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RESUMO

Planejamento estratégico para melhoria na area comercial € um componente vital
para impulsionar o sucesso de uma microempresa de torno. Esta abordagem
estratégica permite que a empresa identifique oportunidades de mercado, aperfeigoe
seus recursos, atenda as necessidades dos clientes e se adapte as mudancas
constantes no ambiente de negdcios. Além disso, o planejamento estratégico
promove a eficiéncia operacional que ajuda a distinguir areas que devem ser
aperfeicoadas, o que vai suceder em economia de custo e no avango do processo
de producéo, fortalece a competitividade e cria uma base sdlida para o crescimento
sustentavel. Em resumo, € uma ferramenta essencial para direcionar a empresa ao
sucesso, proporcionando uma vantagem significativa no mercado de usinagem de
precisao e crescimento constante de empresas de torno e outras microempresas.

Palavras-chaves: planejamento estratégico; torneamento; recursos.

ABSTRACT

Strategic planning for improvement in the commercial area is a vital component
driving the success of a lathe microenterprise. This strategic approach allows the
company to identify market opportunities, enhance its capabilities, meet customer
needs and adapt to constant changes in the business environment. In addition,
strategic planning promotes operational efficiencies that help distinguish areas that
need to be improved, which will succeed in cost savings and advancement of the
production process, strengthen competitiveness and create a solid foundation for
sustainable growth. In summary, it is an essential tool to rive the company toward
success, providing a significant advantage in the precision machining market and
constant growth of lathe companies and other microenterprises.

Keywords: Strategic planning, turning shop; resources.



1.  INTRODUGAO

No contexto empresarial atual, a persisténcia e o0 sucesso de uma
organizagdo nao sao frutos do acaso, mas sim o desfecho de uma visdo clara,
gestdo cuidadosa e execugédo eficaz. A Tornearia Carmona nao é diferente dessa
regra. Como uma empresa dedicada ao setor de torneamento, usinagem e solda, faz
parte de um ambiente empresarial dindmico e desafiador, marcado por avancgos
tecnolégicos continuos, modificagdes nas demandas dos clientes e crescente
concorréncia. Neste contexto, a Tornearia Carmona deve adotar uma abordagem
estratégica que ndo so6 responda a estes desafios, mas prospere dentro deles. Este
documento é o ponto de partida para dar-lhes uma maior percepcao de como trilhar
o caminho no futuro, dando-lhes um propdsito, objetivo e estratégia e, assim,
orienta-los em suas agdes para 0s proximos anos.

Seu compromisso em transformar exceléncia, qualidade impecavel e
inovacao constante os trouxeram até onde estdo hoje. No entanto, o sucesso
sustentado requer um esforgo concertado e uma visdo em longo prazo e, neste
sentido, o plano estratégico € um roteiro para guia-los nesta jornada, delineando o
que querem alcangar, como planejam alcanga-lo e como irdo medir o progresso.

Assim, o objetivo deste trabalho €& demonstrar que o planejamento
estratégico € de grande importancia na melhoria da area comercial e € o método
crucial para alavancar o crescimento e a sustentabilidade de uma microempresa de
torno. Essa perspectiva estratégica facilita que a empresa identifique oportunidades
de mercado, aperfeicoe a eficiéncia operacional, amplie a exceléncia dos produtos
ou servicos e enriqueca a relacdo com os clientes. Ao concentrarem-se no
desenvolvimento de estratégias orientadas para o mercado, tais como marketing
direcionado, sensibilizagdo dos clientes e inovacao de produtos, as microempresas
podem enfrentar desafios competitivos e fortalecer as suas posi¢des na industria de
maquilhagem de precisao.

O planejamento estratégico ndo s6 prové uma orientagdo clara, como
também facilita a destinar recursos de forma eficaz, garantindo que cada agéo esteja
alinhada com os objetivos do negdcio (LIMA, 2018). O planejamento estratégico
para a melhoria da area de negdcios é um investimento importante na prosperidade

€ no sucesso sustentavel de uma pequena empresa de tornos.



A medida que exploram este plano, convidaram os membros da equipe da
tornearia, diretores, funcionarios, parceiros e publico alvo a participarem plenamente
do processo. O sucesso da sua estratégia depende ndo s6 das ideias e
contribuicdes da gestdo de topo, mas também da participagdo e compromisso de
todos na organizagdo. A jornada a qual estdo prestes a embarcar esta cheia de
desafios, mas também cheia de oportunidades. Ao programar este plano estratégico
com determinacao e flexibilidade, ndo sé garantem uma posigdo num mercado
altamente competitivo, mas também moldam ativamente os seus futuros e juntos
construirdo uma torneira mais forte, mais resiliente e inovadora.

Que este plano estratégico seja a base solida sobre a qual construiram uma
visdo partilhada para o sucesso e crescimento da tornearia. Uma empresa que
vende um produto ou servigo que ja estda no mercado encontra grande dificuldade
para crescer com a atual situacdo econdmica do Brasil. As organizagdes enfrentam
novas demandas e desafios significativos. Isto € porque a situagdo atual do mercado
€ extremamente competitiva (CHIAVENATO, 2005). Nesse sentido, fica claro que
uma gestdo com planejamento e organizagdo é fundamental para o alcance dos
objetivos e resultados e devem ser agregados as estratégias organizacionais
(VIEIRA; NOGUEIRA, 2016).

Devido a alta concorréncia e alto acesso as informagdes disponiveis aos
consumidores, as empresas precisam inovar para conquistar a preferéncia de seus
clientes por meio de um canal adequado para alcancga-los, tendo em vista que um
dos principais objetivos das empresas é o lucro, a equipe de vendas é fundamental
para alcanca-lo. As vendas ndo sdo mais tratadas como uma confirmacao de pedido
unica, o processo € um ciclo continuo de pré-venda e pds-venda, portanto, este se
precisa de uma boa e estruturada equipe de vendas (BERTA et al., 2019).

O planejamento estratégico & substancial e justificavel por diversas razbes
fundamentais que afetam diretamente a Vviabilidade, o crescimento e a
sustentabilidade desse tipo de empreendimento. Ele executa um papel fundamental
na criagdo de uma base soélida com o intuito de crescimento sustentavel e na
ampliagdo da probabilidade de sucesso ao longo do tempo. Deste modo, a
implementagdo desse plano é essencial ndo apenas como uma estratégia, mas

como um imperativo para a sobrevivéncia e prosperidade da microempresa.



2. FUNDAMENTAGAO TEORICA

As microempresas e pequenas empresas sdo um dos pilares da economia
brasileira devido a sua enorme capacidade de criagdo de empregos, ou as suas
inumeras propriedades agricolas distribuidas geograficamente (KOTESKI, 2004).

Para um melhor entendimento do tema, sdo necessarios alguns conceitos
relevantes na construcao deste trabalho. O capitulo se divide em trés secbes, as
quais resgatam o aporte tedrico sobre i) Marketing Mix, i) Gestdo de

Relacionamento com o Cliente (CRM); e iii) Gestao de pessoas.

2.1 Marketing Mix (4Ps)

O mix de marketing, também conhecido como 4Ps do marketing, é um
conceito fundamental de marketing que se refere as quatro variaveis controlaveis
que uma empresa pode usar para influenciar as decisées do consumidor e atingir
seus objetivos de marketing. Essas quatro variaveis sdo produto, preco, praga e
promogao e seguem definicao de Kotler e Keller (2019), conforme figura abaixo:

Os 4 Ps do marketing

DRODUTO PRECO
¢ 7 Quanto vai custar?
produt * custo/lucro
' * compara¢do com mercado
arodutc ' « sensibilidade do cliente ao

" mercado- Wik
PROMOCAD alvo PRACA

Como vai anunciar? Onde vocé vai vender?
* motivos para comprar seu « loja fisica ou online

produto
* canais de divulga¢do
* melhor momento de divulgar

* canais de distribui¢do
* estoque

hopdy com be

O elemento produto representa o produto real que a empresa oferece ao

mercado para atender aos desejos e necessidades de seus clientes. Algumas coisas



importantes relacionadas aos elementos do produto s&o o desenvolvimento do
produto; qualidade e funcionalidade; e o gerenciamento do ciclo de vida do produto
(KOTLER; KELLER, 2019).

Os fatores de precos estdo relacionados a estratégia de pregcos de uma
empresa. Os principais aspectos relacionados ao fator preco incluem: estratégia de
precos, elasticidade de preco e posicionamento de preco.

Ja o elemento praca ou localizacio refere-se ao local onde um produto ou
servico é oferecido aos clientes e como é distribuido. Isso inclui questdes como:
canais de distribui¢ao, logistica, localizagao e disponibilidade.

E o termo promocdo, ou publicidade, inclui qualquer atividade de
comunicacdo que uma empresa utiliza para informar, persuadir ou lembrar os
clientes sobre seus produtos ou servigos. Esses incluem: promocédo de vendas e
promogao (KOTLER; KARTAJAYA; SETIAWAN, 2017).

Pensando em pequenas empresas, é possivel obter alguns direcionamentos

para cada elemento do mix de marketing, como por exemplo:

@ Produto: Defina um nicho e antes de tentar atender a todos, foquem em um
mercado especifico para que seu produto atenda as necessidades desse

grupo definido.

o Preco, estabelecer precos competitivos, definir precos competitivos e atrativos

para o seu publico.

o Praca: Localizagao estratégica, para quem tem lojas fisicas, escolha sempre
um local que seja conveniente para os clientes e adicione canais de

distribuicdo que melhor alcancem os clientes, como vendas online, etc.

o Promocgao: Pode ser amplamente difundida por meio de recomendacdes
pessoais, que € muito poderoso para 0s pequenos negocios, inclusive no
marketing digital, que utilizam meios digitais para divulgar seus produtos.

E importante ajustar o marketing mix e definir suas metas e objetivos, mas
lembrar-se de que o0 sucesso das pequenas empresas depende ndo apenas dos
4Ps, mas também de fatores como gestdo eficaz, qualidade do produto e

atendimento ao cliente.

2.2 Gestao de Relacionamento com o Cliente (CRM)



O gerenciamento de relacionamento com o cliente (CRM) é uma estratégia de
negocios que visa construir e manter relacionamentos de longo prazo com os
clientes, tendo sua definicdo como conjunto de processos, estratégias, técnicas e
praticas que as empresas usam para gerenciar e analisar as interagbes com 0s
clientes ao longo do ciclo de vida do relacionamento (SCUSSEL et al., 2017). Alguns
dos objetivos sdo: Aprimorar a satisfagcdo do cliente; aumentar a fidelidade do
cliente; expandir a retencédo de clientes; ampliar as vendas e melhorar a eficiéncia
operacional.

Em resumo, a literatura de gestdo estratégica fornece uma base sélida para
a importancia de melhorar o planejamento estratégico no dominio empresarial das
pequenas empresas. Este planejamento ndo sé ajuda a empresa a manter-se
competitiva, mas também a crescer de forma sustentavel e a responder as novas
exigéncias do mercado.

Alguns exemplos desse tipo de CRM sao equipes de suporte, canais de
atendimento e estratégias de pds-venda. As operagdes sao a maior fonte de dados
importantes sobre seus clientes e consumidores potenciais. Informagdes importantes
fluirdo desses canais de comunicagao, como: onde seus servigos e produtos podem
ser melhorados; como melhorar a qualidade do atendimento; novas solugdes que
sua empresa pode oferecer e como otimizar processos e evitar problemas futuros
(AZZARI; PELISSARI, 2018).

Ao implementar o CRM em uma pequena empresa, € fundamental escolher a
solugao certa, treinar adequadamente os funcionarios e assegurar que o sistema
seja ajustado as particularidades especificas da empresa. Para as pequenas
empresas, o investimento inicial pode ser dificil, mas os beneficios a longo prazo em
termos de satisfagao do cliente e crescimento do negdcio podem ser enormes. Uma
implementagdo de CRM eficaz requer planejamento, compromisso e investimento,
tendo uma eficiéncia e crescimento direcionado podem ser inestimaveis para as

pequenas empresas (KOTLER, 2010).

2.3 Gestao de pessoas

Fischer (2002) entende 0 modelo de gestdo da for¢ca de trabalho da seguinte

forma: a sociedade se organiza para orientar e controlar o comportamento humano



no local de trabalho. Para tanto, é formado pela definigdo de principios, estratégias,
politicas, procedimentos ou processos administrativos. Com o auxilio este
mecanismo fornece orientagéo e controla o estilo operacional do gestor em relagao
com quem ele trabalha.

O autor também enfatiza que o sucesso de uma organizagdo depende de
maiores ou menores niveis de desempenho humano, sejam altos ou baixos.
Portanto, desenvolver e organizar uma maneira de se comportar de acordo com um
comportamento comumente referido € chamado modelo de gestdo (FISCHER,
2002).

A gestéo da forga de trabalho, também conhecida como gestdo de recursos
humanos (RH), € o processo de idealizar, coordenar e monitorar os esforgos dos
integrantes da organizagao, para alcangar metas organizacionais. Isso abrange a
selecdo, recrutamento, qualificacdo, desenvolvimento, manutencdo e a motivagao
(CHIAVENATO, 2005).

A gestdo de recursos humanos desempenha um papel fundamental no
sucesso de uma organizagao, visto que os funcionarios sdo um recurso valioso que
coopera significativamente para alavancar as metas empresariais. A gestédo eficaz
de pessoas inclui a implementagao de praticas e estratégicas para atrair, expandir,
motivar e reter talentos, garantindo assim o crescimento sustentavel da organizagao
(CHIAVENATO, 2005).

A criacdo de um planejamento estratégico estabelece um cenario propicio no
qual os colaboradores tém a oportunidade de enxergar sentindo em suas tarefas,
estabelecer metas e contribuir de forma ativa para o sucesso da organizagdo. Na
ocasidao em que os colaboradores da equipe estdo motivados, a empresa se torna
mais capaz de alcangar seus objetivos estratégicos. Desta forma, o vinculo entre o
planejamento estratégico e o grau de motivagdo da equipe € essencial para o
desempenho da empresa (LIMA, 2018).

3. METODOLOGIA

Foi utilizada uma metodologia de estudo de caso de uma tornearia de
pequeno porte que opera nos setores de torneamento, usinagem e soldagem. Além
disso, recorreu-se a pesquisas bibliograficas para fornecer fundamentos tedricos.

A metodologia utilizada pode ser resumida a partir das seguintes etapas:



o Aplicagao do diagnéstico;
@ Analise os dados obtidos;
o Preparagao da matriz SWOT;

o Preparacao de um plano de acgao.

A metodologia adotada consiste em realizar uma analise descritiva dos dados
coletados por meio de um questionario aplicado aos empresarios. Do ponto de vista
metodoldgico, destaca-se por ser uma abordagem exploratéria, envolvendo a
compreensao e analise tanto do contexto interno quanto externo da organizagéo.

Foi aplicado um diagnostico empresarial junto ao gestor de uma empresa de
pequeno porte brasileira. Tal diagndéstico continha trinta e sete (37) perguntas
fechadas, com opgdes variadas de resposta (da letra “a” até a letra “d”). Nao tinha
resposta certa ou errada, o gestor responderia aquela que mais se aproximasse da
realidade da sua empresa.

Este questionario € base do Modelo de Exceléncia da Gestao® (MEG), e
incorpora as mais recentes e emergentes questdes concernentes a gestao, sendo de
facil absor¢cado e entendimento, sem, no entanto, afetar o rigor técnico com que os
temas sao tratados. Ele €& composto por oito Fundamentos da Exceléncia,
desdobrando-se diretamente em temas que, por sua vez, abrem-se em processos
para os quais sao indicados o ferramental mais adequado.

As questdes respondidas pelos entrevistados visam dar subsidio para avaliar
a situacdo da empresa em relacdo aos principios basicos dos fundamentos,

conforme segue:

Quadro 1- Fundamentos do MEG

FUNDAMENTOS DESCRICAO

Este critério analisa a lideranga da empresa, representada por seus dirigentes.
Verifica a formulagdo da Miss&o e sua comunicagao aos colaboradores, além
do compartilhamento das informagdes da empresa e o incentivo ao
comportamento ético. Observa, também, o desenvolvimento gerencial dos
Lideranga dirigentes, a aplicagdo dos conhecimentos adquiridos na gestdo da empresa e
a analise do desempenho do negdcio. Contempla o controle das atividades da
empresa em relagédo a padrdes definidos e melhorias de seus produtos e
servigos, como decorréncia do aperfeicoamento de processos e métodos de
gestao.

Este critério analisa o posicionamento estratégico da empresa por meio de suas
estratégias e planos. Considera a formulagéo da Visédo de Futuro e sua
comunicagao aos colaboradores. Observa a definicdo das estratégias para o

Estratégias e
planos




cumprimento da visdo definida, o estabelecimento de indicadores e metas para
assegurar a implementacgao das estratégias, bem como os planos de acao para
assegurar o cumprimento das metas associadas aos indicadores.

Clientes

Este critério analisa a empresa em relagdo a seus clientes atuais e potenciais.
Estuda o conhecimento das necessidades e expectativas dos clientes e sua
identificacdo e agrupamento em relagcdo a esses aspectos. Observa a
divulgacdo dos produtos aos clientes atuais e potenciais, e analisa sua
satisfacdo e insatisfagdo em relagdo aos produtos e servigos disponibilizados
pela empresa, por meio do tratamento das reclamagdes dos clientes e da
avaliagdo da sua satisfagao.

Sociedade

Este critério analisa a empresa em relagdo a sociedade, principalmente a
comunidade préxima as suas instalagdes, com influéncias reciprocas. Observa
a identificacdo e o tratamento dos impactos ao meio ambiente, provocados
pelos produtos, servigos e atividades da empresa, bem como de suas préprias
instalacdes. Observa também o cumprimento das exigéncias legais e o
comprometimento com a comunidade, por meio do desenvolvimento voluntario
de agdes ou projetos sociais, com envolvimento, também voluntario, de seus
dirigentes e colaboradores.

Informacgdes e
conhecimento

Este critério analisa as informagdes necessarias a execugdo e analise das
atividades da empresa e a tomada de decisdo. Analisa a definicdo das
informagdes necessarias e€ a sua comunicagdo para os dirigentes e
colaboradores. Observa, também, como o conhecimento adquirido pelas
pessoas, na execug¢ao de suas atividades, € compartilhado entre os dirigentes e
colaboradores, assegurando o dominio das técnicas no seu setor de negécios.

Pessoas

Este critério analisa a empresa em relagdo as pessoas que trabalham na
empresa, ou seja, seus colaboradores. Observa a definicdo das fungdes na
empresa e as responsabilidades associadas a cada uma dessas funcdes.
Considera a selegéo e a capacitagdo das pessoas para o exercicio das fungdes
e analisa os riscos e perigos associados ao trabalho, bem como a identificagéo
e o tratamento dos fatores que afetam o bem-estar e a satisfacdo dos
colaboradores.

Processos

Este critério analisa os processos principais do negécio da empresa. Sdo os
processos que geram os produtos e os servigos que, entregues aos clientes,
satisfazem suas necessidades e expectativas. Observa o relacionamento dos
fornecedores com a empresa, por meio da analise de sua selegédo e avaliagao.
Analisa, também, a gestdo das finangas para assegurar os recursos financeiros
necessarios as operagdes e aos investimentos da empresa.

Resultados

Este critério analisa os resultados apresentados pela empresa. Os resultados
sdo decorréncia direta de tudo o que a empresa tem ou faz para cumprir o que
foi solicitado nos critérios anteriores. Assim, sdo solicitados resultados relativos
aos clientes, aos processos principais do negécio, aos colaboradores e aos
resultados financeiros, necessarios para garantir a sobrevivéncia da empresa
ao longo do tempo.

Fonte: adaptado de FNQ




Foram utilizadas as informagdes coletadas para criar uma matriz SWOT, que
permite a elaboracdo de agdes para equilibrar possiveis inconformidades e analisar

os aspectos favoraveis encontrados na organizagao.

4. RESULTADOS

A tornearia é de carater familiar, estd no mercado ha cinco anos, com uma
equipe de nove colaboradores distribuidos nas fungdes de mecanico, torneiro,
soldador, servigos gerais entre outros. A empresa é gerenciada por dois irmaos
sendo os dois responsaveis pela parte operacional e o secretario responsavel pelo
administrativo. No rol de servigos oferecidos, os principais sdo: manutencdo de
maquinas pesadas como esteira, carregadeira, maquinas agricolas, serrarias dentre
outros.

A elaboracdo da analise de SWOT ¢é feita através de duas variaveis: o
contexto interno e o contexto externo, estas variaveis foram avaliadas a partir das

respostas do questionario, facilitando a elaboracédo da matriz, conforme abaixo:

MATRIZ SWOT
Forcas Fraquezas
Horario de atendimento 24hrs; Apenas um torno;
Empresa de pequeno porte; Méao de obra limitada;
Fidelizacao de cliente; Dependéncia de servigos terceirizados;
Preco competitivo. Falta de alguns servicos ou pessoas

capacitadas para realiza-los.

Oportunidades Ameacgas

Atender os agricultores e demais empresas; Novos concorrentes;
Conquista de novos clientes; Novas tecnologias;
Localizagao geografica estratégica; Aumento dos materiais;
Atender os municipios proximos.

Licitacoes.

4.1 Proposta de intervengao



A partir da realidade investigada com o questionario e resumida na matriz
SWOT, foi proposto uma série de melhorias destinadas a ajudar a minimizar os

problemas da empresa. As principais agdes recomendadas sdo as seguintes:

@ Treinamento: investir no treinamento dos colaboradores para aprimorarem
suas habilidades em operacdes de tornearia, estimulando o aprendizado

continuo para manter a equipe atualizada.

@ Estimulo profissional: a saida de colaboradores ndo é vantajosa para a
empresa, por isso, a organizagao pode oferecer incentivos profissionais para
auxiliar na retencdo dos seus funcionarios, contribuindo para que

permanec¢am no estabelecimento.

@ Padronizar procedimentos: executar o mapeamento dos procedimentos da
empresa, a fim de preservar o conhecimento das operagdes realizadas, assim
todos os funcionarios tém a oportunidade de realizar as diversas tarefas, e a
empresa nao fica refém dos colaboradores que estdo ha mais tempo

exercendo suas atividades.

@ Procurar por novas oportunidades de licitagdo: ao participar de novas
licitagbes, a empresa assegurara uma ampliagdo do numero de clientes
fidelizados, resultando em um aumento dos servicos oferecidos e, por

conseguinte, gerando um maior lucro para a organizagao.

@ Estabelecimento de vinculos com os clientes: manter uma comunicagao
franca com os clientes, a fim de compreender suas necessidades e assegurar

sua plena satisfacdo, com a implantacdo de um pdés-venda.

.Ampliagéo da gama de produtos e servigos: levar em consideragao a
oportunidade de expandir os servigos disponibilizados, buscando atender a

uma maior diversidade de demandas dos clientes.

@ Analise de mercado: conduzir estudos de mercado para compreender as
demandas do publico, identificar oportunidades inexploradas e personalizar
0S servicos e propostas.

A utilizacdo de uma matriz SWOT pode ajudar os gestores de negdcios a
tomar as melhores decisbes com base na percep¢ao dos pontos fracos e fortes do

seu negdcio, bem como das potenciais ameagas e oportunidades. Ao construir uma



matriz, uma empresa pode perceber se tem mais pontos fortes ou mais pontos
fracos, pode-se observar que a empresa analisada tem um equilibrio entre pontos
fortes e fracos, mas deve se atentar aos pontos fracos e procurar formas de
melhora-los para que nao afetem a qualidade do servigo, pois em toda a empresa,
as recomendacgbes fornecidas tém como objetivo apoiar o sucesso da sua

organizagao.

5. CONSIDERAGOES FINAIS

O planejamento estratégico eficaz fornece as ferramentas necessarias para
identificar oportunidades, antecipar ameacas, desenvolver um curso de agao claro e
permitir que as microempresas de torno otimizem seus recursos limitados. Isto
significa que os investimentos em marketing, formag¢ao de funcionarios, aquisi¢gao de
tecnologia e outros recursos podem ser alocados e direcionados de forma mais

eficiente para areas que tém maior impacto sobre os clientes.

Diante ao exposto, o objetivo geral deste trabalho foi demonstrar que o
planejamento estratégico é de grande importancia na melhoria da area comercial e é
o método crucial para alavancar o crescimento e a sustentabilidade de uma
microempresa de torno. Através do estudo de caso constatou-se que a empresa
contém um equilibrio entre pontos fortes e pontos fracos o que se apresenta como
um ponto positivo, embora os pontos fracos precisam ser modelados e analisados
para que nao prejudique os pontos fortes. Ndo ha duvida de que a exceléncia do
produto ou servico de uma empresa € um fator chave para a satisfagcao do cliente e
também para o sucesso do negécio. O planejamento estratégico de melhoria fornece
um processo estruturado para identificar areas de melhoria e implementar as
mudangas necessarias para melhorar continuamente a qualidade e a eficiéncia dos
processos de producgao.

Por ultimo, mas ndo menos importante, o planejamento estratégico envolve
toda a equipe da empresa. Isso facilita o alinhamento de metas, melhorar a
comunicagao interna e aumenta o comprometimento dos colaboradores, elementos-
chave para o sucesso no longo prazo. Em suma, um melhor planejamento
estratégico no mundo dos negdcios € uma ferramenta poderosa que permite as

microempresas lidar com as complexidades do mercado atual. Ao adotar ativamente



este processo, as empresas podem ndo sO tornar-se mais competitivas, mas
também estabelecer as bases para o crescimento continuo, a satisfacdo do cliente e
0 sucesso duradouro. Como tal, € um investimento que nao pode ser subestimado e

deve continuar a ser incorporado na cultura corporativa.
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