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RESUMO

Atualmente, investimentos em Tecnologia da Infodwa¢ém sido fundamentais como
estratégia competitiva nas empresas. Este tralmatistra a aplicacdo da Andlise S.W.O.T.
(Strengths, Weakness, Opportunity, Threats) em uma pequena industria de embalagens
plasticas, e como este processo contribuiu na mtgetdo de uma ferramenta de Sistema de
Apoio para Executivos (Executive Information SystellS). Hoje, ferramentas elaboradas
com tecnologia livre possuem recursos de geraicgsftabelas e relatérios customizados
para a tomada de decisdo gerencial. Um dos probleeizctados € a falta de informacdes
especificas saber qual informacdo vem a ser maigarge. Um dos objetivos da aplicacdo da
Andlise S.W.O.T. é obter parametros para que a anom@ possa extrair informacdes
relevantes para uma melhor tomada de decisdo. Aémd ferramentas de EIS sdo de alto
custo, este trabalho visa viabilizar alternativasapque pequenas empresas possam ter
acessos rapidos, customizados com recursos dadhtéilizando-se da Tecnologia Livre.

Palavras-chave: Analise SWOT. Sistema de Apoio para Executivos. nbkgia da
Informacao.
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1. INTRODUCAO

Um dos beneficios dos avancos na area de Tecnaleglaformacdo € a maior integracao
entre as unidades de negocio das organizacoes, ppssivel devido as novas tecnologias de
comunicacoes, tais como fibra optica e mecanisraaothpresséo e transmisséo de dados.

Diante deste cenario ha os elementos necessarms|ya haja economia de escala, através da
adocdo de sistemas de informagdo e processos dEimegpmuns, especialmente em
organizacdes transnacionais, com presenca em osvpesses, dentro dos principais blocos
econdémicos.

De acordo com Levitt (1983), € necessario que a&sagpes de empresas transnacionais
sejam globalizadas para que elas possam adquimpet@ncia no atendimento de qualquer
mercado. Segundo Stelle (1996), mesmo as empresasamda nao se estruturaram

internacionalmente, sentem a necessidade de opararedes globais para penetrar em
mercados fechados, buscando o desenvolvimentoialeas estratégicas para obter escala
com baixo custo em seus sistemas produtivos.

Este estudo tem por objetivo apresentar um estw@aso real em uma industria de
embalagens na regido de Maringa-PR, a fim de g@a&metros para a implantacdo de um
Sistema de Apoio para Executivos utilizando fernaia® livres. O artigo analisa 0s
beneficios, ameacas, pontos fortes e debilidadsta @stratégia, baseado no mod&OT,
assim como a sua classificacdo como gravidadenciggédu tendéncia. Em seguida séo
apresentadas as conclusdes do estudo.

A técnica de analise SWOT foi desenvolvida na déa 60 na Universidade de Harvard
através de uma estrutura surgida através de dEsissn sala de aula e que foi estudado por
Kenneth Andrews que desenvolveu trabalhos no sedidter uma estrutura para trabalhar
com definicdes de estratégias de negécios (GHEMAWAD7).

A analise SWOT busca identificar as forcas e agufsaas existentes no ambiente interno em
uma organizacdo e também as oportunidades e amgaeapodem ser identificadas no
ambiente externo em que uma empresa esta insApda. a obtencdo destes pontos, devem
ser fortalecidos os pontos fortes, eliminar os geftacos, explorar as oportunidades e conter
as ameacas (DYSON, 2004).

A técnica SWOT é uma das mais importantes ferraasepaira planejamento estratégico
operacional, sendo uma ferramenta facilitadora idgndstico institucional. Ela pode ser
aplicada no momento do diagnostico estratégicos apdlefinicio da missdo ou apos o
estabelecimento dos objetivos de uma determinagianmacdo. Conforme Biagio (2002) a
palavra SWOT é um acrénimo formado pelas palavaangua inglesaSrengths (forcas),
Weaknesses (fraquezas)Qpportunities (oportunidades) &hreats (ameacas).

Em grandes empresas a elaboracdo de Planos deid&etgrmde a ser aplicada com mais
facilidade, uma vez que o Planejamento Estratéggste ambiente é muito mais presente e
desenvolvido por pessoas altamente capacitadas tphratividade. A simplicidade de
aplicacao da técnica SWOT colabora para que mesmengresas de porte pequeno ela seja
desenvolvida, pois ndo exigem grandes esforcos quuripes altamente treinadas e
especializadas para tal (BIAGIO, 2002).

A analise SWOT, normalmente é apresentada sobnzafde uma matriz, onde podem ser
visualizados os quatro pontos, sendo que ela sstitbrem uma analise estatica em um
determinado momento, devendo ser revista reguldanén periodicidade de sua revisao
depende da velocidade de mudanca dos fatores quetados por ela (CLEMENTE, 2002).
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A figura 1 apresenta um exemplo da visualizacaofdtmses que influenciam uma matriz
SWOT.
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Figura 1 — Matriz de Analise SWOT
Fonte: Clemente (2002).

Os resultados obtidos através da analise SWOT stadsificados através da metodologia
GUT (Gravidade/Urgéncia/Tendéncia). Esta metodalogegundo Azevedo e Costa (2001),
avalia cada fator considerado na analise da sibyagh a Otica da Gravidade, Urgéncia ou
Tendéncia. A GUT pode ser utilizada para o estalmento da predominancia interna dos
pontos fortes ou fracos e da predominancia extezlaiva as oportunidades ou ameacas,
fatores que caracterizam a postura estratégicaniaegaonal. Desta forma a utilizacdo desta
metodologia torna-se possivel o estabelecimenfmdaura da organizacao que orientara suas
estratégias e politicas, a médio e longo prazongtituicdo poderd optar uma postura
estratégica de sobrevivéncia, manutencédo, crestonmendesenvolvimento. Desta forma, a
utilizagdo da analise SWOT em conjunto com a mébgie GUT torna-se um referencial
importante para o planejamento empresarial.

Este trabalho tem como objetivo aplicar a anali$80OF como parte do processo da
implementacdo de uma ferramenta de Sistema de Agawa Executivos utilizando recursos
da tecnologia livre e Internet. Sabe-se que alfikddde da informagcdo € um dos pontos
relevantes dentro do contexto gerencial. Com bast,neste projeto visa detectar a
necessidade de disponibilizar informac¢des a umobeaiisto de implementagéo, visto que o
custo de ferramentas que contem tais recursos ecudto relativamente elevado,
inviabilizando sua implantacdo em grande parteedgzesas.

2. DESENVOLVIMENTO
2.1 A INDUSTRIA DE EMBALAGENS PLASTICAS

A Industria de Embalagens € uma microempresa naoiue atua com embalagens plasticas
desde 1999 com 20 funcionarios diretos e 60 téze€ins. A sua misséo € ser o diferencial
em embalagens promocionais, superando as expestatns seus clientes, fortalecendo o
compromisso entre funcionarios, colaboradores eesapsendo (til a sociedade. Atualmente
situa-se na cidade de Maringa-PR atendendo a v@sitaslos brasileiros. Dentro da sua area
de atuacdo podem ser destacadas as embalagemsapl@somocionais (sacolas, banners,
pastas, caixas, folders, bandeirolas, etc); emeafaglasticas industriais (como sacos,
bobinas técnicas, reembalagens, etc).
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2.2 ESTRUTURA DE VENDAS

Uma consideracédo importante, € que a empresa psgauiorca de vendas centradas nos
representantes comerciais, que estdo distribuidosvérias regides do Brasil, mas vem
estruturando o departamento comercial para fogalecvenda direta principalmente por
recursos eletrdnicos, principalmente com recursdsitgrnet.

Os representantes trabalham com mostruario dosigsdprodutos, porém as vezes deixam
de apresentar todo o portfdlio da empresa por sgromvolumoso, sendo freqientemente
necessario o uso de telefone para tirar duvidasfoomular orcamento de produtos
diferenciados.

Os pedidos sao feitos através de impresso pramidendo os dados cadastrais do cliente e
informacgdes sobre o produto comprado. Sdo encanhishaara a empresa de quatro formas:
correio aproximadamente 5%, fac-similes 10%, esm&8% sendo esse fortemente
incentivado pela empresa principalmente para agseptantes de outras localidades devido a
praticidade, velocidade para transmissdo do pedgiizando a producdo, e baixo custo.
Possui ainda os pedidos efetuados pelos represeniacais que sdo entregues em mao ao
departamento comercial e representam aproximadand®¥. Apds o pedido, o processo
segue conforme ilustrado na figura 2:

PEDIDO

ANALISE DE
CREDITO

LANCAMENTO NO
SISTEMA

DEPTO DE ARTES PRODUGAO

ACABAMENTO

FATURAMENTO

INFORMAGAO
SOBRE A FATURA AO
REPRESENTANTE

Figura 2: Fluxograma de Pedidos
Fonte: Dados da Pesquisa.

Foram feitas 4 entrevistas, sendo a primeira dmigab e apresentacdo da técnica SWOT
com a direcdo da empresa. Na sequéncia foi realizada entrevista aberta com o0s
funcionéarios da &rea administrativa, com base ¢r@da debrainstorming, contando também
com a presenca do proprietario da empresa e o deste trabalho. Os outros dois encontros
foram feitos apenas com o proprietario da empaasificando e colocando pesos nos itens
levantados e posteriormente definindo a Gravidbldgéncia e Tendéncia de cada um deles.
Abaixo um resumo dos principais pontos encontrados:

2.3 PONTOS FORTES (STRENGTHS)

Para analise de SWOT, foram levantadas as “forgastacando-se:
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- Equipe de vendas — Boa equipe em relacéo aos eppaetes em sacolas promocionais,
mas alguns pararam e nao conseguem trabalhar aavisdo que estava sendo esperado.

- Pontualidade - Busca cumprir sempre o prazo comgiidomcom o cliente.

- Prazo entrega — Na Linha Promocional ha uma vamtagga relacdo a concorréncia em
relacdo a entregar no prazo, como a produtividatleaé isto diferencia a entrega do
produto.

- Pregcos — Competitivos em relagdo ao mercado na lpmbmocional. No segmento de
embalagens técnicas o custo é determinado peladeerc

- Produtividade — Na linha promocional artesanal ande for¢ca de produtividade (mé&o-
de-obra com grande utilizacdo) — Disponibilidadepdeducdo com uma terceirizacao
(penitenciaria) e outras empresas com custo aetsBiwducdo industrial margem mais
apertada.

- Produtos — Potencial de diferenciagéo do produneocopcdes para o cliente. Criagao de
situagcbes e modelos diferenciados para a necessidad cliente. Engenharia e
melhoramentos de produtos, como exemplo, desemvehto de embalagens especificas
para empresas de metais.

- Qualidade — Boa aceitacdo da qualidade do prodelo giente. (Linha de produtos
promocionais e embalagens técnicas).

- Relacionamento interno/externo — Ambiente de ttabalavoravel internamente e
externamente com representantes, fornecedoresneed

- Transparéncia — Conduta de ndo mentir ou engaméiere, ndo prometer 0 que nao
consegue cumpirir.

- Comunicacdo com os representantes — O represerdantazer a visita fechando o
pedido com o cliente. Este envia o pedido para jresa via e-mail. Vale salientar que
devido a grande quantidade de virus, e em algussscgroblemas no provedor de
Internet, alguns pedidos tiveram problemas no ietatito.

2.4 PONTOS FRACOS / DEBILIDADES (WEAKNESS)

- P6s-Venda — Desenvolver um trabalho de fidelizad@aliente, através de uma pos-
venda eficiente.

- Comunicacdo com o cliente — Por exemplo: enviala parcliente a confirmacao
eletrbnica do pedido. Pds-venda também merece &eneste sentido quando do
faturamento do produto e outras situagoes que Pmdeser melhoradas. A comunicacao
com o cliente estd muito na responsabilidade doesentantes.

- Comunicacgao interna — A comunicacgdo interna e tamb@m os representantes poderia
ser melhorada. Ja dispde de e-mails préprios, maslgumas situacdes deixa a desejar
mais pela dificuldade do recurso humano em passaf@macoes.

- Custos — Dificuldade em aplicar melhorias no Custd’roduto em relacéo a capacidade
total por estar adquirindo novas maquinas e ajdstarproducao.

- Distribuicdo — Dificuldade de compromisso e corifidade de Empresas de Transporte
na entrega dos produtos. Frequentes problemasmgaipor este motivo.
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- Estoque — Necessidade de ter um estoque reguladarNpatéria Prima que € muito
volatil a situagbes de mercado.

- Recursos financeiros — Dificuldade de obter recmra uma pequena empresa em fase
de crescimento.

2.5 AMEACAS (THREATS)

- Comunidade(meio ambiente) — Em virtude do plastém ser biodegradavel e a
crescente preocupacdo da sociedade com o meio rdmigede trazer problemas em
relacdo a aceitacdo da comunidade neste tipoadieijor. A reciclagem do produto deve
ser trabalhada na conscientizacdo de quem estdausgroduto.

- Concorrentes — Na linha de embalagens técnicasutidade de concorrentes é maior e
de grande capacidade de compra e producao.

- Fornecedores — Confiabilidade da entrega dos pmedquando da necessidade de
compra, principalmente em periodos que antecedalta @a matéria-prima. Limites de
cotas e dificuldades de compra em relacdo ao darempresa.

- Governo — Instabilidade econémica, taxa de jurédéardem oscilacdo e instabilidade
politica.

- Terceirizagcdo — Problemas na Penitenciaria em &elacsituacdes internas (rebelido e
greve de servidores) com parada na producédo devidtm. Dificuldade de controle de
qualidade pode ser um problema também.

2.6 OPORTUNIDADES (OPPOURTUNITIES)

- Clientes — Produto de utilizagdo continua e umabesz atendido ele pode se tornar um
parceiro através de um processo de fidelizacao.

- Comércio Eletrébnico — Exploragédo da Internet coranat de vendas e relacionamento
com representantes, clientes, fornecedores e d@arasiros.

- Concorrentes — Na linha promocional sdo poucosarogittes com empresas altamente
sofisticadas. No setor de embalagens técnicasdiatento, qualidade e inovagéao até o
momento tém sido verificados como melhor do quetasutoncorrentes, mesmo os de
grande porte e vendendo com prec¢os superioresoaosreentes.

- Governo — Linhas de crédito como, por exemplo, PRRGFINAME e outras linhas
COm juros menores para investimentos.

- Inovacéo de produtos — A empresa deve sempre imm&produtos de todas as linhas,
procurando perceber a necessidade do cliente.

- Localizacdo geografica — Em relacdo ao posicionéonatentro da cidade para
deslocamento de funcionérios e a possibilidadebde @ama loja de fabrica com produtos
de uso geral.

- Nichos de mercado — Atuacdo nas areas de confé¢giizde consumidora) e em outras
areas mais especificas que trazem um bom resudtgubssibilidade de crescimento no
futuro.
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- Terceirizagdo — Linha promocional — beneficios d&ta@s trabalhistas reduzido, aumento
da capacidade produtiva, visdo social em relac&emitenciaria e a Associacdo de
Surdos e Mudos.

3. RESULTADOS E DISCUSSAO

No quadro 1 sdo apresentadas as pontuagles ewesntseendo consideradas relevantes
apenas as duas maiores notas de cada item:

ANALISE SWOT — INDUSTRIA DE EMBALAGENS PLASTICAS
Forcas Nota GUT
Qualidade 9,0 U
Produtos 9,0 U
Relacionamento Interno/Externo 9,0 T
Produtividade 8,0 U
Precos 8,0 T
Comunicagdo com 0s Representantes 8,0 U
Fraquezas Nota GUT
Comunicacao Cliente 6,0 U
Recursos Financeiros 50 U
Distribuicdo 50 G
Pés-Venda 5,0 U
Oportunidades Nota GUT
Comeércio Eletrdnico 10,0 U
Terceirizacao 9,0 T
Clientes 9,0 U
Ameacas Nota GUT
Concorrentes 7,0 T
Governo 6,0 G

Quadro 1 - Resultados da Aplicagdo da Técnica SWOT
Fonte: Dados da Pesquisa.

Em relagdo ao ambiente interno, os pontos fortas méevantes acabaram sendo atributos
relacionados a qualidade, em especial a possithdidia customizacdo dos produtos para os
clientes; bom relacionamento externo/interno camtamim uma mao de obra mais acessivel
devido a terceirizacdo da parte da producdo contepar de penitenciarias locais;
possibilidade de oferecer produtos customizadosi® preco competitivo para os clientes e
utilizacdo da Internet (e-mail) como meio rapidadvel para agilizar a comunicagdo com 0s
vendedores. Dentro dos pontos fracos detectadomigspreocupantes foram, a comunicagao
com os clientes, visto que esta comunicacdo ficdh s responsabilidade do
vendedor/representante; dificuldade de obter resufgianceiros para o0 crescimento da
empresa; dificuldade em distribuir os produtos,speéio entregues por Empresas de
Transporte, muitas vezes fora do prazo estipuladgéncia de um trabalho de fidelizagdo do
cliente através de uma pés-venda eficiente.

Em relacdo ao ambiente externo, as oportunidadesrs@ melhor exploragcdo da Internet
como canal de vendas, veiculacdo de informacOeorianies para 0s representantes,
fornecedores e clientes; melhor exploragdo da nemlata terceirizada inclusive com
parcerias com penitenciarios e outras instituicéefidelizar o cliente com produtos de
utilizagdo continua com informacdes rapidas e btmmdimento. Quanto as ameacas, pode-se
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salientar os grandes concorrentes que trabalham esobalagens plasticas técnicas e de
tecnologia, pois estes possuem maior poder de eoeponsequentemente maior capacidade
de producdo a um custo mais acessivel e a inskadhdi econémica, oscilacdo do dolar e a
instabilidade politica sdo ameacgas que ndo podenegégenciadas.

Em relacdo ao ambiente interno, colocou-se comentieg a melhoria continua da qualidade
no seu mais amplo sentido; customizacado dos prederno relagdo aos clientes com idéias
inovadoras; busca de novos parceiros para a teago da méo de obra para a producéo dos
produtos; melhorar a informacdo com os clientestovijue 0s proprios representantes nao
ficam cientes na sua totalidade, do andamento dml@a&le cada cliente; procurar meios de
diminuir os custos e aumentar as receitas a fimprdporcionar maior ganho e desenvolver
um trabalho de fidelizacdo dos clientes e melharaeguranca da comunicacdo da empresa
com seus representantes. Colocou-se como graveslrenma na distribuicdo dos produtos
para os seus clientes, pois a empresa fica a dasyempresas de transporte.

Em relagcdo ao ambiente externo, colocou-se comentega melhor exploragéo da Internet
através da implantacdo de um comercio eletrénigarsee eficiente; fidelizacao dos clientes
que consomem produtos de uso continuo, atravésatenacdes rapidas e precisas. Colocou
- se como grave a instabilidade do governo eméelacsua politica econémica.

4. CONSIDERACOES FINAIS

Percebe-se que a técnica é eficaz na analise dwsppis fatores internos e externos, bem
como servir de apoio ferramental para a elaboralfi@stratégias visando minimizar os
impactos dos pontos fracos e ameacas, e fortaleanhgontos fortes. Alguns pontos graves
ou urgentes sdo de dificil solucédo, pois dependemnalvas parcerias e empresas de
transportes, muitas vezes escassos na regido. Qoo de dificil solugcdo € a politica
econdmica adotada pelo atual governo, visto que &tor determinante de cada gestao. Para
gue uma empresa possa atuar com competénciagdadistiaz-se necessarios investimentos
financeiros consideraveis, devido a este fator,t@suprojetos sdo inviabilizados. Uma
proposta a ser analisada, é a de melhorar a qdaldkinformacado através da implantacao de
um Sistema de Apoio 0s Executivos a baixo custayés de ferramentas desenvolvidas com
tecnologia livre j4 existente no mercado, utilizaus¢ da Internet. Esta proposta visa
viabilizar a implementacdo de ferramentas que posseelhorar a comunicacdo entre os
clientes, fornecedores, representantes e a prépraesa, visto que a melhoria destes itens
foi constatada como importante nesta analise. Bmaonstrado que a necessidade da
implantacéo de recursos que venham a melhorar ladade e a velocidade da informacéo
para a satisfacdo do cliente fica cada vez maisssécia dentro do mercado cada vez mais
competitivo.
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