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Resumo

O estudo tem como objetivo propor um planejamestatégico para a empresa Volt's Geradores do sggme
de geradores de energia para empresas dos agrm¥egiaada na cidade de Ibiaca-Rio Grande do/Swspeito
do procedimento metodolégico, a pesquisa é caiaatier como exploratéria, com abordagem qualitaseado
os dados coletados através da aplicacédo de umanéss aos proprietarios, funcionarios, fornecegoclientes
e parceiros comerciais da empresa. Com o estutivag@ concluiu-se, a partir da analise dos antbgeimterno

e externo, que houve predominancia de ameagashiertmexterno e de pontos fortes no ambientenotéessa
forma, o posicionamento estratégico recomendada parempresa € o de manutengdo. Também foram
estabelecidos os planos de acéo, a partir da ciédidie objetivos, de metas e de estratégias, glezgmcontribuir
para a empresa alcancar uma posic¢ao forte no setor.
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Abstract

The study aims to propose a strategic planning mfmtevolt's Geradores, a company in the power gatw
sector that serves agribusinesses, located initigeo€Ibiaca, Rio Grande do Sul. Regarding thehndblogical
procedure, the research is characterized as expioya with a qualitative approach, and data werdlected
through a questionnaire applied to the company'sera, employees, suppliers, customers, and bugiaeseers.
Based on the study, it was concluded, through tredyais of internal and external environments, ttraeats
predominated in the external environment, whileersfiths prevailed in the internal environment. Thilrg
recommended strategic positioning for the companyaintenance. Action plans were also establistzesgd on
defining objectives, goals, and strategies, whicy roontribute to strengthening the company's parsith the
sector

Key words. Strategies; Strategic Planning; Service Sectawer Generators.

1introducgao

A crescente competitividade do mercado, aliadaastantes mudancas nos ambientes
interno e externo das organizagfes, imp6e dessifjofficativos & sua sobrevivéncia e ao seu
desempenho sustentavel. As organizacOes precisatarachecanismos estratégicos que
favorecam a adaptacao rapida, a inovagao contiaw@pacidade de antecipar movimentos do
mercado. A instabilidade econdémica, os avanco®tégitos, as mudancas no comportamento
do consumidor e a pressao por maior eficiénciaatarn ambiente empresarial cada vez mais
dindmico e exigente. Portanto, o planejamento tégfi@ torna-se uma ferramenta essencial
para orientar decisdes, minimizar riscos e gararntompetitividade em longo prazo.

Nessa perspectiva de analise, e considerando @ntesmportancia do planejamento
estratégico como ferramenta para enfrentar a codrooa e ampliar a competitividade, insere-
se nesta discussdo a empresa Volt's Geradoresa-§eatle uma empresa localizada no
municipio de Ibiaga, no Rio Grande do Sul, que atugrestacdo de servigcos de manutencao,
venda e locacao de geradores de energia, alémniércio de pecas. Seu principal destaque
esta na atuagdo, com predominancia de relactesji@#B,a clientes, em sua maioria, do setor
dos agronegdcios, que dependem de fornecimentiinipto de energia.
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A relevancia de insergédo dessa empresa no setecengestaque. Atualmente, existem
aproximadamente 1.100 empresas ativas no Brassifitadas sob o CNAE C-271, que
abrange a fabricacéo de geradores, transformaeonesores elétricos (Econodata, 2024). Vale
destacar também um crescimento significativo naashela por geradores de energia elétrica,
segundo a Abimag (2021) no segundo trimestre dd,282 vendas desses equipamentos
aumentaram 129,27% em comparacdo ao mesmo peedii?g.

Uma empresa fornecedora de geradores de energiampesha um papel estratégico no
agronegocio, atuando em diversos segmentos quendkspede fornecimento continuo e
confiavel de energia elétrica em varias empresasgdonegocio, principalmente em grandes
empresas integradoras de criadores de aves, idiupnocessadoras de aves e suinos, de
implementos agricolas, de leite, esmagadoras @emqam produzem biodiesel, entre outras
vinculadas ao agronegocio.

A atuacao dessa empresa se torna ainda mais red@ramegides rurais e remotas, onde
a infraestrutura da rede elétrica pode ser limitadanstavel.

Neste contexto, este estudo tem como objetivo pnapglanejamento estratégico para
a empresa Volt's Geradores do segmento de geradimesnergia para empresas dos
agronegocios, situada na cidade de Ibiacé -Rioderalo Sul. A justificativa de elaboracao
respalda-se na importancia para a gestao, vista gmepresa atua no mercado ha oito anos e
ndo possui um planejamento estratégico que oriesteumos futuros, determinando as
influéncias que os ambientes interno e externocerema organizacao, reduzindo, assim, a
probabilidade de erros nas futuras tomadas dedtecis

2 Planejamento Estratégico

O planejamento estratégico, segundo Oliveira (2628jn processo que busca alcancar
objetivos futuros e envolve acdes conscientes aupad parte das empresas. Mesmo sem
planejamento formal, muitas organiza¢des adotaticpsaplanejadas. Esse processo abrange
a definicdo de metas, escolha de estratégias @leomsao de fatores internos e externos. Entre
suas etapas estdo o diagnostico estratégico, rmigdefida missdo e visdo, a formulagéo e
execucao das estratégias, aléem do controle e @ﬁalia

O diagndstico estratégico diz respeito a primeasefdo processo de planejamento
estratégico e, segundo Oliveira (2023, p. 53), vesponder a pergunta basica “qual a real
situacdo da empresa quanto aos seus aspectoosxdemernos?”’, buscando identificar o que
a empresa tem de bom, de regular ou de ruim epreeasso administrativo. Essa analise deve
ser feita da forma mais real possivel, pois, eno aamtrario, podera prejudicar todo o
desenvolvimento e a implantacéo do planejamentatégico da empresa.

2.1 Analise Externa

O ambiente externo, também chamado de macroampimaiai todos os fatores
externos aos limites da empresa, que sdo impostgrdea influenciar as decisbes que a
organizacdo toma no tocante ao seu direcionamehijefivos, estratégias e seu modelo
empresarial (Thompson Jr.; Strickland; Gamble, 20@B objetivo da analise externa €
compreender as oportunidades e as ameagas com quograsa Se depara e usar essa
compreensao para identificar estratégias que peiimih empresa obter um desempenho
melhor do que o desempenho da concorréncia (Hitleg, 2013). As oportunidades sédo os
fatores externos previsiveis para o futuro, quecsererem, poderdo afetar, positivamente, as
atividades da empresa. J&, as ameacas se refemmndigdes do ambiente externo que podem
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atrapalhar os esforcos de uma empresa para alcaotgetitividade estratégica (Hitt et al.,
2019).

Segundo Hitt, Ireland e Hoskisson (2019, p. 31)empresas entendem o ambiente
externo com base nas informacdes de concorrefi@stes e outros stakeholders, criando a
propria base de conhecimento e capacitacdes, wssm@roteger das ameacas e usufruir da
melhor forma das oportunidades para, assim, atersdeecessidades de seus stakeholders. Os
autores Hitt, Ireland e Hoskisson (2019) abordarseggnentos macroambientais, quais sejam
demograficos, econdémicos, politico/legais, socimeals, tecnologicos e ambiente fisico e
global. Nesta analise, pode-se incluir também ongego de clientes e a concorréncia para o
diagndstico organizacional, permitindo as empresespreender as forcas e as tendéncias
externas que podem influenciar no seu desempemhex@minar cada segmento, a organizacéo
pode avaliar a importancia e o impacto de cadaelemmem suas operacdes, auxiliando na
tomada de decisfes estratégicas mais ajustadaa meatidade.

A esséncia da formulacéo de estratégias, paraif@li{@023, p. 211), consiste em lidar
com a concorréncia, uma vez que a estratégia teafome abordagem voltada a consolidar
uma vantagem competitiva para a empresa. Poré, s, € necessario conhecer as forcas
que controlam essa concorréncia no setor empredarimodelo das cinco forgas de Porter
(2004) permite analisar o nivel de concorrénciaiendeterminado setor, bem como o seu grau
de atratividade e os fatores que afetam sua cotivpde.

Conforme Porter (2004, p. 23), “todas as cinco dsrgcompetitivas em conjunto
determinam a intensidade da concorréncia na irid{ilb'fm como a rentabilidade, sendo que a
forca ou as forcas mais acentuadas predominamnantese cruciais do ponto de vista da
formulacdo de estratégia”. Esse mapeamento peandésar as estratégias potencialmente
disponiveis para a empresa.

2.2 Anélise interna

Andrade (2016) destaca que, antes de executar asiedégicas, a empresa deve
avaliar se possui as condigfes necessarias paentsulas. Isso reforca a importancia de
analisar os fatores internos da organizacao, ftando seus pontos fortes e fracos. Os pontos
fortes representam ativos que impulsionam a competide e o desempenho no mercado,
enquanto os pontos fracos indicam deficiéncias pagem comprometer sua posicao
competitiva (Thompson Jr., Strickland e Gamble,800

A analise interna da organizacdo examina todos egsirsos e capacidades da
organizacdo, uma vez que 0s recursos sdo a fosteagacidades e algumas dessas levam a
criacdo das competéncias essenciais, podendo garara empresa, vantagens competitivas
(Hitt et al., 2019). Essa etapa do planejamentoatégfico deve estabelecer bases de
comparacdes com as demais empresas do seu setmiagéo, sendo concorrentes diretos ou
indiretos (Oliveira, 2023).

O ambiente interno organizacional € composto peerdas areas e subsistemas
interdependentes, cuja atuag&o conjunta visa o@aos objetivos institucionais (Hitt, Ireland
e Hoskisson, 2017). Essas areas podem ser cladsifi@m funcionais, voltadas as atividades-
fim, como marketing, financas e operactes; de agoimo recursos humanos e tecnologia da
informacéo; e estratégicas, responsaveis pela fagéo e implementacdo das diretrizes
organizacionais. A andlise dessas dimensdes ist&rfandamental para a identificacdo de
pontos fortes e fracos, etapa essencial na elagmdi;diagndstico estratégico.

2.3 Matriz de posicionamento estratégico
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A partir da elaboracdo do diagnostico estratégicalee posse das informacdes
relacionadas a analise interna e externa, uma targeretapa a ser cumprida volta-se para a
identificacdo do posicionamento estratégico. Olavé2023) destaca que 0 posicionamento ou
postura estratégica da organizacao resulta de sicotha consciente entre diferentes caminhos
e acgOes voltadas ao cumprimento de sua missdopis®sonamento pode assumir diferentes
direcGes, como crescimento, sobrevivéncia, manateog desenvolvimento, conforme Figura
1.

Figura 1 — Postura estratégica da empresa

Analise interna

Predominancia de:

Pontos fracos Pontos fortes

Ameacas Sobrevivéncia Manutengao

Analise externa Predominancia de:
Oportunidades Crescimento Desenvolvimento

Fonte: Oliveira (2023).

Segundo Oliveira (2023), as empresas devem addtaemtes posturas estratégicas
conforme sua situacdo e o ambiente de mercado.sfu@ode sobrevivéncia € necessaria
quando ndo ha alternativas e exige reducao desceistaspensédo de investimentos. J& a postura
de manutencéo ocorre quando a empresa tem pontes, imas enfrenta ameacgas no mercado,
devendo aproveitar suas vantagens e investir comeleaaNo caso de pontos fracos internos,
mas um mercado favoravel, a estratégia deve seredeimento, explorando oportunidades e
expandindo vendas. Por fim, quando ha tanto pdottess quanto oportunidades, a empresa
deve buscar o desenvolvimento, investindo em nowarsados e tecnologias para criar novos
negocios.

2.4 Visdo, missao etakeholders organizacionais

Dentre as etapas que integram o planejamento égtratorganizacional, inclui-se,
também, a definicdo da visdo, da misséo e das extppes dostakeholdersA viséo representa
0 que a empresa pretende ser em um futuro proxumdistante, dentro dos limites que os
principais responsaveis pela empresa conseguemganxaim periodo de tempo mais longo
e huma abordagem mais ampla (Oliveira, 2023). gs&u também € um elemento importante
para o planejamento estratégico, também chamadsazio de ser, ou de propdsito
fundamental, e expressa o verdadeiro motivo pe#d gona organizacao existe (Andrade,
2016). A misséao especifica 0s negécios nos quaimsm@esa pretende competir e quais sao 0s
clientes que pretende atender, sendo mais compreta visdo, mas, ainda assim, deve definir
a individualidade da empresa, ser inspiradoraeyaeke aostakeholdergHitt et al, 2019,

p. 14).

E importante considerar que toda organizacdo pgsaues envolvidas em suas
operacdes, os chamadsiskeholdergjue, conforme Hitt, Ireland e Hoskisson (2019), séo
entendidos como pessoas, grupos e organizacoegogleen afetar a visdo e a missao da
empresa. Ostakeholdersédo afetados pelos resultados estratégicos e téimdieacdes no
tocante ao desempenho organizacional, classifigaelos autores em trés grupos, quais sejam:
(a) dakeholdersdo mercado de capitais (acionistas e principaisefm@dores de capital da
empresa); (b)takeholdersdo mercado de produtos (principais consumidoreagtiedores,
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comunidades anfitrids e sindicatos representantesjc) sakeholdersorganizacionais
(funcionarios da empresa que podem ser tanto dpeeas quanto administrativos).

2.5 Objetivos, metas e estratégias

Segundo Andrade (2016), os objetivos correspondsitnacdes futuras desejadas que
orientam a alocacéo de recursos e os esforcosipagamais. No contexto empresarial, esses
objetivos sdo multiplos e definidos em respostarassdes e demandas tanto do ambiente
interno quanto externo. As metas, conforme Olivei2@23), representam as etapas
necessarias para alcancar os objetivos da orgaoizapdendo ser entendidas como sua
quantificacado ou desdobramento. Mintzberg (2006)atementa ao apontar que as metas sao
declaracdes mais especificas dos resultados ozag@s que se pretende atingir.

A estratégia, por sua vez, refere-se a definicdmelas e objetivos de longo prazo,
bem como a escolha dos cursos de acéo e a alabas;&cursos indispensaveis para alcanca-
los (Chandler Jr., 1962). Para Oliveira (2023)staatégia envolve o uso eficaz dos recursos
fisicos, tecnolégicos, financeiros e humanos, cdntwto de minimizar problemas internos
e maximizar oportunidades do ambiente externo,nte@cidamente ndo controlavel. Sua
principal funcdo € indicar o caminho a ser seguysdoa atingir os objetivos e metas
organizacionais.

2.6 Plano de Acao

De acordo com Oliveira (2023), o plano de acéoistms0 agrupamento das partes
comuns dos diversos projetos da organizacao, emasido aspectos como recursos humanos,
tecnologia, financas, producéo e estrutura orgaeitimal. Cada projeto, por sua vez, €
caracterizado por ter inicio e fim definidos, résdb previamente estabelecido e atividades
especificas com a devida alocacéo de recursogespbnsabilidade de um coordenador de
setor. Fischmann e Almeida (2018) ressaltam quéaonopde acao orienta as atividades
cotidianas da organizacéo, operacionalizando e®pliormulados nos niveis superiores.

Enquanto o planejamento estratégico trata de deciafplas e de longo prazo, os
planos de acado, conforme Andrade (2016), sdo mnspescéicos, voltados ao curto e médio
prazo, e buscam traduzir a estratégia organizdcemnacdes compreensiveis e executaveis
por cada area. Para sua elaboracdo, pode-se rutilifrramenta 5W2H, que organiza e
detalha cada etapa do processo, promovendo clarefzégéncia na execucao das atividades
propostas.

A ferramenta 5W2H é um método de planejamentotgesie auxilia ha organizacéo
e execucao de acoes de forma clara e objetivan@ra deriva das iniciais de sete perguntas
em inglés: What (o que sera feito?), Why (por oer deito?), Where (onde sera feito?),
When (quando sera feito?), Who (quem fara?), Hemcsera feito?) e How much (quanto
custara?). Ao responder essas questdes, € possieglirar um plano de agéo eficiente, que
facilita a definicAo de responsabilidades, prazoétodos e recursos necessarios (Costa,
2012).

2.7 Mecanismos de implantacdo e controle do planejeento estratégico

Apés as etapas do planejamento estratégico - codafirsicdo do negocio, misséao,
visdo, analise dos ambientes interno e externacipnamento estratégico, formulacao de
objetivos e elaboragéo dos planos de acao - ineiafase voltada ao alcance dos objetivos
propostos, com vistas ao éxito estratégico da argedo. Segundo Oliveira (2023), as
estratégias sao formuladas a partir dos objetivetas e desafios definidos, com base no
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diagnostico estratégico e alinhadas a misséao, visdores e propositos institucionais, bem
como aos cenarios projetados e ao posicionametraiéegco adotado. Barney e Hesterly
(2017) complementa que a implementacdo estratégicae quando a organizacado adota
praticas e politicas coerentes com a estratégib@stida. Em seguida, realiza-se a avaliacao
estratégica, etapa em que se verifica se a exeteiggale fato, contribuido para o alcance
dos objetivos e metas propostos (Oliveira, 2023).

3 Procedimento Metodolbgicos

O estudo objetivou a proposi¢ado de um planejanmesitatégico para a empresa Volt's
Geradores do segmento de geradores de energiaparasas dos agronegocios. Com relacéo
a abordagem o estudo se classifica como qualitaimduncao de suas caracteristicas, a fim de
gue possa ser mais completa e por focar somentenenorganizacdo. Em conformidade com
Gil (2021), a pesquisa qualitativa busca descalwirceitos e relacdes entre os dados e
organiza-los de forma explicativa. Em relacédo getotm geral, o estudo se classifica como
exploratério. Referindo-se ao objeto, a pesquiassifica-se como um estudo de caso, sendo
a empresa Volt's Geradores escolhida para a pes@uigial situa-se na cidade de Ibiaca- RS,
tendo oito anos de atuagao no ramo.

Para a coleta dos dados, foi utilizado um questiom®m quatro perguntas abertas a
ser respondido vi&oogle Formspor proprietarios, funcionarios, fornecedores,ntbés e
parceiros comerciais da empresa. Ao todo, 23 psssodispuseram a participar da pesquisa
e responder o instrumento de coleta de dados (d4abel

Tabela 1- Participantes da pesquisa

Extratos Pesquisados
Fornecedores 7
Proprietarios 3
Funcionarios 2

Clientes 9

Parceiros Comerciais 2

Total 23

Fonte: Elaborado pelo autor (2025).

Com relacédo as categorias de andlise do presentesbaseando-se na literatura, as
categorias envolvidas foram: pontos fortes e pdném®s do ambiente interno, oportunidades
e ameacas do ambiente externo, visao e missao glasare elaboracdo de objetivos, metas
e estratégias. Na analise dos dados, utilizou-gécaica da andlise de contetdo do
guestionario aplicado. Foi realizada uma andlesdérequéncia das palavras, observando o
texto. Posteriormente, os dados foram examinadogamizados em quadros que ilustram as
percepcdes dos ambientes interno e externo. E&fiaeapermitiu identificar tanto os pontos
fortes e fracos quanto as ameacas e as oportusidade

4 Analise e discussao dos resultados

Esta secdo do trabalho dedica-se a apresentaliseam@ discussdo dos principais
resultados obtidos a partir do questionario apicathto aos proprietarios, funcionarios,
clientes, fornecedores e parceiros comerciais dés\@®eradores, como forma de propor um
planejamento estratégico para a empresa.

4.1 Breve apresentacdo da empresa Volt's Geradores
Pagina 23 de 20
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A Volt's Geradores € uma empresa familiar de pequmorte, fundada em 2016 na
cidade de Ibiaca, a nordeste do estado do Rio 6rdm&ul e especializada na manutencéo de
grupos geradores. Inicialmente prestando servigdsoes gerais, a empresa se consolidou na
manutencao preventiva e corretiva desses equipameatendendo principalmente empresas.
Com crescimento impulsionado pela qualidade doigerg indicacdo de clientes, firmou
contratos de manutencéo e expandiu sua atuacé@ parada de pecas e equipamentos. Em
2020, mudou-se para Tapejara, mas retornou a lbra¢g23, com apoio municipal, ganhando
um pavilhdo para ampliar suas operacdes. No mesmoirggressou no ramo de locacdo de
geradores, consolidando-se como referéncia naoegia

Atualmente, a empresa realiza servicos tanto na gednto a campo, oferecendo
solugdes completas para clientes, em sua maiarigetbr dos agronegocios, destacando as
relacbes B2B. Séo clientes que dependem de foreatinninterrupto de energia como para
sistemas como irrigacdo e armazenagem de grdosodagdo agricola, ordenha mecanica,
alimentac&o automatizada e climatizacéo de galp@pecuaria. Na agroindustria, os geradores
sdo utilizados no processamento, refrigeracaoistiog de alimentos, funcionando tanto como
fonte principal quanto como sistema de backupalJéadeia do frio, sdo aplicados em camaras
e veiculos refrigerados, além de eventos agropesidornecendo energia temporaria. Em
todos esses contextos, o0 uso de geradores é funtm@mo fonte de emergéncia, garantindo
a continuidade das operacgfes e prevenindo prejdiante de falhas na rede elétrica.

4.2 Diagnostico estratégico da empred#lt's Geradores

Apds a coleta das informacgfes através dos questisnfoi dado inicio a criagdo do
diagndstico estratégico da Volt's Geradores.

4.2.1 Analise Externa

A analise externa € o processo de identificacaeabagdo dos fatores externos que
podem afetar o desempenho de uma empresa. O aeéxaitno pode trazer muitas surpresas
e intempéries, ele deve orientar o planejamenta fwanar providéncias imediatas quanto ao
aproveitamento das oportunidades, ou para evitapasequéncias negativas das ameacas
(Costa, 2012). Assim, a andlise externa realizaslaempresa estudada contemplou a
identificacdo dos segmentos do ambiente da emprasanalise da concorréncia a partir das
cinco forgas de Porter.

4.2.2 Analise dos Segmentos do Ambiente

A andlise do ambiente externo da empresa, no @andlise da Volt's Geradores, foi
composta pelos setores econdmico, tecnoldgico, eatadj demografico/sociocultural,
politico/legal, clientes e concorréncia e é apriegkna seguir, baseando-se nos contextos
externos a organizacao estudada, através do quasti@plicado.

Ao analisar o ambiente externo, é de suma impdgdadentificar as oportunidades
apresentadas para usufrui-las da melhor forma.diald 2, sdo destacadas as oportunidades
de maior relevancia, classificando-as nas categat@ clientes, econbmico, ambientais
concorréncia, tecnolégico e politico/legal.

Tabela 2 - Principais oportunidades
Categoria de Analise Frequéncia

Clientes 9
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Setor com muito a ser explorado 5
Aumento da demanda energética 4
Econ6mico 14
Regido com alta demanda 5
Crescimento dos Servigos 5
Queda de barreiras comerciais 4
Ambiental
Instabilidade Climatica
Concorréncia
Baixa concorréncia
Concorréncia sem qualificacéo 1
Tecnolégico
Automacéo
Internet
Politico/Legal
Incentivos Fiscais
Concessbes do Governo 5
Total 49
Fonte: Dados da pesquisa (2025).

(VI N I &)
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Observa-se que o segmento econdmico é o que af@esemaior frequéncia de
respostas, destacando o fato de que a regido af@asma alta demanda pelos servigos
oferecidos. Junto a isso, o crescimento dos sexfaiooutra oportunidade destacada, visto
que o custo de adquirir um grupo gerador novovadi® Assim, a procura pela manutencao
dos geradores ou até mesmo a compra de usadostampasitivamente, a demanda da
empresa, principalmente, pela necessidade de nmagdete corretivas dos equipamentos mais
antigos.

O segmento de clientes teve também uma frequérai@,ncom a mencao de que o
setor tem muito a ser explorado, uma vez que ac@auda empresa ainda é limitada
geograficamente. O crescimento da empresa trarfunjaiades de negdcio em varias regides,
com uma consolidacao forte no mercado. O aumendei@nda energética € outro fator que
impacta positivamente a demanda pelos servicomgeesa, visto que a energia elétrica ja é
e a cada dia se torna mais necessaria para asizag@es, sendo quase impossivel a
manutencgao das operagdes sem ela.

O ambiente tecnolégico também apresentou destpgoeipalmente, pela automacéao
do grupo gerador buscada pelas empresas, tendg&ofde fazer com que os equipamentos
entrem em atividade de forma automatica quandae@cqueda no fornecimento energético,
visto que, em caso contrario, 0os prejuizos finansed até humanos sdo muito grandes. A
internet € outro ponto que merece destaque, send®uo fornecimento ininterrupto
imprescindivel para organiza¢cdes como instituig@mscarias. Logo, é indispensavel uma
manutencao executada com exceléncia para que@sske tservico seja preservado.

As oportunidades apresentadas demonstram um graed=do inexplorado, bem
como oportunidades de negocio cada vez mais eesleassas oportunidades, se exploradas
eficientemente, tem um grande potencial de crestmefortalecimento da empresa no setor,
visto que a demanda deste mercado € cada vez manstjtuindo um servico indispensavel
para os mais diversos tipos de setores.

A analise do ambiente externo (Tabela 3) apontaresacas que podem ter potencial
de afetar os negocios da empresa de alguma forsram@acas foram destacadas como as de
maior relevancia para a empresa, classificandoaascategorias de clientes, econdémico,
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tecnologico, demogréfico/sociocultural, concorréreipolitico/legal.

Tabela 3 - Ameacas

Categoria de Analise Frequéncia
Clientes 1
Clientes de ma indole 1
Econdmico 14
Instabilidade Econémica 4
Preco do combustivel elevado 2
Desvalorizacdo da moeda 4
Taxa de Juros 4
Tecnolégico 1
N&o evoluir conforme o mercado 1
Demografico/Sociocultura 10
Mé&o de obra escassa 5
Pressdes pela conservacdo do meio ambiente 5
Concorréncia 10
Aumento da concorréncia 3
Precos muito abaixo da realidade 3
Competitividade pelo preco 2
Empresas que realizam servico semelhante 2
Politico/Legal 21
Aumento de tributos 6
Movimentos politicos instaveis 1
Legislacéo desfavoravel 1
Informalidade 4
Legislacéo Trabalhista 5
Fiscalizacéo 4
Total 57

Fonte: Dados da pesquisa (2025).

Contata-se que a ameaga com maior incidéncia est@rgie no segmento politico/legal,
com o aumento de tributos que impactam, diretamente pregos praticados, levando a uma
queda na lucratividade da empresa. A legislacdballnesta € outra ameaca relevante
mencionada, visto que pode impactar nos custosateda obra com pessoal, bem como a
demissdo de funcionarios que nao rendem o esperé@oy que compromete,
significativamente, o caixa da organizacdo. A imfalidade também foi mencionada na
analise, porque concorrentes informais podem céerprecos mais baixos e atrair clientes
sensiveis ao custo, podendo resultar em perda adoepelo risco de os clientes optarem por
servicos mais baratos, mesmo que nao oferecamraargsalidade e a mesma garantia.

O segmento econdmico também apresenta ameacaantele\para a organizacao. A
instabilidade econémica pode reduzir a demandagroicos, ja que alguns clientes tendem a
cortar gastos nesses momentos. Aliado a isso,valdegacédo da moeda acaba por impactar
no custo das pecas importadas, pressionando asspégrnando mais dificil a manutencédo do
estoque. O preco do combustivel é outro fator gueeata o custo das operagdes da empresa,
em razao da necessidade de deslocamento atérie<lara a execucao dos servigos.

A ameaca apresentada no ambiente demografico/smialmaior relevancia para a
organizacdo € a mao de obra escassa. Isso ocdordape de o trabalho da empresa ser
especializado, o que torna mais dificil encontrafigsionais qualificados no mercado e,
guando séo encontrados, 0s custos com sua maoad®otam-se elevadissimos, fazendo com
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que a empresa necessite encontrar profissionaisteemos qualificacdo e treina-los no dia a
dia dos servicos.

A concorréncia é uma ameaca também mencionaday gseé o aumento de
concorrentes aumenta o risco da perda de clieé®s,como os concorrentes que oferecem
servicos por valores muito abaixo dos praticados nmercado, criando, assim, uma
competitividade pelo preco, por mais que os sesvissam ser de qualidade inferior.

Apods a analise, constata-se que o conhecimentegifseres ajudard a gestao a prever
0s movimentos do mercado de modo mais eficaz lpe@ar minimizar os riscos apresentados
no ambiente externo e manter-se competitiva noaao de atuagao.

4.2.3 Analise da Concorréncia do Setor (Cinco forgade Porter)

Na analise externa, a pesquisa também se propéaiara concorréncia no setor
em que a Volt's Geradores atua, utilizando comeréatia o modelo das Cinco Forcas de
Porter (Tabela 4).

Tabela 4 — Analise da Concorréncia do Setor
Ameaca de novos entrantes

Categoria de Andlise Importancia
E possivel ser pequeno para entrar no negocio. 4
Empresas concorrentes tém marcas desconhecidascbertes ndo sao fiéis.
Baixo investimento em infraestrutura, crédito amies e produtos.
Os clientes terdo baixos custos para trocaremateass fornecedores.
Atecnologia dos concorrentes ndo é patenteadaéaoessario investimento em pesquisa. 5
O local, compativel com a concorréncia, exigir&banvestimento. 2
N&c ha exigéncias do governo que beneficiam empregstertes ou limitam a entrada de novds 5
empresas.
Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia Boinag custos altos. 1

w|lW|w

E improvavel uma guerra com 0s novos concorrentes. 1

O mercado néo esta saturado. 5

TOTAL 32

MEDIA DA FORCA 3,2
Rivalidade entre os concorrentes

Categoria de Analise Importancia

Existe grande ndmero de concorrentes, com relatjudibrio em termos de tamanho e recursos. 3

O setor onde se situa 0 negécio mostra lento cnesto. Uns prosperam em detrimento de oufros. 2

Custos fixos altos e presséo no sentido de vendgrxamo para cobrir estes custos. 2

Acirrada disputa de precos entre 0s concorrentes. 4

Nac ha diferenciagdo entre os produtos/servi¢os caalizedos pelos concorrentes. 1

E muito dispendioso para as empresas ja estabasesadrem do negacio. 3

TOTAL 15

MEDIA DA FORCA 2,5
Ameaca de produtos/servicos substitutos

Categoria de Analise Importancia

Verifica-se uma enorme quantidade de produtosfgesdubstitutos. 2

Produtos/servicos substitutos tém custos mais bajne os das empresas existentes no negogio. 3

Empresas existentes ndo costumam utilizar pubtieigeara promover sua imagem e dos 2

produtos/servicos.

Setores de atuacdo dos produtos/servi¢os substéstéo em expansdo, aumentando a 1

concorréncia.

TOTAL 8

MEDIA DA FORCA 2

Poder de barganha dos compradores
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Categoria de Andlise Importancia
Clientes compram em grandes quantidades e senzemm farte pressdo por precos menores. 2
Produto/servico vendido pela empresa represent@ mos custos dos clientes ou de suas conjpras. 2
Produtos/servigos que os clientes compram sao ipiaeoms. 1
Clientes ndo tém custos adicionais significatiwmsidarem de fornecedores. 3
Ha sempre uma ameaca dos clientes virem a proasipirodutos/servicos adquiridos no setor. 1
Produto/servico vendido pela empresa existente&m@sencial para melhorar os 1
produtos do comprador.
Clientes sdo muito bem informados sobre precost®suao setor. 1
Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 2
TOTAL 13
MEDIA DA FORCA 1,63
Poder de barganha dos fornecedores
Categoria de Andlise Importancia
O fornecimento de produtos, insumos e servicosssacvs é concentrado em poucas empresas 2
fornecedoras.
Produtos/servigos adquiridos por empresas exist@di® sao facilmente substituidos por outros. 2
Empresas existentes no negdcio nao sao clientestampes para os fornecedores. 3
Materiais/servigos adquiridos dos fornecedoresrafiortantes para o sucesso dos negécios no 5
setor.
Os produtos/servigos comprados dos fornecedoredifeienciados. 1
Existem custos significativos para se mudar desfoedor. 2
Ameaca permanente de os fornecedores entrarengioioalo setor. 1
TOTAL 16
MEDIA DA FORCA 2,29

Fonte: Dados da pesquisa (2024).

Dentre as variaveis presentes na ameaca de navasten, destaca-se que a tecnologia
dos concorrentes ndo € patenteada, ndo necessitargddimento em pesquisa. Também &
evidenciado que o mercado ndo esta saturado e gussével ser pequeno para entrar no
negocio, fatos que facilitam a entrada de novostageno setor, além de que ndo ha exigéncias
do governo que limitam a entrada de novas emprBssse modo, nota-se que a entrada de
NOVOS concorrentes € o maior risco a ser considerad

No que tange a rivalidade entre os concorrentesjdenciada a acirrada disputa de
precos, porém também se percebe que ha difereo@at@ os servicos ofertados, visto que a
qualidade destes impacta, diretamente, nesse quesid percepcao de valor para o cliente.
Dessa forma, essa variavel tende a se manterlaqaii.

Observando-se a ameaca dos produtos/servicostatdsstidentificou-se um possivel
servico substituto executado por mecanicas e @kttis de forma isolada. Estes servicos,
normalmente, tém custos mais baixos, porém, ennu@tto disso, o cliente perde qualidade,
visto que séo solucdes parciais, nao contemplardpipamento como um todo. Esse fato leva
o cliente a necessitar de uma empresa especialdadiato para evitar danos no seu
equipamento.

Ao analisar o poder de barganha dos compradoregreia-se que os clientes ndo tém
custos significativos ao trocar de fornecedor produtos/servicos adquiridos ndo representam
um custo tao relevante ao cliente, todavia, emrapattida, os produtos/servicos nao séo
padronizados, fato que leva o comprador a necesdgaum servico especializado e
personalizado. Os clientes ndo sdo muito bem irdda®s sobre os precos e os custos do setor,
tornando esta uma forca que apresenta menor reiavdm analise.

Observando o poder de barganha dos fornecedorestatarse que 0s materiais
adquiridos dos fornecedores sao importantes pare@scios do setor e, de certa forma, as
empresas existentes no negocio nao sao clientestamfpes para os fornecedores. Esse fato
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limita o poder de negociacao das empresas solwe ele

Portanto, percebe-se que, dentre as 5 forcas derPorameaca de entrada de novos
concorrentes foi a mais intensa, seguida da ri@dédentre os concorrentes. A ameaca de
produtos substitutos € um risco, contudo com uteadacia reduzida. O poder de barganha dos
compradores é baixo e o poder de barganha dos adorps mostra-se um pouco mais elevado,
porém sem uma grande intensidade. Dessa forma, lizs \@eradores deve atentar-se,
sobretudo, & ameaca de entrada de novos concairgoie obteve a maior média, e buscar
minimizar esse risco.

4.3 Andlise Interna

A analise interna € uma etapa fundamental do psoas gestao estratégica, permitindo
identificar os pontos fortes e 0s pontos fracos aitganizacdo, essenciais para 0
desenvolvimento de estratégias eficazes (HAX; MABLW996). Para a realizagdo desta
analise, foi feito um levantamento das variavessentes no ambiente interno da empresa,
sendo elas: gestdo, financeiro, marketing, prestde&ervicos/pecas, ambiente fisico, vendas,
tecnologia e recursos humanos, bem como seus pontes (Tabela 5).

Tabela 5 - Pontos Fortes

AMBIENTE INTERNO

Pontos fortes Frequéncia
Gestéo 17

Busca constante por aperfeicoamento
Honestidade
Organizacao
Seriedade
Transparéncia
Etica

Financeiro
Pontualidade com os pagamentos

Marketing
Relacionamento

Compromisso/comprometimento

Clientes em diversas regifes do pais
Sempre buscando o melhor para o cliente
Atendimento personalizado

Preco

Prestacao de servigo/pecas
Qualidade, mdo de obra especializada
Agilidade
Responsabilidade, Seguranca
Confiabilidade, Credibilidade
Horario flexivel, Disponibilidade
Qualidade nas pecas
Eficiéncia
Competéncia
Grande ferramental de trabalho

Ambiente Fisico

Boa estrutura
Bom espaco interno

Recursos Humanos

Funcionarios capacitados
Proprietarios e funcionarios esforgados
Boa equipe

P N R DS EN E A SN R A I R EN N PN T ENECC
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Bom atendimento 7
Dedicacdo 1
Total Pontos Fortes 84

Fonte: Dados da pesquisa (2025).

A empresa apresenta um total de 84 pontos foeslosa principal forca a prestacdo
de servicos/pecas com 40 pontos fortes, evidengjgrthcipalmente, a qualidade da méo de
obra, a agilidade, a responsabilidade e a disdatatde de atendimento. Através desses dados,
€ possivel notar que a satisfacdo stakeholdersla empresa com vistas a prestacao do servi¢o
€ alta, evidenciando um grande conhecimento pae s colaboradores e elevando a
percepcao de valor pelos clientes, fator que joatd grande nimero de indicagfes a clientes
novos que a empresa recebe apos a realizacamtakos.

A gestdo também se destacou, com uma frequéndi@ dentos fortes, evidenciando,
principalmente, a organizacdo e a seriedade daesapo que € de suma importancia para o
crescimento e para o fortalecimento da Volt's Gerasl no mercado. Os recursos humanos
obtiveram uma frequéncia de 13 pontos fortes, coiasé no bom atendimento e na
capacitacao dos funcionarios, mostrando o prepasocdlaboradores nas diversas situacoes
solicitadas.

Em suma, os pontos fortes indicam que a empreda@stprindo com as expectativas
dosstakeholderscom a qualidade dos servigos/pegas elevada, gestao séria e organizada
e com funcionarios atenciosos e capacitados. Evigdes® que 0 aproveitamento e a
potencializagcdo dos pontos fortes contribuirdo gam@ o crescimento e a estabilidade da
empresa no setor, elevando o reconhecimento dagesahdade e, por consequéncia,
aumentando o numero de clientes e o faturamento.

Apo6s a analise dos pontos fortes, foi realizadaddise dos pontos fracos do ambiente
interno da organizacao, etapa importante para sermontradas as dificuldades e os pontos
nos quais a empresa deixa a desejar. De posse atlus, dtorna-se possivel buscar a
minimizacao desses pontos (Tabela 6).

Tabela 6 - Pontos Fracos

AMBIENTE INTERNO
Pontos fracos Frequéncia
Vendas
Poucos clientes com contrato de manutencao
Rede de contatos reduzida
Baixa prospeccéo de clientes

Marketing
Falta de filiais
Poucas divulgac¢des/publicidades
Poucos parceiros comerciais

Tecnologia

Fragilidade na tecnologia da informacao
Falta de unieedbacldigital

Recursos Humanos

Poucos funcionarios/equipes

Mau uso dos EPIs

Baixo investimento em especializa¢do do colaborador
Falta de Recepcionista

Prestacdo De Servico/Pecas

Pontualidade

Gama de servicos prestados poderia ser maior
Estoque de pecgas reduzido

Falta de tempo para atendimento

e L I N I T Rl s T ESITSIENIT S s T T T T
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Gestao

Falta de Recursos financeiros
Desorganizacéo
Apego excessivo a detalhes

w
ml—‘l—‘(.OU'I

Total Pontos Fracos
Fonte: Dados da pesquisa (2025).

A analise dos pontos fracos da organizacao leval@sspontos mais citados, ou seja,
0s recursos humanos e o marketing, areas que asmgeverd focar seus esforcos para
melhorar. Na area dos recursos humanos, com 1@8%pfratos, o principal ponto de destaque é
o baixo numero de funcionarios, visto que a maohita escassa presente no ambiente externo
reflete, diretamente, na dificuldade que a empiesaem encontrar méo de obra qualificada.
O treinamento de seus colaboradores foi tambémaspdntos destacados, sendo esse um
ramo de dificil especializacdo, necessitando qye dedicacdo por parte do funcionario em
aprender quase que totalmente na pratica parseongesho da funcao.

A alta demanda nos servi¢cos podera fazer com aqugamizacao deixe a desejar por
conta da falta de equipes, fazendo com que a dispidade na agenda seja reduzida, correndo
sérios riscos de perder clientes, visto que, muiees, as solicitacbes sao feitas com
emergéncia. A empresa devera encontrar meiosidartrento de seus novos colaboradores ou
realizar uma busca por candidatos a vaga com wmaghfo prévia, oferecendo, em
contrapartida, um salario superior ao atual.

Outra area com destaque negativo € o marketing, Xbmontos fracos apontados,
indicando, principalmente, a escassez de divulgapoe parte da empresa, podendo, dessa
forma, impactar, negativamente, a prospeccao desndientes. A organizacao devera buscar
uma maior alimentagdo de contetdos nas midiasadigitom fotos e videos dos servigos ja
executados, para que os futuros clientes possaisareaqualidade e decidir pela contratacéo
da Volt's Geradores.

A organizacao devera focar seus esforcos em miamesses pontos fracos, para evitar
a queda de produtividade dos seus funcionériosgacéo no nimero de clientes e também a
diminuicdo na prospeccdo dos novos clientes. Comekooria desses pontos, a empresa
conseguira obter o crescimento almejado e se ddasahda vez mais no mercado.

4.4 Matriz de posicionamento estratégico

Partindo da obtenc&o dos dados pesquisados, éam@s, na Figura 2, a matriz de
posicionamento estratégico da Volt's Geradores.

Figura 2 - Matriz de Posicionamento Estratéiico d¥olt's Geradores

Predominancia de:
Pontos Fracos 38 Pontos Fortes 84

Sobrevivéncia Manutencao

Crescimento Desenvolvimento

Predominancia de
Oportunidades 49| Ameagas 57
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Fonte: Dados da pesquisa (2025).

Através da andlise externa realizada, obteve-seeguitado de 49 oportunidades e 57
ameacas. Na andlise do ambiente interno da orgaioiza total foi de 84 pontos fortes e 38
pontos fracos. Com isso, constata-se que o positiento estratégico indicado para a empresa
€ 0 de manutencdo, por conta da predominancia ola®P fortes internos e das ameacgas
externas apresentadas na pesquisa.

A analise corresponde a uma situacdo em que o atabigerno da empresa apresenta
pontos fortes predominantes. Desse modo, devessaibuma maximizacao destes, buscando
usufrui-los da melhor forma, a exemplo da qualidsmeervigo, da organizagéo, da eficiéncia,
da seriedade, entre outros pontos apontados. Ao pag, também deve-se buscar minimizar
os pontos fracos apresentados, como a falta depesjfiincionarios e a pouca
divulgacao/publicidade. Dessa maneira, a emprassegoira manter solida a sua presenca no
mercado.

Levando em conta 0 ambiente externo, as ameagadbsgpuseram as oportunidades,
principalmente, pelos fatores politico/legais, com@umento de tributos e também pela
situacdo econdmica instavel do pais, 0 que podesapiar riscos em investimentos que a
empresa poderd vir a fazer, devendo, portantor estamta & analise do mercado e das
tendéncias do setor, bem como aos movimentos ddveasconcorrentes. A empresa devera
manter uma vigilancia constante sobre o ambierterrax, visando se proteger das ameacgas e
usufruir das oportunidades, como, por exemplo, andg demanda da regido em que se
encontra.

Ao adotar a postura estratégica de manutencaseéaal que a empresa utilize os seus
pontos fortes, minimize seus pontos fracos e tambésgue explorar os pontos fracos da
concorréncia. Nesse cenario, em relacdo ao amb@iigFno, a empresa podera seguir
investindo, desde que de modo moderado, tendo &mas ameacas apresentadas.

4.5 Missao, visao e definicdo do negdcio

A identificacdo da missao, da visao e da defind@oegocio se caracteriza como uma
parte importante do diagndstico estratégico, deveosl envolvidos na empresa estarem
alinhados com elas para o atingimento dos objetivos

Desse modo, a misséo da empresa foi assim defif@darecer solu¢cdes completas e
especializadas em manutencdo, venda e locacdo wmosgrgeradores, assegurando a
continuidade do fornecimento de energia para noskestes com seguranca, agilidade e
exceléncia técnica, contribuindo para o desenvawim da regido e a confiangca no mercado
local”.

Por sua vez, a visdo da empresa definiu-se porndrese referéncia em solucdes para
grupos geradores em Passo Fundo e regido até 2026".

E, referindo-se a definicdo do negocio: “Comerzagio e prestacdo de servicos em
grupos geradores”.

4.6 Objetivos, metas e estratégias

A Volt's Geradores tem como objetivo geral consartide como referéncia em solugbes
em grupos geradores na regido norte do Rio Grand8ull Para isso, foram elaborados
objetivos (Quadro 1) que guiardo os esforcos daesappara os proximos anos, levando em
conta os pontos fortes, os pontos fracos, as apdedes e as ameacas apresentadas.

A empresa estabeleceu duas metas para o atinginhesdges objetivos no ano de 2025
e 2026, visando ao crescimento e ao fortalecin@gtoarca e a posicao de mercado, buscando
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abranger melhor o campo de atuacao, prospectandeatum maior nimero de clientes e, por
consequéncia, aumentar o faturamento.

Quadro 1 - Objetivos, metas e estratégias recomendkas para a Volt's Geradores
Objetivo 1l |Ampliar a area de atuacéo

Meta Aumentar em 40% a carteira de clientes at6.202
Estratégia Diferenciacéo Focalizada.

Objetivo 2  |Ampliar o portfolio de servigos
Meta Implantar, na empresa, o0 servi¢co de compiama e revenda de geradores até final de 2025.
Estratégia Diversificacdo Relacionada.
Fonte: Elaborado pelos autores (2025).

O primeiro objetivo sugerido € ampliar a &rea dmegdo (Quadro 1), com a meta de
aumentar em 40% a carteira de clientes até o a@02& visto que a demanda do setor cresce
a cada dia. Dessa forma, a empresa conseguirdesaroas oportunidades apresentadas,
abrangendo uma area de atuacdo maior, com um nimaoo de clientes, consolidando-se
cada vez mais no setor.

Aliado ao objetivo 1, o Objetivo 2 busca ampligrastfolio de servicos, com a meta de
implantar, na empresa, o servico de compra, referreaenda de geradores até o final de 2025,
buscando, dessa forma, um crescimento para um ségee ainda nao foi explorado pela
empresa, porém que apresenta um mercado aqueottijoda grande procura por
equipamentos usados e que trara um aumento cangtiap faturamento da organizacéo, além
de novos clientes e parcerias comerciais.

Juntos, os objetivos 1 e 2 contribuirdo para umeaaionno numero de servigcos ofertados
e realizados, bem como para o crescimento da eaprpara o fortalecimento da sua posicéo
no mercado, abrangendo mais solugdes. Assim, pdealwom dos objetivos, faz-se necessario
que sejam colocados em pratica pela empresa. Baiasp aconteca, elaborou-se um Plano de
Acao para o primeiro objetivo (Quadro 2).

Quadro 2 - Plano de agdo: Ampliar a area de atuacéo

O qué? Quem? Por qué? Como? Quando? Onde? Quanto?
Identificar cidadeg <
-~ Expansao para
Aumentar a | com alta demandale Inicio das o L
~ . . : s ~ municipios | Estimativa de
Prospecc¢édo deComercial ebase de clientes realizar visitas acdes no|_,. -
! P . L o além da regia) R$ 7.000,00/
clientes Técnico | e ampliar as técnicas e proximo
. o de Passéundq semestre
receitas comercials a semestre .
e e Erechim
potenciais clienteg
Aumentar a
Campanhas de . |base delienteg Desenvolver agdes Sites/Internet/f R$ 1.000,00/
. Marketing . Mensal L A
marketing e aumentar ag  de Marketing edes Sociais més
receitas
Aumentar a| Recrutar novos
Au}mento do Recursos |base delientey colaboradores; . Conforme
namero de . . ' | Continuo | Naempresa
equipes Humanos |e aumentar agCriar incentivogare orgamento
receitas retencao;
e Aumentar a
Qualificagdo Recursos |base delientes Oferecer Cursos R$ 5.000,00/
dos 1 treinamentos Semestral | presenciais oy )
| Humanos |e aumentar as . . semestre
colaboradores receitas continuos online
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Aumento do Aumentar a Estimativa de
namero de . . |base delienteg . Préximo | Locadoras dg R$ 2.500,00/
: Financeiro Aluguel de veiculo . .
veiculos parg e aumentar as semestre Veiculo més por
atendimento receitas veiculo

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Para o atingir o Objetivo 1, sdo necessarias agiegestimentos por parte da empresa,

as quais foram divididas por setor, visando o ationéa base de clientes e das receitas. Para
tanto, serd feita a prospeccado de clientes, camapat marketing, contratagcdo de novos
funcionarios para o aumento do niumero de equipedifigacao destas equipes e aumento do

namero de veiculos para atendimento através dadoage veiculos.
Foi elaborado também um Plano de Acéo para o ac@dm©bjetivo 2 (Quadro 3).

Quadro 3 — Plano de acéo: Ampliar o portfélio de swicos

O qué? Quem? Por qué? Como? Quando? Onde? Quanto?
A_na_h_se de Financeiro Expan(jlr as Anahse da_l viabilidade Préximo Na empresd Sem custo
viabilidade solucbes financeira para a semestre
financeira oferecidas e | implanta¢cdo dos novos

gerar novas Servicos
fontes de receita
Analise do Expandir as Nos locais
estado dos Setor solucdes Realizar a andlise | No decorreff  onde o Custo
grupos tecnico oferecidas e |técnica do equipamentalo préximo | equipamentg variavel de
geradores gerar novas antes da compra ano sera  |deslocamentp
usados fontes de receita adquirido
Expandir as Estimativade
Compra de solucdes Adquirir grupos No decorret R$ 30.000,0D
grupos . . 4 geradores usados que o A aR$
Financeirg oferecidas e . do préximo| Na empresa
geradores tenham sido aprovados 100.000,00
gerar novas e ano
usados .| pelo setor técnico por
fontes de receita .
equipamento
Epanaras | esenianere
Reforma dos solucBes P P . No decorrer variavel a
Setor i reforma de geradores. o )
grupos P oferecidas e ; : do proximo| Na empresa depender do
técnico Treinar a equipe para
geradores gerar novas | . o ano estado do
.| identificar e reformar .
fontes de receita . equipamento
diferentes modelos.
Ezg&n(gé:s Desenvolver agdes dApos oinicio
Campanhas deMarketin ofere(;;i das e Marketing para da Sites/Internef R$ 500,00/
marketing 9 erar novas divulgacéo do novo | implantagagRedes Socials més
9 . Servico dos servigos
fontes de receita

Fonte: Elaborado pelo autor (2025).

Os planos de acao propostos visam ao crescimeatooasolidacdo da empresa nos
diversos tipos de solugdes oferecidas, bem conawiamento do faturamento e da lucratividade
da organizacéao.

O objetivo de ampliagdo da area de atuacdo viseemamo numero de clientes
atendidos, porém mantendo a exceléncia, de moda quagem da empresa permaneca forte
no mercado. A ampliagéo do portfélio de servicosisepara englobar mais uma solucdo para
0 segmento, aumentando os contatos de clientegs@nea comerciais e contar com mais uma
fonte de receita para a empresa, para que sejadmaisificada.

As acles propostas tém por base as analises dasampendo necessario que sejam
revisadas e acompanhadas juntamente com as aneeagasportunidades que podem vir a
surgir no ambiente externo. Por conseguinte, cgpamento manter-se-a eficaz no atingimento
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do que foi estabelecido.
4.7 Mecanismos de implementacdo e controle do plgamento estratégico

O uso de mecanismos que facilitem o monitorameosorésultados e a adaptagéo do
plano estratégico, conforme o avanco dos objetigosm passo essencial. Nesse contexto,
guatro elementos destacam-se: Indicadores de Deséimp (KPIs), Plano de
Acompanhamento, Gestdo de Orcamento e Custos «i@gga e Desenvolvimento. Esses
componentes, quando bem estruturados e aplicad@ngima base sdlida para a execucao
estratégica, permitindo a empresa se adaptar dcées do mercado e alcancar suas metas de
longo prazo.

Os KPIs séo ferramentas essenciais para avaliaogrgsso das metas estratégicas.
Indicadores como a taxa de aquisi¢cdo de novostetien expansao do portfolio de servicos e
a receita proveniente de novos servicos possihniliena analise concreta do desempenho da
empresa e da aceitacdo de seus novos servigcos,aosiarma e a revenda de geradores. O
monitoramento continuo desses indicadores permi@maresa realizar ajustes ageis e
direcionar os esforcos de maneira estratégica.

O plano de acompanhamento proporciona uma estrpara a execucao das acdes
planejadas e a empresa pode realizar reunides Baim@sara a revisao de metas e do progresso,
assegurando que as iniciativas estejam no prazdinBadas ao planejamento. Esse
acompanhamento facilita a adaptacao das estraté&gitmme os resultados observados e ajuda
a manter toda a equipe focada nos objetivos estztek.

A gestdo de orcamento e custos € indispensdvebpaegurar a viabilidade financeira
das ac0Oes estratégicas. Praticas como o confgol®sio de investimentos e a analise de retorno
sobre o investimento ajudam a empresa a maximizasm dos recursos e a responder
rapidamente as ameacas do ambiente externo. @leofiti@anceiro bem-estruturado contribui
para uma expansao sustentavel, garantindo queestimentos gerem o retorno esperado sem
comprometer a saude financeira da Volt's Geradores.

A capacitacdo e o desenvolvimento da equipe s&afnantais para atender as novas
demandas do mercado com exceléncia. Portanto, nmepl&ar programas de treinamento para
0s técnicos, realizar avaliagbes de desempenhcerecef incentivos por trabalhos bem
executados fortalece o capital humano da emprgsarmite que os colaboradores estejam
sempre alinhados as novas tecnologias e aos poscess

Esses mecanismos de controle formam uma base sphida a execucdo do
planejamento estratégico da Volt's Geradores. Asapticando esses mecanismos de forma
rigorosa e integrada, a empresa pode nao so exgaapresenca no mercado, mas também
fortalecer a fidelizag&o de clientes, asseguramt@grescimento sustentavel.

5 Consideracdes Finais

O presente estudo teve como objetivo propor unepaento estratégico para a empresa
Volt's Geradores, localizada em Ibia¢a, no estadid Grande do Sul, e especializada na venda,
locacéo e manutencao de geradores de energiapcorer clientes do setor dos agronegécios,
0s quais incluem empresas de de produgcdo primé&@sépcagem, beneficiamento e
industrializagéo. Considerando o papel fundamentalo fornecimento ininterrupto de energia
exerce sobre atividades agroindustriais, espeaméren regides rurais e remotas, a atuacao da
Volt's se mostra estratégica e altamente relevaate a seguranca operacional e o desempenho
continuo dessas empresas.

A partir da aplicagcédo de questionariostakeholdershave da organizacgéo, foi possivel
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levantar dados significativos para a analise doiemtd interno e externo. No diagnostico

externo, identificou-se que as ameacas, em esp@saspectos politico-legais, econdmicos e
sociais, superam numericamente as oportunidadeginax atencdo redobrada quanto a
instabilidade do setor e a regulacdo vigente. Aiaslsim, foram observadas oportunidades
relevantes relacionadas ao crescimento do meraaderddores e ao avango tecnoldgico, que
podem ser aproveitadas com acdes estratégicasitezmomhdas.

A andlise das cinco forcas de Porter revelou undri@ de baixa barreira a entrada de
Nnovos concorrentes e competicdo acentuada por ,peegue reforca a necessidade de
diferenciagcdo baseada em qualidade do servicadadgl no atendimento e construcdo de
relacionamentos duradouros com os clientes, edperite empresas do agronegocio que
dependem de fornecimento confiavel de energiamparder sua produtividade.

Internamente, a Volt's Geradores demonstrou tés pantos fortes do que fracos, com
destaque para a qualidade na prestacéo de seevgestdo eficiente e a capacitacdo técnica. Por
outro lado, foram identificadas fragilidades notoes de marketing e na limitacdo da equipe
operacional, pontos que podem comprometer a Vb da marca e a escalabilidade dos
Servicos.

Com base nessas analises, foi elaborada uma meatpasicionamento estratégico que
recomenda uma postura de manutencéo, buscandedertas diferenciais internos e ao mesmo
tempo mitigar as ameagas externas. Também foramukadas missdo, visdo, definicdo do
negoécio, objetivos e metas estratégicas com hdezaie o ano de 2026, tendo como foco a
expanséo da atuacao, o aprimoramento da ofererdecss e a consolidagédo no mercado como
fornecedora essencial para o agronegacio regional.

Para a efetiva implementacdo do planejamentotégita proposto, recomenda-se a
adocao de mecanismos de acompanhamento e cootrolejndicadores de desempenho (KPIs),
plano de gestdo de custos, orcamento, e capacitagdimua da equipe. Esses elementos
permitirdo a empresa acompanhar os resultados stamjas acfes conforme necessario,
garantindo a aderéncia as metas tracadas.

Entre as limitacdes do estudo, destaca-se a difidel de obtencdo de uma amostra mais
ampla na etapa de coleta de dados, devido a l#@sda@de algursdakeholdersSugere-se, para
estudos futuros, a ampliacdo da participacéo dolécpd envolvidos e a realizacédo de pesquisas
de acompanhamento para avaliar 0 impacto do plaeej@ estratégico na consolidacdo da
Volt's Geradores como referéncia no fornecimentertkrgia ao setor do agronegaocio.
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