada na Regido Centro Sul de Belo Horizonte - MG, é instalada na Rua
Sergipe, n° 1167 — SALA 1302; Savassi. Possui uma estrutura fisica alugada de
160m2, distribuidos em sete ambientes: sala comercial com produtos em exposicao;
dois banheiros, sendo um social e outro destinado aos funcionarios; uma cozinha
para uso interno; sala de estoque; cabine de teste e hall de interacdo com o0s
clientes, proporcionando uma experiéncia relaxante e familiar, contendo um Shop

Bar.

A empresa em questdo opera no setor terciario, uma vez que, dentro deste, executa-
se no varejo de instrumentos musicais; oferecendo servicos formais e informais e

atividades comerciais especificas.

De acordo com o Cadastro Nacional da Pessoa Juridica, no campo de descri¢cao das
atividades econdmicas secundéarias, a Boutique Instrumentos atua no comeércio
atacadista de equipamentos e artigos de uso pessoal e domeéstico; aluguel de
objetos pessoais e domésticos, mdveis e instrumentos musicais; reparacdo e

manutenc¢ao de objetos e equipamentos.

O quadro de funcionarios é composto por um Diretor Executivo que desenvolve
diretrizes e partes administrativas; por uma Diretora Comercial que desenvolve todo
o papel comercial, cuidando do ‘cérebro’ da empresa; por um Gerente Administrativo
gue cuida de contas a pagar, contas a receber, compras, caixa e emissao de notas
fiscais. A empresa possui apenas um Consultor de Vendas que exerce a funcéo de
atendimento aos clientes, prospecc¢ao e organizagcédo da loja e estoque, incluindo a
execucdo dos servicos ofertados pela Boutique: regulagem, troca de cordas,
polimento, limpeza e troca de pecas.

Além da mao de obra direta citada acima, a empresa conta com mao de obra

indireta, que realiza as manutencdes de parte elétrica, pintura e retificacéo de trastes
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dos instrumentos, denominado freelancer!. Exceto o parceiro freelancer, todos os
funcionarios citados anteriormente possui um horario a cumprir de 9h as 19h, de

segunda a sexta feira, cumprindo 1h e 12 minutos de horario de almoco.

A seguir serd apresentado o organograma administrativo da empresa.

FIGURA 01 — Organograma administrativo da empresa Boutique Instrumentos

@GOUTIQUE

INSTRUMENTOS

S GERENTE
ADMINISTRATIVO

MAO DE OBRA l
DIRETA

CONSULTOR DE
VENDAS

BOUTIQUE

MAO DE OBRA DS

INDIRETA FREELANCER

Fonte: Acervo do autor.

A politica salarial dos funcionarios classifica-se em duas categorias: fixa e variavel.
Fixa, pois o salério dos diretores é fixo, e do gerente e do consultor, fixo e variavel,
por possuir um valor fixo e comissdo a partir das vendas, se tornando variavel a
cada més de acordo com metas atingidas. Todos os funcionarios de mao de obra
direta recebem beneficios de Vale Transporte, Vale Refeicdo e Plano de Saude
conveniado. Pelo curto periodo de abertura e como a empresa ainda esta se
estruturando, em relagdo as premiacgdes, distribuicdo de resultados e participagcédo
em lucros, ainda esta sendo desenvolvidas estratégias, para que se torne executavel

dentro da mesma.

1 Profissional liberal, ou seja, uma pessoa que atua em determinada area de modo autbnomo, sem
um vinculo formal com a empresa.



14

A Boutique Instrumentos conta com diversos produtos do mundo musical, dentre
eles: encordoamentos em geral; encordoador; capotrastes; audio, pro e tecnologia;
bateria; amplificadores; acessorios em geral (desde a paleta, correias a fones e

microfones); guitarras; violdo; ukulele; cavaquinho; cajon; pedais de guitarra e violao.

Os clientes da empresa variam entre Pessoas Fisicas e Pessoas Juridicas, sendo
respectivamente, cantores, compositores, professores e alunos de mdusica,
“hobbistas”, entre outros; e escolas, igrejas, prefeituras, fundagbes, ONGs e projetos

sociais.

Os concorrentes da empresa sao estabelecimentos que também vendem
instrumentos musicais e similares, principalmente que circundam o endereco na qual

a Boutique hoje esté instalada.

2.2 Planejamento estratégico

O primeiro planejamento estratégico foi idealizar uma loja nunca vista em nenhum
lugar do pais, sendo essa uma estratégia desenvolvida pela Sécia Fernanda Toledo.
O intuito é vender instrumentos exclusivos dificilmente vistos no Brasil, como por
exemplo, uma Guitarra da Marca Shecter, que foram fabricadas apenas 240
unidades no mundo todo, e hoje se encontra uma unidade na Boutique
Instrumentos. A partir dessa ideia houve a realizacdo da abertura da loja fisica,
assim sendo, 0 segundo passo para colocar em pratica o primeiro planejamento

estratégico.

Em seguimento para a segunda fase do planejamento estratégico, o foco é causar o
sentimento familiar nos clientes, provocando memorias afetivas e criando lagos para
literalmente o cliente se sentir em casa. A empresa também se idealiza no mercado
Estadunidense, fazendo com o cliente se questione o porqué de estar escolhendo

uma loja fisica ao invés de se render aos precos oferecidos na internet.

A terceira fase do planejamento estratégico ainda em construcdo é o E-Commerce,

7z

dentro dele a ideia € realizar um Marketplace, fazendo com que a Boutique

instrumentos seja fornecedora de outras lojas de instrumentos, trabalhando com
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atacado e varejo, e aderindo a importacdo de produtos. O planejamento ideal
segundo a Diretora Comercial é colocar o nome Boutique Instrumentos em todo o
lugar do pais.

Possuir o diferencial com abordagem do exclusivo do mercado € a vantagem
competitiva da empresa em estudo. Realizando uma pesquisa sobre as lojas de
instrumentos musicais em Minas Gerais, € perceptivel a falta de estratégias solidas
em prol da exclusividade no mercado. Nao se encontra atendimento especializado,
instrumentos de Boutique? e Lutharia especializada, uma vez que, existem marcas
que necessitam de curso para reparar, ou até mesmo trocar pegas em Seus
produtos, como exemplo a marca FENDER, onde alguns luthiers® ndo conseguem

efetuar manutencdes em produtos originados da marca.

Percebe-se que pelo fato de ser uma empresa que esta se consolidando agora no
mercado, podera sofrer alguns impactos econémicos, e mesmo colocando em
pratica o seu planejamento estratégico, a consolidacdo de uma empresa requer
tempo. Visto isso, consegue-se perceber que é uma desvantagem ou fraqueza

nesse primeiro momento.

Uma informacéo valida a ser comentada também como estratégia de inovacéo,
parceria e exclusividade, sdo os beneficios na qual a Boutique Instrumentos fornece.
Ela concede beneficios aos seus parceiros, como: uma revisdo geral nos
instrumentos de cordas (regulagem e elétrica) anual gratuita; desconto de 15% nas
compras da escola e de seus professores, pedindo em troca indicagdes de alunos e

brindes nos eventos para sorteios (produtos ou servicos);

2 |Instrumentos vintages, instrumentos de época restaurados e/ou utilizados apenas por um Unico
dono, instrumentos semi-novos sem avarias, instrumentos importados que nédo se encontra no Brasil
e produtos que nao se comercializam em nenhuma loja fisica em Minas Gerais.

3 Profissional especializado na construcdo e no reparo de instrumentos de cordas, com caixa de
ressonancia. Isto inclui o violdo, violinos, violas, violoncelos, contrabaixos, violas da gamba e todo
tipo de guitarras (acustica, elétrica, classica) e bandolins.
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3. DIAGNOSTICO

A presente secdo pretende apresentar os fundamentos de um diagndstico

organizacional.

3.1 Diagnostico organizacional

O Diagnostico Organizacional € uma técnica para coletar informacfes da empresa,
objetivando conhecer a realidade interna e externa, tracando o perfil da organizacéao,
para que o gestor assuma conhecimento de todas as dimensbes envolvidas,
diagnosticando sintomas de procedimentos ndo adequados ou que poderiam estar

mais delineados com as necessidades da organizacdo. (VIEIRA, 2017, p. 23).

Segundo EFC CONSULTORIA (2015), o diagnéstico organizacional € um
procedimento que os gestores das empresas executam visando determinar quais as
guestbes mais relevantes que precisam ser resolvidas. Essas questdes se
encontram em qualquer setor ou funcdo da empresa: vendas, marketing,
contabilidade, financas, producdo, informatica, pessoal, etc. O diagnoéstico visa
também estruturar solucdes para cada questdo, estabelecendo prioridades e
gerando um plano de a¢do com objetivos gerais, metas especificas, investimentos,
prazos, despesas, responsabilidades e controles.

Antes de inovar € necessario realizar um diagndéstico organizacional, a fim de
conhecer a situacdo atual. Ndo se encontra um unico diagnoéstico; cada um deles é
resultante de um conjunto de variaveis, da complexidade com que cada uma foi
estudada, do momento histérico em que se realiza 0 estudo e da experiéncia de

guem o executa.
3.2 Anédlise swot
No planejamento estratégico a analise de contextos € de suma importancia para a

vida de uma organizagéo. A analise SWOT é uma técnica utilizada para a gestéo e o

planejamento das empresas, proporcionando ao gestor ou até mesmo 0 pequeno



17

empresario uma visdo de como estd sua empresa perante seus concorrentes,
fazendo assim que conheca e estude o seu comportamento. Através de um

acrostico, sua traducao se da por:

FIGURA 02 — Significado da palavra SWOT em forma de acrostico

Strengths

- Y
=

H Oportunidade

FONTE: Acervo do autor

A analise SWOT estuda a competitividade de uma organizacdo segundo as quatro
variaveis citadas na imagem acima. E através das quatro variaveis apontadas que
se é possivel inventariar as forcas e fraquezas da empresa, das oportunidades e

ameacas do meio em que a organizacao atua.

As variaveis forcas e fraquezas se enquadram em uma analise de ambiente interno,
sendo esse de extrema importancia, pois € através dessa analise que a empresa
consegue verificar quais sédo suas forcas e fraguezas, assim podendo obter
vantagem competitiva utilizando e potencializando suas forcas para aumentar
participacdo de mercado, e elaborando estratégias para minimizar ou até mesmo

eliminar suas fraquezas.

Oliveira (2007, p. 37) apud Fernandes et al. (2013, p. 07) define essas duas

variaveis em questéo da seguinte forma:

1. Ponto forte é a diferenciacdo conseguida pela empresa — variavel
controlavel — que Ihe proporciona uma vantagem operacional no ambiente
empresatrial (onde estdo os assuntos ndo controlaveis pela empresa).
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2. Ponto Fraco é a situacdo inadequada da empresa — variavel controlavel —
gque |he proporciona uma desvantagem operacional no ambiente
empresarial.

Assim como analise interna, ha também uma analise do ambiente externo, que se
avalia, por exemplo, a mudanca de habitos do consumidor, surgimentos de novos
mercados, diversificacdo, entrada de novos concorrentes, produtos substitutos
(CHIAVENATO e SAPIRO, 2003 apud SILVA et al., 2005).

Sendo assim, Oliveira (2007, p. 37) apud Fernandes et al. (2013, p. 07) em sua

definicdo de oportunidade e ameaca, aborda:

3. Oportunidade € a forca ambiental incontrolavel pela empresa, que pode
favorecer sua acdo estratégica, desde que conhecida e aproveitada,
satisfatoriamente, enquanto perdura.

4. Ameaca é a forca ambiental incontrolavel pela empresa, que cria

obstaculos a sua agéo estratégica, mas que podera ou ndo ser evitada,
desde que reconhecida em tempo habil.

Para Andion e Fava (2003, p. 33) “Através da analise dos pontos fortes e fracos, os
gestores e suas equipes poderdo determinar com mais clareza as prioridades em

termos de ameacas e oportunidades existentes no ambiente externo”.

3.3 Matriz swot

FIGURA 03 — Exemplificacdo da Matriz SWOT

MATRIZ SWOT
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FONTE: Acervo do autor
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Criada na década de 1960 por Kenneth Andrews e Roland Cristensen, professores
da Harvard Business School, e posteriormente aplicadas por inimeros académicos,
a matriz SWOT tem por funcao cruzar as oportunidades e as ameacas externas com
seus pontos fortes e fracos mapeados no ambiente interno da organizacdo. As
quatro zonas servem como indicadores da situacdo da organizagao (Figura 03)
(CHIAVENATO e SAPIRO, 2003 apud SILVA et al., 2005).

A sequir, sera apresentada a Matriz SWOT da empresa Boutique Instrumentos:

QUADRO 01 — Matriz SWOT da empresa Boutique Instrumentos

MATRIZ SWOT

FRAQUEZAS

Bons investidores.

) . o * Imagem ainda néo reconhecida no mercado.
* Produtos de qualidade superior e exclusividade. ) )
) ) Relacionamento a base de amizade e gestéo
Colaboradores comprometidos e com conhecimento »
empirica.
avancado. o )
) ) . Uso superficial do marketing .
Empresa localizada comercialmente proxima de

INTERNO

i + Baixa capacidade de remediacéo de atrasos na
seus clientes. L
organizagao.
Estrutura da empresa.

«  Pandemia e o rapido crescimento do mercado. * Mudancas na necessidade/gostos dos clientes.
Engajamento/Marketing. » Concorrentes.

«  Uso das inovacdes para criar valor junto ao ptblico | * Aumento do preco dos produtos.
externo. + Desemprego.

EXTERNO

FONTE: Acervo do autor

3.4 Descricfes das variaveis acima

Nesta secdo serdo apresentados com profundidade os elementos constantes na
Matriz SWOT, bem como os trechos da entrevista que irdo embasar cada forga,
fraqueza, oportunidade e ameaca.

3.5 Forcas

Foram relacionadas, na matriz SWOT, 05 forcas. Sao elas:
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1. Fornecedores consolidados:

E noto6rio que a empresa conta com bons investidores, visto que, a mesma foi criada
a partir de uma confianca entre cliente e vendedor, sendo assim o cliente € o
investidor majoritario “apostando” nas ideias e premissas da vendedora, a atual

diretora comercial e dona da empresa.
Entrevistado: “Possuimos um recurso financeiro muito forte. A empresa nasceu de
um grupo comercial, composto por 21 empresas, na qual o nosso investidor

majoritario € dono desse grupo”.

2. Produtos de qualidade superior e exclusividade:

Como abordado durante o trabalho, a empresa prioriza instrumentos exclusivos, e,

além disso, de qualidade excepcional.

Entrevistado: “Nosso foco é a qualidade superior, produtos selecionaveis, marcas
reconhecidas e marcas que ndo sao reconhecidas, sdo produtos escolhidos com
olho clinico. Ndo deixamos produtos entrarem na empresa que ndo estejam com

acabamento e sonoridade perfeitos, de modo a atender o publico”.

3. Colaboradores comprometidos e com conhecimentos avancados:

Percebe-se que a empresa tras consigo uma historia de humildade e resiliéncia
entre seus funcionarios. A empresa gera um sentimento de confianca, amorosidade
e estabilidade emocional no ambiente profissional. E notério que os colaboradores
possuem uma gama experiéncia e conhecimento dos produtos a serem vendidos na

empresa, e ndo so dos produtos, mas do comércio em questao.

Entrevistado: “Prefiro dizer colaboradores, apesar de ser uma equipe pequena. S4o
pessoas que estdo extremamente comprometidas com o projeto de crescimento da
empresa, tendo nogcédo e consciéncia de que vai crescer junto e muito com nossa
empresa. Sao todos comprometidos também, porque sentem a valorizacédo que eles

possuem perante a empresa. Todos que estdo aqui possuem muito conhecimento e
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experiéncia na area, inclusive a Diretora Comercial, que tem mais de 18 anos no
setor. Além disso, nossos colaboradores procuram sempre estar alinhados com a

atualidade do comércio, realizando cursos, treinamentos e pesquisas”.

4. Empresa localizada comercialmente préxima de seus clientes:

A localizacdo da empresa foi estrategicamente pensada para atrair seu publico alvo

especifico.

Entrevistado: “Por termos uma cartela de clientes inicial por causa da diretora e
fundadora da empresa, pensamos em uma localizagdo em uma area central, na
zona sul, porque nosso publico alvo € esse, pessoas classe “A”. Vendemos produtos
com um preco mais elevado, mas ndo deixamos de ter qualidade e produtos
exclusivos. As vezes esses produtos ndo sio encontrados em Minas Gerais e
alguns deles nem no Brasil, inclusive em sites nacionais vocé encontra produtos que
temos aqui, exemplo disso é a Guitarra Shecter , onde possui apenas 240 unidades

no mundo todo, e uma delas esta aqui na Boutique”.

5. Estrutura da empresa:

A estrutura da empresa possui uma proposta diferenciada em quesito estruturacéao,

possuindo ambientes propositais, decoracéo focada e organizacao setorial.

Entrevistado: “Preparamos uma sala luxuosa, para deixar o ambiente agradavel para
o cliente, para ter um momento de relaxamento, além disso, temos uma cabine de
teste, Scotch Bar, com ar climatizado, na intengédo do cliente se sentir tranquilo, em
lugar reservado, ambiente diferente, exclusivo, deixando de lado essa forma de
venda dos concorrentes em que oferecem ao cliente apenas o basico e o que

possuem, sem inovagao”.

3.6 Fraquezas

Foram relacionadas, na matriz SWOT, 04 fraquezas. Sao elas:
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1. Imagem ainda ndo reconhecida no mercado:

A empresa ainda ndo € notavel diante do mercado e dos concorrentes majoritarios,

conhecida por maior parte, de cartela de clientes ja existente.
Entrevistado: “Ndo temos uma divulgacdo em massa, e por isso nao temos o
reconhecimento no mercado, estamos comecando, mas temos certo

reconhecimento com parcerias”.

2. Relacionamento a base de amizade e gestdo empirica:

A empresa privilegia o relacionamento a base da amizade e confianca, mas tras

para dentro do seu fluxo de caixa essa mesma relagao.

Entrevistado: “Existe um relacionamento de amizade que as vezes atrapalha o bom
desempenho da empresa. Vejo que a gestdo € um pouco empirica, pois a diretora
comercial ndo tem nenhuma formacdo académica comercial e/gerencial, entéo
acaba fazendo de sua gestao por experiéncia, e acaba colocando isso como a Unica

opgéo de resolugdo, sendo que experiéncia ndo resolve tudo”.

3. Uso superficial do marketing:

Diante do mundo de marketing nas redes sociais, a organizacdo se vé falha nesse

quesito de aproveitamento das ferramentas para engajamento e divulgacao.
Entrevistado: “Ainda ndo temos um profissional qualificado e exclusivo para o

marketing e como temos pouca no¢ao de marketing, as coisas ndo saem do jeito

que almejamos’.

4. Baixa capacidade de remediacdo de atrasos na organizacao:

A Boutique conta com atrasos em obras e resolucao de projetos dentro da mesma.
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Entrevistado: “Como fazemos parte de um grupo empresarial composto por 21

7

empresas, nossa organizacdo financeira é indireta, fazendo com que assuntos
diretos da Boutique sejam realizados com mais lentiddo, e como as vezes

precisamos que certos assuntos sejam resolvidos imediatamente, ocorre atrasos”.

3.7 Oportunidades

Foram relacionadas, na matriz SWOT, 03 oportunidades. S&o elas:

1. Pandemia e o rapido crescimento do mercado:

De acordo com um levantamento feito pelo Banco Itall em 2020, uma das mudancas
que a Covid-19 trouxe aos habitos de consumo no pais, foram as vendas de
equipamentos de streaming, games, instrumentos musicais e livros, crescendo

40,04% em faturamento.

Entrevistado: “Com a pandemia as pessoas ficaram quase dois anos ‘fechados’,
sem ter o que fazer, e com isso houve um crescimento muito grande no setor de
instrumentos musicais, porque comecou a ter muitas pessoas querendo aprender a
tocar, entre outros motivos, assim o mercado cresceu pela grande procura de

distracdo e aprendizado durante a pandemia’.

2. Engajamento/Marketing:

Ja ndo é mais possivel definir limites entre o fisico e o digital, uma vez que, a
pandemia colaborou para a aceleracdo de tendéncias que ja existiam, sendo uma
delas a de ser “figital”. Outra tendéncia é a atuacdo nas plataformas de conteudo,

usadas para criar proximidade e dialogo com o publico.

Entrevistado: “Cada vez mais as vendas tem sido feitas através do mundo digital,
como por exemplo: Market place, lista de, e redes sociais. Com tudo, o cliente tem

deixado de ir a loja fisica e tem optado pela comodidade que tras o e-commerce.
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Uma loja fisica que vende pela internet possui precos melhores do que uma loja que

insiste em ficar apenas fisicamente ou apenas online”.

3. Uso das inovacoes para criar valor junto ao publico externo:

Assim como o Marketing, as inovacdes diversas colaboram e beneficiam o mercado

a se estender e a empresa a se estruturar.
Entrevistado: “E notério que cada vez mais o mundo se inova, o comércio se adapta,

se reinventa, se reestrutura para se tornar mais valioso diante de seu publico, e com

isso a intengdo da Boutique é usar a inovagdo ao seu favor”.

3.8 Ameacas

Foram relacionadas, na matriz SWOT, 04 ameacas. Sao elas:

1. Mudanca nas necessidades/gostos dos clientes:

O mercado atual estd vivendo a base de momentos e tendéncias. Roupas do
momento, cortes de cabelos do momento, entre tantos outros. A necessidade e o

gosto do cliente musicista também estdo se tornando temporario.

Entrevistado: “Pode ser que a marca e/ou produto que temos na loja ndo seja mais
um produto que esta ‘bombando’ no meio dos clientes, e o que esta bombando’ as
vezes é um novo fornecedor que ndo temos contato ainda, e com isso perdemos

vendas por ndo atentar a essa mudanca que pode ser gradual ou de uma vez”.

2. Concorrentes

Por ser uma loja que iniciou ha pouco tempo, percebe-se que o maior concorrente
s&o as lojas estruturadas. E motivo de queixa, que a internet € a maior inimiga do
empreendedor de loja fisica, mas pelo contrario, quanto maior o concorrente, mais

se dificulta a melhoria de preco e quantidade de produtos.
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Entrevistado: “Como a Boutique vende produtos especificos, mas também vende
produtos de linha basica, e por sermos uma empresa de pequeno porte, n0SSOS
produtos podem estar com precos acima das empresas ja estruturadas, por
conseguirem precos mais baixos e produtos em maior quantidade. Alguns
fornecedores sdo exclusivos dessas lojas estruturadas, gerando uma maior

dificuldade de adquirir certos tipos de produtos.”

3. Aumento do preco dos produtos:

Impostos, inflagbes, custos e taxas estdo cada vez mais subindo, dificultando o

comércio a manter produtos em precos acessiveis para todas as classes.

Entrevistado: “Se o dolar subir novamente e mais, dificulta um pouco nossa ponta de
estoque, porque 95% dos nossos produtos sdo importados e com isso 0 preco dos
produtos aumenta por causa da margem de lucro. Devido ao preco, as pessoas que
compram instrumentos por hobbie comecam a parar de comprar, esperando uma
melhor oportunidade financeira, e consequentemente h4 uma queda na atividade

econbmica.

4. Desemprego

Devido a situacédo econémica do pais e a alta do ddlar, ndo se tem bons nimeros de
empregados. Segundo a projecéo feita pela FMI, o Brasil em 2020 ocupava a 222
colocacao no ranking de desemprego mundial, e a partir disso, tendéncia a fechar o
ano de 2021 em 142 colocacéo, alcancando 14,5%, equivalente a 14,8 milhdes de

pessoas.

Entrevistado: “O desemprego é algo que s6 vem crescendo no Brasil e isso é muito
ruim para o nosso ramo que nao é considerado essencial, com a alta do dolar e a
circulacao baixa de dinheiro nas classes medias e baixas a preferéncia de gastos ou
investimentos é com comida e moradia, e no caso de familias com filhos, passa a
ser também com escolaridade, saude etc. Entdo se torna muito dificil a saida de
instrumentos musicais para a populagédo, atrapalhando nosso fluxo de vendas e

assim impactando cada vez mais na economia’.
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4. PLANO DE ACOES

Apresentamos acima, a partir do uso da Matriz SWOT, as forcas e fraquezas,
analisando o ambiente interno, bem como oportunidades e ameacgas a partir da

analise do ambiente externo da empresa Boutique Instrumentos.

4.1 Forcgas
Foram identificadas um total de 05 forcas, séo elas:

1. Fornecedores consolidados.

2. Produtos de qualidade superior e exclusividade.

3. Empregados comprometidos e com conhecimentos avangados.
4. Empresa localizada comercialmente proxima de seus clientes.

5. Estrutura da empresa.

4.2 Oportunidades

Foram identificadas um total de 03 oportunidades, séo elas:

1. Pandemia e o rapido crescimento do mercado.
2. Engajamento/Marketing.

3. Uso das inovacgdes para criar valor junto ao publico externo.

4.3 Fraquezas

Foram identificadas um total de 04 fraquezas, séo elas:

1. Imagem ainda ndo reconhecida no mercado.
2. Relacionamento a base de amizade e gestao empirica.
3. Uso superficial do marketing.

4. Baixa capacidade de remediagcéo de atrasos na organizacao.

4.4 Ameacas

Foram identificadas um total de 04 ameacas, sao elas:

1. Mudanca nas necessidades/gostos dos clientes.
2. Concorrentes.

3. Aumento do preco dos produtos.

4. Desemprego.
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4.5 O 5W2H como ferramenta do plano de agdes

As fraguezas e ameacas sdo opositoras ao sucesso, desenvolvimento e crescimento
da empresa, e por isso sera elaborado um plano de acfes para a mesma, adotando
como ferramenta, o 5W2H. As forcas e oportunidades ndo serdo tratadas, pois ja
estdo adequadas.

Segundo PAULA (2016), Plano de Ac¢do também é conhecido como Plano de
Atividades ou ainda Plano de Trabalho. Sua definicAo se da por ser uma das
ferramentas mais simples e eficientes para o planejamento e acompanhamento de
atividades. Ele pode ser utilizado para garantir que nenhuma tarefa deixe de ser
executada, desde simples atas de reunibes, até tarefas mais complexas, como um

pequeno projeto.

Resumidamente, pode-se afirmar que um Plano de Acdo é um documento utilizado
para fazer um planejamento de trabalho necessério para atingimento de um
resultado desejado ou na resolucéo de problemas, podendo ser criado no formato de
uma planilha (eletrdnica ou mesmo de papel), contendo informacées como objetivos,

acoes, responsavel e suas respectivas datas de entrega.

5W2H é um acronimo” (figura 04) eminglés, que estampa sete diretrizes em
perguntas, que, quando bem estabelecidas e bem respondidas, eliminam quaisquer
davidas que possam aparecer ao longo de um processo ou de uma atividade
profissional. Ou seja, esta é uma metodologia cuja base é gerada pelas respostas
para essas sete perguntas essenciais de qualquer projeto ou planejamento. Com as
respostas em maos, vocé possuira um mapa de atividades que vai ajudar a tornar a

execucao muito mais clara e efetiva.

O 5W2H é uma excelente ferramenta para a elaboracdo de um plano de acao,

consiste em um plano de acao para atividades pré-estabelecidas que precisam ser

* diz-se de ou palavra formada pela inicial ou por mais de uma letra de cada um dos segmentos
sucessivos de uma locugcdo, ou pela maioria dessas partes ( Sudam = Su perintendéncia
do D esenvolvimento da Am az6nia); acrossilabo.


https://pt.wikipedia.org/wiki/L%C3%ADngua_inglesa

28

desenvolvidas com a maior clareza possivel, realizando um mapeamento das
mesmas, através do objetivo central da ferramenta 5W2H, que é responder a sete
questdes basicas e organizd-las (POLACINSKI, et al., 2012 apud AVILA, et al.,
2016).

FIGURA 04 — Explicagdo do 5W2H

FONTE: Acervo do autor

Ao definir uma acdo que deve ser tomada, desenvolve-se uma simples tabela
aplicando o 5W2H, conforme a tabela 02, onde estdo dispostos perguntas e o que
se espera de cada uma delas, possibilitando reconhecer quem é quem dentro da

organizacao, o que faz e porque realiza tais atividades.

QUADRO 02 — Método da ferramenta 5W2H

METODO DA FERRAMENTA 2H

What? 0O que? Que agdo sera executada?
Why? Por que? Por que a agdo sera executada?
W Where? Onde? Onde sera executada a agdo?
Who? Quem? Quem ira executar/participar da agao?
When? Quando? Quando a agdo sera executada?
I
H How? Como? Como sera executada a agédo?
How much? | Quanto custa? | Quanto custa para executar a acdo?

FONTE: Acervo do autor
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Candeloro (2008) apud Avila (2016) ainda definiu palavras-chave adequadas a cada
pergunta da ferramenta 5W2H, de modo a ratificar o objetivo de cada item, conforme

listados no quadro a seguir.

QUADRO 03 - Palavras chave da ferramenta 5W2H

PERGUNTA PALAVRA-CHAVE

O que? Etapas

Por que? Justificativas
W Onde? Local

Quem? Responsabilidade

Quando? Tempo

|
’ Como? Método
Quanto custa? Custo

FONTE: Adaptado de Candeloro (2008) apud Avila (2016)

4.6 5W2H na empresa Boutique Instrumentos

A seguir, na tabela 04, apresentamos a ferramenta 5W2H aplicada aos resultados
obtidos na SWOT.

QUADRO 04 — Plano de ac¢des da empresa Boutique Instrumentos com base no 5W2H

5W2H da Empresa Boutique Instrumentos

O presente diagndstico, visando analisar
aspectos vinculados a inovacédo que a
Empresa Boutique Instrumentos realizou
no ambito dos estudos de viabilidade
econOmico-financeira, buscou, além da
inovacdo, analisar, a partir da andlise
SWOT, as suas forcas e fraquezas,
oportunidades e ameacas e, mediante
as conclusbes alcancadas na analise
dos dados, busca agora concluir sua
posicdo quanto a inovagdo, enaltecendo
seus aspectos positivos e,
especialmente nesta etapa, aportar
caminhos quanto aos aspectos fracos e
ameacadores da organizacgao.

Passos/Objetivo
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O que fazer?

Mediante as fraquezas e ameacas
percebidas no presente diagnostico,
através da analise SWOT apresentada,
sera tratado individualmente cada item
gque denote aspectos fracos ou
ameacadores da Empresa Boutique
Instrumentos.

Sem desconsidera-los do contexto
macro em que fazem parte, sera
proposto, para a formacado de um plano
de acbes, um conjunto de iniciativas que
possam corrigir, resolver, minorar ou
mesmo prevenir a organizagcao contra
todos os aspectos internos e externos
gue de algum modo possam servir de
obstaculos ao cumprimento de seus
objetivos e alcance dos seus melhores
resultados.

Por que fazer?

A Empresa Boutique Instrumentos ja
possui um longo caminho desde a sua
fundacdo e indiscutivelmente é uma
empresa experiente, entretanto, nao
faltam exemplos de negdcios de sucesso
gue desapareceram da noite para o dia.
Basta um concorrente, uma alteragéo na
lei ou mesmo um erro estratégico para
retirar uma empresa do mercado.

Por esses e outros tantos motivos, e
baseado também na importancia da
atualizacdo constante do conhecimento
dentro da administracdo no que se refere
a gestdo e areas de conhecimento
especifico, buscamos colaborar com a
organizacdo analisada em  suas
fraquezas e ameacas, se possivel em
todas, apontando solucdes viaveis e
eficazes que possam garantir sua
sobrevivéncia e sucesso em todos o0s
ambitos.

Onde fazer?

A proposta de melhoria de acordo com o
plano de acdes sera realizada e
detalhada no presente diagndstico,
disposto no topico seguinte a tabela.




31

Quem fara?

A descricdo de melhoria de acordo com
o plano de acdes sera executada pelo
autor, assim como, realizada pelas
pessoas inerentes as acgles, dispostas
no topico seguinte a tabela.

Quando fazer?

O levantamento das melhorias presente
no plano de acbBes serd executada de
acordo com o momento em que houver
necessidade e disposicdo da empresa,
como dispostas no topico seguinte a
tabela.

Como fazer?

O detalhamento de como a empresa ira
executar as agbes propostas, sera
descrito no tépico seguinte da tabela
presente no diagnostico.

Quanto custa para fazer?

De acordo com as acfes propostas é
notorio que o custo depende de como a
acdo sera realizada, podendo até néao ter
custo algum.

FONTE: Acervo do autor

4.6.1 Fraquezas

Neste topico serdo apresentadas as acdes propostas para cada uma das fraquezas

gue foram identificadas na matriz SWOT.

4.6.1.1 Fraqueza 01

Imagem ainda nédo reconhecida no mercado.

« O quefaremos?

Essa fragueza poderd ser tratada da seguinte forma:

mercado.

* Quem fara?

Diretora Comercial.

insercdo da empresa no
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A parte operacional do trabalho sera realizada pela Diretora Comercial, possuindo
naturalmente maior condicdo para realizacdo da acdo, sendo essa o ‘rosto’ da

Boutique Instrumentos.

* Quando sera feito?
Duracgéo: Todos os dias

Inicio: Novembro de 2021 - Fim: em andamento

+ Como sera feito?
A acado poderd ser feita da seguinte forma: A Diretora Comercial fard prospeccdes
com outras empresas, como igrejas, escolas de mdusica, studios, entre outros,
propondo parcerias, trazendo como consequéncia, um conhecimento e

reconhecimento maior por parte da populagdo, aumentando o raio de clientes.
* Quanto custa?
O custo dessa acao dependera do tipo de parceria a ser feita, podendo também néo

possuir custo.

4.6.1.2 Fraqueza 02

Relacionamento a base de amizade e gestdo empirica.

« O quefaremos?
Essa fraqueza poderd ser tratada da seguinte forma: Capacitacdo da Diretora

Comercial.

* Quem fara?

Diretora Comercial.

A parte operacional do trabalho sera realizada pela Diretora Comercial, pois a
mesma naturalmente possui a maior condicdo para realizacdo da acdo, uma vez que

€ a que tem a ‘ultima palavra’ dentro do relacionamento com o cliente.

* Quando serafeito?

Duracéo: Todos os dias
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Inicio: Novembro de 2021 - Fim: em prosseguimento

*+ Como serafeito?
A acdo sera executada da seguinte forma: A Diretora Comercial, também dona da
empresa, deverd fazer uma especializacdo em gerenciamento comercial, de forma a
agir mais de acordo com dados e estatisticas, e ndo apenas com suposi¢des e
vivéncias da vida. Realizando essa capacitacdo, a mesma conseguira gerenciar de
forma mais racional, mas sem perder o diferencial do atendimento, que € a

sensibilidade entre empresa e cliente.

* Quanto custa?
O custo dessa acado sera variavel, pois dependera do preco que esta sendo cobrado

no mercado para se fazer uma capacitacdo em gerenciamento.

4.6.1.3 Fraqueza 03

Uso superficial do marketing.

+ O quefaremos?
Essa fraqueza podera ser tratada da seguinte forma: contratacdo de um profissional
de marketing, para realizar o marketplace e engajamento nas plataformas de midia
social disponiveis no mercado, e em conjunto, a capacitacdo do consultor de

vendas, que atualmente faz o servi¢o basico e diario de midia social.

* Quem fard?

Profissional capacitado em marketing e Consultor de Vendas.

A parte operacional do trabalho sera realizado por um novo funcionério,
especializado na categoria de marketing, realizando estudos e analises do mercado,
as relacdes de consumo e do préprio consumidor, construindo assim materiais de
engajamento para que possam ser usados nas plataformas de midia social na qual a
Boutiqgue Instrumentos esta inserida atualmente. Sera realizada também pelo
Consultor de Vendas, a fungcdo de manter a relagédo cotidiana entre os clientes nas
mesmas. Sendo assim, esses sdo 0s que naturalmente possuem a maior condigao

para realizacao da acao.
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* Quando sera feito?
Duracgéo: Todos os dias

Inicio: Novembro de 2021 - Fim: em andamento

+ Como sera feito?
Falando da plataforma Instagram, como exemplo, a acdo serd executada da
seguinte forma: O marketing da empresa produzira conteidos para serem postados
no perfil da empresa, assim como estudo do mercado para saber qual o melhor
contetido a ser produzido. O Consultor de Vendas dara sequéncia a producdo de
forma béasica, mas também essencial, interagindo diariamente com os seguidores da
plataforma em questdo, gravando stories, mostrando novidades, promocoes,

divulgando conhecimento e engajamento.

* Quanto custa?
O custo dessa acdo sera do valor do salario pago atualmente no mercado para
profissionais de marketing.

4.6.1.4 Fraqueza 04

Baixa capacidade de remediacao de atrasos na organizacao

« O quefaremos?
Essa fraqueza podera ser tratada da seguinte forma: Capacitacdo do Gerente

Administrativo.

* Quem fard?
Gerente Administrativo.
A parte operacional do trabalho ser& realizado pela Gerente Administrativo, pois

essa é a que possui naturalmente a maior condicédo para realizagdo da agao.

* Quando serafeito?
Duracéo: Todos os dias

Inicio: Janeiro de 2022 - Fim: em processo
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+ Como sera feito?
A acdo podera ser realizada da seguinte forma: Por o responséavel de autorizagéo de
processos da empresa ser gerenciado por uma unica pessoa que também gerencia
outras 20 empresas, ndo € dada a devida atencdo para cada uma delas. Podera ser
dada a autonomia e capacitacdo para a Gerente Administrativo realizar essa funcao
dentro da Boutique Instrumentos, ou contratar um profissional adequado para essa

funcao.

* Quanto custa?
O custo dessa a¢do dependera da deciséo a ser tomada, de acordo com a sugestao
no item acima, podendo até ndo possuir custo.

4.6.2. Ameacas

4.6.2.1 Ameaca 01

Mudanca nas necessidades/gostos dos clientes.

+ O quefaremos?
Essa ameaca podera ser tratada da seguinte forma: Ampliacdo da cartela de

produtos e acompanhamento das tendéncias.

* Quem fara?

Diretora Comercial.

A parte operacional do trabalho sera realizado pela Diretora Comercial e pela
Gerente Administrativo, pois essas sao naturalmente capazes para realizacdo da

acao.
* Quando serafeito?
Duracéo: Todos os dias

Inicio: Novembro de 2021 - Fim: em processo

« Como seréa feito?
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A acado poderd ser realizada da seguinte forma: A Diretora Comercial e a Gerente
Administrativa, responsavel também pelas compras, deverdo ampliar suas compras
para produtos também de uso convencional e de faixa de preco mais acessivel,
assim como, atentar-se ao mercado, para que tenha também em sua cartela,

produtos de tendéncias, atendendo aos dois polos simultaneamente.

* Quanto custa?
O custo dessa acdo dependera do tipo e da quantidade de produtos a serem
comprados, do preco dos produtos em tendéncia, ja que esses custam mais caros e

variaveis sempre que estdo em ‘moda’.

4.6.2.2 Ameaca 02

Concorrentes.

+ O quefaremos?
Essa ameaca podera ser tratada da seguinte forma: Procura por novos fornecedores

e consolidagdao no mercado.

* Quem fara?

Diretora Comercial e Gerente Administrativo.

A parte operacional do trabalho serd realizada pela Diretora Comercial e pela
Gerente Administrativo, pois essas sdo naturalmente capazes para realizacdo da

acao.

* Quando sera feito?
Duracéo: Todos os dias

Inicio: Novembro de 2021 - Fim: em andamento

+ Como serafeito?
A acdo podera ser execucdo da seguinte forma: Como alguns fornecedores
exclusivos s trabalham com empresas consolidadas, a Diretora Comercial e a
Gerente Administrativo poderdo mostrar a esses fornecedores que a Boutique

Instrumentos possui estrutura e capacidade para poder vender seus produtos. Além
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disso, procurar e estabelecer propostas para fornecedores tradicionais, para que
consigam comprar com preco mais acessivel, de forma a vender também com mais

acessibilidade, em relacdo a empresas estruturas de grande porte.

* Quanto custa?
O custo dessa a¢do dependera do tipo de parceria a ser feita, podendo também nao

possuir custo.

4.6.2.3 Ameaca 03
Aumento do prec¢o dos produtos.

+ O quefaremos?
Essa ameaca podera ser tratada da seguinte forma: Contratacdo de Frelaancer

capacitado em precificacao.

* Quem fard?

Freelancer contratado para precificacdo e Diretora Comercial.

A parte operacional do trabalho sera realizado pelo profissional de precificacéo,
contratado terceirizado, e pela Diretora Comercial, sendo esses naturalmente

condicionantes para realizacao da acao.

* Quando sera feito?
Duracéo: 2 vez por més

Inicio: Dezembro de 2021 - Fim: em processo

* Como serafeito?
A acdo poderd ser executada da seguinte forma: Quando houver aumento em
impostos, doblares, taxas e/ou compras de produtos, realizar-se precificacdo de forma
correta, para que mesmo com aumento dos mesmos, consiga precificar o produto de

forma que tenha lucro, mas ndo aumente tanto o valor.

* Quanto custa?
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O custo dessa acao dependera do valor do salério de um profissional de precificacéo

pago atualmente no mercado.

4.6.2.4 Ameaca 04
Desemprego.

« O quefaremos?
Essa ameaca podera ser tratada da seguinte forma: A Diretora Comercial podera
realizar agOes para proporcionar fluxo de caixa e consequentemente giro de ponta

de estoque.

e Quem fara?

Diretora Comercial.

A parte operacional do trabalho sera realizada pela Diretora Comercial, pois a

mesma possui condi¢do natural para realizagao da agéo.

* Quando serafeito?
Duracéo: 1x ao més
Inicio: Janeiro de 2022 - Fim: em processo

*+ Como seréafeito?
A acdo poderd ser executada da seguinte forma: Realizacdo de acdes que
contenham descontos pontuais, como por exemplo, “live streaming” nas plataformas
digitais em que a Boutique Instrumentos estd4 inserida, proporcionando ao
consumidor, descontos, sorteios, produtos exclusivos, que na verdade sédo ponta de
estoque que estdo sem giro, mas de certa forma, proporcionando ao consumidor
que esta sem condicfes de investimento alto, consiga mesmo assim adquirir

produtos da empresa.

* Quanto custa?
O custo dessa acao dependera do tipo de sorteio a ser feito, podendo também né&o

possuir custo.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente diagnostico foi desenvolvido com o objetivo de identificar e analisar
novas inovagdes para o ramo de instrumentos musicais, encontrando maneiras que
possam colaborar com a empresa Boutique Instrumentos, fazendo com que se
engquadre as novas exigéncias do mercado, entendendo assim, o por que a empresa

Boutique se tornou tdo inovadora no ramo de instrumentos musicais.

Dentre as fraguezas percebidas dentro da organizacéo, € notdrio que se tornam nao
obstantes a suas inumeras forcas, possuindo fraquezas nas quais se enquadram em
um cenario de estruturacdo de empresas, ndo se tornando mais relevantes que as
forcas, mas também servindo como aviso para a empresa ndo sofrer graves
consequéncias de suas préprias acdes, buscando sempre melhorias através de seus

pontos fortes.

Quanto as ameacas, nota-se que elas sdo pertencentes ao fator externo vivenciado
pela empresa Boutique Instrumentos, ndo sendo controlaveis pela prépria empresa.
Mesmo assim, é preciso estar atento a tudo em que o mercado externo oferece,
para que a empresa nao estagne e sempre evolua de acordo com o mercado

musical.

O plano de ac¢bes desenvolvido ndo impde grandes movimentos institucionais, nem
acOes demasiadamente complexas, nem mesmo investimentos inviaveis, pelo
contréario, todas as acdes propostas estdo dentro das possibilidades da organizacéo
e sdo todas acdes reconhecidas pelas praticas entre as empresas com um bom
nivel de gestdo. O desafio da empresa Boutique Instrumentos esta no fato de
reorganizar algumas funcdes que precisam ser realizadas dentro da mesma,
dependente esta da autoridade geral e Unica da empresa dentro do grupo a que ela
pertence.

Todos os esforcos na elaboragdo deste documento visaram oferecer a empresa
Boutique Instrumentos uma fotografia detalhada de como ela, com base nos

conhecimentos académicos, demasiadamente importantes para 0 sucesso de
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qualquer empresa num mundo cada vez mais competitivo, pode continuar
avangando segura e racionalmente para o cumprimento de seus objetivos, obtendo
sucesso em toda a sua cadeia produtiva e resultados econdémicos cada vez

melhores.

Importante destacar que o presente esforco € um passo inicial essencial e importa
lembrar que uma organizacdo ndo consegue se manter competitiva sem que invista
constantemente em seu aprimoramento, sem realizacdo de inovacdes, sem que
concretize sua autoanalise e mantenha-se atualizada diante do mercado e suas
tendéncias. Portanto, a realizacdo do presente trabalho foi de suma importancia,
pois Nos permitiu agregar mais conhecimento sobre o assunto de inovacao dentro do
mercado de instrumentos musicais, proporcionando uma visdo mais ampla de como
uma organizacdo como essa funciona. Vale destacar ainda que essa pesquisa teve
vérias limitacBes e que essas proposi¢cdes apresentadas ndo esgota o assunto, ao
contrario, lanca marco de inicio de uma nova etapa para que futuros trabalhos sejam
realizados de modo a agregar e complementar outras frentes de pesquisa que nao

foram contempladas nesta proposta.



41

REFERENCIAS

ALVARENGA, Darlan. Brasil deve ter a 142 maior taxa de desemprego do mundo
em 2021, aponta ranking com 100 paises. G1.globo, 2021. Disponivel em: <
https://g1l.globo.com/economia/noticia/2021/04/11/brasil-deve-ter-a-14a-maior-taxa-
de-desemprego-do-mundo-em-2021-aponta-ranking-com-100-paises.ghtmi>.
Acesso: 30 out. 2021.

ANDION, Maria Carolina; FAVA, Rubens. Gestao empresarial / Fae School. Vol. 2.
Curitiba: Associacdo Franciscana de Ensino Bom Jesus, 2002. Disponivel em:
<http://cairu.cairu.br/biblioteca/arquivos/Administracao/1-Gestao_Empresarial-
FAE.pdf>. Acesso: 01 nov. 2021.

AVILA, Clovis, et al. Aplicacdo do 5W2H para criagdo do manual interno de
seguranca do trabalho. Espacios, Venezuela, Vol. 37, n® 20, abr. 2016. Disponivel
em: https://www.revistaespacios.com/al6v37n20/16372019.html. Acesso em: 30 out.
2021.

BARBIERI, José. Organiza¢cbes inovadoras: estudos e casos brasileiros. 22
Edicdo. Rio de Janeiro: FGV, 2004.

BRASIL. Lei n° 10.973 de 02 de dezembro de 2004. Dispbe sobre incentivos a
inovacdo e a pesquisa cientifica e tecnolégica no ambiente produtivo e da outras
providéncias. Brasilia: Art. 2° alinea IV, 2004. Disponivel em: <
https://www2.camara.leg.br/legin/fed/lei/2004/lei-10973-2-dezembro-2004-534975-
publicacaooriginal-21531-pl.html>. Acesso em: 31 ago. 2021.

CAVALCANTE, Glauce. Venda de instrumentos musicais dispara na pandemia e
atrai gigantes como Magalu e Amazon. O Globo, 2021. Diponivel em: <
https://oglobo.globo.com/economia/venda-de-instrumentos-musicais-dispara-na-
pandemia-atrai-gigantes-como-magalu-amazon-24955039> . Acesso: 30 out. 2021 .

CHIBAS, T.0; PANTALEON, E.M; ROCHA, T.A. Gestdo da inovacdo e da
criatividade hoje: apontes e reflexdes. HOLUS, Rio Grande do Norte, numero 3, p.
16-16, agosto 2013. Disponivel em: <
https://lwww2.ifrn.edu.br/ojs/index.php/HOLOS/article/viewFile/1082/678> . Acesso
em: 31 ago. 2021.

CORADI, Carlos. O Diagnéstico Empresarial. EFC CONSULTORIA, 2015.
Disponivel em: < http://carloscoradi.com.br/servicos/diagnostico-empresarial/
>. Acesso em: 03 out. 2021.

FERNANDES, Isac, et al. Planejamento estratégico: Analise SWOT. Trés Lagoas,
2013. Disponivel em: <
http://www.aems.edu.br/conexao/edicaoanterior/sumario/2013/downloads/2013/3/88.
pdf>. Acesso em: 03 out. 2021.


https://g1.globo.com/economia/noticia/2021/04/11/brasil-deve-ter-a-14a-maior-taxa-de-desemprego-do-mundo-em-2021-aponta-ranking-com-100-paises.ghtml
https://g1.globo.com/economia/noticia/2021/04/11/brasil-deve-ter-a-14a-maior-taxa-de-desemprego-do-mundo-em-2021-aponta-ranking-com-100-paises.ghtml
http://cairu.cairu.br/biblioteca/arquivos/Administracao/1-Gestao_Empresarial-FAE.pdf
http://cairu.cairu.br/biblioteca/arquivos/Administracao/1-Gestao_Empresarial-FAE.pdf
https://www.revistaespacios.com/a16v37n20/16372019.html
https://www2.camara.leg.br/legin/fed/lei/2004/lei-10973-2-dezembro-2004-534975-publicacaooriginal-21531-pl.html
https://www2.camara.leg.br/legin/fed/lei/2004/lei-10973-2-dezembro-2004-534975-publicacaooriginal-21531-pl.html
https://oglobo.globo.com/economia/venda-de-instrumentos-musicais-dispara-na-pandemia-atrai-gigantes-como-magalu-amazon-24955039
https://oglobo.globo.com/economia/venda-de-instrumentos-musicais-dispara-na-pandemia-atrai-gigantes-como-magalu-amazon-24955039
https://www2.ifrn.edu.br/ojs/index.php/HOLOS/article/viewFile/1082/678
http://www.aems.edu.br/conexao/edicaoanterior/sumario/2013/downloads/2013/3/88.pdf
http://www.aems.edu.br/conexao/edicaoanterior/sumario/2013/downloads/2013/3/88.pdf

42

GRIZENDI, Eduardo. Manual de inovacdo para empresas brasileiras de TIC:
Orientagbes Gerais sobre Inovacao para Empresas do Setor de Tecnologia da
Informacéao e Comunicacédo. Sdo Paulo: SOFTEX, out. 2012, 252 p. Disponivel em:
<https://www.softex.br/wp-content/uploads/2013/07/Manual-
Inova%C3%A7%C3%A30.pdf>. Acesso em: 31 ago. 2021.

IBGE — INSTITUTO BRASILEIRO DE GEOGRAFIA E ESTATISTICA. Pesquisa de
inovacéao. Rio de Janeiro: IBGE, 2016. Disponivel em: <
https://biblioteca.ibge.gov.br/visualizacao/livros/livo9007.pdf>. Acesso em: 31 ago.
2021.

NIRAZAWA, Alyni et al. Inovacdo nas organizagcfes. FEA-RP, 2015. Disponivel
em: <
https://edisciplinas.usp.br/pluginfile.php/311926/mod_resource/content/1/Material%2
ODidatico_Inova%C3%A7%C3%A30.pdf>. Acesso em: 31 ago. 2021.

OSLO, Manual. Manual de Oslo: Diretrizes para coleta e interpretacao de dados
sobre inovacéo. Rio de Janeiro: OCDE, 32 edi¢do, 1997, 184 p. Disponivel em: <
http://www.finep.gov.br/images/apoio-e-financiamento/manualoslo.pdf>. Acesso em:
31 ago. 2021.

PAULA, Gilles. Plano de acédo: o passo a passo da ideia a concretizacao de seus
objetivos!. Treasy, Santa Catarina, 2016. Disponivel em: <
https://www.treasy.com.br/blog/plano-de-acao/>. Acesso em: 30 out. 2021.

SHUMPETER, Joseph. Teoria do Desenvolvimento Econémico: Uma
investigacao sobre lucros, capital, crédito, juro e o ciclo econémico. Traducao
de Maria Silvia Possas. Sdo Paulo: Nova Cultural LTDA, 1997. Disponivel em: <
https://www.ufjf.br/oliveira_junior/files/2009/06/s_Schumpeter_-
_Teoria_do_Desenvolvimento Econ%C3%B4mico_-
_Uma_Investiga%C3%A7%C3%A30_sobre_Lucros_Capital_Cr%C3%A9dito_Juro_e
_Ciclo_Econ%C3%B4mico.pdf> . Acesso em: 31 ago. 2021.

SILVA, Natalia, et al. A Utilizacdo da Matriz Swot como Ferramenta Estratégica —
um Estudo de Caso em uma Escola de Idioma de S&o Paulo. Sdo Paulo, 2005.
Disponivel em: <
file:///C:/Users/User/Downloads/A_Utilizacao_da_Matriz_Swot_como_Ferrame.pdf>.
Acesso em: 03 out. 2021.

VIEIRA, Luiz. Aplicacdo de diagnostico organizacional: Um melhoramento do
processo de producdo de uma barbearia. 2017. 101 p. Trabalho Conclusao de
Curso (TCC) — Curso de Administracdo — Universidade Federal de Santa Catarina,
Santa Catarina, 2017. Disponivel em:
<https://repositorio.ufsc.br/xmlui/bitstream/handle/123456789/181643/TCC%20-
%20Luiz%20Gustavo%20Dutra%20Vieira%?20-
%20Administra%C3%A7%C3%A30%20-

%20TCC _final.pdf?sequence=1&isAllowed=y>. Acesso em: 03 out. 2021.


https://www.softex.br/wp-content/uploads/2013/07/Manual-Inova%C3%A7%C3%A3o.pdf
https://www.softex.br/wp-content/uploads/2013/07/Manual-Inova%C3%A7%C3%A3o.pdf
https://biblioteca.ibge.gov.br/visualizacao/livros/liv99007.pdf
https://edisciplinas.usp.br/pluginfile.php/311926/mod_resource/content/1/Material%20Didatico_Inova%C3%A7%C3%A3o.pdf
https://edisciplinas.usp.br/pluginfile.php/311926/mod_resource/content/1/Material%20Didatico_Inova%C3%A7%C3%A3o.pdf
https://www.treasy.com.br/blog/plano-de-acao/
file:///C:/Users/User/Downloads/A_Utilizacao_da_Matriz_Swot_como_Ferrame.pdf
https://repositorio.ufsc.br/xmlui/bitstream/handle/123456789/181643/TCC%20-%20Luiz%20Gustavo%20Dutra%20Vieira%20-%20Administra%C3%A7%C3%A3o%20-%20TCC_final.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ufsc.br/xmlui/bitstream/handle/123456789/181643/TCC%20-%20Luiz%20Gustavo%20Dutra%20Vieira%20-%20Administra%C3%A7%C3%A3o%20-%20TCC_final.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ufsc.br/xmlui/bitstream/handle/123456789/181643/TCC%20-%20Luiz%20Gustavo%20Dutra%20Vieira%20-%20Administra%C3%A7%C3%A3o%20-%20TCC_final.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ufsc.br/xmlui/bitstream/handle/123456789/181643/TCC%20-%20Luiz%20Gustavo%20Dutra%20Vieira%20-%20Administra%C3%A7%C3%A3o%20-%20TCC_final.pdf?sequence=1&isAllowed=y

