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Resumo

Por meio deste Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC), mostraremos como podemos
diminuir gastos, atrair mais clientes e fidelizar a clientela, por meio de ferramentas
administrativas conseguimos mostrar que isso pode se tornar uma realidade no "Boteco
do Tuka”, o projeto vai buscar viabilizar o baixo ou zero custo, tornando viavel o projeto
para o bar, as ferramenta administrativas podem ser explorada de véarias maneiras e
buscamos ganhar a confianga do local e aplicar uma a uma, até que seja visivel as
melhorias e mudancgas.

Palavras — Chave: Treinamento e Desenvolvimento, Gestao de Pessoas.
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Resume

Through this Course Completion Work (TCC), we will show how we can reduce expenses,
attract more customers and retain customers, through administrative tools we can show
that this can become a reality at "Boteco do Tuka”, the project will seek to make the low or
zero cost viable, making the project for the bar viable, the administrative tools can be
explored in various ways and we seek to gain the trust of the place and apply one by one,

until the improvements and changes are visible.

Keywords: Training: and Development, People Management.
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1 INTRODUCAO

Tivemos em vista escolher um local onde pudéssemos aplicar os conteldos
absorvidos durante o curso, e tinhamos diversas possibilidades, como marketing,
legislacdo empresarial, gestdo de pessoas, célculos estatisticos, analise de estoque
entre outros. Ao realizarmos buscas, encontramos cabelereiros, lanchonetes e
metallrgicas, porém nao haviam muitas possibilidades para que usassemos Nnossos
conhecimentos.

Até que por fim foi decidido o projeto para o Boteco do Tuka, o bar hoje tem
capacidade para 40 pessoas contando com areas externas, também possui uma
ampla gama de funcionarios, que consegue atender todos os clientes, mas nem
sempre foi assim, com o intuito de ser uma lanchonete o bar ja esteve em cuidado de
diversos lideres, e mesmo passando por todos, haviam problemas em manter o
estabelecimento, forcando-os a vender, e ao se ver em poder desse peqgueno
estabelecimento, Diego atual dono resolveu realizar algumas mudancas em servicos
e produtos para diversificar-se dos bares e restaurantes da regido, como servir

bebidas em geral, lanches diversificados, por¢cdes e algumas marcas finas.

Fiaura 1 - Bebidas Figura 2 - Bebidas e Comidas 1

Fonte: Facebook Boteco do Tuka

Fonte: Facebook Boteco do Tuka
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O nosso projeto vai constituir basicamente de mudancgas, como de rotina e distribuicdo
de tarefas, e também de melhorias, como as de pedidos de fornecedores, controle de
estoque e publicidade, sendo assim foi alinhado todo o grupo para a divisédo de

fungbes para concretizarmos o projeto.

Figura 4 — Boteco do Tuka

BAR & PETISCARIA

*

Fonte: www.Facebook.com/Boteco-do-Tuka

Figura 5 - Promocao

= » ~ ] 2]1]1%m Y L=
CENTRO — TARATUL-SP

ANTIGO TONY (ARANGUE IO

Fonte: www.Facebook.com/Boteco-do-Tuka
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1.1 Justificativa

Tendo sido feito visitas ao local escolhido, percebemos diversos problemas com
0 boteco do Tuka, entre os mais importantes para o nosso grupo foi o fato do
proprietario estar sofrendo com a falta de ressuprimento de estoque, por diversas
vezes 0s produtos atrasaram, o0 que acabou gerando muitos problemas e perda de
vendas para o proprietario, foi analisando isso que decidimos usar as ferramentas e
metodologias desenvolvidas durante o curso para solucionar esse problema. No
entanto, dos problemas a mais do boteco do Tuka é sua organiza¢cdo, por ser um
estabelecimento de esquina seu espaco € bem reduzido fazendo com que seus
clientes a figuem na calgadas, em mesas ou irem a praga em frente, tendo em vista
este problema, o cinco S vem como 0 ponto chave para essa problematica, a
organizacgao para um melhor atendimento e mudancas de ambiente, afim de melhorar
do boteco do Tuka, outro solucdo € uma maior preocupacdo com seu atendimento,
com apenas dois funcionarios seu costuma a ser um ritmo as vezes mais reduzido
visto por seus clientes, com a ampliacédo do boteco do Tuka e mudancas possiveis, 0
atendimento também sera uma solucdo para o estabelecimento, com mais
colaboradores o tempo de atendé-los ira ser melhor, junto com uma bom treinamento
aos funcionarios a preparacao vai ser pontual para mais clientes. Bom, e para finalizar
0 ultimo aspecto que notamos estar com muitos problemas é a area do marketing,
essa é uma ferramenta muito importante para fazer com que o estabelecimento cresca
e consiga bons lucros, no entanto percebemos que nao estad sendo implantado de
uma forma muito intensa, 0 n0sso objetivo € melhorar essa area do estabelecimento
oque com toda certeza com pouco tempo obteremos resultados muito positivos em

relacéo a isso.

1.2 Problema

Apés visitas ao bar e petiscaria denominado boteco do Tuka, bem como breve
entrevista com o dono do estabelecimento, podemos constatar que um grande
problema ¢é a falta de ressuprimento de estoque que o proprietario vem sofrendo, mais

especificamente a demora da entrega de bebidas que é uma categoria dos produtos
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mais vendidos do local. Outro problema em destaque é a distribuicdo do uso do
ambiente, por estar localizado em um ponto de esquina e ser um espa¢go mediano
muitos clientes preferem ficar em alguns meses postas na cal¢cada ou até mesmo na
praca situada em frente ao estabelecimento, o que dificulta também um melhor
atendimento aos mesmos, Visto que o proprietario possui apenas dois funcionéarios e
a qualidade de atendimento possa ficar reduzida conforme a distribuicao de localidade
dos clientes. O boteco do Tuka, apesar de estar localizado em um bom ponto da
cidade, notamos que ainda h& pouca divulgacao, falta uma maior notoriedade.

1.3 Hipotese

Desde o primeiro contato que obtivemos com o ambiente que escolhemos
aplicar nossas metodologias, notamos alguns problemas que deveriam ser corrigidos
para um melhor funcionamento do local, pois existem pontos e falhas especificas que
devem ser melhorados no ambiente. Um dos grandes problemas que notamos é
referente ao estoque ja que o prazo de ressuprimento ndo esta de acordo com a
guantidade consumida de produtos que acaba antes mesmo dos fornecedores
trazerem uma nova remessa, para esse problema iremos utilizar as metodologias que
nos foram passadas em algumas matérias entre elas logistica, com essa base que
obtivemos iremos solucionar esse problema que vem afetando ao bar. Outro problema
gue vem sendo bastante recorrente no Bar do Tuca é o problema com o marketing,
sabemos que essa € uma peca chave para se obter 0 sucesso com 0 seu hegocio,
pois como ja diz o ditado “A propaganda é a alma do negdcio” quanto mais for
investido nessa area mais retorno se obtera comas vendas, pois acreditamos que com
o0 marketing vocé consegue abranger um maior publico e tem mais visibilidade e

alcance usando essa ferramenta de maneira correta.
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Figura 6 - Interior do Bar

Fonte: autoria propria

O dultimo ponto que notamos haver alguns problemas é o problema referente a
organizacao do ambiente, o local € agradavel e receptivo mas tem dois problemas que
gueremos corrigir, o primeiro é referente a demora em atender, o local quase sempre
esta lotado, o que acaba causando uma demora no atendimento, queremos fazer
alguns ajustes ou implantar uma nova maneira na forma de atender que diminua esse
tempo de espera dos clientes para que seja um processo mais eficaz. E o segundo
ponto que queremos destacar € o problema com a organizacdo das mesas em geral,
gueremos modificar o ambiente e encontrar uma maneira de deixa-lo mais espa¢oso.
Enfim, esses foram os pontos fracos do Bar do Tuca que encontramos acreditamos
com empenho do grupo e utilizando as ferramentas corretas vamos encontrar uma

maneira de corrigi-los e deixar o funcionamento do local muito melhor e mais eficiente.



Figura 7 - Mapa de Empatia
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ESCUTA qualidade VvE
- Atender sempre com eficiéncia
-INOVAGAO DO VISUAL
-OTIMO ATENDIMENTO
BUTECU 00 TUKA -REDE SOCIAIS
-POUCO ESPACO LS St
-AMPLIAMENTO
DO LOCAL
FALA E FAZ
- POUCO ESTOQUE
-FALTA DE ORGANIZAGCAO
-POUCO ESPACO
DORES GANHOS
CONCORRENGIA € INVESTIMENTOS +SER MAIS CONHECIDO NA CIDADE
-PROBLEMAS NO ESTOQUE - EXEMPLO NA CIDADE
Fonte: autoria prépria.
Figura 8 - Canvas
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Fonte: autoria prépria.
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1.4 Objetivo

1.4.1 Objetivos Gerais:

Objetivos geral consiste em aprimorar o servigco prestado ,afim de aprimorar a
gualidade no bar, tendo como objetivo o estabelecimento ajustando a rapidez do
nosso atendimento sendo mais eficaz pratico, outro objetivo sdo produtos que faltam
no estoque, com um projeto de organizacdo do local, temos que ser mais eficientes e
energético com nossos fornecedores, para nao ter faltas no estoque, a otimizacao do
ambiente , com decoragcao despojada e casual, pretendendo um amplo espago mais

aconchegante e espaco para nossos cliente.

1.4.2 Objetivos Especificos:

O nosso objetivo especifico para o bar consiste em focar nos trés pontos chaves
gue notamos durante as visitas, acreditamos que esses trés pontos € 0 que esta
atrapalhando um melhor desempenho nas vendas e consequentemente o lucro do
bar. Iremos focar nos pontos de marketing, organizacdo do ambiente e o principal, o
problema com o estoque, acreditamos que utilizando as metodologias e ferramentas
corretas chegaremos aos nossos objetivos e consequentemente melhorar as vendas

e 0 ambiente.

1.4.3 Metodologia

Com o passar de nosso planejamento, identificamos e melhoramos algumas
formas pela qual poderiamos aplicar nossos projetos, inclusive foi com um estudo um
pouco mais amplo a nosso conhecimento adquirido até entdo. Sendo assim,
realizamos pesquisas locais de como foram resolvidos problemas parecidos ou
utilizamos de experiéncias profissionais de alguns integrantes do grupo.

As ideias sdo simples, funcionais e de baixo custo. O 5s, foi incluso pois nao foi
preciso de muita “visdo” para perceber que o local precisava de uma disciplina mais

controlada, e prioritariamente vamos deixar os clientes de forma mais confortavel com
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ajuste de espacamentos entre mesas, disponibilidade de garcom quase que
integralmente e ajuste de iluminacdo e volume de som. Por isso, pensamos em
entrevistar 3 pessoas uma a cada noite para se tornarem nossas personas.

A primeira entrevistada ja frequentava o boteco a mais de 1 ano
aproximadamente, pelo menos 2 vezes ao més. A mesma disse que quando o lugar
esta cheio é um tanto complicado a realizacdo de pedidos que por consequéncia
acabam demorando a serem entregues. Por isso, pensamos em maneiras alternativas
de criacdo de pedidos, como sO temos a disposicdo apenas um garcom a noite,
precisamos deixa-lo livre para o atendimento, vamos redistribuir as atividades visando
deixa-lo disponivel para o atendimento, podemos definir tarefas como as de limpeza
do chao, reabastecimento e disponibilizacdo de mesa para o barman que em grande
parte do tempo tem menos afazeres e sai auxiliar no atendimento das mesas.

A segunda entrevistada esteve presente no bar nos ultimos 5 meses, e vai de
1 a 2 vezes ao més acompanhado do marido. O unico relato foi de que 0 som estava
muito alto, tornando um pouco estressante a permanéncia no local. Para
solucionarmos este problema, vamos durante as noites ajustar a altura do som de
acordo com os feedbacks dos clientes, entdo o garcom ira seguir até as mesas e no
final da anotacéo dos pedidos ele podera perguntar “O ambiente esta agradavel? E o
som em bom volume? ”. Assim, vamos identificar qual o melhor volume para o som.

E o terceiro entrevistado frequentava o bar a aproximadamente 5 anos,
frequenta o bar com a esposa de 3 a 4 vezes no més. Relatou que quando fazia alguns
pedidos em dias movimentados, além da demora a bebida ainda néo vinha tdo gelada
como deveria. Segundo os barmen algumas das vezes o0 movimento € tao intenso que
se torna impossivel o reabastecimento da geladeira principal que deixa a bebida na
temperatura em que é esperada, e nestes casos e preciso retirar a bebida de uma
geladeira secundaria que € apenas para armazenagem e nhao gela tdo bem.
Claramente é preciso de uma geladeira melhor para suprir a falta da primeira
geladeira, mas pensamos que podemos amenizar esses problemas com organizacao
de produtos (aproveitar melhor o espaco da geladeira) e redistribuicdo de tarefas

tornando mais facil manter a geladeira abastecida durante o movimento.

Marketing
Ja em marketing temos planos para melhor divulgar o bar. Vamos movimentar

mais as redes sociais mostrando fotos agradaveis e bons momentos do bar, também
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vamos idealizar e divulgar promoc¢des para atrair um publico alvo, para que estes
tragam mais clientes por experiéncia. Assim rapidamente podemos atingir um publico

maior por recomendacdes.

Analise de estoque

Primeiramente, iremos criar planilhas e checklists para listar tudo que entra, e
tudo que sai do bar. Com esses dados poderemos identificar quantos dias um lote de
bebidas se torna escasso, montando um cronograma de realizagcdo de pedidos,
também serd possivel deixar mais claro quando este lote ndo ira suprir com a
demanda da semana.

Assim, logo tera que ser realizado novos pedidos para que nao falte bebidas e
suplementos. Também definiremos dias do ano que serdo promovidas festas e
feriados comemorativos, ou seja, serdo abastecidos o suficiente para atender todos

os clientes.
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1.5 Resultados esperados

Contribuir com o ambiente, através de um plano de marketing, uma vez que o
mesmo promovera muitos impactos positivos.
Sendo, inicialmente, percebidas melhorias que acarretardo em uma situacéo
financeira satisfatoria, através de mudancas nas atividades organizacionais e no
atendimento a clientes, o que proporcionara condicdes ao estabelecimento para
honrar seus compromissos, assim como zelar de forma mais apropriada por seu
patrimonio.
Atualizar o sistema de suprimentos, através de uma nova logistica implantada em seu
estoque, mantendo um controle maior e mais eficaz, fazendo com que nao haja
constrangimento ao dono ou em favoritismo ao estabelecimento pela possivel falta de

produtos em estoque.

1.6 Orgcamento

O Projeto elaborado para a empresa Boteco do Tuka, busca atrair mais clientes
através do Marketing, fazendo propagandas em radio e uma pagina na internet e
panfletagem. Pretendemos também implementar uma cultura de alimentacdo de
dados no sistema de controle de estoque, através do Programa 5S, para que a
organizacdo do estoque fique mais eficiente, pois o estoque € um dos maiores

problemas da empresa.

Item Valor

Compra de dominio R$ 200,00 por ano
Impressao de 1000 panfletos R$ 200,00
Anuncio em radio 30 segundos R$ 220,00
Materiais de escritorio R$ 150,00

Total R$ 770,00
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2 CANVAS E MAPA DE EMPATIA

Existem algumas ferramentas que sdo amplamente utilizadas por empreendedores,
seja para desenvolver uma foto do atual negdcio, para estudar alteragées futuras ou
para estudar um novo ramo de oportunidades. Neste capitulo serdo apresentadas
duas ferramentas e como elas foram utilizadas dentro desse trabalho. S&o elas:
Canvas e Mapa de Empatia

2.1 Canvas

O Canvas é uma ferramenta muito utilizada para criar uma imagem clara e simples
de um negdcio, de um processo ou uma situacdo de mercado. O maior beneficio
dessa ferramenta é possibilitar uma visualizacdo de uma situacdo complexa como,
por exemplo, saber se as vendas de uma empresa nao estdo desempenhando como
planejado por causa da falta de canais de comunicacéo ou pelo segmento de clientes
escolhidos como alvo. Segundo Osterwalder e Pigneur (2011, p. 15): ”[...] Essa
metodologia possibilita descrever e pensar sobre o modelo de negbcios da
organizagao do empreendedor, de seus concorrentes ou qualquer outra empresa [...]”
A ferramenta Canvas nao é complexa como um plano de negécios que descreve todos
0s aspectos de um empreendimento, ela € utilizada como algo simples, facil de ser

elaborado, eficaz e facil de ser interpretado.

Figura 9- Canvas

PARCERIAS PRINCIPAIS I ATIVIDADES PRINCIPAIS [l PROPOSTA DE VALOR RELACIONAMENTO 0f
; a ﬁ@ COM CLENTE

| ESTRUTURA OE CUSTOS . FONTES 0 RECEMA

G © L8

|

Fonte:https://www.sebraepr.com.br/canvas-como-estruturar-seu-modelo-de-negocios/
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Cada campo do Canvas deve ser preenchido de acordo com suas descrigbes para
gue as informacdes apresentadas pela ferramenta no final sejam coerentes e
assertivas.

Proposta de valor

Que sua empresa vai oferecer para o mercado que realmente tera valor para o0s

clientes.

Segmento de clientes

Quais segmentos de clientes serdo foco da sua empresa.

Os Canais

Como o cliente compra e recebe seu produto e servico.

Relacionamento com clientes

Como a sua empresa se relacionara com cada segmento de cliente.

Atividade-chave
Quais sdo as atividades essenciais para que seja possivel entregar a Proposta de

Valor.

Recursos principais

S&0 0s recursos necessarios para realizar as atividades-chave.

Parcerias principais
Sao as atividades-chave realizadas de maneira terceirizada e 0s recursos principais

adquiridos fora da empresa.

Fontes de receita

Sao as formas de obter receita por meio de propostas de valor.

Estrutura de custos
Sao os custos relevantes necessarios para que a estrutura proposta possa

funcionar.
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2.2 Mapa de empatia

O Mapa da Empatiaé uma ferramenta, criada pela consultoria de Design
Thinking Xplane, que ajuda a nos colocarmos no lugar dos clientes de um
negadcio. A ferramenta exercita reflexdes sobre o que o cliente diz, faz, vé, pensa,

sente e ouve para ajudar no desenho do modelo de negécio de uma empresa.

Figura 7- Mapa de Empatia

Com gquem estamos sendo OBJETIVO 0 que ela precisa fazer?
EMPATICOS?

s conhecer?

O que ela PENSA e SENTE?

DORES DESEJOS N
O que ele VE?
frustrage recessidades, . .
O que ele ESCUTA? C O que slincis
0O que ele FALA?
/”
// \\
e S
/” O que ele FAZ? “‘\\
/./ a ‘\-\.\\H
~ ! ~
- .
/_,/ . \\_\\

-

Fonte: https://analistamodelosdenegocios.com.br/mapa-de-empatia-o-que-e/

O que ele Escuta
Aqui é importante refletir sobre o que amigos dos seus clientes dizem, o que o chefe

dele fala, o que influenciadores dizem, etc.

O que elevé
Neste ponto temos que enxergar o ambiente que o seu cliente frequenta, o que o
mercado em que ele esta oferece, quais sdo as pressdes da sociedade em que ele se

encontra.

O que ele Pensa e Sente


https://analistamodelosdenegocios.com.br/o-que-e-um-modelo-de-negocio/
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Um dos pontos mais dificeis é entender o que se passa dentro da cabeca do cliente.
Entender o que realmente conta, principais preocupacdes e aspiracdes, pensamentos

gue mantém sua mente ocupada e suas noites em claro.

O que ele Fala e Faz
Entender o que ele fala e faz é acima de tudo um exercicio de observacdes, ja que
sdo suas atitudes em publico, aparéncia (como ele se veste, sua postura, suas falas)

€ comportamento com outros.

Dores
Os principais obstaculos para que o seu cliente consiga sucesso e felicidade. Quais

séo0 o0s seus medos, frustracdes e obstaculos.

Ganhos
Normalmente tudo aquilo que se deseja atingir uma vez que 0s medos sejam

superados. Quais 0s seus desejos e necessidades, formas de medir sucesso, etc.
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3 CONTROLE DE ESTOQUE

O controle de estoque no boteco do tuka, tera a importante tarefa de manter os
estoques de bebidas sempre no verde, para que néao falte bebidas para o consumidor
final.

Parametros e datas serdo determinados para definir qual 0 momento exato de
abastecer o estoque, para isso precisaremos definir as datas de feriados, finais de
semanas e eventos da cidade, para saber quando fazer o pedido, os produtos sao
entregues dentro de 5 a 7 dias, por isso e preciso uma apuragdo estatistica de
CcONsSumo e custos.

O gasto com frete pode ser um obstaculo a superar ja que ndo queremos desperdicar
os fretes, com isso pensamos numa ferramenta, a curva ABC.

Esta € uma das mais importantes ferramentas de controle de estoque e consiste em
classificar os produtos de acordo com o nivel de relevancia de cada um deles. Para

iSs0, sao criadas as categorias A, Be C.

Grupo A: mercadorias de valor elevado, mas com baixa frequéncia de vendas;

Grupo B: mercadorias de valor mediano e frequéncia de vendas também mediana;
Grupo C: mercadorias de baixo valor, mas com frequéncia de vendas elevada.

A Curva ABC é uma ferramenta que pode te ajudar a garantir que os produtos com
maior potencial de gerar lucros nunca faltem nas prateleiras. Assim, evita-se acumular

mercadorias menos rentaveis.

Figura 10 Exemplo Curva ABC

radign produtn qtd vendida valor unitisio tatal por proditn rateqoria
il Wodoa 20 FeE 10000 RS 7 000.00
pa2 \'ﬂnﬁ.}.‘ 10 e 150,00 RS 1.500.00 A
pidd Carer{a Macional 70 R 20,00 R5-1.400.00
piid Cemnefs importada a0 Rz 2000 A3 120000
il Hn b F= 200,00 RS 1.000,00
Todal de Vendas Ra T0HL00

Autoria Prépria

Com esta ferramenta sera possivel ter mais controle do que pode acabar mais rapido
e 0 que acaba mais lentamente, tornando mais eficaz a previsdo de abastecimento.
Na teoria ndo podemos desperdi¢car tempo nem frete, uma mercadoria mal planejada
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pode trazer um péssimo dia de vendas, ou vice e versa, sabendo disso identificar o
melhor momento de comprar sera decisivo nesse momento de empasse.

Criar uma relacdo saudavel e sustentadora com nossos fornecedores é uma atitude
muito racional, sabendo que dependemos deles para nos entregar nossas
mercadorias, e no prazo certo, sabendo disso normas e regras de pagamentos podem
ser aplicadas afim de aumentar o prestigio que nosso fornecedor tem da loja, sendo
assim a prioridades deles num dia problematico pode nem interferir na nossa entrega.
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4 5S

Os 5S é um programa de gestédo de qualidade empresarial. Foi criado no Japdo com
a ideia de gerar melhorias no quesito organizacdo limpeza e padronizacdo da
empresa.
E chamado de programa 5S pois vem de cinco palavras japonesas que comegam com
aletra S, séo elas:

e SEIRI - Senso de Utilizacao:
Seu principal objetivo é tornar o ambiente de trabalho mais atil e menos poluido. para
ser feito, deve-se classificar os objetos ou materiais de trabalho de acordo com a
frequéncia com que séo utilizados para, entéo rearranja-los devidamente. Tendo como
resultado o facil acesso ao que se utiliza com frequéncia e uma melhor visibilidade do
ambiente.

e SEITON - Senso de Organizacao
Sendo uma continuagéo do primeiro, sua finalidade é simplificar. essa etapa visa dar
aos objetos que sdo menos utilizados no local em que eles figuem organizados e
etiquetados. Contribuindo assim para uma maior economia de tempo e espaco.

e SEISO - Senso de Limpeza
Essa etapa consiste na limpeza e investigacdo minuciosa do local de trabalho, em
busca de rotinas que geram sujeira ou imperfeicdes. Qualquer elemento que possa
causar desconforto (como mau cheiro, falhas na iluminacdo ou barulhos) deve ser
consertado. O propdsito € trazer um ambiente que gera satisfacdo nos funcionarios
por trabalharem em um local limpo e arrumado, além de quipamentos com menos
possibilidades de erros ou quebra por conta da constante fiscalizacéo

e SEIKTSU - Senso de Padronizacao
O quarto conceito consiste ha manutencao nos trés primeiros, trazendo melhorias
constantes para um ambiente de trabalho. Deve-se definir quem s&o os responsaveis
pela continuidade das acbes das trés primeiras etapas. Mantendo a constancia na
limpeza e organizacdo, ha uma grande chance de os funcionarios também buscarem
maior cuidado com o visual e com a saude pessoal, garantindo mais equilibrio e bom
desempenho no trabalho, contribuindo ainda mais para o andamento do processo
rumo a qualidade total.

e SHITSUKE - Senso de Disciplina
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Quando o quinto e ultimo processo do programa 5S esta em execucao, quer dizer
gue o programa estd em andamento perfeito. A disciplina, que pode ser considerada
a palavra-chave do 5S, existe quando cada um exerce seu papel para melhoria do
ambiente de trabalho, do desempenho e da salde pessoal, sem que ninguém o cobre
por isso.

O 5’S é uma ferramenta que ouvimos falar muito nos dias de hoje, e ndo é a toa é
uma das ferramentas mais bem desenvolvidas que auxilia a lidar com os mais diversos
problemas encontrados em uma empresa, para nés o 5s seria muito bem aplicado em
layout de mesas e até mesmo do estoque, proporcionando facilidade na hora de
encontrar um produto ou material, espacgo para locomocao, categorizar por utilidade e
por ai vai.

A nossa ideia é proporcionar um ambiente mais confortavel aos clientes e facilitar o
transito de funcionarios e clientes, faremos isso reposicionando algumas mesas e
removendo algumas bancadas que estariam atrapalhando o fluxo, deixar mais

préximo o que é utilizado com frequéncia e distanciar o que nao.

Figura 11 - bebidas

221 oF

Fonte: www.indicesdenegdcio.com.br\cortedechevete-mais-vantagens-bebidas.jpg



http://www.indicesdenegócio.com.br/cortedechevete-mais-vantagens-bebidas.jpg
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Definir locais apropriados para o armazenamento de caixas, vassouras, lixo, roupdes
aventais, copos, guardanapos, produtos de limpeza entre mais itens. Ao realizarmos
esse tipo de organizagéo, proporciona a empresa um melhor ambiente e facilidade
para se encontrar objetos diminuindo o tempo que se leva para realizar umas tarefas

mais simples.
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5 MARKETING

O marketing vem conquistando cada vez mais espaco por permitir estudos
aprofundados de mercado, atuando diretamente na inteligéncia estratégica e
competitiva das empresas, longe de ser apenas um meio de propaganda de produtos
e servicos oferecidos, o marketing é importante para gerar valor e efetuar vendas, ele
possibilita um melhor entendimento do mercado, que pode levar ao oferecimento de
produtos e servicos que atendam a necessidade dos consumidores e fazer com que
eles sintam que suas necessidades estao sendo atendidas.

Ao estudar o comportamento dos clientes, o marketing também se torna fundamental
em uma empresa, nao importa o tamanho que tenha, por atingir o publico de maneira
eficaz e prever a futura demanda do que se pretende vender.

Um trabalho de marketing bem executado faz com que um empreendimento saia na
frente da concorréncia, ja que os consumidores percebem que estdo sendo
beneficiados com o que é oferecido pela empresa de forma mais eficiente e eficaz do

que 0s concorrentes.

Figura 12 - Publicacéo

-l

1

Fonte:https://www.comunique-se.com.br/wp-content/uploads/2018/06/Dicas-de-marketing-digital-para-bares.

E exatamente a concorréncia existente no mercado que faz do marketing uma
ferramenta tdo necessaria, seja para uma microempresa ou para uma multinacional,
pois a demanda de qualquer uma delas esta diretamente ligada a ele.

Podemos considerar que o sucesso financeiro de um empreendimento é resultado,

em grande parte, de um trabalho de marketing bem executado.


https://friendslab.co/como-o-meu-trabalho-de-faculdade-tornou-se-um-marketing-viral/
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Figura 13 - Promoc¢é&o

8PM-1PM ON

THURSDA-YS — @BAR VENUEV

Link: 1www.promog&o.boteco.com.br/comoaproveitaroverao-beer

Para o bar pensamos em um melhor gerenciamento de sua rede social, publicando
fotos do movimento do bar, bebidas da casa, e promogdes.

As paginas do bar, serdo ministradas por nés e deixaremos a pagina lancando todas
as novidade e promocdes, principalmente proximo a feriados e datas especiais.
Cartazes e shows ao vivo poderao fazer parte do nosso plano de marketing, tudo para
atrair e fidelizar os clientes.

Divulgar nossos shows e promocdes na radio pode atrair novos clientes e aumentar o
faturamento do bar.

Estratégia de marketing € um conjunto de acdes colocadas em praticas para atingir
as suas metas de divulgacéo, vendas e constru¢cdo de uma imagem positiva para a
marca.

Representa todo o seu esforco para dar visibilidade ao negdécio, atrair clientes e ser
reconhecido como autoridade no nicho em que atua.

Mas é importante fazer uma ressalva: nem toda acdo de marketing compreende uma

estratégia de fato.


https://neilpatel.com/br/blog/metas/
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Porque é muito facil investir mal nesse setor do marketing, basta ir conforme a maré,
sem considerar as caracteristicas especificas do seu publico e os préprios objetivos
esperados com o marketing e ja pode estar tomando uma decisao errada.
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6 LAYOUT

Layout € uma palavra utilizada na lingua inglesa, muitas vezes usada na forma
portuguesa da forma como se pronuncia a palavra inglesa: "leiaute”, que possui 0
significado de algo plano, arranjo, esquema, design ou projeto. O layout € a
representacdo do arranjo dos componentes de uma empresa com o0 objetivo de
alcancar os resultados de producéo desejados. Para planejar um bom layout deve-se
considerar o espaco disponivel, o produto final, a seguranca dos usudrios e a
facilidade e conveniéncia das operacoes.
Um layout correto proporciona um fluxo de comunicacdo entre as atividades de
maneira mais eficiente e eficaz, melhor utilizacdo da area disponivel, um fluxo de
trabalho mais eficiente, facilidade na gestéo das atividades, diminuicao de problemas
ergondmicos e flexibilidade para mudancas / adequacoes.
Woiler e Mathias (1996, p. 35) dizem que esses aspectos dizem respeito a parte de
engenharia do projeto, como exemplo a determinagcdo da mais eficiente linha de
producéo das instalacdes disponiveis em uma fabrica.

5.1 Tipos de Layout de fabrica
Pensar no Layout de fabrica € fundamental para manter a eficiéncia e a organizacéo
dos processos de uma fabrica. Fazer a escolha certa pode fazer a diferenca, pois em
uma linha de producéo é fundamental que tudo funcione da maneira mais organizada
possivel.

e Layout linear
Nesse modelo o maquinario fica lado a lado e favorece um sistema produtivo em
massa, ou seja, em larga escala e com baixa variedade de produtos em uma linha de
producdo. Estas linhas sdo normalmente dedicadas para a producdo de um tipo
exclusivo de produto.

e Layout funcional
Nesse tipo de Layout de fabrica o maquinario e os processos ficam divididos por tipo,
criando um setor com maquinas destinadas a mesma area. Por exemplo, um produto
gue apos fabricado precise de pintura, ha um setor exclusivo onde todo o maquinario
para esse fim estd armazenado junto.

e Layout celular
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E um hibrido entre linear e funcional. Ao mesmo tempo que fica dividida por setores,
também segue uma logica de producdo com o objetivo de diminuir o tempo de
atravessamento de um produto na linha de produgdo/montagem.

e Layout posicional
Como ja mencionamos, muitas vezes a natureza do produto é que obriga a adaptacéo
do Layout de fabrica. Nesse tipo de configuracdo o produto permanece parado
enquanto os colaboradores trabalham nele. E utilizado para sistemas produtivos por

projeto, como um navio ou uma aeronave.
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