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RESUMO

O objetivo principal deste artigo foi analisar a gestdo do setor de vendas de uma empresa de
Alimentos e Bebidas do Rio de Janeiro com base nos principios da Industria 4.0. A necessidade
de adaptacao das empresas mediante a demanda do mercado, tornou-se mais intensa no inicio
do século XXI, principalmente com a Industria 4.0. A Industria 4.0 tem sido caracterizada pela
incorporacgdo de emergentes tecnologias de informacgdo ao ambiente de producéo e de servico,
promovendo substanciais ganhos de produtividade e flexibilidade. A base metodoldgica foi a
pesquisa qualitativa de natureza aplicada, por ter uma aplicacdo prética e visa resolver
problemas concretos da empresa Lacca Distribuidora de Laticinios Ltda. O primeiro momento
da pesquisa foi a pesquisa bibliografica e estruturacdo da base tedrica, para que em seguida
fosse elaborado o questionario para aplicacdo aos sujeitos de pesquisa, sendo estes 0S
funcionarios da equipe de vendas da empresa de estudo. Como principais resultados
identificou-se que o maior gargalo da empresa sdo as atividades referentes a orientacdo ao
mercado. Tendo dificuldades em responder rapidamente as a¢es da concorréncia, em aderir as
oportunidades de mercado, para obter vantagem competitiva. A empresa também apresentou
problemas na comunicagao entre os setores.

PALAVRAS-CHAVE: Industria 4.0; Gestdo de Vendas; Competéncias Dinamicas.



ABSTRACT

The main objective of this article was to analyze the company in the sales sector of a food and
beverage company in Rio de Janeiro based on the principles of Industry 4.0. The need for
companies to adapt to market demand became more intense at the beginning of the 21st century,
especially with Industry 4.0. Industry 4.0 has flexibility. The methodology base was the
qualitative research of an applied nature, as it has a practical application and aims to solve
concrete problems of the company of Empresa Lacca Distribuidora de Laticinios Ltda. The first
bibliographic research and the structuring of the theoretical basis of the research for the research
elaborated for the application to the sales studies, being the employees of the research team of
the company of study elaborated. As main results-results it is that the biggest bottleneck of the
company is the reference activities to the market. Having difficulties in responding quickly to
the actions of the competition, in responding to market opportunities, in order to gain a
competitive advantage. The company also had problems in communication between sectors.

KEYWORDS: Industry 4.0; Sales management; Dynamic Competencies.
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1. INTRODUCAO

1.1 Apresentacdo do Tema

A necessidade de adaptacdo das empresas mediante a demanda do mercado, tornou-se
mais intensa no inicio do século XXI, principalmente com as inovacdes trazidas pela Industria
4.0, cujos impactos atingem toda a esfera empresarial, politica, econdmica e social, dando
margem para ser considerada a precursora da quarta revolucao industrial (JESUS, 2020).

Tendo em vista que a inovacdo € um importante fator para a empresa se tornar
competitiva frente a globalizacdo, em que os mercados sdo cada vez mais exigentes e
dindmicos. Segundo Arbix (2010, pag. 26) “estudos do Ipea (2007) mostraram que a
competitividade da economia brasileira depende diretamente das vantagens adquiridas a partir
da capacitagdo tecnologica das empresas e do incentivo dado pelos sistemas de inovagio”.

A Industria 4.0 tem sido caracterizada pela incorporacao de emergentes tecnologias de
informacdo ao ambiente de produgdo, promovendo substanciais ganhos de produtividade e
flexibilidade e transformando a natureza do trabalho de diversas esferas, conforme versa
Tessarini Jr e Saltorato (2018), em que seus estudos verificaram que na literatura especializada,
hd a evidéncia de diversas tecnologias financiadoras da Industria 4.0 e seus ganhos de
produtividade.

Os sistemas sdo integrados e baseados em modernos sistemas de controle, software
embarcado, internet e Sistemas Cibersfisicos. Entdo, quanto mais rapidas as mudancas
tecnoldgicas, mais mudancas nos processos de trabalho e nos mercados de trabalho (JESUS,
2020). Logo, o potencial da gestdo estratégica de vendas é aumentado na era da Inddstria 4.0.

Os modelos de negdcios devem ser compostos em atividades para aumentar e usar 0s
recursos da empresa, com foco em obter uma vantagem competitiva por meio da personalizacéo
de produtos e adaptagdo a nova qualidade exigida pelo mercado. A principal vantagem
competitiva que a gestdo estratégica de vendas trard, € uma estrutura baseada em uma rede de
cooperacao ciberfisica, para potencializar os pontos fortes e mitigar os pontos fracos da empresa
(GRABOWSKA,; SANIUK, 2022).

Com isso, a estratégia de vendas é uma das bases desse trabalho, além dos conceitos
da Industria 4.0 introduzido em uma empresa prestadora de servico, cujo foco e distribuir
alimentos e bebidas e ndo produzir produto manufaturados. Dessa forma, essa pesquisa tem
como foco relacionar agdes com base nas diretrizes da industria 4.0 para melhorar os fatores de
competitividade da empresa Lacca Distribuidora de Laticinios Ltda, tais como: aumentar o

11



ticket médio; reestruturar a cultura da empresa, instrumentar e capacitar o time de vendas;
otimizar a logistica de entregas da empresa foco do estudo, aliada a gestdo de vendas. Além
disso, o trabalho tem o intuito de melhorar a performance e resultados em virtude da integracéo
dos dados e medicéo das informacdes em tempo real, pois segundo Kaplan e Norton (1997, p.

11) “nao se pode melhorar o que ndo se pode medir”.

1.2 Problema de Pesquisa

A empresa Lacca Distribuidora de Laticinios Ltda, atua no ramo de distribuicdo de
alimentos e bebidas no estado do Rio de Janeiro, aberta hd um pouco mais de 2 anos, desde
05/06/2019, tem grande potencial de expansdo. Atualmente ¢ distribuidora, no estado do Rio
de Janeiro, de produtos de marcas nacionais e importadas consolidadas no mercado, como
Forno de Minas, MCCAIN, Thoquino Bebidas, Natural Onde, Frooty e BRF. Logo, no ramo
de distribuicdo de alimentos e bebidas refrigerados, congelados e secos, o grande desafio €
atender de forma eficiente e competitiva, priorizando a transparéncia e a qualidade dos servicos.
Os processos de vendas da empresa estdo na fase embrionaria, em que notadamente necessita
de ajustes técnicos para melhoria.

Dados da performance de vendas do primeiro semestre de 2021 mostraram que ha
potencial de melhoria para a cobertura da carteira de clientes e positivacdo ou efetivacdo das
vendas, ja que o time de vendas efetivou em torno de 50% das vendas e cobriram também por
volta de 50% da carteira.

A empresa possui sistema integrado de gestdo empresarial (ERP) que permite a gestdo
das operacdes de vendas, com o planejamento e controle das atividades de vendas, porém as
funcionalidades do sistema ndo sdo aproveitadas em sua totalidade para esse fim. Atualmente,
a empresa acompanha os resultados das vendas no que tange a volume de vendas e valor
vendido, assim como cobertura de clientes.

As acdes virtuais e simulacfes, elementos da indudstria 4.0, podem ser utilizadas nos
diversos departamentos da organizacdo, minimizando custos e agregando valor. Além disso,
tem a descentralizacdo que foca na utilizacdo do sistema Fisico-Cibernético para tomada de
decisdes de acordo com a necessidade produtiva em tempo real (RODRIGUES et al, 2016).

Dessa forma, delineamos uma questao/problema principal de pesquisa:

Como utilizar os recursos da Indudstria 4.0 para alavancar as vendas da empresa Lacca

Distribuidora de Laticinios Ltda.?
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1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo Geral

Analisar a gestdo do setor de vendas da empresa Lacca Distribuidora de Laticinios Ltda

com base nos pilares e principios da Industria 4.0.

1.3.2 Objetivos Intermediarios

e Identificar os principais motivos dos vendedores da empresa Lacca Distribuidora de
Laticinios Ltda ndo atingirem as metas de cobertura e a efetivacdo das vendas mensal.

e Realizar uma revisdo bibliografica robusta o suficiente par dar suporte a base teorica do
trabalho.

e Comparar o levantamento com as recomendacdes tedricas.

e Estabelecer acGes para melhorar a performance da equipe de vendas da empresa Lacca
Distribuidora.

e Criar o produto técnico: Relatdrio Técnico Conclusivo, que servira como guia de melhoria
da performance para Gestores do Setor de Vendas com base nos pilares e principios da
Industria 4.0.

1.4 Delimitacéo do Estudo

O estudo delimitou-se ao aprofundamento no tema da Industria 4.0, com foco em
mudanca tecnoldgica e efeitos no trabalho. Assim, a delimitacdo geografica é constituida pelo
universo da Empresa Lacca Distribuidora Ltda, uma sociedade empreséria limitada, ativa desde
05/06/2019.

A delimitacdo temporal do estudo abrange os dados obtidos em 2021 e 2022, com
analises, pesquisas de campo e entrevistas com os funcionarios da empresa para mapeamento e
priorizacdo do problema.

Por fim, o presente estudo se restringe a apresentar para a empresa estudada um guia de
diretrizes, com base na Industria 4.0, para melhorar a estratégia e processos de vendas da
empresa, com o intuito de aumentar a performance das suas atividades.

Assim sendo, a elaboragdo de um plano de agdo, assim como, 0 acompanhamento da

execucdo e andlise dos resultados ndo se configuram em escopo deste trabalho.
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1.5 Justificativa

1.5.1 Justifica Tedrica

O presente trabalho se justifica pela relevancia teorica, pois o estudo visa apresentar um
resultado concreto em conformidade com a escrita cientifica, com uma metodologia aplicada
as necessidades praticas e que possibilite a elaboracdo de procedimentos que sejam passiveis
de serem reproduzidos em outras organizagoes.

Além disso, visa-se apresentar para as organizacfes acdes que promovam o0
desenvolvimento de competéncias que supram as demandas do mercado. Uma estratégia para
trabalhar tal questdo, conforme Schuh et al (2015), estd relacionada a aprendizagem e a
inovacdo no ambiente de trabalho, em que € dever das corporacGes buscarem a atualizacéo das
competéncias e habilidades de sua forca de trabalho.

Com isso, visa-se contribuir com a literatura que versa sobre os temas e futuros trabalhos
na area ao relacionar as diretrizes da industria 4.0 com as a¢des de boas praticas para alavancar

0 setor de vendas das organizacdes.

1.5.2 Justificativa Pratica

A justificativa pratica do presente trabalho se faz em contribuir para a melhora da
eficacia e eficiéncia do time de vendas diante dos principais problemas existentes, visando a
melhora dos resultados de faturamento.

Além disso, esse estudo oferece ao setor comercial da Lacca Distribuidora de Laticinios
Ltda um direcionamento para torna-la mais competitiva, criando um diferencial através de um
planejamento das atividades, para a melhoria dos servigos prestados pelo time de vendas, com
base na Industria 4.0.

O resultado do estudo oferecera a Lacca Distribuidora de Laticinios Ltda uma proposta
de acdes que visa melhorar a performance dos resultados de cobertura da carteira de clientes e

efetivacdo das vendas mensais nos pilares e diretrizes da industria 4.0.
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1.6 Beneficios e riscos

Essa pesquisa visa contribuir para uma gestao estratégica de vendas e, posteriormente,
adequar o setor de vendas da Lacca Distribuidora de Laticinios Ltda, assim, mostrara para 0s
participantes como esta a empresa e um produto para melhorar as vendas com base na Industria.

Os beneficios que essa pesquisa ird gerar aos trabalhadores dessa empresa estdo
relacionados diretamente a aprendizagem e a inovagdo no ambiente de trabalho, em que as
atividades serdo otimizadas, o tempo de resposta melhorado, assim como, espera-se melhorar
a satisfac@o dos clientes, que promoverdo o retorno das vendas. Os resultados do estudo e o
Relatério Técnico Conclusivo sdo para uso dos gestores da Lacca Distribuidora de Laticinios
Ltda e fonte de informacéo para outras empresas.

Dessa forma, serd estimulado a atualizacdo das competéncias e habilidades dos
trabalhadores da Lacca Distribuidora de Laticinios Ltda, principalmente, dos participantes
dessa pesquisa, por estarem diretamente relacionados com a melhoria da gestéo de vendas.

Os questionéarios aplicados ndo foram identificados, para que ndo haja risco de
exposicao dos participantes dessa pesquisa. Além disso, 0s objetivos e o Relatério Técnico
Conclusivo desse do trabalho é de interesse dos gestores da empresa, entdo apoiam e estimulam

a participacédo dos seus trabalhadores, ndo trazendo prejuizos para eles com as respostas dadas.
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2. REFERENCIAL TEORICO

Nesse topico sera apresentado uma revisao bibliogréafica robusta o suficiente par dar

suporte a base teorica do trabalho.

2.1 - Industria 4.0: Pilares e Principios

Nos mercados globalizados e dindmicos, em que a mudanca tecnoldgica é rapida e
sistémica, a busca pela vantagem competitiva é constante para se manter nestes ambientes
complexos e dindmicos. Logo, quanto mais rapidas sao as mudancgas tecnoldgicas, mais séo as
mudangas nos processos de trabalho e nos mercados de trabalho (JESUS, 2020).

Essas mudancas tornaram-se mais intensas no inicio do século XXI, principalmente
com a Industria 4.0, cujos impactos atingem toda a esfera empresarial, politica, econémica e
social, dando margem para ela ser considerada a precursora da quarta revolugdo industrial.
(JESUS, 2020).

Esse titulo de 42 Revolucdo Industrial, que a Industria 4.0 remete, se d&, pois
igualmente as anteriores, a inovacgdo tecnoldgica € o ponto de partida para romper com velhos
paradigmas e remodelar drasticamente os sistemas de producdo. Na 1* Revolucdo Industrial,
com inicio na Europa no final do século XVIII, tivemos as inovac¢des na producdo, tornando-a
mecanica, principalmente com a criacdo da maquina a vapor, em detrimento a manufatura
artesanal, tornando-a obsoleta (TESSARINI JR e SALTORATO, 2018).

Ja em meados de 1870, com a eletricidade, as linhas de montagem e a divisdo do
trabalho por causa do Taylorismo, tivemos a 22 Revolugdo Industrial. No inicio da década de
1970, tivemos a 3% Revolugéo industrial, conhecida como a Revolugdo Digital, em que as
primeiras tecnologias de informacdo desenvolveram, ainda mais, a automacédo dos meios de
producdo (TESSARINI JR e SALTORATO, 2018).

Vale ressaltar, que diferente das outras Revolugdes Industriais, esta quarta vem sendo
observada antes mesmo de se tornar realmente realidade. Seu inicio ocorreu em 2011 na Feira
de Hannover, quando o governo alemao apresentou o conceito das “fabricas inteligentes”, em
que uma série de estratégias voltadas a tecnologia sdo capazes de transformar a organizagédo
das cadeias de valor globais (TESSARINI JR e SALTORATO, 2018).

A Industria 4.0 tem sido caracterizada pela incorporacdo de emergentes tecnologias de
informacdo ao ambiente de producdo e de servigo, promovendo substanciais ganhos de
produtividade e flexibilidade e transformando a natureza do trabalho industrial (BUHR, 2017).
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A 4% Revolugdo Industrial, baseia-se nos Sistemas Ciberfisicos (CPS)
(KAGERMANN et al., 2013). Voltada originalmente para o setor industrial, essa revolugao
industrial ou Inddstria 4.0, esta em diversos setores da economia para integrar e assimilar
conceitos como: Internet das Coisas (Internet of Things — 10T), Internet dos Servicgos (Internet
of Services — 10S), Internet dos Dados (Internet of Data — loD), Sistemas de Producéo
Ciberfisicos (Cyber Physical Systems — CPS), Produtos Inteligentes etc. (SHAFIQ et al., 2015).

A Industria 4.0 tem sido caracterizada pela incorporacao de emergentes tecnologias de
informacdo ao ambiente de producdo e de servigo, promovendo substanciais ganhos de
produtividade e flexibilidade e transformando a natureza do trabalho industrial (BUHR, 2017).
A implantacéo pratica de sistemas de gestdo da qualidade geralmente é baseada em arquiteturas
bem estruturadas, que fazem uso de capacitadores digitais de Ultima geracdo, como computacédo
em nuvem, Internet das Coisas (loT), analise avancada de dados e realidade aumentada
(CHRISTOU et al., 2022).

Diferente do planejamento de producéao baseado em previsdo convencional, a IndUstria
4.0 permite o planejamento em tempo real dos planos de producdo, juntamente com a auto
otimizacdo dinamica. Embora incorporado nas ultimas tecnologias e algoritmos inovadores, a
fabrica inteligente se permite construir sobre os fundamentos do sistema de producdo Toyota
classico (BAUERNHANSL et al., 2014).

As acles virtuais e simulacdes, elementos da indudstria 4.0, podem ser utilizadas nos
diversos departamentos da organizacdo, minimizando custos e agregando valor. Além disso,
tem-se a descentralizacdo que foca na utilizacédo do sistema Fisico-Cibernético para tomada de
decisfes de acordo com a necessidade produtiva em tempo real. Bem como a modularidade que
destaca aspectos em relac¢do a producgéo puxada e fornece flexibilidade para alteracéo das tarefas
executadas pelas maquinas (RODRIGUES et al, 2016).

As atividades de inovacdo podem ser desenvolvidas em parcerias com instituicdes de
ensino nacionais ou internacionais, publicas ou privadas, com fornecedores, com clientes e até
mesmo com seus concorrentes onde o0 conhecimento torna-se um pré-requisito para 0 processo
de obtencéo da inovacéo, passando a ter um papel fundamental nas organizacgdes que buscam
0 seu desenvolvimento no mercado, possibilitando replicar os processos que conduzem aos
resultados esperados (QUEIROZ; CONCEICAOQ; SILVA FILHO, 2014).

Dessa forma, as interacOes entre os diversos agentes dos processos de inovagéo
tornaram-se 0 ponto de convergéncia de varios estudos tedricos e empiricos do campo da

economia da inovagéo, apoiando o pensamento de J. A. Schumpeter (1883-1950), que enfatiza
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a competéncia técnica como elemento essencial da dindmica econémica e da determinacao dos
movimentos ciclicos da economia capitalista, e como aspecto essencial de sua reprodugéo e
evolucdo (SCHUMPETER, 1984), dando lugar aos modelos chamados genericamente de
evolucionistas ou neoschumpeterianas, em que a Industria 4.0 se encaixa.

Portanto, a Indastria 4.0 é uma tendéncia tecnolégica de automacdo e
compartilhamento de dados, em todos os processos das organizagdes, em que inclui sistemas
ciberfisicos (CPSs), Internet das Coisas (1oT), computacdo em nuvem, computacao cognitiva e
inteligéncia artificial. As principais vantagens da Industria 4.0 sdo listados abaixo
(GRABOWSKA; SANIUK, 2022).

a)  Maior eficiéncia econdmica;

b)  Maior eficiéncia no trabalho;

c)  Maior flexibilidade;

d)  Reducéo nos custos de producao;

e)  Maior retorno sobre o investimento.

Assim sendo, os sistemas de producdo impactados pelos pilares da Industria 4.0,
quadro I, possuem sua forma de producdo transformada, seu fluxo é otimizado por meio de
atuacdo integrada, automatizada e otimizada. Com isso, ha uma maior eficiéncia nas relacdes
tradicionais entre fornecedores, fabricantes e clientes, e entre humanos e maguinas
(RURMANN et al., 2015). No Quadro | sdo listados os pilares que indicam o que se deve
esperar, em termos de pilares quando se fala de Industria 4.0.

Quadro I: Pilares da Industria 4.0

Pilares da industria 4.0

Big Data e Analise ou a coleta e avaliacdo de muitas fontes de dados de muitas fontes diferentes.

Robos auténomos ou uso de robds em tarefas mais precisa e inteligente.

Simulagdo em tempo real para apresentar um modelo virtual do mundo fisico.

Integracdo horizontal e vertical de sistemas ou integracdo de comunicacdo e cooperagdo ao longo de
processos padronizados, tanto de forma horizontal quanto vertical.

Internet das coisas ou rede mundial de objetos interconectados e uniformes, que permite a conexdo com o
ambiente, a resposta imediata se algo mudar e a onipresenca de fornecer locacdo, condicBes fisicas ou
atmosféricas do objeto.

Seguranca cibernética e sistemas fisicos cibernéticos ou comunicag@es seguras e confiaveis.

Nuvem ou plataforma em TI baseada em nuvem.

Manufatura aditiva ou processos para proporcionar maior agilidade e menor custo, com maior possibilidade
de individualizagdo e atendimento das expectativas do cliente.

Realidade aumentada ou variedades de informacdes em tempo real usadas para tomadas de decisdo e
procedimentos de trabalho.

Fonte: RuBmann et al. (2015), Landher et al.(2016), Schuh, (2015)
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A coleta de dados e sua avaliagdo em inumeras fontes ligadas a equipamentos e a
sistemas da linha de producdo, bem como corporativos e de gerenciamento, ou seja, o Big Data
and Analytics, auxilia na tomada de decisdes em tempo real (RUBMANN et al., 2015). Os robds
auténomos, independentes, flexiveis e cooperativos sdo usados para executar formas de
producdo com mais precisdo e em locais onde hé restricdo ao trabalho humano, atuando de
maneira precisa e capaz dentro do prazo, de forma segura, flexivel, versatil e colaborativa
(BAHRIN et al., 2016).

A simulacdo pode ser usada de forma ampla nas operacGes em tempo real para
representar o real em um modelo virtual, desde maquinas, produtos e humanos, diminuindo os
tempos de configuragdo do equipamento e melhorando sua qualidade. Elas podem ser bi e
tridimensionais para representar, por exemplo, tempos de ciclo, gasto de energia ou outros
aspectos de uma instalacdo. Por isso, 0 uso de simulaces na producdo, alem de reduzir os
tempos ociosos, também diminui as falhas de producdo durante as fases iniciais (SIMONS et
al., 2017).

A integracédo de sistemas horizontal com o vertical é uma das mudancas trazidas pela
Industria 4.0, segundo Stock e Seliger (2016), para eles temos trés dimensdes dessa integracao:
1- Horizontal - implementada em toda a rede de criacdo; 2 - Vertical - que reflete o processo
em rede; e 3 - Ponta a ponta de engenharia - ocorrendo em todo o ciclo do produto.

Assim, a integracdo horizontal pode ocorrer em toda criagéo de valor, desde o0 ambito
interno, quanto interempresarial, entre cadeias de valor do produto. A vertical conecta os varios
niveis hierarquicos relacionados. E a integracdo ponta a ponta refere-se as amplas interligacdes
ocorridas de forma inteligente e digital, com uso de informacdes e tecnologia de informacéo
em nuvem, acarretando uma operacdo descentralizada e a0 mesmo tempo auto-organizada.
Assim sendo, existe uma conexao entre a integracdo de ponta a ponta com as outras duas
dimensGes de integracdo, possibilitando uma automatizacdo da comunicacao, principalmente,
ao longo de processos padronizados (STOCK E SELIGER ,2016).

Outro pilar da industria 4.0 € a utilizacdo de uma rede mundial de objetos que se
comunicam de maneira uniforme, conhecida como Internet das Coisas ou Internet of Things
(1oT), podendo ser apresentada em outras literaturas como Internet of Everything (IoE), que
consiste em Internet of Service (10S), Internet of Manufacturing Services (IoMs), Internet of
People (IoP) ou um sistema incorporado e Integracao de Informacédo e Comunicacgéo tecnologia
(IICT) (NEUGEBAUER et al., 2016).
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Assim, o0s principais recursos dos sistemas loT s&o o contexto, a onipresenca e a
otimizacdo. O contexto indica a possibilidade de interacdo avancada do objeto com um
ambiente existente e resposta imediata se algo mudar; a onipresenca fornece informacdes de
localizacd@o e condicBes de um objeto; e a otimizacdo mostra que 0s objetos de hoje sdo mais
do que apenas uma conexdo a rede na interface maquina-homem (VALDEZA et al., 2015).

A Seguranca cibernética e sistemas fisicos cibernéticos, ou ainda, Cyber security and
Cyber Physical Systems (CPS), se torna fundamental na Industria 4.0, pois cada vez mais ha a
necessidade de proteger os sistemas industriais e linhas de fabricacdo contra ameacas a
seguranca cibernética e promover comunicacGes seguras e confiaveis, com alto nivel de
gerenciamento das formas de acesso (RURBMANN et al., 2015).

Além disso, nesses novos ambientes 4.0 é preciso um maior compartilhamento de
dados e obter tempos de reacdo cada vez mais rapido em que haja uma conexdo de diferentes
dispositivos a uma mesma nuvem de compartilhamento de informagdes, estendivel para todo o
conjunto de fabrica. O termo A Nuvem ou The Cloud é uma plataforma que serve como
backbone técnico para conectar e comunicar varios componentes do Application Center
Industry 4.0 (LANDHERR et al., 2016).

No que se refere a manufatura aditiva, 0s seus métodos de fabricacdo sdo aplicados
em lotes de produtos personalizados, com vantagens de construcao, principalmente em projetos
complexos e leves. Além disso, seu alto desempenho tende a reduzir distancias de transporte e
estoques disponiveis (RUBMANN et al., 2015).

No mais, a realidade aumentada possibilita uma variedade de servi¢os. As empresas
podem usar a realidade aumentada para fornecer informac6es em tempo real e agilizar a tomada
de deciséo, bem como os procedimentos relacionados. Assim como, os trabalhadores podem
receber instrucdes para serem executadas em tempo real (RURBMANN et al., 2015). Os
principios do conceito da Industria 4.0, pautados nos seus pilares, sdo apresentados por

Hermann et al. (2015) no quadro II:
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Quadro II: Principios da Industria 4.0

Principios da Industria 4.0
Interoperabilidade

Descricéo
Capacidade de um sistema se comunicar de forma transparente com
outro sistema, semelhante ou ndo.

Virtualizagéo

Capacidade de um sistema monitorar processos fisicos de forma
virtual.

Descentralizacéo

Capacidade de um sistema de tomar decisdes proprias, através de
computadores embarcados conversando com o sistema CPS.

Operacdo ou Trabalho em Tempo
Real

Rastreamento e andlise continua da operagdo, reagindo rapidamente
contra algum desvio;

Orientacao a Servicos

Disponibilidade dos servicos da empresa também para outros
participantes do processo, interna e externamente, através da loS
(Internet, Tecnologia de producdo, Personalizacao etc.).

Sistema Modular

Flexibilidade em se adaptar as mudancas de requisitos, substituindo
ou expandindo médulos individuais, facilmente adaptados em casos
de flutuagbes sazonais ou mudancga de caracteristicas do produto
baseados em interfaces padronizadas de software e hardware.

Fonte: Hermann et al. (2015)

Portanto, a partir dos pilares e principios da Industria 4.0, o processo de implementacao

da Induastria 4.0 pode ser gerido como um projeto padrdo, representado por fases, segundo

Hirman et al. (2019) conforme apresentado no Quadro Il1.

Quadro I1: Fases para implantacdo da Industria 4.0 na empresa

fabricacéo/ producdo.

Fases Descrigdo
1 Definicdo da visdo e estratégia da empresa para implantacéo da IndUstria 4.0
2 Identificacdo e descrigdo dos processos da empresa
3 Implementagdo de sistema de informag&o completo (por exemplo, ERP / ERP I1) e coleta de dados de

4 Digitalizacdo dos dados coletados, criagdo de um gémeo digital (cOpia digital que possibilita a
simulacdo virtual destes dados como meio preditivo de planejamento) e modificacdo ou compra de
méquinas/ equipamentos (com base nas informagdes do gémeo digital)

5 Implementacdo de integracdo horizontal (ou seja, definicdo de regras que controlam os processos de
producdo e coleta automatica de dados)

processos com base nos dados)

6 Andlise de dados e integragdo vertical (agregacdo de dados para a alta administragdo e otimizagao de

Fonte: Adaptado de Hirman et al., (2019).

7 Producdo e logistica autogerenciadas (CPS = Cyber Physical System)

Assim, além da gama de pilares e diretrizes da industria 4.0, 0s novos sistemas de

producdo também demandam competéncias oriundas de capacidades dindmicas da equipe de

trabalho, conforme mostra o topico a seguir.
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2.2 - Capacidades Dinamicas e Industria 4.0

Em um ambiente altamente competitivo, as organiza¢Oes cada vez mais estéo
investindo em inovagOes para se diferenciar no mercado. Principalmente, em virtude da
globalizacdo, as fronteiras geograficas ndo existem mais. Em virtude disso, as mudancas
tecnologicas sdo como ferramentas para a sustentabilidade empresarial, portanto, novas
necessidades sdo exigidas no mercado de trabalho e estudar sobre capacidades dindmicas é de
suma importéncia e relevante, pois fala sobre a capacidade adaptativa da firma frente ao
dinamismo do ambiente, ou seja, como as organiza¢des podem alcancgar e sustentar vantagens
competitivas em um ambiente em mutacdo (MEIRELLES & CAMARGO, 2014).

Entdo, para uma organizacdo sobreviver e se manter competitiva, se faz necessario
investir ndo s6 no desenvolvimento de recursos estratégicos e competéncias internas. A Teoria
Baseada em Recursos (Resource Based View [RBV]), preconizada por Edith Penrose, uma das
principais economistas norte americana do século XX, em 1959, apresentou uma teoria sobre
o0 crescimento das firmas. Para ela, 0 sucesso ou ndo da firma esta na capacidade da firma em
alterar/adaptar a sua estrutura administrativa as novas condi¢des de producdo e de
comercializacdo, e essa capacidade se traduz por meio dos servi¢os produtivos que 0s recursos
podem prestar. Os recursos sdo um conjunto de servi¢os potenciais cuja realizacdo depende do
meio pelo qual eles s&o utilizados.

Para Penrose (2006), a diversidade empresarial € vista na distin¢éo entre recursos e
servicos e 0 processo de crescimento se faz ao identificar a qualidade de seus servigos em
termos de versatilidade, habilidade de mobilizacdo de recursos financeiros, ambicdo e
discernimento, introduzindo, assim, a subjetividade empresarial para a explicacdo do processo
de crescimento da firma e da prépria diversidade empresarial. Segundo a autora, a base para o
crescimento estd no incremento cumulativo do conhecimento coletivo de uma organizacao,
dessa forma, a competéncia do aprendizado coletivo deve ser desenvolvida.

A Teoria Baseada em Recursos, contribui no entendimento que as firmas s&o um
conjunto de recursos ou uma multiplicidade de recursos fisicos, tecnoldgicos, humanos,
organizacionais e capital social, dedicados & producdo de bens e servigos. Assim, como
condicdo de sobrevivéncia, o crescimento fundamentado em pesquisas tecnoldgicas
direcionado as areas de especializacdo e competéncia dos recursos estratégicos permite a
reducdo de custos e diversificacdo de atividades e produtos, e com isso, é possivel eliminar

obstaculos ao crescimento das empresas. Todavia, essa teoria ndo mostra como as varias partes
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dentro da organizagdo interagem umas com as outras ao longo do tempo para criar uma
inovacao.

Embora a abordagem baseada em recursos seja inerentemente estatica, ela é relevante
para 0s recursos dinamicos, uma vez que manipulam os recursos e capacidades que geram
diretamente as rendas, assim como, leva em consideracdo estratégias para o desenvolvimento
de novas capacidades. Na verdade, se o controle sobre recursos escassos é fonte de lucros
econdmicos, segue-se que questdes como aquisicdo de habilidades e aprendizagem tornam-se
questdes estratégicas fundamentais (TEECE, 2007).

Dessa forma, Teece (2007) complementa a Teoria RBV, no que tange as capacidades
dindmicas ao destacar a relevancia de se construir competéncias ao longo do tempo, dando um
carater atemporal ao conceito, baseado em uma visdo dindmica e ndo estatica. Para esse autor,
é preciso desenvolver internamente a competéncia ou capacidade dinamica, fazendo a gestdo
do conhecimento para as novas atividades oriundas da adaptacdo das mudancas tecnoldgicas e
das exigéncias dos clientes. Entéo, essa capacidade adaptativa e dinamica se trataria de um
recurso intangivel e valioso oriundo de uma administracéo estratégica eficiente capaz de moldar
0 ambiente com o desenvolvimento de novos produtos, Servigos e processos.

Ainda, segundo o trabalho de Meirelles & Camargo (2014, p.44), a capacidade
dindmica € definida como a habilidade da firma em integrar, construir e reconfigurar
competéncias externas e internas em ambientes de mudanca rapida. As competéncias séo
entendidas como o conjunto de rotinas e processos organizacionais (especificos a firma), cujo
desempenho é proporcionado pela posse de ativos especificos (dificeis ou impossiveis de
imitar). A dindmica € entendida como situacdes em que ha mudancas rapidas na tecnologia e
forcas de mercado que exercem efeitos retro alimentadores na firma.

Nesse sentido, a capacidade dindmica da organizacdo, a possibilita sentir o contexto
do ambiente e aproveitar as oportunidades, além de gerenciar as ameacas e transformacdes de
forma sistematica e repetitiva, baseada em processos e ou rotinas. Portanto, uma capacidade
dindmica deve ser considerada como um padrdo aprendido e estavel de atividade coletiva por
meio da qual a organizagdo sistematicamente gera e modifica suas rotinas operacionais
buscando melhorar sua efetividade e eficiéncia (MEIRELLES & CAMARGO, 2014).

Meirelles & Camargo (2014), apresentam conceito de alguns autores quanto a
associacdo de capacidades dindmicas com a exploracdo de oportunidades e a geragéo de ideias,
ou seja, as capacidades dindmicas podem gerar outras capacidades como capacidade de geracdo

de ideias; capacidade de introducdo de rupturas de forma a criar dinamismo no mercado no qual
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a empresa atua; capacidade de desenvolvimento de novos produtos e servigos inovadores em
quantidade e qualidade superior em relacéo aos concorrentes; e capacidade de desenvolvimento
de novos processos superiores em relagéo aos concorrentes.

Para que haja o desenvolvimento dessas capacidades, o estudo de Siqueira e Muller
(2022) mostra a importancia do papel dos stakeholders!, antes visto como de exdgenos,
pressionando a organizagdo, a totalmente endégenos no contexto das mudancas e exigéncias do
mercado atual, esses autores, consideram que as demandas dos stakeholders estimulam ou
geram recursos ou capacidades. Independentemente da maneira como sdo Vvistos, 0
relacionamento positivo com estes atores nos processos organizacionais tem contribuido
substancialmente para o campo de gerenciamento estratégico (SIQUEIRA e MULLER,2022).

Além disso, para a empresa criar uma inovacao varias partes dentro dela, também
interagem entre si ao longo do tempo, conforme apresenta Nonaka e Takeuchi (1997) na Teoria
da Criacdo do Conhecimento Organizacional, cujo foco séo as trocas relacionais entre 0s varios
participantes, internos da empresa, nos momentos de conversdo dos conhecimentos tacito e
explicito. Para eles, o conhecimento é um recurso a ser gerenciado para o desenvolvimento de
competéncias organizacionais.

A Teoria da Cria¢do do Conhecimento Organizacional comeca no nivel individual, por
meio do conhecimento tacito do trabalhador, a partir dai se transforma em conhecimento
explicito, de forma que cria o conhecimento organizacional, impedindo que o conhecimento
seja mantido apenas no ambito individual. Apesar de ser o individuo quem cria e ndo a
organizacdo a informacéo, ela deve ser transmitida a organizacao para ndo manter somente em
nivel individual, e assim podendo ser perdida. Entdo, o conhecimento tacito individual
mobilizado deve ser ampliado organizacionalmente através dos quatro modos de sua converséo,
num processo em espiral que comeca no nivel individual e vai subindo, cruzando secdes,
departamentos, divisdes e organizacfes (NONAKA; TAKEUCHI, 1997).

Assim sendo, nos mercados globalizados e dindmicos, em que a mudanca tecnoldgica
é rapida e sistémica, a busca pela vantagem competitiva é constante para se manter nestes
ambientes complexos e dindmicos. Logo, quanto mais rapidas sdo as mudancgas tecnologicas,
mais sdo as mudangas nos processos de trabalho e nos mercados de trabalho. Essas mudancgas

tornaram-se mais intensas no inicio do século XXI, principalmente com a Industria 4.0, cujos

L stakeholders s3o entendidos como qualquer grupo ou individuo que pode afetar ou ser afetado pela realizacdo
dos objetivos de uma empresa, como clientes, fornecedores, funcionarios, comunidades, governo, concorrentes,
etc, (SIQUEIRA e MULLER,2022).
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impactos atingem toda a esfera empresarial, politica, econdmica e social, dando margem para
ela ser considerada a precursora da quarta revolucdo industrial. (JESUS, 2020).

Esse titulo de 4* Revolucdo Industrial, que a Industria 4.0 remete, se d&, pois
igualmente as anteriores, a inovacgédo tecnologica € o ponto de partida para romper com velhos
paradigmas e remodelar drasticamente os sistemas de producdo. Na 1% Revolugédo Industrial,
com inicio na Europa no final do século XVIII, as inovag¢Ges na producdo fizeram com que o
sistema produtivo se tornasse mecanico, principalmente com a criagdo da maquina a vapor, em
detrimento a manufatura artesanal, tornando-a obsoleta. J& em meados de 1870, com a
eletricidade, as linhas de montagem e a divisdo do trabalho por causa do Taylorismo, tivemos
a 22 Revolucédo Industrial. No inicio da década de 1970, tivemos a 3% Revolugdo industrial,
conhecida como a Revolucdo Digital, em que as primeiras tecnologias de informacéo
desenvolveram, ainda mais, a automacdo dos meios de producdo (TESSARINI JR e
SALTORATO, 2018).

Vale ressaltar, que diferente das outras Revolugdes Industriais, esta quarta vem sendo
observada antes mesmo de se tornar realmente realidade. Seu inicio ocorreu em 2011 na Feira
de Hannover, quando o governo alemao apresentou o conceito das “fabricas inteligentes”, em
que uma série de estratégias voltadas a tecnologia sdo capazes de transformar a organizagdo
das cadeias de valor globais. A Indlstria 4.0 tem sido caracterizada pela incorporacdo de
emergentes tecnologias de informacdo ao ambiente de producdo, promovendo substanciais
ganhos de produtividade e flexibilidade e transformando a natureza do trabalho industrial
(BUHR, 2017).

Entretanto, conforme Tessarini Jr e Saltorato (2018), a literatura especializada
evidencia diversas tecnologias financiadoras da Industria 4.0 e seus ganhos de produtividade,
em detrimento aos seus possiveis impactos sociais, onde 0 homem e o trabalho ndo estdo no
centro da discussdo. Assim, segundo esses autores, como nas revolucGes anteriores, 0
trabalhador parece renegado a condi¢cdo de mero coadjuvante em meio a um turbilhdo de
inovacgOes que afetardo sobremaneira a sua vida e 0 seu emprego.

As mudancas tecnologicas com a introducdo de inovagdes tecnoldgicas no processo
produtivo visa aumentar a produtividade e reduzir a quantidade de mao de obra diretamente
impactada por ela, contudo, o desemprego é consequéncia do progresso tecnico no modo de
producéo capitalista. Embora a inovacéo tecnoldgica vise a acumulagéo de capital em sua busca
incessante pela valorizagédo, ela vai contra os trabalhadores e a sociedade por causa do uso

unilateral e da falta de regulacéo social da tecnologia (JESUS, 2020).
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Dessa forma, o trabalho de Tessarini Jr e Saltorato (2018) aponta que a Inddstria 4.0 é
muito mais que uma revolucédo industrial, por ela trazer mudangas tecnoldgicas que afeta toda
a dindmica do mercado de trabalho e cria a necessidade do aperfeicoamento de competéncias e
habilidades, como consequéncia l6gica da geracdo de empregos que exigem uma maior
qualificagéo.

Como também, para Buhr (2017), a Industria 4.0 ndo é s6 uma revolucao tecnoldgica,
mas econdmica, politica e social. No &mbito econdmico por trazer impactos significativos em
todas as variaveis macroeconémicas, como PIB, investimentos, consumo, emprego, COmércio
e inflagdo. No &mbito politico, para sua viabilizacdo, surge a necessidade de regulamentagdes
aprovadas pela Administracdo Publica, visando a adaptacdo, a difusdo e a protecdo das
tecnologias digitais. O desafio é a atuacdo, em conjunto, entre governos, iniciativa privada e
sociedade civil para criar regras, verificacbes e balancos que permitam manter a justica, a
competitividade, a equidade, a seguranca e a confiabilidade na economia e no Estado
(TESSARINI JR e SALTORATO, 2018).

Os impactos sociais mais significativos ocorrerdo na forca de trabalho, na
empregabilidade e na necessidade de as pessoas aperfeicoarem suas competéncias para lidar
com todas as mudancas tecnolégicas e garantir sua empregabilidade. O que leva a maior
exigéncia de qualificacdo, juntamente com as mudancas demogréaficas ja em curso, devido ao
envelhecimento da populacéo, os maiores desafios sociais a serem superados (SHATURAEYV,
2022).

Assim, o desemprego tecnoldgico causado pelo uso massivo de tecnologias que
tornaram obsoleto o trabalho humano, aumenta as desigualdades e o abismo entre os retornos
ao trabalho e o retorno ao capital da classe operaria. Contudo, o desenvolvimento tecnoldgico
e as inovacdes, sozinhos ndo criam mercados ou prosperidade, nem favorecem o desemprego
ou a desigualdade, séo as escolhas politicas, regulatorias e sociais dos governos, empresas e da
sociedade em geral que ditam o cenario onde ha a diminui¢do ou aumento de postos de trabalho
(TESSARINI JR e SALTORATO, 2018).

Com isso, pode-se observar o impacto direto nos postos de trabalho, em que
oportunidades ilimitadas de novos empregos sao geradas, com a maciga substituicdo da mao de
obra e o desaparecimento de alguns postos de trabalho. Portanto, a necessidade do
aperfeicoamento de competéncias e habilidades é uma consequéncia l6gica da geracdo de

empregos que exigem uma maior qualificacdo, ou seja, o trabalhador precisa de reciclar para
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se adaptar as novas tecnologias e as mudangas organizacionais que elas provocam
(SHATURAEV, 2022).

Tessarini Jr e Saltorato (2018) compilaram as principais competéncias, baseadas nos
desafios impostos a Industria 4.0, comuns as suas pesquisas e as classificaram em trés
categorias, conforme mostra o quadro 4: (@) Competéncias funcionais, necessarias para o
desempenho técnico e profissional das tarefas; (b) Competéncias comportamentais, mais
intrinsecas e relacionadas as atitudes do individuo; e (c) Competéncias sociais, relacionadas
com a capacidade de interagir e trabalhar com outras pessoas.

Quadro 1V: Competéncias requeridas pela Industria 4.0

Competéncias Resolugdo de problemas complexos
funcionais Conhecimento avancados em T, incluindo codificacdo e programacao
Capacidade de processar, analisar e proteger dados e informaces
Operacao e controle de equipamentos e sistemas
Conhecimento estatistico e matematico
Alta compreensdo dos processos e atividades de manufatura
Competéncias Flexibilidade
comportamentais Criatividade
Capacidade de julgar e tomar decisdes
Autogerenciamento do tempo
Inteligéncia emocional
Mentalidade orientada para aprendizagem

Competéncias Habilidade de trabalhar em equipe
sociais Habilidade de comunicacéo
Lideranca

Capacidade de transferir conhecimento
Capacidade de persuasdo
Capacidade de comunicar-se em diferentes idiomas

Fonte: Tessarini Jr e Saltorato (2018, p.761)

O importante na compilagéo de Tessarini Jr e Saltorato (2018), sobre as competéncias
exigidas pela Industria 4.0. € identificar que elas ndo sdo novas habilidades, porém, nesse
contexto, sdo imprescindiveis. A partir disso, os trabalhadores das fabricas do futuro seréo
muito mais generalistas do que especialistas, devendo possuir conhecimentos interdisciplinares
sobre a organizacéo, os processos e as tecnologias (GEHRKE et al, 2015).

Dessa forma, as organizagdes sdo exigidas a todo instante desenvolver essas
competéncias de forma a promover o potencial humano e suprir as necessidades desta quarta
revolucdo. Uma estratégia para trabalhar tal questdo, conforme Schuh et al (2015), esta
relacionada a aprendizagem e a inovagdo no ambiente de trabalho, em que é dever das
corporagdes buscarem a atualizacdo das competéncias e habilidades de sua forca de trabalho.

Entdo, a relacdo do trabalho com as competéncias dinamicas exigidas principalmente
em virtude da industria 4.0, pode ser vista no modelo teoérico-pratico para a promogdo da
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aprendizagem baseada no trabalho de Schuh et al (2015). Esse modelo, pode ser aplicado em
diversos tipos de empresas e combina as caracteristicas da Industria 4.0 com algumas
competéncias centrais relacionadas a organizacao e as técnicas de trabalho, com o objetivo de
reduzir a complexidade do aprendizado, aumentar a motivacdo para aprender e apoiar 0
trabalhador durante o processo de aprendizagem.

Contudo, uma outra abordagem estratégica se faz necessaria para desenvolver e
estimular o conjunto de comportamentos, habilidades e capacidades organizacionais que,
qguando combinadas, criam capacidades dinamicas na organizacdo, a necessidade de
reformulacdo nos sistemas educacionais, unificando os interesses publicos, privados e
cientificos, como visto em Gehrke et al (2015), esse trabalho versa sobre diversas acGes para
orientar a formulacdo de novas politicas educacionais, com a tecnologia da informacao sendo
incorporada em todos 0s niveis de ensino, da pré-escola ao ensino superior.

Assim sendo, se faz necessério, um diferencial tanto em conceitos, ideias e, em como
captar competéncias, recursos, capacidades e informacgdes transformando em resultados,
principalmente em ambientes de inovacdo, onde had uma revolucdo de conceitos e propostas
para organizacdes que estdo comecando a se inserir ou precisam de ajuda para impulsionar seus
negocios (SILVA, ZONATTO e HOLLVEG, 2022).

2.3 - Gestdo de Vendas

Segundo Kaplan e Norton (1997, p. 11) “ndo se pode melhorar o que ndo se pode
medir”. Por isso, as organizacdes devem desenvolver medidas baseadas nas prioridades do
plano estratégico, que fornece o foco da empresa, 0s critérios e as estratégias gerenciais mais
importantes para 0 momento.

As metas e as iniciativas estratégicas, para Kaplan e Norton (1997), derivam de
medidas que produzem maior impacto ao ser utilizadas para introduzir a mudanca
organizacional, tais como reducgdes radicais do tempo dos ciclos de processamento de pedidos,
reducdo do tempo de lancamentos de novos produtos e o aumento da qualificacdo de
funcionarios.

Para isso, 0 modo empreendedor de elaboracdo de estratégias € mais comum em
pequenas organizacdes, onde os donos atuam diretamente nas tomadas de decisdes. Essa
estratégia estd ligada a inovacdo, a ambientes de incerteza e alta concorréncia, reforcado por
um periodo de alto indice de incertezas (MINTZBERG, 1973).
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H& quatro caracteristicas basicas do modo empreendedor, citadas por Mintzberg
(1973, p. 45): a) o processo de elaboracdo de estratégias é dominado pela busca de novas
oportunidades; b) o poder é centralizado nas maos do administrador geral; ¢) o modo
empreendedor € caracterizado por dramaticos avangos ao encarar a incerteza; e d) o objetivo
principal da organizagdo € o crescimento.

Assim como, a estratégia emergente é definida por Mintzberg (1973) como aquela que
surge, sem necessariamente vir de um processo de elaboracdo formalizado, com as pessoas
formulando as estratégias porque acreditam que elas sdo importantes e/ou necessarias, sem
aguardar autorizacdes ou regras para atuar.

Com isso, os estrategistas acumulam um aprendizado e é possivel desenvolver
estratégias de forma rapida, pois dessa forma a implementacao se da pelas mesmas pessoas que
formulam a estratégia. Entdo, ocorre a “unido” entre maos e mentes” Mintzberg (1994).

Entretanto, a dificuldade de elaborar estratégicas ou artesanato estratégico, € perceber
as alteracdes, descontinuidades sutis que podem determinar um negdcio no futuro. Tem-se que
pensar no futuro levando em conta o passado, em que, fazer a estratégia requer uma sintese
natural do futuro, presente e passado Mintzberg (1994).

Entdo, visando elaborar uma estratégia que atenda as metas e objetivos estratégicos,
segundo Porter (1980), a estratégia empresarial pode ser definida como uma combinacdo das
metas que a empresa busca e dos meios pelos quais ird atingi-las, sendo que, no nivel mais
amplo, a formulacdo da estratégia deve considerar quatro fatores basicos, sendo eles:

(1) Pontos fortes e fracos da empresa: consiste no perfil de ativos e qualificagcdes
frente a concorréncia, como recursos financeiros, postura tecnoldgica e identificacdo de marca;

(2) Valores de uma organizagdo, de seus principais executivos e de outras pessoas
responsaveis pela implementacdo da estratégia escolhida;

(3) Ameacas e Oportunidades: definem o meio competitivo onde se identificam os
riscos e potenciais lucros;

(4) Expectativas da sociedade: politica governamental e interesses sociais, que afetam
a performance da empresa;

Além disso, para Porter (1989), as duas importantes fontes de vantagem competitiva
sdo 0 menor custo de producéo e a diferenciacdo de produtos e servigos. O menor custo de
producdo é conseguido quando a organizacdo produz, oferta e comercializa um produto
comparativamente com mais eficiéncia do que seus concorrentes, adotando pregos semelhantes

ou menores. A diferenciacdo de produtos refere-se a capacidade de proporcionar ao comprador
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um valor excepcional e superior, em termos de qualidade do produto, caracteristicas especiais
ou servicos de assisténcia.

Com isso, a organizacdo tem a esséncia da formulacdo estratégica, que consiste,
segundo Porter (1980) em enfrentar a competicdo, que ndo se manifesta apenas na existéncia
de outros participantes, mas também na presenca de clientes, fornecedores, 0s entrantes em
potencial, e os produtos substitutos, que em conjunto, compdem as cinco forgas bésicas que
determinam as perspectivas de lucros do setor.

Desta forma, o objetivo da estratégia empresarial consiste em fazer com que a empresa
seja capaz de defender contra estas forcas ou de influencia-las a seu favor. Sendo necessario ter
0 conhecimento destas pressfes competitivas para a constituicdo da agenda estratégica, pautada
no processo competitivo que implica diretamente na criacdo das vantagens competitivas e sua
sustentacao.

Nesse contexto, a gestdo de vendas vem aliar o desenvolvimento de estratégias
pertinentes, com a venda. Assim, Meinberg et al. (2011) aponta que a gestdo de vendas é
formada pelo duplo “encontro do planejar/pensar com o executar/fazer”.

O diferencial esta nos valores agregados envolvidos no servico ou agregados ao
servico e o processo de venda obtém sucesso quando se tem aliados preco e 0s custos
envolvidos com producdo, logistica, e a propria competicdo. No entanto, as acdes que ndo
dizem respeito a area de vendas devem ter a comunicacdo sem ruidos para a execucao das agdes
de vendas, com foco na realizacdo das atividades chaves da organizacdo (MEINBERG, 2012).

Com um processo de vendas bem estruturado, a producdo organizacional também é
beneficiada, seja com o escoamento dos produtos ou com a reducdo de estoques. Assim, a fim
de fortalecer a atividade de vendas, e para que esta cumpra seu papel, é necessario que haja
forte entrosamento com a todas as areas da organizacdo que impactam no seu resultado
(MEINBERG et al, 2011).

O mundo vive em constante mudancas, no mundo tecnoldgico, ndo seria diferente. A
tecnologia muda constantemente e rapidamente, e com ela originam-se novas tendéncias,
necessidades e desejos. As empresas devem se adequar a essas mudangas e aproveitar as
oportunidades que surgem (DA SILVA et al., 2021).

Para Lucena et al., (2020) a tecnologia digital tornou-se fundamental para as vendas
nos ultimos tempos, pois ela € uma importante aliada para as empresas, seja de pequeno ou de
grande porte, pois permite ter ferramentas eficazes para o gerenciamento de clientes e facilita

o0 atendimento ao publico, além de proporcionar a diminuicdo de gastos das empresas, a
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exemplo das redes sociais que podem ser utilizadas para divulgagdo das marcas, assim como
uma ferramenta que otimiza as vendas.

Os avancos tecnoldgicos trazem grandes mudangas ao mundo e especialmente na area
do marketing e da relacdo de compra e venda. Portanto, as empresas que ndo conseguem se
adequar as novas formas de interagdo com os clientes, acabam por desaparecer, em virtude de
n&o conseguirem se sustentar no mercado competitivo (DA SILVA et al., 2021).

Logo, com o advento da Industria 4.0, as empresas estdo buscando sua adequacéo para
permanecer no mercado competitivo, em que a tecnologia trouxe para 0 mercado consumidor
muitas alternativas de interacdo. H4 uma combinagdo de vérias formas de acesso aos clientes e
de forma anéloga, os clientes possuem varias formas de contato com as empresas, por meio de
ferramentas simultdneas de publicidade e vendas, tais como redes sociais, e-commerce,
marketplaces, lojas fisicas, franquias, televendas, entre outras (TITTON, 2022).

O mercado consumidor esta se transformando com as inovagdes dos recursos e
ferramentas, assim como muda a experiéncia do cliente como o uso das tecnologias emergentes.
A inteligéncia artificial combinada com o uso de big data, por exemplo, permite compreender
as preferéncias dos clientes e com isso a empresa pode estruturar Seus processos para
proporcionar ofertas cada vez mais customizadas (TITTON, 2022).

Sendo assim, a gestdo de vendas aliada com as novas tecnologias, como a big data
e analytics, assim como inteligéncia artificial, realidade virtual, internet das coisas, entre
outras, vém movimentando o mercado consumidor e trazendo uma revolucdo ao modo de
aquisicdo dos produtos e utilizacdo dos servicos, por meio de uma estratégia inovadora
(TITTON, 2022).
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3. DESCRICAO DO CASO LACCA DISTRIBUIDORA DE LATICINIOS LTDA

A empresa Lacca Distribuidora Ltda, atua no ramo de distribuicdo de alimentos e
bebidas no estado do Rio de Janeiro, desde 05/06/2019. Ela possui uma equipe de vendedores
que comercializam produtos das marcas Forno de Minas, MCCAIN, Thoquino Bebidas, Natural
Onde, Frooty e BRF.

A empresa atua no setor logistico como distribuidora de alimentos e bebidas, cujas
atividades econdmicas, segundo a CNAE (Classificacdo Nacional de Atividades Econdmicas)
(IBGE, 2022) sdo: 46.31-1-00 - Comércio Atacadista de Leite e Laticinios; 46.35-4-01 -
Comeércio atacadista de agua mineral; 46.35-4-02 - Comércio atacadista de cerveja, chope e
refrigerante; 46.35-4-99 - Comeércio atacadista de bebidas ndo especificadas anteriormente;
46.37-1-05 - Comércio atacadista de massas alimenticias; 46.37-1-99 - Comércio atacadista
especializado em outros produtos alimenticios ndo especificados anteriormente; 46.39-7-01 -
Comeércio atacadista de produtos alimenticios em geral; 46.91-5-00 - Comércio atacadista de
mercadorias em geral, com predominancia de produtos alimenticios; 78.20-5-00 - Locacéo de
mao-de-obra temporéria, 78.30-2-00 - Fornecimento e gestdo de recursos humanos para
terceiros.

Para que haja uma gestdo de vendas e inteligéncia comercial a empresa utiliza um
sistema integrado de gestdo empresarial (ERP) da marca TOTVS, pois oferece solugdes
completas de gestdo, techfin e business performance, para ajudar as empresas a alavancarem
seus negocios, serem mais rentaveis e evoluirem suas operacdes (TOTVS, 2022).

Através do modulo Venda Movel by US4, aplicativo feito para atender de forma répida,
moderna e eficiente todas as necessidades da equipe de vendas, integrado ao sistema
operacional da TOTVS, agrega inteligéncia aos processos, aumenta a eficiéncia e o potencial
das vendas (TOTVS, 2022). Dessa forma, as vendas sao computadas em tempo real, ap6s serem
lancadas no sistema pela equipe de vendedores, que possuem acesso ao sistema pelo
computador e celular.

Com isso, na empresa Lacca Distribuidora Ltda, o vendedor inicia o cadastro de clientes,
consulta os produtos e preco de venda, faz o pedido de venda e monitora esses pedidos pelo
aplicativo Venda Movel by US4.

A equipe interna do setor comercial da empresa, pelo uso do sistema ERP, faz a gestdo

de vendas, controle do orgcamento, insere as caracteristicas dos produtos, informacdes técnicas,
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tabelas de precos, programacdo de promocodes, controle do pedido de venda, liberacdo
comercial e analise de crédito até o monitoramento do status do pedido.

A equipe de Inteligéncia Comercial, contribui com a gestéo de vendas, acompanhando
e controlando os indices de cobertura e efetividade gerados através dos relatérios de vendas
extraidos do sistema TOTVS. Assim, aces sao tomadas para otimizar os resultados das vendas
da empresa.

A matriz da empresa se localiza na cidade do Rio de Janeiro, onde o escritorio

administrativo fica na Barra da Tijuca/Rio de Janeiro/RJ (Figura 1) e o centro de distribuicéo
fica em Ramos/Rio de Janeiro/RJ (Figura 2).

Figura 1: Localizacdo do Escritdrio Administrativo
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Fonte: Google Maps (www.google.com.br/maps)
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Figura 2: Localizagéo do Centro de Distribuicéo
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O IBGE - Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica e 0 SEBRAE — Servico
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas, classificam as empresas quanto ao porte
utilizando como critério o nimero de funcionarios. Assim como, a classificacdo adotada por
esses Orgaos também leva em consideracdo o tipo de atividade desenvolvida pelas empresas

(Industria, Comércio e Servi¢os), como mostra o quadro a seguir.

Quadro V: Defini¢do de porte de estabelecimentos segundo o nimero de empregados

Porte Comércio e Servigos Industria
Microempresa (ME) Até 9 empregados Até 19 empregados
Empresa de Pequeno Porte (EPP) De 10 a 49 empregados De 20 a 99 empregados
Empresa de médio porte De 50 a 99 empregados De 100 a 499 empregados
Grandes empresas De 100 ou mais empregados De 500 ou mais empregados

Fonte: IBGE (2022), SEBRAE (2013)

Logo, de acordo com o numero de empregos da empresa, ela tem uma classificacdo
junto ao IBGE e SEBRAE, institui¢cdes de referéncia técnica do Brasil, o porte de Empresa de
Médio Porte, por possuir, 89 funcionarios, no levantamento de fevereiro de 2022 e o tipo de
atividade pertencer ao segmento de comércio e servicos.

Assim, o quadro organizacional é de 89 funcionarios, no momento do levantamento dos
dados em fevereiro de 2022, distribuidos nas fungdes conforme o organograma da figura 3, de

acordo com o levantamento feito com o departamento pessoal da empresa.
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Figura 3: Organograma Funcional da empresa Lacca Distribuidora de Laticinios Ltda
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4. METODOLOGIA

A presente pesquisa se classifica como pesquisa qualitativa e quantitativa por representa
um estudo de caso de uma empresa do setor logistico que atua como distribuidora de alimentos
e bebidas no estado do Rio de Janeiro, cujos dados séo tratados por estatistica descritiva.

O primeiro momento da pesquisa foi a pesquisa bibliografica e estruturacdo da base

tedrica e em seguida o questionério foi elaborado, assim como o formulério utilizado nas
entrevistas semiestruturadas aplicados aos sujeitos de pesquisa, sendo estes os funcionarios da
equipe de vendas.

O segundo momento da pesquisa englobou a tabulacdo dos resultados e a anélise
estatistica basica (descritiva) dos dados. Concluindo com a constru¢do do produto técnico,
sendo este o Relatorio Técnico Conclusivo, que servird como guia de melhoria da performance
para Gestores do Setor de Vendas com base nos pilares e principios da Inddstria 4.0.

A metodologia da pesquisa seré abordada nos topicos a seguir, em que sdo descritos a
caracterizagdo da pesquisa, 0s sujeitos de pesquisa, além de como serdo feitas a coleta de dados
e a analise dos dados coletas. Por fim, € mostrado o esquema da estrutura geral dessa pesquisa.

4.1 Caracterizacao da Pesquisa

Para realizar a pesquisa, se estabelece critérios que resultardo em informacdes das quais
“nos servimos para a geragdo de algum conhecimento que acrescente alguma coisa a
compreensdo do problema que nos interessa” (GATTIL, 2002, p. 11).

A abordagem de pesquisa € do tipo qualitativa e quantitativa, a abordagem
epistemoldgica e metodoldgica da pesquisa € a empirico-positivista, que consiste em estudar os
fatos estabelecendo relagdes entre eles, descrevendo e explicando os fendmenos, assim, o
estudo caracteriza-se pelo experimento, controle e sistematizacdo de dados empiricos mediante
analises estatisticas (MARTINS; THEOPHILO, 2007).

Por meio de um questionario aplicado ao setor de vendas visa conhecer o fendbmeno
estudado, sendo ele, a performance do setor de vendas da empresa Lacca Distribuidora de
Laticinios Ltda. Entdo, através da tabulagéo das respostas do questionario aplicado foi possivel
obter a porcentagem de representatividade de cada grau da escala Likert de 10 graus, conforme
mostra o item 4.3.1.

A natureza da pesquisa € aplicada, por ter uma aplicacdo pratica e visa resolver

problemas concretos da empresa objeto de estudo deste trabalho. O objetivo da pesquisa é
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exploratorio, por existir pouco conhecimento sobre a otimiza¢éo da performance de vendas
baseadas nas premissas da Industria 4.0 (VERGARA, 2011).

Para tanto, foi feito um estudo de caso na empresa Lacca Distribuidora de Laticinios
Ltda, por ser um estudo de natureza empirica que investiga um determinado fenémeno da
empresa, dentro de um contexto real, visto que as fronteiras entre o fenémeno e o contexto em

que ele se insere ndo sdo claramente definidas (YIN, 2001).

4.2 Selecdo dos Sujeitos da Pesquisa

Os sujeitos da pesquisa foram obtidos por uma amostragem ndo probabilistica e
intencional, foram os envolvidos com o setor de vendas da empresa objeto de estudo, no que
tange aos niveis estratégicos, taticos e operacionais das atividades desse setor, sendo eles, o
Sécio Fundador (CEQ), Diretor Comercial, a Supervisora de Inteligéncia Comercial, os 02

supervisores de vendas e 15 vendedores.

4.3 Coleta de Dados

A coleta de dados foi feita por meio de pesquisa bibliogréfica, documental e
exploratéria, a partir de material ja elaborado em livros e artigos cientificos, para coletar
informacBes do arcabouco tedrico sobre o tema de estudo, e assim relacionar com as
informacgdes empiricas obtidas nos questionarios com o0s sujeitos da pesquisa, além das
observacdes da pesquisadora (GIL, 1999).

A pesquisa bibliogréfica, documental e exploratéria, comegou a partir da defini¢do do
tema de pesquisa, sendo este a Industria 4.0 e suas aplicacdes na gestdo e estratégia de vendas.
Assim, apos a definicdo do tema foi escolhido as fontes de informacéo, como publicacGes de
artigos cientificos e dissertagdes sobre o tema.

Além da indicacdo da orientadora do material bibliogréfico, as buscas foram feitas nas
bases de dados da CAPES, sendo usada preferencialmente a Scopus e a Web of Science por
apresentarem credibilidade nos documentos apresentados, além do facil manuseio em fazer as
pesquisas.

Dessa forma, em detrimento da aplicacédo dos filtros desejados e em posse da gama de
artigos foram lidos os resumos dos artigos selecionados, os que ndo estavam aderentes ao tema

foram descartados e os que estavam aderentes seguiu para e etapa seguinte, onde foi obtido o
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documento completo para a leitura, no que culminou no referencial tedrico deste trabalho.

Logo, na figura 4 é mostrado o fluxo de atividades descritas anteriormente.

Figura 4: Fluxo do Pesquisador

O resumo &
adersnte ao
tema?

Definir tema Escolher Buscar nas
. de 5 fontes de bases de
pesquiss informagio dados

Elaborar
Trabalho
Ciantifico

Fonte: Autora (2022)

A estrutura do questionario com os sujeitos da pesquisa é detalhada nos topicos
subsequentes e a elaboracdo do trabalho cientifico para a producdo do produto técnico,
Relatério Técnico Conclusivo, foi iniciada ap6s a aprovacdo do Comité de Etica em Pesquisa

— Seres Humanos (CEP) - Plataforma Brasil.

4.3.1 Elaboracdo do questionario

A partir do referencial tedrico deste trabalho foi elaborado o questionario para coletar
as informacdes sobre as seguintes categorias, detalhado no quadro VI:

1. Aderéncia a Industria 4.0

2. Orientacdo para 0 mercado
3. Capacidade de vendas pessoal
4

Capacidade de gestdo da forca de vendas
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Quadro VI: Relacdo do Referencial Tedrico x Resultados

Categoria

Referencial Tedrico

Aderéncia a Industria
4.0

Christou et al., 2022; Grabowska; Saniuk, 2022; Jesus, 2020; Hirman et al.
2019; Tessarini Jr e Saltorato, 2018; Buhr, 2017; Simons et al., 2017; Bahrin
et al., 2016; Neugebauer et al., 2016; Rodrigues et al, 2016; Stock e Seliger
,2016; RiRmann et al., 2015; Shafiq et al., 2015; Bauernhansl et al., 2014;
Queiroz; Conceicdo; Silva Filho, 2014; Kagermann et al., 2013; Schumpeter,
1984.

Orientacdo para o
mercado

Titton, 2022; Da Silva et al., 2021; Lucena et al., 2020; Kaplan e Norton,
1997; Mintzberg, 1994; Porter, 1989; Porter, 1980; Mintzberg, 1973;
Mintzberg, 1994; Meinberg et al, 2011; Meinberg, 2012.

Capacidade de vendas
pessoal

Capacidade de gestdo
da forga de vendas

Shaturaev, 2022; Siqueira e Muller, 2022; Silva, Zonatto e Hollveg, 2022;
Jesus, 2020; Tessarini Jr e Saltorato, 2018; Buhr, 2017; Gehrke et al, 2015;
Schuh et al, 2015; Meirelles & Camargo, 2014; Teece, 2007; Penrose, 2006;

Nonaka e Takeuchi, 1997.

Fonte: Autora (2022)

Dessa forma, a construcao das perguntas do questionario foi embasada nos indicadores

de cada categoria elaborados conforme aporte tedrico, como mostra quadro VI. A categoria

Aderéncia a Industria 4.0 relaciona os pilares, principios e competéncias da Industria 4.0 da

empresa. A categoria Orientacdo para 0 mercado relaciona a gestdo de vendas como base para

compor a estratégia de vendas e melhorar o ticket médio, atuar frente a concorréncia, otimizar

os relacionamentos entre os setores da empresa, com foco nos resultados da operacdo e

atendimento ao cliente. As categorias Capacidade de vendas pessoal e Capacidade de gestéo da

forca de vendas possuem como base 0s conceitos de capacidades dinamicas e a visdo baseada

em recursos direcionados para o desenvolvimento de competéncias e habilidades do time de

vendas para a gestdo de contas, segmentacdo do publico-alvo e estruturacdo da forca de vendas.

Quadro VII: Relagéo da categoria, indicador e pergunta

Categoria Indicador N® da
pergunta
A s i Aderéncia aos pilares e principios da Indistria4.0 | 1,2,3
Aderéncia a Industria 4.0 Aderéncia as competéncias da Industria 4.0 4,5
Orientacéo para o cliente 6,7,8
Orientacdo para 0 mercado Orientagdo para 0 concorrente 9,10,11
Coordenacdo Interfuncional 12,13,14
Capacidade de vendas pessoal Gestdo de contas 15
P P Habilidade dos Vendedores 16,17
. x Segmentacdo do Publico-alvo 18
Capacidade de gestdo da forca de vendas Estruturacio da Forca de Vendas 19.20

Fonte: Autora (2022)
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Portanto, foi possivel medir a capacidade organizacional em segmentacao de clientes e
mercado, assim como as capacidades dindmicas da equipe de vendas com base na Industria 4.0
por meio da andlise de dados que foi feita a posterior. A disponibilizacdo do questionario aos
sujeitos de pesquisa foi feita através do envio do arquivo por e-mail e WhatsApp (aplicativo
multiplataforma de mensagens instantaneas).

A aplicacdo do questionario foi feita nas reunifes do time de vendas, em que a
pesquisadora individualmente acompanhou os sujeitos de pesquisa preenche-lo. Em alguns
momentos houve a necessidade da pesquisadora explicar ou tirar alguma davida em relagdo ao
questionario e o seu preenchimento.

A afericdo da confiabilidade do questionério foi feita a partir da analise do coeficiente
Alfa de Cronbach, apresentado por Lee J. Cronbach em 1951 e utilizado por pesquisadores
como referéncia. Freitas e Rodrigues (2005), sugerem a classificacdo da confiabilidade do

coeficiente alfa de Cronbach de acordo com 0s seguintes limites:

Quadro VIII: Classificacdo da confiabilidade a partir do coeficiente Alfa de Cronbach

Classificacdo da confiabilidade Coeficiente Alfa de Cronbach
Muito baixa a<0,30
Baixa 0,30<a<0,60
Moderada 0,60<a<0,75
Alta 0,75<a<0,90
Muito alta a>0,90

Fonte: Freitas e Rodrigues (2005)

O coeficiente Alfa de Cronbach (o), com a € [0,1], € calculado considerando uma matriz
do tipo (n x k), que corresponde as respostas quantificadas de um questionario. Cada linha da
matriz representa um individuo e cada coluna representa uma questdo, as respostas
quantificadas podem estar em qualquer escala, cuja equacdo estd a seguir (FREITAS E
RODRIGUES, 2005):

kg2 . . N .
a=(—)(1—2=s , onde: k é o nimero de itens do questionario (questdes), Si% é
k-1 s?

do item i e

A estrutura do questionario é mostrada a seguir.

a variancia S é a varidncia total do  questionario.
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Quadro IX: Estrutura do Questionario

CARGO: CIDADE ONDE MORA:

ESCOLARIDADE: BAIRRO ONDE MORA:

DATA DE NASCIMENTO:

Com relacdo as atividades da area de vendas da
empresa, assinale o grau de concordancia com as
seguintes afirmacdes, variando de: 1 = Discordo
Totalmente a 10 = Concordo Totalmente

DISCORDO
TOTALMENTE

CONCORDO
TOTALMENTE

[ay

[Eny
o

1) A empresa obtém as informacdes de vendas em
tempo real.

2) O sistema da empresa permite 0 monitoramento e
controle dos processos de vendas.

3) O Sistema da empresa permite fazer simulagdes de
vendas.

4) Vocé é consegue se adaptar as mudancas e
situagdes adversas sem muita dificuldade.

5) Vocé tem a capacidade de operar o sistema da
empresa sem dificuldade.

6) A empresa controla o nivel de compromisso dos
funcionarios em satisfazer as necessidades dos
clientes.

7) A empresa tem conhecimento das necessidades dos
clientes.

8) A empresa objetiva a satisfagdo dos clientes em
primeiro lugar.

9) O pessoal de vendas e atendimento ao cliente
discute com as areas internas da empresa as
informac®es que conseguem sobre 0s concorrentes.

10) A empresa sempre responde rapidamente as acfes
da concorréncia.

11) A empresa esta sempre atenta as oportunidades de
mercado, para adquirir vantagem competitiva.

12) Todas as informagdes sdo divulgadas em todos 0s
niveis da nossa empresa.

13) Na empresa todas as areas (vendas,
administrativo, financeiro, desenvolvimento, suporte
técnico, projetos, infraestrutura, recursos humanos,
marketing, etc.) trabalham integradas de acordo com a
estratégia desenhada.

14) Na empresa, todas as areas trocam informagdes
entre si.

15) A equipe de vendas estabelece bons
relacionamentos com os clientes.

16) Os vendedores sempre oferecem aos clientes
produtos adicionais aos produtos solicitados pelos
clientes.

17) Os vendedores sdo orientados para o fechamento
das vendas.

18) A equipe de vendas segmenta os clientes de
maneira efetiva.

19) A empresa tem o tamanho adequado da equipe de
vendas.

20) A empresa organiza a equipe de vendas de
maneira eficiente.

Fonte: Autora (2022)
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Como mostra 0 quadro acima, as perguntas estruturadas do questionario sdo mensuradas
por uma escala continua Likert de 10 graus, variando de 1 = Discordo Totalmente a 10 =
Concordo Totalmente. A escala de 10 graus foi utilizada nesta pesquisa, pois quanto maior o
numero de categorias mais precisa sera a descri¢ao do objeto de estudo (MALHOTRA; BIRKS,
2006).

4.4 Analise de Dados

A analise dos dados quantitativo foi por estatistica descritiva basica, em que contabiliza
a quantidade de respostadas para cada grau (1 a 10) do questionario e tirar a porcentagem de
incidéncia. Através da andlise das porcentagens pode-se levantar a representatividade de
incidéncia de cada grau da escala para cada categoria e indicador presente no questionario.

Dessa forma, os indicadores com as piores performances sao referentes as perguntas
que tiveram maiores porcentagens no grau 1 (discordo totalmente) até o grau 5. Assim como,
os indicadores de melhores performances sdo referentes as perguntas que tiverem maiores

porcentagem no grau 6 até o grau 10 (Concordo Totalmente).

4.5 Estrutura Geral da Pesquisa

Na estrutura geral da pesquisa, figura 5, a contextualizacdo do tema se desenvolve em
torno da Industria 4.0 e Gestdo e Estratégia de Vendas. A problematica da pesquisa visa
trabalhar esses principais temas direcionando o objetivo geral e por conseguinte os objetivos
especificos.

Assim sendo, a metodologia abordada engloba a revisdo dos conceitos envolvendo a
Industria 4.0 e Gestdo e Estratégia de Vendas para dar aporte tedrico e realizar o proposto no
objetivo geral, além de analisar os resultados do time de vendas da Empresa Lacca

Distribuidora de Laticinios Ltda para dar suporte aos dados e resultados da pesquisa.

Figura 5: Esquema geral da pesquisa

Contextualiza¢do do tema

Industria 4.0:
- Pilares e Principios da Industria 4.0
- Capacidades Dinamicas e Industria 4.0

Gestdo de Vendas
Estratégia de Vendas

¥

Problema de Pesquisa
Como utilizar os recursos da Industria 4.0 para alavancar as vendas da empresa Lacca Distribuidora
Ltda.?

4

Objetivo Geral
Analisar a gestdo do setor de vendas da empresa Lacca Distribuidora de Laticinios Ltda
com base nos pilares e principios da Industria 4.0.




\ 4

Objetivos Intermediarios

Identificar os principais motivos dos vendedores da empresa Lacca Distribuidora de Laticinios Ltda
ndo atingirem as metas de cobertura e a efetivacdo das vendas mensal.

Realizar uma revisdo bibliografica robusta o suficiente par dar suporte a base tedrica do trabalho.

Comparar o levantamento com as recomendagdes tedricas.

Estabelecer acBes para melhorar a performance da equipe de vendas da empresa Lacca Distribuidora.

Criar o produto técnico: Relatério Técnico Conclusivo, que servirda como guia de melhoria da
performance para Gestores do Setor de Vendas com base nos pilares e principios da Indistria 4.0.

4

Referencial tedrico

$

Caracterizag8o da Pesquisa

Abordagem epistemolégica e metodoldgica da pesquisa Empirico-Positivista
Abordagem de pesquisa Qualitativa
Natureza da pesquisa Aplicada

Objetivo da Pesquisa Exploratéria

Tipo de Pesquisa Estudo de Caso

p

Sujeitos da Pesquisa

Sécio Fundador (CEO), Diretor Comercial, a Supervisora de Inteligéncia Comercial, os 02 supervisores de

vendas e 15 vendedores. .

Coleta de Dados

Pesquisa Bibliografica, Documental e
Exploratéria

Questionario Observagdes da Pesquisadora

L 2

Anélise de Dados
Quantitativo:
Estatistica basica (porcentagem)

Produto Técnico
Relatorio Técnico Conclusivo: Guia de melhoria da performance para Gestores do Setor de Vendas com base
na Industria 4.0.

Fonte: Autora (2022).

Com isso, uma pesquisa sobre a gestdo de vendas com base nas diretrizes da Inddstria
4.0 foi feita aplicando a metodologia descrita e, portanto, obteve-se o Relatério Técnico

Conclusivo, produto técnico dessa pesquisa.
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5. RESULTADOS

Este capitulo é destinado a analise dos dados coletados a partir dos questionarios. A

aplicacdo do questionario foi feita nas reunides de resultados e treinamentos da equipe de

vendas ao longo do més de abril/2022 a junho/2022.

5.1 Resultados obtidos no questionario

Os 20 entrevistados deram uma nota (grau) de 1 a 10, onde 1 = Discordo Totalmente a

10 = Concordo Totalmente para as 20 perguntas presentes no guestionario, no quadro abaixo

vemos as respostas obtidas, como o somatorio (total), média e variancia das notas. Cada linha

do quadro representa um entrevistado (sujeito de pesquisa) e cada coluna representa uma

pergunta.
Quadro X: Respostas dos questionarios

Pse‘%elfgs 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
1 8 5 10 3 7 1 1 4 1 2 1 1 1 1 6 5 5 4 3 2
2 g8 5 10 3 7 1 1 4 1 2 1 1 1 1 6 5 6 5 3 2
3 8 6 10 3 8 1 1 4 1 2 2 1 1 1 7 6 6 5 3 2
4 g8 7 10 3 8 1 1 4 1 2 2 1 1 1 7 6 6 5 3 2
5 9 7 10 3 8 1 1 4 1 2 2 1 1 1 7 6 6 5 3 2
6 9 7 10 3 8 1 1 4 1 2 2 1 1 1 7 6 6 5 3 2
7 9 7 10 3 8 1 4 4 1 2 2 1 1 1 7 7 6 5 3 2
8 9 7 10 3 8 1 4 6 1 2 2 1 1 1 7 7 6 5 4 2
9 9 7 10 3 8 2 4 6 1 2 2 1 1 1 7 17 6 5 4 4
10 9 7 10 3 8 2 4 6 1 2 2 1 1 1 7 7 6 6 4 4
11 9 7 10 3 8 2 4 6 1 2 2 1 1 1 7 17 6 6 4 4
12 9 7 10 4 8 3 4 7 1 2 2 1 1 1 8 7 6 6 5 4
13 9 7 10 4 8 3 4 7 1 2 2 1 1 1 8 8 6 7 5 4
14 9 7 10 4 8 3 4 7 2 2 3 1 1 1 8 8 8 7 5 4
15 9 7 10 5 8 3 4 7 2 3 3 1 1 1 8 8 8 7 5 4
16 9 7 10 5 8 3 7 8 2 3 3 1 1 2 8 8 8 7 5 4
17 9 7 10 5 8 4 7 8 4 3 3 1 1 2 9 9 8 7 6 4
18 9 7 10 5 8 5 7 8 4 3 3 2 1 3 9 9 8 7 6 4
19 9 7 10 7 9 5 7 8 4 3 5 2 2 3 9 9 9 8 6 6
20 9 8 10 7 10 7 7 8 8 5 7 6 3 5 9 9 10 9 8 8
Média |88 68 10 395 805 25 38 6 1,95 24 255 135 1,15 15 755 72 68 605 44 35
Variancia | 0,17 0,48 0,00 1,73 0,37 2,89 519 2,74 321 057 1,84 1,29 024 1,11 089 1,64 1,75 1,63 194 247

Fonte: Autora (2022)
Analisando por meio da estatistica basica, no quadro a seguir, temos para cada pergunta,

a porcentagem de incidéncia que cada nota obteve nos questionarios aplicados.
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Quadro XI: Porcentagem de incidéncia da nota por pergunta

Pergunta/ Nota

BT

1) A empresa obtém as informagdes de
vendas em tempo real.

4

5

6

7

20%

80%

2) O sistema da empresa permite o
monitoramento e controle dos processos
de vendas.

10%

5%

80%

5%

3) O Sistema da empresa permite fazer
simulacfes de vendas.

100%

4) Voceé consegue se adaptar as mudancas
e situacOes adversas sem muita
dificuldade.

55%

15%

20%

10%

5) Vocé tem a capacidade de operar o
sistema da empresa sem dificuldade.

10%

80%

5%

5%

6) A empresa controla o nivel de
compromisso dos funcionarios em
satisfazer as necessidades dos clientes.

40%

15%

25%

5%

10%

5%

7) A empresa tem conhecimento das
necessidades dos clientes.

30%

45%

25%

8) A empresa objetiva a satisfacdo dos
clientes em primeiro lugar.

35%

20%

20%

25%

9) O pessoal de vendas e atendimento ao
cliente discute com as areas internas da
empresa as informagdes que conseguem
sobre 0s concorrentes.

65%

15%

15%

5%

10) A empresa sempre responde
rapidamente as acdes da concorréncia.

70%

25%

5%

11) A empresa esta sempre atenta as
oportunidades de mercado, para adquirir
vantagem competitiva.

10%

55%

25%

5%

5%

12) Todas as informagdes sdo divulgadas
em todos os niveis da nossa empresa.

85%

10%

5%

13) Na empresa todas as areas (vendas,
administrativo, financeiro,
desenvolvimento, suporte técnico,
projetos, infraestrutura, recursos humanos,
marketing etc.) trabalham integradas de
acordo com a estratégia desenhada.

90%

5%

5%

14) Na empresa, todas as areas trocam
informacdes entre si.

75%

10%

10%

5%

15) A equipe de vendas estabelece bons
relacionamentos com os clientes.

10%

45%

25%

20%

16) Os vendedores sempre oferecem aos
clientes produtos adicionais aos produtos
solicitados pelos clientes.

10%

20%

30%

20%

20%

17) Os vendedores sdo orientados para o
fechamento das vendas.

5%

60%

25%

5%

5%

18) A equipe de vendas segmenta 0s
clientes de maneira efetiva.

5%

40%

15%

30%

5%

5%

19) A empresa tem o tamanho adequado
da equipe de vendas.

35%

20%

25%

15%

5%

20) A empresa organiza a equipe de
vendas de maneira eficiente.

40%

50%

5%

5%

Fonte: Autora (2022)
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Dessa forma, usando como referéncia o Quadro X, onde mostra a relagdo da categoria,
indicador e pergunta, os indicadores com as piores performances sdo referentes as perguntas
que tiveram maiores porcentagens no grau 1 (discordo totalmente), pertencentes a categoria de
orientacdo para o mercado, cujo indicadores sdo orientacdo para o cliente; orientacdo para o
concorrente e coordenacao Interfuncional.

Com isso, a empresa apresentou dificuldades em medir e alinhar as necessidades dos
clientes com seus processos internos e agdes do time de vendas, dessa forma o produto técnico
prioriza acOes para medir o nivel de compromisso dos funcionarios em satisfazer as
necessidades dos clientes, melhorar a comunicacdo do pessoal de vendas e atendimento ao
cliente com as areas internas da empresa, além de evidenciar as acdes da concorréncia e
aumentar a visao das oportunidades de mercado, para adquirir vantagem competitiva.

Pois, segundo Meinberg (2012), o diferencial competitivo estd nos valores agregados
envolvidos no servigco ou agregados ao servigco e o processo de venda obtém sucesso quando
esta direcionado as expetativas e necessidades dos clientes em relagdo ao preco e 0s custos
envolvidos a prestacao do servigco. Além disso, as a¢cdes que ndo dizem respeito a area de vendas
devem ter a comunicacdo sem ruidos para a execucdo das acdes de vendas, com foco na
realizacdo das atividades chaves da organizacao.

Os indicadores com as melhores performances sdo referentes as perguntas que tiveram
maiores porcentagens, acima de 80%, no grau 7, 8, 9, 10 (concordo totalmente) devido a pouca
representatividade dos maiores graus. Logo, a melhor categoria é de aderéncia a Indudstria 4.0
e os indicadores sdo aderéncia aos pilares e principios da Industria 4.0 e aderéncia as
competéncias da Inddstria 4.0, pois a empresa possui um sistema que permite simulacdo e
obtencgéo dos dados em tempo real.

Portanto, em possuir um sistema aderente a Inddstria 4.0 a empresa estudada segue uma
tendéncia tecnoldgica de automacao e compartilhamento de dados, em todos 0s seus processos,
que inclui principalmente a Internet das Coisas (I0T), computagdo em nuvem e computacao
cognitiva. Conforme Grabowska e Saniuk (2022), as principais vantagens da Industria 4.0 que
essa empresa tem sdo: eficiéncia econémica; eficiéncia no trabalho; flexibilidade; reducao nos
custos de servico e maior retorno sobre o investimento, porém a empresa deve associar essas
vantagens com a execucao dos seus processos.

Os indicadores de gestdo de contas e habilidade dos vendedores da categoria de
capacidade de vendas pessoal e os indicadores da segmentacdo do publico-alvo e estruturagdo

da forca de vendas referente a categoria de capacidade de gestdo da forca de vendas tiveram o
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percentual de incidéncia mais distribuidos entre os graus, dificultando a classificacdo em piores
ou melhores performance.

Contudo, pela analise das respostas do questionario e pautado em Gehrke et al (2015),
uma outra abordagem estratégica se faz necessaria para desenvolver e estimular o conjunto de
comportamentos, habilidades e capacidades organizacionais dessa empresa, para orientar as
atividades para o fechamento das vendas de maneira efetiva e eficiente, através da padronizacdo

dos procedimentos e capacitacdo do time de vendas.

5.2 Afericao da confiabilidade do questionario

A afericdo da confiabilidade do questionario foi feita a partir da analise do coeficiente
Alfa de Cronbach (o), com a € [0,1]. A classificacdo da confiabilidade do coeficiente alfa de
Cronbach de acordo com seus limites foi apresentada anteriormente no Quadro VI.

Entdo, para calculad-lo uma matriz do tipo (n x K), que corresponde as respostas
quantificadas de um questionario foi montada. Cada linha da matriz representa um individuo,
Ou seja, um sujeito de pesquisa, e cada coluna representa uma pergunta, as respostas
quantificadas estdo mostradas no Quadro IX: Respostas dos questionarios.

Logo, utilizando a equacédo abaixo foi feita a analise de confiabilidade do coeficiente

Alfa de Cronbach (a), cujo valor obtido foi o = 0,97, representando confiabilidade muito alta.

_( k ) ) K, S? _( 20 )(1 32,14)_097
T\ sz ) \20-1 419,92) ~

Onde: k é o nmero de itens do questionario (perguntas), Si? € a variancia do item i e S¢

é a variancia total do questionario.
Com isso, o questionario se mostrou confiavel e admissivel para anélise nessa pesquisa,
assim como, base para montar o Relatério Técnico Conclusivo, produto técnico proposto por

esse trabalho, apresentado no apéndice A.
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6. CONSIDERACOES FINAIS

Os modelos de negdcios na era da Industria 4.0 devem se basear em atividades para
aumentar e usar 0s recursos da empresa para obter uma vantagem competitiva por meio da
personalizacdo de produtos e sua adaptacao a nova qualidade exigida pelo mercado. A principal
vantagem competitiva serd uma estrutura baseada em uma rede de cooperagdo ciberfisica, para
potencializar os pontos fortes e mitigar os pontos fracos das organizaces (GRABOWSKA,
SANIUK, 2022).

Logo, a partir da analise tedrica e estudo de caso explorado, identificou-se que o maior
gargalo da empresa sdo as atividades referentes a orientagcdo ao mercado. Tendo dificuldades
em responder rapidamente as agdes da concorréncia, em aderir as oportunidades de mercado,
para obter vantagem competitiva. A empresa também apresentou problemas na comunicacao
entre 0s setores.

Sendo assim, o presente trabalho para tratar os problemas expostos, apresentou um guia
de diretrizes, com base na Industria 4.0, para melhorar a estratégia e processos de vendas da
empresa, com o intuito de aumentar a performance das suas atividades. As diretrizes do guia
evidenciam que a gestdo de vendas deve alinhar o desenvolvimento estratégico de vendas com
os pilares e principios da industria 4.0 para que haja um forte entrosamento com todas as areas
da organizagéo.

Assim, a capacidade de vendas da empresa deve compreender duas dimensdes que estéo
relacionadas entre si, a competéncia da equipe de vendas e a habilidade da empresa de fornecer
a estrutura necessaria para que a gestdo de vendas ocorra.

Com produto técnico o guia de diretrizes para implementacdo de processos com base na
Industria 4.0, apresentado no Apéndice A, mostra como utilizar recursos da industria 4.0 para
alavancar as vendas da empresa Lacca Distribuidora Ltda, destacando os recursos que podem
ser utilizados para potencializar suas atividades e combina as caracteristicas da Industria 4.0
com algumas competéncias centrais relacionadas a organizagao e as técnicas de trabalho. Com
iSs0, visa-se que ele se torne referéncia para ser aplicado em diversos tipos de empresas.

Logo, para melhorar a performance do setor de vendas, o guia ira direcionar acGes
seguindo os principios da Indlstria 4.0 como interoperabilidade, virtualizacéo,
descentralizacdo, operagdo em tempo real, orientacdo para o servico e sistema modular. Com
isso, pode-se melhorar o desempenho com clientes, o desempenho de mercado e lucratividade

para a empresa.
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Contudo, o presente trabalho ndo abrange um plano de atividades necessarias para
reduzir a complexidade do aprendizado, aumentar a motivacdo para aprender e apoiar o
trabalhador durante o processo de aprendizagem, dando espaco para estudos futuros. Portanto,
através dos principios da Industria 4.0 como interoperabilidade, virtualizacao, descentralizacéo,
operacdo em tempo real, orientacdo para o servigo e sistema modular, pode-se melhorar o
desempenho com clientes, o desempenho de mercado e a lucratividade da empresa.

Além disso, o estudo e o desenvolvimento de Capacidades Dindmicas permeia nao s
as organizacfes como vantagem competitiva, mas também a forca de trabalho, para se manter
ativa, pois o trabalhador para ndo se tornar obsoleto necessita se adaptar para suprir as
necessidades vindas das mudancas tecnoldgicas. E os sistemas educacionais necessitam ser
reformulados, unificando os interesses publicos, privados e cientificos, no que tange ao tema,

assim o aprendizado ocorre de forma constante.
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RELATORIO TECNICO CONCLUSIVO
Guia de diretrizes para implementacéo de processos com base na Industria 4.0

1. Conexdo com a Pesquisa

Projeto de Pesquisa: Analise da Industria 4.0 na gestdo da equipe de vendas da Lacca

Distribuidora de Laticinios Ltda.

Linha de Pesquisa vinculada a producdo: Estratégias inovadoras para organizagdes publicas e

privadas.

Aplicabilidade - descricdo da abrangéncia realizada: A pesquisa desenvolvida na Dissertacao

permitiu identificar, através de seu objetivo principal, como adequar a gestao do setor de vendas
da empresa Lacca Distribuidora de Laticinios Ltda com base nos pilares e principios da
Industria 4.0. Os beneficios que essa pesquisa ird gerar aos trabalhadores dessa empresa esta
relacionada diretamente a aprendizagem e a inovagdo no ambiente de trabalho, em que as
atividades serdo otimizadas, o tempo de resposta melhorado, assim como, espera-se melhorar
a satisfacdo dos clientes, que promoverdo o retorno das vendas. Dessa forma, sera estimulado
a atualizacdo das competéncias e habilidades dos trabalhadores da Lacca Distribuidora de
Laticinios Ltda, principalmente, dos participantes dessa pesquisa, por estarem diretamente

relacionados com a melhoria da gestdo de vendas.

Replicabilidade: Este relatério € o produto da pesquisa que identifica as lacunas existentes na

gestdo estratégica de vendas da empresa Lacca Distribuidora de Laticinios Ltda em detrimento
aos pilares e principios da Indastria 4.0. Os resultados do estudo e o Relatério Técnico
Conclusivo sdo para uso dos gestores da Lacca Distribuidora de Laticinios Ltda e fonte de

informacao para outras empresas.
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Disponivel em: <https://revistavalore.emnuvens.com.br/valore/article/view/1378>. Acesso
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https://publicacoes.riqual.org/wp-content/uploads/2023/03/edespl_23 127 144.pdf. Acesso
em: 31 de mar. 2023.

Apresentacdes de trabalho em congresso:
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— Simposio de Inovagédo e Responsabilidade Social, anexo Il1.
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3. Relatdrio Técnico Conclusivo: Guia de melhoria da performance para Gestores do
Setor de Vendas com base na Industria 4.0.

A partir dos pilares e principios da Industria 4.0, assim como pela analise dos resultados
obtidos através da aplicacdo do questionario, segue o guia de diretrizes para melhorar a
performance da equipe de vendas, estruturado por fases, baseado principalmente no trabalho de
Hirman et al., (2019) e Tessarini Jr e Saltorato (2018), tendo em vista que os principais gargalos

da empresa estudada séo as a¢oes orientadas ao mercado.

Figura 6: Relatorio Técnico Conclusivo: Guia de diretrizes para implementacao de processos
com base na Industria 4.0

12 Fase: Planejamento
estratégico de vendas

N

28 Fase: Mapeamento
dos processos chaves

S

32 Fase: Implantacdo
de um sistema
integrado de gestdo
empresarial

NS

48 Fase: Virtualizacéo
dos processos para
controle dos dados

NS

52 Fase:
Implementagéo de
integracédo horizontal

NS

62 Fase:
Implementac&o de
integracdo vertical

NS

72 Fase: Gestao
integrada

N

8% Fase: Capacitacdo
dos funcionarios 58

Fonte: Autora (2023)
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A seguir é detalhado a descri¢do de cada fase apresentada acima.

12 Fase: Planejamento estratégico de vendas
Descrigdo: Definicdo da visdo e estratégia da empresa para implantagdo da Inddstria 4.0,
permitindo que a empresa sempre responda rapido as acdes da concorréncia por meio da

atencdo as oportunidades de mercado e pelo desenvolvimento de vantagem competitiva.
22 Fase: Mapeamento dos processos chaves

Descrigdo: Identificagdo e descricdo dos processos da empresa, para que todas as areas (vendas,
administrativo, financeiro, desenvolvimento, suporte técnico, projetos, infraestrutura, recursos

humanos, marketing etc.) trabalhem integradas de acordo com a estratégia desenhada.
32 Fase: Implantagdo de um sistema integrado de gestdo empresarial

Descrigdo: Implementacdo de sistema de informagédo completo (por exemplo, ERP / ERP 1I) e
coleta de dados de vendas, para que todas as informacGes sejam divulgadas em todos os niveis

da empresa.
42 Fase: Virtualizacdo dos processos para controle dos dados

Descrigdo: Digitalizagdo dos dados coletados, de forma que haja confiabilidade dos dados e
que todas as areas troquem informacdes entre si. Permitindo monitorar processos fisicos de

forma virtual.
52 Fase: Implementacdo de integracdo horizontal

Descricdo: Definigdo de regras que controlam os processos de vendas e coleta automética de
dados.

62 Fase: Implementacdo de integracao vertical

Descricdo: Analise de dados para a tomada de decisdo da alta administracdo e otimizacdo de

processos com base nesses dados.

72 Fase: Gestéo integrada

Descrigdo: Vendas e logistica autogerenciadas (CPS = Cyber Physical System)
82 Fase: Capacitacdo dos funcionérios

Descrigdo: Aperfeicoamento de competéncias e habilidades dos funcionarios exigidas pela
industria 4.0 para adaptacéo aos novos postos de trabalho.
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Logo, esse guia visa a melhoria da performance dos processos de vendas da empresa e
serve como orientacdo aos gestores do setor de vendas. Pois, segundo Kipper et al (2021) a
industria 4.0 altera os servicos e sistemas, além de exigir profissionais capazes de desenvolver
continuamente novos conhecimentos, tendéncias tecnoldgicas e competéncias.

Por isso, no guia é apresentado diretrizes para estimular a capacidade de vendas da
empresa. Nao obstante, é necessario que a empresa desenvolva atividades para estimular as
capacidades e gestdo da forca de vendas, pautadas nas competéncias exigidas na Industria 4.0.

Além disso, as diretrizes apresentadas permitem que seja estimulado a conexdo do
ambiente interno (equipe de suporte comercial) ao ambiente externo (vendedores externos),
para que haja resposta imediata se algo mudar e a possibilidade de fornecer condigdes
favoraveis de trabalho se algo der errado (GUENZI; SAJTOS; TROILO, 2016).

Com a pesquisa realizada foi possivel verificar a relacdo do cenario mercadoldgico
altamente dindmico e competitivo com as necessidades empresariais tanto estratégica, quanto
de infraestrutura fisica e de pessoal.

Nessa perspectiva, foi tratado o tema Industria 4.0 e suas aplicacBes na gestdo e
estratégia de vendas, assim como as capacidades dinamicas requeridas para responder como
utilizar os recursos da Industria 4.0 para alavancar as vendas da empresa Lacca Distribuidora
de Laticinios Ltda.
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ANEXO I: Termo de Anuéncia

TERMO D ANUENCIA

Declaramos para os devidos fins que estamos de acordo com 2 execugdo do
projeto de pesquisa Intitulado "ANALISE DA INDUSTRIA 4.0 NA GESTAD DA EQUIPE DE
VENDAS DA LACCA DISTRISLMDORA DE LATICINIOS LTDA™ sob a coordenscho ¢ 2
responsabilidade da disconte CARCUNA DE OLIVEIRA SILVA, orentanda da pesgusadora
Profa. Dra, CLAUDIANA GUEDES DE JESUS, & ssswmimos 0 compromisso de apolar o
deservolvimento da referida pesquisa a ser realizada nessa nstituiclo, no periodo de
novembro ¢ derembro de 2022

o de aneiro, em 11 outubed de 2022

Candidato so MPGE: Camalina de Olivein Siva
Coarge Assptanzx du luelizdocis Comercal
Telefone pees comsao; (1) W6072775

LACCA DSTRSUIDORA OF LATICINIOS LTDA
RUA MARIA DA GLORIA, 133, GALPAD, RAMOS, R, CEP: 23031080
CNPJ: 33 055.415/000200 inscrido Extatsal 11 454 810
Tekefoom: (21) 37367173 [ E-mail secllaccadistruidors com be
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ANEXO I1: Folha de rosto para pesquisa envolvendo seres humanos

MINISTERIO DA SAUDE - Conseire Nacional de Sadde - Comisallo Nacienal 8¢ Stica am Posausa - CONEP
POLMA DE ROSTO PARA PESQUISA ENVOLVENDO SERES HUMANOS

1 Projets de Pesqusa
ANALISE DA INDUSTRIA & ) NA GESTAO DA EQUIPE DE VENDAS DA LACCA DISTRIBUIDORA DE LATICINIOS LTDA

2. Namero de Particpanies ca Posquine 20

3 Ares Temabea:

4, Aroa do Conbecrranto’

Granoe Ares § Ciénclas Socias Aptcasan, Gostdo o Estafegia

5 Nome
Caroling de Otiverra Sive
& oPF: 7. Enderwgo (Rus, n %)
12602123781 Rua 530 Jose MONTE SERRAT 301 ITAGUAI RID DE JANEIRO 23811050
8. Telefone: 10 Outo Teiefone 11 Evat
IWTOTITTS ca'oana obtve radS@ grmad com

[ Tarmo ¢o Compromesc Deciaru que conhogo o cumprre: os requisios da Resclugdc CNS 45412 » sues complementares. Compromet-ne &
utiezar o8 materas @ dados cultacos EXiuNVmENie Diva 08 Trs Proviston AS PAStncalo 0 & pubicar o8 resUados Saam eies fnordves ou ndo

[ Acedo as responsatsisades pela cONGuGA0 Clentifca 0o romto 8cima Termc énca QU ests Iine M8 APEERA A0 DrORLD SEVIAMENe SAaraca
1200 10d0s O3 ecoNatvel ¢ Ik Dane Integrane da documentacdo 4o mesmo. ~

13 Nome:
UNIVERSIDADE FEDERAL RURAL DO RIO DE
JANERO

15 Telwtone 16 Outro Teledone:
(21)24881 4908

Termo de Comprommec (do responudvel pols metluchs | Declare cue Conheco & Cumpare: 08 requisios o ResotucBo CNS #55/12 ¢ suas
Complementaros ¢ <omo osta rattacdc lem sondohes para © desenvoiimenic dedle Propic. Sulere sua erecuglo.

Ressorsdwest JIBERTD  OF Spuza oowisusy cer  _PT4 193 63719

Cangefuncda K&+ TOL

‘ . i
ome 2 | b 1 ol 42‘51».“%%&
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ANEXO |11 — Certificado de congressista, participacéo e publicacdo do CNEG —
XVI1 e do INOVARSE 2022

N
/ “ CONGRESSO NACIONAL DE ,&
" EXCELENCIA EM GESTAO \
N4 -
14 0 16 de julho de 2022
S XVI Congresso Nacional de Exceléncia em Gestdo

INOVARSE - Simpdsio de Inovagdo ¢ Responsabilidade Social
& World Symposium on Implementing the CIN Sustainable Development Goals- Regional Perspectives

CERTIFICAMOS QUE
Carolina de Oliveira Silva

participou do CNEG - XVI Congresso Nacional de Exceléncia em Gestdo, e do INOVARSE - Simpdsio de Inovacdo e
Responsabilidade Social, realizado em formato online nos dias 14 a 16 de julho de 2022, atendendo a(s) seguinte(s) atividade(s):

* Congressista (20 horas)
*» Apresentacao e publicagdo do artigo"INDUSTRIA 4.0 NA GESTAO DO SETOR DE VENDAS: UM ESTUDO DE CASO EM
UMA DISTRIBUIDORA DE ALIMENTO E BEBIDAS "
» Apresentacdo e publicacdo do artigo"INDUSTRIA 4.0 NA GESTAO DO SETOR DE VENDAS: UM ESTUDO DE CASO EM
UMA DISTRIBUIDORA DE ALIMENTO E BEBIDAS "

Marcelo J/mln Meiriiio D.Sc Osvaldo Luiz Gonjal\'cs Quelhas D.Sc.

Realizagio: Patrocinio:

o 0 [ o ,l.ulcc fkﬂ“‘s amg;._n_ﬁ Apolo  AMEE. i () S
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