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RESUMO

SILVA, Jose Alas Oliveira. Avaliagdo da Gestéo e do Neg6cio da Mercearia Boa
Esperanca e sua Transformacdo em um Supermercado de Médio Porte.

Trabalho de Conclusédo de Curso, (Bacharelado em Administracédo) - Escola de
Gestédo e Negocios da Pontificia Universidade Catolica de Goias, 2021.Este trabalho
trata-se de uma avaliacdo da gestao e dos processos de compras, vendas, atendimento
e controles financeiros da Mercearia Boa Esperanca. Para tal, foi realizado levantamento
geral da gestéo, e processos operacionais, além da avaliacdo da concorréncia direta, e
principais fornecedores. Para melhor compreensdo foi feita uma entrevista com a
proprietaria da empresa, buscando identificar os pontos fortes, fracos, ameacas e
oportunidades relativas ao negdécio atual, com visédo de transformar a mercearia em um
supermercado de médio porte. Os roteiros da entrevista, e das questbes levantada
junto a concorréncia, encontram-se registrados na Apéndice A e Apéndice B. Dentre os
pontos fortes, destacam-se o atendimento personalizado com os clientes, as vendas a
prazo, o equilibrio financeiro e a fixacdo do estabelecimento por 23 anos. Como pontos
fracos, identificou-se fragilidades dos controles, a estagnagédo dos negdécios e a queda
nas vendas. A concorréncia acirrada, e a falta de profissionalizacdo do negécio sdo
guestbes preocupantes que geram ameacas. Como oportunidades aponta-se a
possibilidade de transformar o negécio atual em um supermercado de médio porte, com
foco no atendimento das primeiras necessidades dos clientes do bairro, Sdo pontos
favoraveis para a implantacédo a clientela fidelizada, a experiéncia da proprietaria no
negoécio, o equilibrio financeiro, imével proprio que favorece as novas instalagées.
Reconhece-se, entretanto, a necessidade de se ampliar a pesquisa de mercado,
elaborar o planejamento estratégico do negécio, com os planos de ac¢do, buscando a
viabilidade econdmico-financeira. A proposta contém a especificacdo dos principais
produtos, a organizagdo interna com layout das novas instalagdes, a projecéo do quadro
de pessoal e a maquete da fachada externa.

Palavras-chaves: gestao de pequenas empresas; gestao estratégica e marketing



ABSTRACT

SILVA, Jose Alas Oliveira. Evaluation of the Management and Business of Good Hope
Grocery and its Transformation into a Medium Size Supermarket.

Course Conclusion Work, (Bachelor of Administration) - School of Management
and Business of the Pontifical Catholic University of Goias, 2021. This work is an
evaluation of the management and processes of purchasing, sales, service, and financial
controls at Mercearia Good Hope. To this end, a general survey of management and
operational processes was carried out, in addition to an assessment of direct competition
and main suppliers. For a better understanding, an interview was conducted with the
company's owner, seeking to identify the strengths, weaknesses, threats, and
opportunities related to the current business, with a view to transforming the grocery
store into a medium-sized supermarket. The interview scripts, and the questions raised
with the competition, are registered in Appendix A and Appendix B. Among the strengths,
the personalized service with customers, installment sales, financial balance and fixation
stand out. the establishment for 23 years. As weaknesses, weaknesses in controls,
business stagnation and a drop in sales were identified. The fierce competition and the
lack of professionalization of the business are worrying issues that generate threats.
Opportunities include the possibility of transforming the current business into a medium-
sized supermarket, with a focus on meeting the first needs of customers in the
neighborhood. Favorable points for the implantation are the loyal clientele, the owner's
experience in the business, the balance financial, own property that favors new
installations. It is recognized, however, the need to expand market research, prepare the
strategic planning of the business, with action plans, seeking economic and financial
viability. The proposal contains the specification of the main products, the internal
organization with layout of the new facilities, the projection of the staff and the model of
the external facade.

Keywords: small business management; strategic management and marketing
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1. INTRODUCAO

A concorréncia de mercado acirrada e inovacdes tecnoldgicas vém
exigido das empresas adaptagOes constantes inovadoras na forma de gerenciar
e expandir 0os negécios, levando em muitas situacbes a necessidade de
transformacéo em busca de novas oportunidades.

Neste sentido, este trabalho buscou avaliar a gestdo e processos
operacionais de compras, vendas, atendimento e controles financeiros, bem
como os fatores competitivos da concorréncia direta, com o proposito de
transforma o negocio atua da Mercearia Boa Esperanca em um supermercado
de meédio porte, com foco no atendimento das primeiras necessidades dos
clientes localizados na proximidade da empresa.

Para realizacdo do trabalho, foram feitos levantamentos gerais na
empresa e no mercado nos concorrentes mais proximos, tendo como objetivo
identificar os pontos fortes, fracos, ameacas e oportunidade do negocio atua e
sua transformacdo em um supermercado de médio porte. Para melhor
entendimento, foi feito entrevista com a proprietaria, de forma qualitativa,
conforme o roteiro do apéndice A, em que ficou posicionado seu interesse em
expandir o negécio, em uma nova configuracdo, na modalidade supermercado
de médio porte com ampla diversificacdo de produtos, novas instalacées
ampliadas e profissionalizagdo da gestao.

Nesse sentido, apresenta-se uma de proposta transformar a Mercearia
Boa Esperanca em um supermercado de médio porte que venha atender as

primeiras necessidades dos clientes localizados proximos ao estabelecimento.
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1.1. Modalidade

Gestéo de Pequenas Empresas

1.2. Tema

Avaliacdo da gestdo e do negocio da mercearia Boa Esperanca e sua

transformagc@o em um supermercado de médio porte

1.3. Objetivo Geral

Avaliar a gestédo e 0 negdécio da mercearia e propor sua transformacao em

um supermercado de médio porte

1.4. Objetivos especificos

. Fazer a fundamentacéo tedrica, abrangendo a gestao de pequenas
empresas, estratégicas empresariais e marketing, com énfase no marketing de
relacionamento.

. Fazer pesquisa qualitativa com a proprietaria, visando avaliar a
gestao interna e os processos de compras, vendas, relacionamento com o cliente
e controles de estoque e financeiros.

. Avaliar a concorréncia direta e o potencial de mercado, tendo em
vista a transformag&o do negdcio em um supermercado de médio porte.

. Identificar e analisar os pontos fortes, fracos, ameacas e
oportunidades da gestao e do negécio.

. Elaborar proposta de transformacdo da mercearia em um

supermercado de médio porte.



13

1.5. Justificativa

A importancia de estudar o tema se justifica em decorréncia da
necessidade de expansdo dos negocios da Mercearia Boa Esperanca, a partir
da sua transformacéo em um supermercado de médio porte, com diversificacdo

de produtos, novas instalacdes e profissionalizagao da gestéo.

Por tanto, entendeu-se oportuno avaliar o negocio e gestdo atual, avaliar
a concorréncia direta e labora proposta para a criacdo de um supermercado de
médio porte, com foco no atendimento das principais necessidades dos clientes

localizados na proximidade do empreendimento.

O trabalho oportunizou também ao estudante a interacéo teoria-préatica no

campo da gestéo e dos negdcios, a partir de um objeto de estudo real.
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2. METODOLOGIA

O trabalho foi realizado a partir do cumprimento das seguintes etapas:

12 Etapa

Fundamentacao teorica foi realizada a partir de pesquisa bibliografica fica

nas gestdes de pequena empresa, gestao estratégica e atendimento;

22 Etapa

Foi realizado levantamento do funcionamento e organizacéo da mercearia
com énfase nos processos de compras, vendas, controles, clientes e
fornecedores nesta etapa contou com participagcdo da proprietaria e seu
assistente no fornecimento dados informacéo, além da experiencia e observador

gue faz parte da empresa;

32 Etapa

Na Terceira etapa foi feita entrevista qualitativa com proprietaria, visando
buscar identificar a sua avaliacdo a respeito do negécio funcionamento e
organizacdo tendo em vista transformar mercearia supermercado de meédio
porte. A pesquisa foi feita a partir do questionario estruturada com forme roteiro

no Apéndice A;

42 Etapa

Nesta etapa foi feita uma pesquisa junto a concorréncia principal e direta
buscando identificar fatores competitivos e amplitude dos negdcios tendo em
vista transformar o supermercado médio porte roteiro da pesquisa encontrasse

no Apéndice B;

52 Etapa
Na quinta etapa fez-se andlise das pesquisas que possibilitou identificar

principais pontos fortes e fracos e ameacas e oportunidade. A andlise levou se
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consideracdo também a percepcdo da proprietaria e possibilidade de criar
supermercado médio porte;

62 Etapa

Nesta Gltima etapa, com base nos estudos realizados, foi possivel fazer a
proposta transformagéo da mercearia em um supermercado de médio porte com
géneros emergéncia, acougue, bebidas, frios confeitaria, hortifruti, cerais,

materiais de limpeza e higiene;
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3. FUNDAMENTACAO TEORICA

As Pequenas e Microempresas (PME) tém sido, além de um ponto de
resolugdo de problemas do bairro, sdo em sua maioria também um ponto de
apoio econdémico ao bairro e aos que estédo diretas ou indiretamente ligados a
ele, segundo Palmeira et al. (2011). O papel dos “mercadinhos” de bairro tem
suma importancia socioecondmica para a populagao local, ndo sé provendo as

necessidades de compras destes, mas promovendo empregos e fontes de renda.

O papel das empresas de bairro é de grande importancia para economia
local e devem ser encorajadas de forma a desenvolver os locais menos
favorecidas das cidades. Sao criadoras de emprego e renda para comunidade

local.

Segundo dados do Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas (SEBRAE), em janeiro de 2019, as MPEs geraram mais de 60,7 mil
empregos formais no Brasil e as Médias, e Grandes Empresas (MGE) iniciaram
0 mesmo periodo registrando a extingdo de cerca de 25 mil vagas. Os dados

demonstram a importancia das PMEs no atual mercado nacional.

A estruturacéo, gestdo e marketing sdo pontos primordiais para que as
PMEs se mantenham e tenham éxito no seu crescimento, com o mercado em
constante mudanca, uma visdo de futuro pautada na fundamentacdo teorico
pratica e delimitada nas peculiaridades da empresa. O foco principal da
administracdo de uma PME devera ser introduzir de forma pratica e limpa o
processo estratégico para que seja realmente funcional e factivel pelos
colaboradores (LIMA, 2010).

3.1. Gestao de pequenas empresas

As novas PMEs tém, em sua maioria, 0 seu inicio focado em uma renda
gue possa suprir as necessidades de seus fundadores e, pode se dizer que
também, certa liberdade financeira e pessoal. Poucos, porém, possuem forca e
lucidez suficientes para gerir e manter o negdcio, visto que o capital, a vida

particular, os desencontros entre os fundadores e cooperadores muitas vezes
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sdo levados para dentro das portas da empresa comprometendo, assim, a
estrutura funcional da mesma (CENTURION et al., 2016).

A gestdo tem muitos pontos que devem ser levados em consideragcao
guando se trata do inicio e manutencdo da PME. Tais pontos passam desde o
planejamento inicial ao monitoramento e separacdo das financas da empresa e

de seus proprietarios (SILVA et al., 2020).

Inicialmente os pequenos empreendimentos tém a forca e a garra de seus
fundadores, que mesmo sem formacé&o ou entendimento de gestéao tentam levar
a diante a sua ideia (SILVA et al., 2020). Porém, o primeiro periodo de uma PME
pode trazer, também, o inicio de grandes problemas financeiros que podem
posteriormente levar a mortalidade precoce do neg6cio, como demonstrado em
pesquisa realizada pelo SEBRAE (2016), 25% das PMEs deixam de funcionar
nos primeiros dois anos de existéncia por problemas financeiros e outros 31%
por custos, despesas e juros. Levando em consideragéao tais dados, a gestao de

capital € um dos principais pontos a ser o foco dos novos empreendedores.

Outro ponto focal da gestdo das PMEs é a descentralizacdo do poder. No
atual cenario econémico as empresas de pequeno porte sdo, em sua maioria,
familiares, o que pode ser um pequeno percal¢co para sua manutencgao, pois, a
centralizacdo do poder €, segundo Freitas et al., (2012) um dos principais fatores
gue compromete o crescimento do negocio, visto que problemas pessoais entre
0os membros da familia podem levar ao fechamento ou desmembramento da
empresa. Este tipo de caso ocorre quando o poder de gestdo esta centrado nas
maos de um dos membros da familia, cabendo ao gestor o fardo de manter o
equilibrio entre interesses familiares e empresariais. Para Centurion et al. (2016)
um plano elaborado e fungbes bem delimitadas entre os gestores e membros da
empresa sdo 0 ponto central para que se possa manter a empresa, promover o
crescimento e dar continuidade ao projeto de modo a construir um negocio de

SUCEeSSO.

A falta de prazos e planejamento estrutural tém se mostrado outro vilao
para a estabilidade das PMEs. De acordo com Palmeira et al.(2011), a falta de
preparacao dos gestores tem levado ao fim precoce dos empreendimentos. 25%

das PMEs que fecharam suas portas, segundo o SEBRAE (2016), a falta de
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gestéao logica e problemas administrativos foram a causa. Assim o investimento
em planejamento e profissionalizacdo dos gestores € de suma importancia para
gue a empresa venha se manter e sobressair dentro do nicho escolhido
(FREITAS et al., 2012). A contratacdo de gestores profissionais € outra forma de
investimento que pode vir a servir a nova PME, porém muitos resistem a
intervencdes de pessoas de fora do nucleo imposto inicialmente a formacao da
empresa, outro ponto que impede as PME de contratar uma gestao profissional
é a falta de dinheiro para investir nesse setor, de forma a manter a gestéo inicial
(PALMEIRA et al., 2011).

3.2. Gestéao Estrategica

Delimitar pontos a serem seguidos por uma PME é imprescindivel para
gue esta tenha um futuro promissor e o crescimento almejado por seus
idealizadores (SABBAG et al., 2009).

A baixa procura pelos produtos ofertados, vendas reduzidas e
concorréncia alta sdo grande parte do motivo da baixa sobrevivéncia das PMEs,
29% deixam de existir nos primeiros dois anos, segundo dados do SEBRAE
(2016).

A gestdo estratégica, desde seu inicio até a atualidade, ¢é
fundamentalmente voltada para as grandes empresas, dificultando o processo
de absorcdo dos processos e métodos em pequenos empreendimentos. As
MPEs geralmente se mantém diariamente e se forcam a resolver um problema
de cada vez, assim, as projecOes futuras tendem a ficar de lado, visto o pouco
tempo que tem para formar e empregar novas acdes e modelos de estratégia
(LUNA et al., 2014).

As MPEs, por se manterem diariamente, devem seguir uma gestao
estratégica voltada para resolucdo e fundamentagéo de pontos de médio e curto
prazo. Segundo Guerra e Reis (2016) a instabilidade do mercado e a
adaptabilidade da empresa é o que lhe dard um futuro, de forma que os caminhos
a serem trilhados devem estar bem delimitados, com pontos focais que delimitam

estratégias que determinam um passo a ser seguido por vez, porém a dedicacao
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aos passos determinados pelo gestor sera de suma importancia, de forma que a

transicdo da teoria a préatica sera mais funcional.

A inteligibilidade do projeto estratégico pelo gestor e seus colaboradores
também é de grande importancia, para que este seja levado a diante com
persisténcia (GUERRA; REIS, 2016). A estruturacdo estratégica deve estar
dentro das possibilidades e limitagcbes da PME, pois cada empreendimento,
principalmente em se tratando de empresas familiares e PMEs, possui
caracteristicas proprias e pessoas com diferentes niveis de compreensao
administrativos. O processo, entdo, deverd ser amplamente pautado em uma
investigacdo empirica dos projetos, financas e fundamentos da PME. Uma coleta
de dados e um estudo dos modos utilizados até o momento pelos gestores deve
ser um dos principais pontos de partida para o delineamento de um projeto que
funcione e que possa ser colocado em préatica com sucesso por parte dos
colaboradores (CESARINO; SUDO, 2011).

3.3. Estratégias Empresariais

A estratégia, como termo, foi cunhada como base fundamental para
grandes guerras, estruturalmente o seu conceito € a criacdo de objetivos e 0
delineamento dos meios necessarios para alcancar tais metas (HENNIG et al.,
2012). No meio empresarial, segundo Alday (2002) e SEBRAE (2018), existem
varios tipos de modelos estratégicos (competitivas, de crescimento, de
diversificacdo, de estabilidade, de reducédo, entre outros), cabe desenvolver o

modo que mais se adapta a PME.

Ao delimitar os objetivos que se devem ser alcangcados pela empresa, 0
gestor deve delinear passos a serem seguidos para que se chegue a tais

objetivos.

Existem varios tipos de estratégias empresariais, sejam elas com foco na
competitividade, no crescimento ou reducdo da empresa em momentos de

dificuldade financeira. O site do SEBRAE (2019) tipifica alguns, como:

“Estratégia de concentracgao: vai buscar o melhor uso dos recursos que
ja tem. Nem vai buscar o crescimento, nem a reducéo. Seus objetivos
serdo aqueles que vao manter sua especialidade, seu diferencial,
aumentando sua competitividade por ser especialista no que faz. [...]
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Estratégia de crescimento: vai buscar o aumento no desempenho, seja
por crescimento interno, estrutural, ampliacdo de recursos. Seja
aumentando a forma de atuagdo no mercado, integragéo vertical ou
horizontal com outras empresas, ou ainda, diversificando seus
produtos e servigos. [...]

Estratégia de reducéo: € a estratégia utilizada quando os resultados
estao abaixo do esperado, quando é necessario diminuir a estrutura,
aplicar recursos, ou mudar a forma de atuag&o no mercado. [...]”

Assim a estratégia empresarial sera de grande ajuda se usada em prol da
pequena empresa. Em casos, por exemplo, onde a PME esta passando por
dificuldades financeiras, deve-se delimitar passos para que esse problema seja
resolvido, assim uma estrutura de reducdo de gastos pode vir a ser a mais
acertada, de modo que ao controlar os gastos, efetuar negociacéo dos débitos e
a investir em manutencédo dos estoques, a empresa podera retornar ao saldo
positivo levando a PME a um novo plano estratégico, o de crescimento. Vé-se
entdo que a estratégia empresarial € um ciclo que sempre dara apoio aos planos,

objetivos e passos a serem tomados pela gestdo (HENNIG et al., 2012).

3.4. Marketing

O marketing como conceito surgiu no mercado nos anos 50 como uma
base bem restrita e primitiva que foi evoluindo e se consolidando na atualidade
em varias areas da vida, ndo somente ao mercado e trocas comerciais. A
estrutura do marketing atualmente aceito tem por base os 4 P’s, proposto por
Kolter no ano 2000, que foca em preco, pracga, promoc¢ao e produto, sendo usado
para atrair e fidelizar os clientes a marca (DIAS et al.,, 2021). Kolter ainda
descreve “marketing é a atividade humana dirigida para satisfazer necessidades
e desejos por meio de troca”, esta descricdo demonstra os aspectos basicos do
marketing sendo indispensavel para a atividade de compra e venda, que tem por

base a satisfacéo dos desejos do homem (VALENTIM; CARLETO, 2020).

Dias et al. (2021) descreve em detalhes os 4 P’s de forma a elucidar cada

um dos topicos:

7

Segundo as definicbes do autor, o produto compreende tudo que
pode ser oferecido a um mercado para satisfazer uma necessidade ou
um desejo. Quanto ao preco, este estd relacionado ao elemento
gerador de receita para a empresa, diferentemente dos demais que por
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natureza produzem custos a organizagdo. Por meio da determinagéo
do preco uma empresa pode perseguir objetivos que definem
estratégias como sobrevivéncia, maximizagdo do lucro atual e
participagdo do mercado ou lideranga de qualidade do produto.

O composto praca engloba as atividades relacionadas de distribuicdo
e comunicacao dos produtos/servicos, desde os produtores até os
consumidores finais, passando por distribuidoras ou comércios
varejistas. Por outro lado, promo¢do compreende as propagandas,
promogdes de vendas, venda pessoal e relagdes publicas.”

Desta forma, o marketing deve focar em programar uma concepc¢ao de
produto que traga apelo ao publico, de forma que este venha se interessar a
ponto de validar o preco estabelecido pela promocéo do produto (PORTO et al.,
2017).

3.5. Marketing de Relacionamento

O marketing de relacionamento (MR) constitui principalmente do esforgo
que a empresa deve fazer para fidelizar o cliente (D’ANGELO et al., 2006). O
surgimento do MR esta focado principalmente em como a empresa ira
estabelecer, desenvolver e manter um relacionamento duradouro com o cliente
de forma que se possa formar uma relacdo continua mantendo assim uma visao
de proximidade com o cliente (CARVALHO et al., 2018).

Atualmente o MR tem apontado os caminhos estratégicos para que as
empresas possam obter resultados satisfatérios ndo s6 em termos de lucros
diretos, mas também em lucros indiretos e até mesmo na manutencdo e

propagacao dos lucros por meio do “boca a boca” (CARVALHO et al., 2018).

A formacéao, do direcionamento e das facilitacdes dos atendimentos que o
MR promove, sao pontos chave no crescimento das PMESs, pois visto que por se
tratar de empresas de pequeno porte a ligagcdo com os clientes se torna o ponto
principal da fidelizacao dos clientes (MELLO; VIEIRA, 2008).
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4. DISCUSSAO E DESENVOLVIMENTO
DO TRABALHO

4.1 Historico da empresa

A Mercearia Jardim Boa Esperanca, localizada na cidade de Aparecida de
Goiania, objeto deste trabalho, foi herdada pela atual proprietaria, Anténia

Oliveira da Silva, no ano de 2007, ap6s o falecimento do proprietério anterior.

A empresa foi criada em 15/03/1998 pelo jovem casal que tinha um sonho
de criar um comércio, porém ele nao tinha formacdo no ensino fundamental
completa nem a esposa. Eles moravam na Regido Nordeste do Brasil, na cidade
de Teresina- Pl, onde o casal estava estabelecido, mas eles encontravam muitas
barreiras. O emprego do marido ndo permitia o suficiente para montar tao
desejada empresa. Sendo ele auxiliar de pedreiro, disse a sua esposa “Com o
que eu tenho trabalhado aqui ndo d& para realiza nossos sonhos que é ter a
empresa, eu sei de um estado onde a gente pode realizar o que desejamos, que

€ ser empreendedor” (SIC).

Eles vieram para o Estado de Goias, encontraram um lote e compraram a
prestacdo, passando por dificuldades, mas apds algum tempo com apenas
R$300,00 montaram a tdo desejada Mercearia Jardim Boa Esperanca, que
nasceu com fruto de trabalho dedicado, e que hoje apds 23 anos continua
funcionando, mesmo com as atuais dificuldades financeiras, decorrentes da crise

provocada pela pandemia do Coronavirus.

4.2 Caracteristicas Gerais

. Razéo Social: Antonia Oliveira da Silva

. Nome Fantasia da Empresa: Mercearia Jardim Boa Esperanca
. CNPJ: 22.745.726/0001-96

. Ramo de atividade: Géneros primeira necessidade

. Porte da organizacdo: Empresa de Pequeno Porte

. Endereco: Rua C 32, Quadra — 68, Lote — 01, Setor Jardim Boa
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Esperanca, Aparecida de Goiania — GO, CEP 74960-310

4.3 Descricao do negocio

A empresa Mercearia Jardim Boa Esperanca atua como varejista de

primeira necessidade, tendo como principais produtos:

. Bebidas em geral, (n&o alcodlicas)
. Laticinios (exceto queijos);

. Secos e molhados;

. Produtos de panificacéo e

. Materiais de limpeza e higiene. pessoal, e ambiental.
4.4 Clientela

A empresa atende atualmente e de forma direcionada os clientes da
Classe C. Ha um esforgo para conquistar clientes de outras classes. Para facilitar
aos clientes, a mercearia vende em vérias formas de pagamento, como cartdo

de crédito, a vista e no crediario, com prazo de 15 dias para pagamento.

O atendimento € ponto mais forte da empresa. O tratamento € amigavel,
e muitas vezes personalizado pela proprietaria, o que permite condi¢coes de

fidelizar os clientes.

O estabelecimento possui muitos clientes que compram no crediario,

representando cerca de 30% das vendas.

4.5 Fornecedores

A empresaria escolhe fornecedores para fazer pedidos de produtos com
otima qualidade e de procedéncia, para melhor atender os clientes. Certos
produtos sdo adquiridos diretamente dos vendedores das fabricas, outros junto
a grandes atacadistas e supermercados, que tenham precos acessiveis para
revenda. Para isso, sdo feitas pesquisas e estudos constantes, buscando as

ofertas principalmente em promogoes.
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4.6 Principais concorrentes

A Mercearia Boa Esperanca esté localizada préximo ao setor Garavelo e
Tiradentes. Possui dois concorrentes diretos, sendo um deles o Supermercado
Baréo, localizado no Jardim Tiradentes e outro uma padaria préxima a mercearia.
O Supermercado Bardo é um forte concorrente, pois possui uma grande
estrutura e tem grande mix de produtos, além de 6tima localizacdo e facilidade
para chegar. O atendimento € insuficiente, com espaco insuficiente para
comportar a alta procura, formando grandes filas. Os precos, de forma geral, ndo
Sao competitivos. A outra concorrente direta, a padaria, localizada perto de uma
rotatéria, tem étima estrutura, possui grande mix de produtos de panificacdo, mas
nao possui grande mix produtos de uma mercearia, principalmente de secos e

molhados.

Como concorrentes indiretos, ou seja, mais longe do ponto comercial da
mercearia, no tipo de negdcio que atual, a concorréncia é muito acirrada,
principalmente os supermercados de grande porte, emporios, verdurdo, e

padarias e confeitarias.

4.7 Estrutura organizacional

A forma de organizac&o e funcionamento da mercearia é muito simples. E
uma empresa familiar, sendo a proprietaria responsavel pela administracao
geral, vendas e compras. Conta com um assistente administrativo que tem a
funcdo de pesquisas junto aos concorrentes e melhores condigdes de compra,

além de ser o responsavel pelos controles internos, inclusive o financeiro.

Por ser um empreendimento pequeno, familiar e informal, ressente-se de
maior organizacao interna, principalmente quanto aos controles de vendas,
desperdicio, compras, e fundamentalmente financeiro. A proposta do trabalho é
exatamente de transformar a mercearia em um supermercado de médio porte,
devidamente planejado, organizado com todas as funcbes estabelecidas
seguindo os principios profissionais, com atencdo especial para 0s processos de
controle e tomada de decisbes embasadas em dados e historicos de vendas,

desperdicios, compras e estoques.
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4.8 Filosofia empresarial

. Missdo: oferecer produtos de primeira necessidade na area de

mercearia, com preco justo e excelente atendimento;

. Valores: honestidade, confianca e integridade;
. Viséo: Ser referéncia na Cidade de Aparecida de Goias no negécio
mercearia,;

4.9 Processos operacionais

4.9.1 Compras

De forma geral as compras sao realizadas pela proprietaria, apoiada pelo
assistente administrativo. Sao feitas coletas de pregos, junto a representantes
gue vendem diretamente das fabricas, e junto aos atacadistas, e grandes redes
de supermercados e distribuidoras de bebidas. A opcdo é sempre por produtos
de qualidade e que oferecam boas condi¢des de revenda. Ainda o processo é
muito informal, indicando a necessidade de programacdo mais planejada para
efetuar as compras, levando-se em consideracdo a rotacdo de estoques,

histérico de vendas e fluxo de caixa.

4.9.2 Vendas

O processo de vendas é realizado a partir de um atendimento
personalizado com ofertas de varias formas de pagamento, inclusive por prazo
de até 15 dias. As vendas normalmente sao feitas pela proprietaria, que pelo seu
atendimento atencioso, flexibilidade na forma de pagar e precos competitivos,
vem mantendo uma clientela mais fiel. O que se percebe é a necessidade de
ampliar o neg6cio com mais variedades de produtos, como um supermercado de

médio porte faz.



26

4.9.3 Relacionamento com os clientes

Esse é um ponto forte da mercearia, tendo na figura da proprietaria um
atendimento muito personalizado, facilitando as vendas para os clientes e

gerando um grau de satisfacao e fidelizacao.

4.9.3 Controles de estogues

E um ponto muito fraco. A empresa nio possui espaco para armazenar 0s
produtos. Os produtos adquiridos séao colocados diretamente nas prateleiras das
vendas. As prateleiras sdo divididas em espacos para produtos secos e

melhorados, panificacdo e material de limpeza e higiene pessoal e ambiental.

Com isso, 0 que se constata € a necessidade de local adequado para
armazenar produtos e o estabelecimento de critérios, procedimentos e controles

de estoque.

4.9.5 Controles financeiros

Por se tratar de uma empresa familiar, de pequeno porte, as financas da
empresa se misturam com as finangas pessoais, pois para a proprietaria e para
0 assistente administrativo que também é parte da familia, os ganhos com seus
trabalhos séo retirados das receitas das vendas, numa proporcao de 34%. Um
percentual de 16% das receitas das vendas é fixado para pequenos
investimentos, e 0s outros 50% para repor o estoque, ou seja, com as compras.
E uma situacéo fragil, pois carece de um fluxo de caixa projetado e controles
financeiros que permitam melhor compreensédo da rentabilidade do negdcio,
inclusive lucratividade ou prejuizos. Sem isso, fica muito dificil qualquer projecao

segura de crescimento expansdo do negocio.
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4.10 Entrevista com a proprietaria a respeito
da visdo do negodcio, organizacao e
expansao

Com o objetivo de identificar a visdo da proprietaria sobre a gestao do
negocio, sua organizacdo e perspectivas de expansao, foi feita uma entrevista
gualitativa, conforme roteiro do Apéndice A. A seguir a avaliacdo, de forma
resumida, do posicionamento da proprietaria quanto a gestdo do negocio atual e
sua visao sobre a transformacdo no modelo de negdcio em um supermercado
de médio porte, com foco no atendimento das necessidades emergéncias dos
clientes localizados em sua proximidade.

Da gestdo da empresa e do negdcio, destacando-se 0s principais
problemas, os pontos fortes e os pontos fracos.

O principal ponto forte na gestdo do negocio refere-se a forma bastante
informal e amigavel da proprietaria com os clientes, o que esta possibilitando a
sua fidelizagao.

Um outro ponto de destaque € a venda a crediario, a prazo. Isso facilita as
vendas, considerando principalmente os produtos de primeira necessidade e que
muitas vezes os clientes ndo dispéem de recursos financeiros disponiveis no
momento da compra.

Destaca-se ainda como fator favoravel das vendas a fixacdo do
estabelecimento no mesmo local ha aproximadamente duas décadas, tornando-
se cada vez mais conhecido. Importante ressaltar que isso tem sido possivel uma
vez que o negdcio estd instalado em imével préprio, que também € um ponto
forte.

Como ponto fraco, ha de se reconhecer que ao mesmo tempo o crediério
favorece as vendas, o percentual elevado das vendas a prazo transforma-se
também em fragilidade de sustentabilidade financeira do negécio, exigindo cada
vez mais capital de giro, sem se falar no risco de recebimentos conforme vendas
realizadas. Essas vendas a prazo sao feitas sem muito critério de avaliacédo, o
gue de certa forma pode ocasionar crescimento da inadimpléncia. Essa ja é uma

das preocupac0des da proprietaria.
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Um dos pontos destacadamente fraco esta relacionado com a falta de
controles financeiros sistematizados com critérios preestabelecidos. E uma das
guestdes que merece atencdo urgente, pois pode inviabilizar o negocio. Torna-
se imprescindivel trabalhar com fluxo de caixa projetado, com indicacdes do fluxo
financeiro para compras, retiradas financeiras, investimentos, emergéncias,
manutencao e outros.

Como ameaca, a proprietaria sinaliza que a grande preocupacgao é com a
concorréncia que a cada dia se intensifica. A concorréncia disponibiliza uma
grande diversificacdo de produtos, muitas vezes com promocdes atrativas. iSso
preocupa muito a proprietaria que o negécio atual vem se estagnando, sem
crescimento e ainda agravado pela pandemia. Como fatores que geram
ameacas, ainda foi citado a falta de controles e a necessidade de profissionalizar
a empresa.

Por outro lado, vé a proprietaria e seu assistente como oportunidades
transformar o atual negécio em um supermercado de pequeno porte, com a
diversificacdo dos produtos e a organizacdo adequado desse tipo de negdcio.
Para tanto, a avaliacdo é de que existem pontos favoraveis como por exemplo o
imovel proprio em condicdes de expandir e a clientela atual que com certeza
aumentara com novas possibilidades de vendas, como por exemplo panificacao,
acougue, verduras e frutas, laticinios e outros produtos hoje ndo oferecidos.
Alerta a proprietaria, no entanto, que é necessario buscar recursos financeiros
de baixo custo para a implantacdo, além da projecéao financeira adequada, o que
implica em um planejamento com visdo estratégica e os planos de acéo a curto,

médio e longo prazos.

4.11 Pesquisa de campo junto aos
principais concorrentes direto da mercearia.

Esta pesquisa foi realizada a partir de levantamentos gerais, e observacao
pessoal e dados secundarios disponiveis. Teve como principal objetivo identificar
os diferenciais competitivos dos concorrentes diretos da mercearia e futuro

supermercado. A pesquisa foi orientada pelas questdes, conforme Apéndice B.
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Como principal concorrente direto aponta-se o Supermercado Bardo, com ampla
infraestrutura e organizagdo. Em segundo plano encontra-se uma panificadora,
com carateristicas de mercearia. Da pesquisa, destacam-se as seguintes

guestoes.

O preco dos produtos oferecidos pelo Supermercado Bardo € um dos
principais fatores competitivos, com a oferta de muitos produtos em constante

campanha promocional.

Um outro fator muito competitivo também € a diversificacdo muito grande

de produtos que atende as mais diversas necessidades dos clientes.

Ha que se registrar como fator importante as muitas campanhas
publicitarias que incentivam os clientes a procurar 0 supermercado para

compras.

Fator importante também € a localizacao e condi¢cGes de estacionamento.
O supermercado oferece ainda muitas condicées de pagamento com varias

bandeiras de cartdo de crédito.

Fator relevante a se comentar é a grande capacidade de compras do
Supermercado Bardo que pelo seu porte e varias lojas de vendas oportuniza

negociagdes muito vantajosas com os fornecedores.

Dentre outras questdes, destacam-se também a qualidade dos produtos e

sua disposicao com boas instalagdes internas.

Como ponto fraco do supermercado registra-se a estrutura e
funcionamento dos caixas, com acumulos de filas para passar as compras e fazer

0S pagamentos.

Quanto a panificadora, modelo mercearia, a concorréncia ndo apresenta
pontos de destaque, pois oferece poucos produtos concorrentes com excecao

da oferta da panificacao.

Vale registrar também a importancia da concorréncia indireta, mais
distante do ponto de localizacdo da mercearia, que se apresenta com uma

variedade de op¢des de compra para os clientes.
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4.12 Proposta de transformacao do negdcio
mercearia em um supermercado de
pequeno porte

Com base nas avaliacOes feitas, e por interesse da proprietaria e seu
assistente, propde-se transformar o negd6cio da mercearia em um supermercado
de pequeno porte, com foco no atendimento das primeiras necessidades dos

clientes localizados préximo ao estabelecimento.

A proposta compreende a ampliacdo do negocio, com novas instalacoes,
a diversificacéo de produtos, e a gestao profissionalizada, tendo como referéncia

0S pontos a seguir.
4.13 Definicao do negocio

Supermercado de pequeno porte, para atender mercado de primeiras
necessidades de bairro, com diversificacdo de produtos como confeitaria,
acougue, verduras e frutas, laticinios e frios, material de limpeza e higiene

pessoal, bebidas em geral, cereais e massas, e outros que sejam oportunos.

4.14 Organizacao e funcionamento em
secOes especializadas.

Os produtos deverdo ser distribuidos, armazenados, conservados e
visualizados em espacos especificos e adequados, conforme a sua natureza e
requisitos de armazenagem. Assim projeta-se, inicialmente, as seguintes se¢coes
especializadas. No Apéndice C e D, a proposta das instalacdes internas e a

fachada do novo estabelecimento.

. Secdao de confeitaria

Terd uma variedade de produtos tais como péaes, bolos, doces artesanais,
doces goumert, tortas doces e salgadas, pizzas, lanches leves, sanduiches

naturais, geleias e outros produtos do género.

. Secao de verduras e frutas
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Nesta secdo devera constar verduras e frutas em geral, legumes e
temperos, inclusive com a oferta de produtos orgéanicos. Parte das verduras
serdo embaladas de forma apropriada. Os produtos serdo de qualidade e bem

armazenados.

. Secdo de laticinios e frios
Contard com um mix de produtos selecionados com marcas reconhecidas,
incluindo queijos, manteigas, leites em geral, iogurtes, presuntos, embutidos em

geral e outros produtos do género.

. Secao de bebidas
Na secdo de bebidas serdo expostos refrigerantes, bebidas alcoolicas,

Sucos naturais e artificiais e outras.

. Secdao de cereais e massas
Nesta secdo serdo oferecidos os produtos mais procurados, como arroz,

feijdo, macarrdo, aveia, farinha de trigo, molho de tomate, leite em pé e outros.

. Secéo de limpeza e higiene pessoal

Espaco destinado aos produtos de primeira necessidade como sabdo em
pb, sabdo em barra, papel higiénico, detergente, agua sanitéria, desinfetantes,

amaciantes e outros.

. Secéao de acougue

Na secdo de acougue estardo disponiveis as carnes bovina, suina, de
frango e os produtos derivados da carne, como linguigas, carnes recheadas,

toucinho, banha de porco e outros.
4.15.1 Recursos humanos

Para atender a nova organizacéo e funcionamento do supermercado, a

equipe de funcionarios devera ser comporta de:

» Gerente geral, a cargo da proprietaria,;
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* Assistente de Administragéo, responsavel pelos controles em geral
e pesquisas de mercado;

» Funcionarios para atender os caixas, num total de pelo menos 2;

* Funcionario para a reposi¢cdo de mercadoria,

« Funcionario para atender a funcéo de padeiro.

* Funcionario para a limpeza.
* A contabilidade da empresa devera ser feita de forma terceirizada.

4.15.2 Implantacao

Para a implantacdo recomenda-se seja elaborado um planejamento
estratégico do negdcio e gestdo, com a definicdo clara dos objetivos, metas,
diretrizes estratégicas, planos de acdo, com destaque para o plano de negdcio,

plano mercadolégico e plano financeiro.

Como fatores positivos de viabilidade para a implantagdo destaca-se a
condicdo de ampliar e modernizar o espaco no memo imoével da mercearia, pois
€ imével proprio e comporta a expansao. Soma-.se como fator favoravel ainda a
longa experiéncia da proprietaria e de seu assistente neste tipo de negécio. Além
disso, conta-se atualmente com uma clientela fiel o que se acredita que com a
expansao do negaocio, a diversificacado dos produtos e a gestao profissionalizada
esses clientes continuardo fidelizados com a expectativa do novo negdcio na

forma proposta atrair uma grande quantidade de novos clientes
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Os objetivos propostos para a realizagao do trabalho foram alcangados,
proporcionando conhecimento da gestdo e processos operacionais do atual
negoécio e indicando a possibilidade de transformacdo da Mercearia Boa
Esperanca em supermercado médio porte, com foco no atendimento das
primeiras necessidades principalmente de clientes localizados
proximo ao estabelecimento.

As entrevistas realizadas com a proprietaria e com 0s concorrentes
diretos foram fundamentais para avaliar os pontos fortes, fracos, ameacas e
oportunidades do negécio atual e sua expansao.

Dentre os pontos fortes destacam - se 0 atendimento personalizado e

amigéavel da proprietaria, a venda a crediario e localizacdo com instalacdes

proprias.

Dentre os pontos fracos evidencia-se a fragilidade do fluxo de caixa e
detrimento das vendas em grande volume feita a crediario. Uma outra questao
que fragiliza a gestdo do negdcio esta relacionada com falta de controles

financeiros, compras, vendas e distribuicdo das receitas.

Como ameaca destaca- se a forte concorréncia que apresenta muitos
fatores competitivos relevantes, como por exemplo a diversificacdo de produtos

com oferta de precos via promog¢des muito atrativos.

Como oportunidade, os estudos feitos demostram possibilidade de
transformar o atual neg6cio em um supermercado de meédio porte, porém e
necessario elaborar um planejamento de curto e médio prazos com devidos
planos de acéo e busca da viabilidade financeira. Neste sentido trés pontos sao

faraveis:

. Espaco fisico préprio em condicdes de atender a estrutura e a

organizacdo de um supermercado de médio porte.

. Uma clientela bastante fiel no atual modelo de negécio, que se
espera dar continuidade e até ampliar com diversificagcdo possivel de produtos

possiblidades de melhores precos no modelo de negécio supermercado.
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. A experiéncia de 23 anos da familia no ramo de negdécio de

mercearia favorece e muito para sucesso de um supermercado de médio porte.

A posicao da proprietaria é de fato viabilizar o novo negécio, mas entende
deve além de elaborar os projetos especifico esperar o término da pandemia da
Covid 19.
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APENDICE A

Entrevista com a proprietaria, visando avaliar a organizacédo e o funcionamento
da mercearia, seus processos principais, e obter sua opinido sobre sua

transformacgéo do negécio em um supermercado de médio porte

Roteiro da entrevista:

. Registrar a forma como é feita a gestdo da empresa e do negdcio,

destacando os principais problemas, os pontos fortes e os pontos fracos.

. Quiais as principais ameacas e oportunidades para o seu negdcio atual.

. Relatar os principais resultados atuais, tais como: lucro ou prejuizo;
crescimento ou reducdo das vendas; endividamento ou financas estaveis;

rotacdo de estoque em niveis otimizados, ou baixa rotatividade.

. Quais os principais instrumentos de controles no campo financeiro,

controle de estoque, compras e vendas.

. Como vocé avalia a possibilidade de expansédo do negdcio,
transformando a mercearia em um supermercado

. de médio porte. Quais as principais acfes, diretrizes e objetivos devem
ser empreendidos para transforma o negdécio atual em um supermercado de

médio porte.

. Quais os principais  diferenciais competitivos de seus concorrentes
diretos. Preco competitivo, diversificacdo de produtos; limpeza e higiene,

relacionamento com o cliente, localizag&o, publicidade.
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APENDICE B

Roteiro da pesquisa de campo a respeito da concorréncia direta e
principal, objetivando identificar os fatores competitivos do negocio Roteiro da
pesquisa:

. Fazer uma breve introducéo do assunto.
. identificar e relatar os principais diferenciais competitivos de

cada concorrente direto, nas dimensoes:

. Preco competitivo

. Atendimento ao cliente

. Poder de compra

. Marketing — propaganda e divulgacéo
. Localizacao

. InstalagGes e layout

. Diversificacdo de produtos

. Qualidade

. Estacionamento

. Fazer uma breve conclusao
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APENDICE C

Maquete para instalacéo da proposta do supermercado
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Figura 1: proposta da fachada do supermercado
Fonte: Proprio autor (2021)



APENDICE D

Proposta do layout interno do supermercado
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Figura 2: Proposta do layout interno do supermercado

Fonte: Préprio Autor (2021)
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RESOLUCAO n'038/2020 - CEPE

ANEXO IV
APENDICE no TCC

T'ermo de autorizagdo de publicagdo de produgiio académica
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qualidade de titular dos direitos autorais, em consonincia com a Lei n° 9.610/98 (Lei  dos Direitos

do autor), autoriza a Pontificia Universidade Catélica de Goias (PUC Goias) a disponibilizar o
Trabalho de Conclusio de Curso intitulado
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(Texto (PDF); Imagem (GIF ou JPEG); Som (WAVE, MPEG, AIFF, SND); Video (MPEG,
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titulo de divulgagdo da produglio cientifica gerada nos cursos de graduagio da PUC Goias.

Goidnia, 03 de fadnini de 202 .
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