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Resumo:

A populacdo, no contexto contemporaneo, esta se preocupando mais com
habitos alimentares saudaveis, isso impacta diretamente no consumo e na
maneira como as empresas se posicionam diante do mercado, aproveitando
oportunidades e nichos que possibilitem a insercéo e comercializacado de novos
produtos. Diante disso, esse trabalho tem por objetivo estudar o processo
produtivo e comercial de uma industria de suco natural de laranja, situada na
regido oeste do Parana. A metodologia utilizada foi o estudo de caso com
apresentacao de resultados de forma exploratoria e descritiva e a ferramenta
de coleta de dados foi através de visitas na empresa, observacao direta e
entrevista com funcionarios. A analise tedrica se baseou em diversos conceitos
referentes a gestdo da producdo, logistica e vendas, considerando sua
importancia no cenario econémico. Como resultado, verificou-se a importancia
de a empresa desenvolver um site com dominio proprio, para que os clientes
gue nao tem acesso direto a fabrica possam realizar aquisi¢cdes dos produtos
via online ou por telefone e ter acesso a mais informacdes sobre a empresa e
seus produtos.
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INDRODUCAO

No contexto contemporaneo, a populacdo vem se preocupando com
novos habitos alimentares, em que ha um aumento da procura por alimentos
mais saudaveis, bem como, os individuos passam a se preocupar mais com a
qualidade de vida, saude e com o seu corpo. Missagia e Rezende (2011)
contribuem nesse sentido, afirmando que as pessoas estdo se atentando a ter
uma alimentacéo saudavel e este tema vem sendo objeto de estudo em varias
areas do conhecimento.

Sendo assim, buscando suprir esse novo mercado consumidor, as
empresas passam a investir em produtos saudaveis com alto valor nutricional,
tendo em vista atender as necessidades dos consumidores que se preocupam
com a alimentacdo e a saude. Assim surgem diversos produtos como, por
exemplo, alimentos naturais, organicos, etc. que atendem essas necessidades.

Para tanto, as empresas ou industrias deste setor devem se preocupar
com modelos de gestdo qualificados, podendo ser considerados, fatores de
sucesso nas empresas. Visando o lucro, as organiza¢cdes buscam uma forma
mais eficaz de reducéo de custos e dessa forma gerando responsabilidade aos
gestores para que consigam integrar informacfes entre os setores e assim
alcancando os objetivos, caso contrario, eles teriam que agir de improviso e
isso seria perda de tempo na empresa (CARVALHO, 2009).

Neste segmento de produtos naturais, uma questao importante trata-se
do tempo de vida de prateleira, que normalmente € menor que os produtos que
usam conservantes. Um exemplo deste mercado se atribui aos sucos 100%
natural, onde a producdo é comercializada no mesmo dia em que €
industrializada, caracterizando o método de producdo baseado no sistema Just
in time. Este processo se inicia a partir do pedido do cliente e possibilita uma
producéo eficaz, eliminando desperdicios e contribuindo para o abastecimento
satisfatério do suco pronto (SLACK, et al., 1999).
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A partir desse processo de comercializacao, outro fator importante para
entrega do produto, sédo os canais de distribuicdo que conforme Stern et al.
(1996) realizam inumeras fungfes voltadas a atender e satisfazer a demanda
de produtos ou servicos. O autor acrescenta que, para as empresas se
tornarem viaveis em longo prazo, € necessario simplificar o processo de busca
dos consumidores, para que assim o tempo de espera e a estocagem sejam
reduzidos. Nesse sentido, a empresa em estudo, preza pela qualidade e pela
satisfacdo dos clientes, distribuindo o suco produzido diariamente sem
estocagem do produto.

Para tanto, justifica-se o estudo por se tratar de um setor em
desenvolvimento na regido e que necessita de maior investimento em
desenvolvimento tecnoldgico para atender a demanda existente e crescente,
possibilitando o aumento da produgcéo com investimentos em automatizacdo no
processo fabril. Aos académicos, possibilita um maior conhecimento sobre o
dia-a-dia das empresas e como realmente acontecem 0s processos na pratica.

Para melhor compreenséo do assunto discutido, esse artigo tem como
caracteristica estudar o processo produtivo e comercial de uma industria de
suco natural de laranja, situada na regido oeste do Parana, destacando os
modelos de gestdo utilizados pela empresa. Os setores a serem melhorados
sdo o de venda, producéo e logistica, buscando evidenciar pontos positivos e

negativos da empresa em estudo.

FUNDAMENTACAO TEORICA

A administracdo da atividade fabril é confundida, na maioria das vezes,
com a administracdo da producado, que normalmente ao ouvir essa expressao,
€ comum pensar em maquinas e um fluxo de pessoas produzindo
constantemente. Porém, a administracdo da producdo ndo engloba apenas
essas atividades, e sim, fazem uso de conceitos e técnicas os setores de

servicos como: bancos, hospitais, escolas, etc. As organizagdes dispdem de
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certas fungbes, em que cada uma delas tem sua responsabilidade especifica.
Neste sentido, o setor de producdo € considerado uma fungcdo fundamental
para a empresa, pois € a partir deste que sao produzidos 0s bens ou servicos.

Segundo Lopes, Siedenberg e Pasqualini (2010), a gestao da producgao
refere-se a um gerenciamento de recursos que podem ser limitados e que
facam a producéo e entrega de produtos e/ou servi¢cos, buscando a satisfacéo
dos clientes quanto a questdo de qualidade, tempo e custo. Todo e qualquer
tipo de organizagao, gera algum “pacote de valor” aos clientes, esses “pacotes”
sdo os produtos ou servicos que a empresa oferece. Slack, Chambers e
Johnston (2008) contribuem, afirmando que a gestdo da producao trata de
problemas reais, pois tudo o que esta ho mercado e que consumimos, passou
por um processo produtivo.

A administracdo da producédo e operacdes se preocupa com quatro
funcdes basicas do administrador: a) planejamento, b)organizacdo, c) direcao
e, d)controle. O planejamento € a base para toda e qualquer atividade
gerencial, em gque séo tracadas linhas de acdo para se chegar aos objetivos. A
Organizacao é o processo de agregar os recursos produtivos: mao de obra,
maquinas, matéria-prima e dinheiro. A Direcdo € o processo de transferir os
planos que estdo no papel em atividades reais. O Controle é o processo de
avaliacdo de desempenho dos colaboradores, para realizar medidas corretivas
guando necessario (MOREIRA, 2012).

Para este tipo de atividade vale destacar a importancia do setor de
logistica que é responsavel principalmente por planejar o fluxo de materiais da
empresa. Este setor que existe desde o inicio da civilizacdo, tem sua aplicacéo
nas empresas de forma fundamental, pois se trata de um processo de
gerenciamento estratégico dos fluxos de materiais, desde a compra,
movimentacdo e estocagem até os produtos acabados (CHRISTOPHER,
2002). Nesse sentido, conforme Bowersox e Closs (2011) destacam, a logistica
pode ser definida como o ato de comprar, receber, armazenar, separatr,

expedir, transportar e entregar o produto certo, na hora certa, com o menor
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custo possivel. A logistica procura atender e satisfazer as necessidades de
clientes, e tem como objetivo, agregar valor aos produtos e facilitar as
operacgOes da empresa.

A logistica pode ser composta por dois modelos: logistica estratégica
gue se refere a reducdo dos custos de fluxo de materiais e de informacdo do
processo e, a logistica competitiva, que se refere &s necessidades dos
consumidores que a empresa deseja suprir com seus produtos. Portanto, para
uma organizacdo ser bem-sucedida, € necessario que esses dois modelos
estejam conjuntamente sendo desenvolvidos, ou seja, que os dois busquem os
mesmos objetivos, dessa forma, reduzindo custos e satisfazendo os clientes
(STRASSBURG, 2006).

E o que destaca Paura (2012), dizendo que a necessidade de logistica
nas organizacbes surge na maioria das vezes para organizar o fluxo de
produtos/servicos. Com a preocupacao sobre a qualidade dos produtos, precos
justos e clientes satisfeitos, a logistica parte de um bom planejamento para
deixar esse fluxo mais racional, reduzir custos e evitar desperdicios de tempo e
dinheiro. O autor complementa dizendo que a logistica € constituida por
atividades primordiais, sdo elas: transporte, manutencdo de estoque e
processamento de pedidos, servindo como base da logistica, mas com a maior
parcela nos custos totais.

Assim como os setores de producdo e de logistica sdo fundamentais
para o desenvolvimento produtivo e de movimentacdo nas empresas o setor de
vendas, representa a imagem da empresa junto aos clientes, pois € a partir das
vendas que a empresa expde o0 seu produto ou servi¢o. Para Futrell (2003) a
venda é considerada uma das muitas areas do marketing. Pode-se dizer que a
venda pessoal se refere a uma comunicacao pessoal, em que sdo passadas
informacdes sobre os produtos ou servicos para persuadir o cliente a compra-
lo.

Essa linha de pensamento vai de encontro com o que Cobra (1994, p.

21) menciona em seu manuscrito, dizendo que “a atividade de vendas é
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classificada como ferramenta promocional entre a propaganda, promocao de
vendas, merchandising e relagdes publicas”. J& Kotler (1995), acrescenta que
os clientes tendem a n&o comprar produtos ou servi¢os suficientes, a néao ser
gue sejam acompanhados por algum vendedor.

Essa necessidade que alguns ramos de atividade tém de ter
vendedores visitando os clientes é comum. Porém os vendedores precisam de
habilidades de negociac&o, conhecer os produtos, ter o poder de convencer 0s
clientes que os produtos sdo necessarios. Como destaca Moreira (2000)
dizendo que, uma das caracteristicas do profissional de vendas € gostar de
estar entre pessoas, de se relacionar com elas, com isso, ele procura conhecer
a fundo todos os seus clientes para assim saber do que eles necessitam.

A atividade de venda nas organizacdes necessita ser bem gerida, e a
administracdo das vendas, segundo César (2009), é uma ferramenta de
marketing em que as empresas buscam recursos no mercado para pagar as
suas despesas e alcancar seus objetivos. O autor acrescenta, que a venda
pessoal é feita com uma explicacdo de como os produtos ou servigcos servem
as necessidades dos clientes. O vendedor € considerado a ligacdo entre a
empresa e seus clientes, por isso que ele deve tracar seus proprios objetivos e
estratégias.

No entanto, vale considerar o que Las Casas (1999), diz, ao lembrar
gue os vendedores podem ser bons ou ruins profissionais, dependendo das
habilidades com que executam suas tarefas. Isto implica nas necessidades de
treinamentos e aperfeicoamento de técnicas de vendas e atendimento, como
Kotler e Armstrong (2003) destacam, ao dizer que na maioria das vezes, 0s
vendedores sdo bem educados e treinados para constituirem bons
relacionamentos com seus clientes e assim conhecer o perfil de cada um,
avaliando suas necessidades e orientando que 0s produtos ou servicos

oferecidos podem os ajudar de alguma forma.
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MATERIAS METODOS (METODOLOGIA)

O estudo foi realizado na empresa Todescatto & cia LTDA para
explorar e conhecer o processo produtivo e comercial de uma industria de suco
natural de laranja, localizada na cidade de Toledo — PR.

Para responder ao objetivo do estudo, utilizou-se de referéncias para
definir os procedimentos metodolégicos. Para tanto Lakatos e Marconi (2003)
definem a metodologia como um conjunto de atividades racionais e
sistematicas que permitem alcancar os objetivos do trabalho com maior
facilidade. As autoras complementam que o método auxilia na elaboracdo de
um trajeto a ser seguido, encontrando assim, alguns erros e auxiliando as
decisdes do pesquisador. Essa pesquisa se caracteriza como exploratoria e
descritiva, em que a pesquisa exploratoria permite aprofundar o conhecimento
sobre o tema abordado, e a pesquisa descritiva possibilita a descricdo dos
fatos envolvidos (GIL, 2002). Esta pesquisa iniciou-se com levantamento das
informacdes, que conforme Gil (2002) consiste em um estudo em que séo
feitos questionamentos com pessoas que se quer conhecer, sdo informacdes
gue buscam resolver o problema da pesquisa e a partir delas chegar a uma
concluséo.

Os dados foram coletados por meio de visitas na empresa, com 0
acompanhamento do gerente responsavel, sendo analisados os setores de
producéo, logistica e vendas. E como instrumentos de coleta de dados foram
utilizados como apoio a observacdo direta e entrevistas com funcionarios.
Desta forma, a abordagem da pesquisa classifica-se como qualitativa que
conforme Gerhardt e Silveira (2009) contemplam aspectos da realidade que

nao se pode quantificar, esclarecendo a dinamica das relacdes sociais.

RESULTADOS

Durante a pesquisa foi identificada a importancia dos setores de

producdo, logistica e vendas. No setor de produgdo observaram-se o0s
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seguintes processos: rotulagem, recebimento de materiais, sala de preparo e
sala de envase. No setor de logistica foram observados os processos: pedido
de compra, transporte, translado de carga, processo e de distribuicéo, a partir
destes, foi possivel destacar as carateristicas de cada setor.

SETOR DE PRODUCAO

Rotulagem: No setor de rotulagem € onde se aplica o rotulo na
embalagem. O processo € feito pelo operador de maquina utilizando um
equipamento semiautomatico denominado de rotuladeira. Nessa etapa da
producéo o operador coloca a garrafa manualmente em uma forma no formato
do recipiente a ser rotulado e aciona o equipamento, que movimenta o frasco
para frente aplicando o rotulo. Esse processo é feito duas vezes para cada
frasco, uma para o rotulo frontal e outra para o contrarrétulo.

E necesséario um funcionario durante todo o expediente, pois é preciso
rotular uma quantidade de frascos para armazenar diariamente. Durante esse
processo, o funcionario fica em espera da ordem de producéo, responsavel por
determinar a quantidade de frascos que devem ser envasados. O mesmo
operador também é responsavel por carimbar o lote e data de validade antes
de enviar as embalagens para a producao.

Recebimento de Matérias: Nesse setor, é onde a matéria-prima fica
armazenada antes do processamento. Seu transporte é feito por caminhdes em
gue sdo descarregadas e armazenadas em camaras frias com temperatura
entre 20 a 35 graus para garantir a qualidade, e néo perder o frescor.

Sala de Preparo: A sala de preparo é onde acontece o processamento
do suco da laranja. A matéria-prima vinda do recebimento de materiais é
armazenada e passa por duas etapas de processo para a extragdo do suco:
primeiro € despejada em uma maquina raladora que tem a funcao retirar as
cascas finas da laranja para que o suco nao tenha sabor amargo; depois o

suco € extraido por outro equipamento denominado de extrator, que prensa a
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laranja j& sem a casca, separando o suco do bagaco e direcionando-o a um
tanque de espera, posteriormente sendo filtrado e transferido para um tanque
maior.

Sala de Envase: Na sala de envase acontece a finalizacdo do
processo de industrializacdo. Nessa sala os operadores colocam o liquido
dentro da embalagem ja rotulada, e fecham o frasco. O produto € selado e
lacrado com tampa dos frascos, para evitar vazamento do liquido, e na
sequencia € colocado o selo de protecéo da tampa.

Esse processo é realizado manualmente e, apos a lavagem interna dos
frascos € envasado por torneiras ligadas por tubos do tanque de preparo até a
sala de envase. O sistema de fechamento € manual, sendo higienizado na
sequencia, por fim um ultimo equipamento, com um tempo de cinco segundos
aproximadamente, em que o frasco € lacrado e selado. Esse processo é
realizado frasco por frasco, e ao finalizar o processo de producéo e os frascos

séo levados para as camaras frias.
SETOR DE LOGISTICA

Pedido de Compra: Todo o processo logistico se inicia com o pedido
de compra. Na empresa um funcionario € responsavel por analisar qual a
regido tem a melhor safra, considerando o menor custo. No entanto,
geralmente grande parte da producdo vem de Paranavai no noroeste do
Parana, cerca de 310 km de distancia da fabrica, porém existem outros
fornecedores, também situado no Parana. A quantidade de matéria-prima
necessaria nos periodos de pico de producéo varia entre 12 a 15 toneladas de
laranjas, capaz de abastecer a industria por cerca de cinco dias.

Transporte: O transporte é feito por caminh&o proéprio, que se desloca
de Toledo até Paranavai, e o carregamento do produto é feito pelo fornecedor.
A acomodacao da carga é feita dentro de caixas proprias. Como é um trabalho

manual sdo necessarios quatro funcionarios e todo o processo de
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carregamento demora cerca de duas a trés horas, dependendo do tamanho da
matéria-prima.

Transbordo da Carga: No processo de recebimento da matéria-prima,
o transbordo da carga é realizado acomodando-a em um container, localizado
dentro do patio da empresa proximo do local de producdo. Para a descarga do
caminhdo sdo necessarios quatro funcionarios, com tempo de duas a trés
horas para o término. Em alguns casos, que a producdo estd em atraso torna-
Se necessario contratar uma empresa terceirizada para realizacéo atividade de
descarga.

Translado para a Producdo: Como a matéria-prima vem de regides
distantes da industria, a estocagem é a unica forma para ndo faltar insumo
base. Toda a matéria-prima é armazenada em um container que poSSui
refrigeracdo para manté-las conservadas. Para a producéao diaria, as caixas
contendo a matéria-prima sao transferidas para outra camara de refrigeracéo,
ja dentro da area de producdo que tem acesso direto a sala de preparo,
facilitando o acesso para o inicio do processo de producao ja descrito neste
artigo.

Processo: Quando a matéria-prima € colocada no extrator, € dividido
em duas etapas, o liquido é levado para um tanque de 1000 litros e o bagaco
para uma caixa localizada abaixo da maquina, quando essa caixa fica cheia, o
colaborador a substitui e a encaminha para uma cacamba. Esse bagaco é
direcionado para uma empresa de compostagem.

Distribuicdo: Depois do envase, a suco € distribuido por veiculos
préprios. Os pedidos realizados pelos clientes sédo levados conforme cada
necessidade. Para a distribuicdo do produto, o método de transporta-los e
manté-los com qualidade € em caixas térmicas com gelo, podendo ser
encaminhados diretamente para o cliente final ou também para distribuidores

como mercados, lanchonetes e etc.
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FIGURA 1 - Fluxograma da logistica da empresa Todescatto e Cia Ltda.
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SETOR DE VENDAS

Toda a comercializacédo é feita pelo canal de distribuicdo tradicional,
através de promotores de vendas, que visitam o comerciante, em média, a
cada cinco dias para acompanhar as vendas e também verificar as
necessidades dos clientes.

Os promotores de vendas sdo responsaveis pela elaboracdo do
pedido. A empresa usa a tecnologia para este trabalho, através de um tablet
com o uso de um aplicativo que é vinculado ao sistema da empresa os pedidos
sdo realizados. Na entrega do pedido, € verificado junto ao cliente se é
necessario trocar algum produto de pedidos anteriores que esteja fora do prazo
de validade. Caso tenha algum produto nesta condicdo é realizada a reposicao
por sucos frescos. Os pedidos podem ser feitos pelos clientes fora do periodo
de vistas, entrando em contato com os representantes (promotor de vendas) e

efetuando o pedido. A empresa também conta a distribuicéo via delivery.
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Entre as formas de divulgacdo da industria as redes sociais Instagram
e Facebook sédo fundamentais e as mais utilizadas. A empresa investe em
publicidade como outdoors, patrocinio em uniformes de clientes, placas nas
empresas parceiras que comercializam o produto e também no caminhdo que a
empresa utiliza para o transporte da matéria-prima que € todo envelopado com

informacdes e as cores da marca da industria.

DISCUSSOES

Rotulagem Lenta e Retrabalho: A rotulagem é feita em dois
processos, primeiro é rotulado o lado “A”, virando o frasco manualmente pelo
operador para rotular o lado “B” e colocado em um saco para aguardar a ordem
de producéo para ser carimbado o lote e a data. A maguina semiautomatica é
de baixa producéo, ndo podendo ser feito os dois processos a0 mesmo tempo,
processo de rotulagem e processo de carimbagem do lote. Como sugestao, a
maquina deveria conter uma esteira acoplada podendo ser rotulado os dois
lados ao mesmo tempo e ao mesmo tempo carimbado para evitar o retrabalho,
pois para Rufio e Andrade Jr (2013), o retrabalho estad relacionado aos
produtos que ndo estdo em concordancia com os parametros de qualidade, e
por esse motivo necessitam ser reprocessados.

Rétulos Tortos: Os frascos sdo colocados em um molde para que seja
possivel a rotulagem assim podendo ter variacdo de posicdo na hora de
coloca-lo, além de ocupar um tempo maior do operador para executar o
processo. Uma solucdo seria a engenharia do equipamento, deveria dar-lhe a
opcdes de regulagem fina, para ndo precisar parar muito durante o processo
para regulagem da maquina e dessa forma também evitando o retrabalho.

Méao de Obra Ndo Especializada: Existe um equipamento novo com
muitos ajustes finos, a empresa ndo possui uma pessoa preparada e bem
treinada para executar a tarefa. Os operadores sao utilizados em outros

processos, dessa forma ndo se especializando como operadores de maquinas.
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Como sugestao, seria necessario realizar treinamentos aos colaboradores para
gue 0s mesmos consigam realizar suas atividades de uma forma segura e que
nao haja perdas no processo, estes tipos de treinamentos sao importantes,
pois conforme Chiavenato (2000) o treinamento tem o objetivo de preparar o
funcionario para desempenhar seu cargo, dessa forma, aumentando sua
capacidade profissional e trazendo resultados para a empresa.

A partir disso, ainda observou-se que alguns pontos poderiam ser
mudados para reducao de custo, pois todo o processo envolve muitas pessoas
e é considerado lento devido a capacidade de producdo das maquinas e
guantidade de processos manuais, mais em especifico o preparo do suco de
laranja.

Para que o investimento em equipamentos modernos seja valido, o
consumo do produto teria que aumentar e sua distribuicdo, tendo que atingir
outras cidades, mais por se tratar de um suco 100% natural, isso se torna um
problema devido a seu baixo tempo de validade.

Umas das sugestdes seria uma industria de preparo do suco na cidade
de Paranavai, de onde vém 90% da matéria prima, pois conforme Sabbatini,
Correa e Hiratuka (2005) a importancia de uma filial se da pelo fato de
aumentar as vendas e também por gerar novos empregos. Esse suco seria
processado em container de 1000 litros e despachado para ser envasado nas
cidades onde se pretende expandir, logo diminuiria o volume a ser
transportado, pois sdo necessarias em média 30 laranjas grandes para fazer
um litro de suco, quando usam laranjas pequenas esse numero pode subir para
aproximadamente 50 laranjas.

Os sucos poderiam ser transportados em caminhdes menores e sua
sala de preparo centralizada, fazendo com que o quadro de funcionérios
reduzisse pela metade, tornando ao processo produtivo mais agil e
dispensando o uso de uma planta fabril muito grande, além de evitar o

transporte da laranja com o bagaco.
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Conforme o aumento de mercado poderia expandir a planta em outras
cidades com os processos reduzidos, somente recebimento de materiais,
envase e expedicdo, pois 0 suco ja estaria em tanques reutilizaveis,
viabilizando ainda mais o custo, com isso a logistica teria menos custos e seria
mais rapida fabricando o produto aonde seria distribuido. Essas indicacdes
buscam assegurar que a relacdo entre teoria e pratica pode ser condizente
com os procedimentos dessa organizacao.

Como citado nas fundamentacgdes tedricas, os resultados de vendas se
dao através de bons relacionamentos com o mercado, com isso, pode-se
verificar que para que iSso acontega € necessario utilizar algumas ferramentas
de marketing para levar ao nosso consumidor uma boa imagem da empresa e
demostrar através dessas ferramentas o que vao comprar e qual a qualidade
do produto que irdo adquirir.

Para dar credibilidade a empresa foi diagnosticada que sera necessaria
a elaboracdo de um site com dominio préprio, para que as pessoas que nao
tem relacionamento direto com a fabrica consigam ter acesso a informacao e
realizar compras virtuais ou por telefones, logo, da a impressédo de empresa de
grande porte. Este site € necessario, pois conforme Freitas (2008) o site € uma
ferramenta que auxilia a comunicacdo com os clientes e que demonstra os
diferenciais da empresa.

De acordo com Carvalho (2014), o marketing local auxilia a empresa a
conquistar seu espaco e seus clientes, pode ser os clientes perto de onde a
empresa esta localizada e também os mais distantes. Dessa forma, sugere-se
gue a empresa invista em marketing através de redes sociais, mensagens
através de aplicativos de redes sociais, via radio, televisdo e assim demonstrar
a importancia de consumir um suco natural, ndo sé pelo 6timo sabor, mas
também pelo bem a saude que o mesmo propicia. Como a marca é nova,
também foi analisado que € possivel fazer promocdes e distribuir amostras nas

areas voltadas para o lazer e exercicios fisicos, assim como locais onde séo



71/ INOVA
EMPREENDER

feitas caminhadas, academias e até mesmo em shopping center, para ser
degustada e ao mesmo tempo feita a pesquisa de mercado sobre o produto.

CONSIDERACOES FINAIS

Com esse trabalho, foi possivel identificar que a empresa preocupa-se
muito com a qualidade do suco. Com uma estratégia de marketing pautada na
gualidade do produto em uma estratégia agressiva de distribuicdo, a
organizagdo conquistou uma grande carteira de consumidores. Apesar de
pequena, a empresa € bem organizada e segue uma linha hierarquica de
funcoes.

Visando melhorar o sistema produtivo, sugere-se que a organizacao
invista em novas tecnologias, pois ainda possui processos manuais e lentos,
dessa forma ha uma reducdo no tempo de producdo e de colaboradores
envolvidos no processo.

Outro ponto observado é que a empresa possui extratoras que sao o
gargalo de producdo, mesmo sendo de baixa producdo e para que nao tenha
gue substitui-las pelo alto valor de compra e também por interferir na qualidade
do suco, sugere-se que a empresa adquira uma envasadora automatica para
agilizar o processo de envase, levando menos tempo para execucao e com
menos colaboradores realizando a tarefa no setor de preparo, aumentando o
periodo produtivo e fazendo com que a producao fique equilibrada. Também é
necessario a restruturacao do layout, desde o recebimento de materiais até o
descarte de residuos, isso facilitarA a movimentacdo de maquinas e

equipamentos mdéveis e também de pessoas.
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