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1. Objetivo do projeto

O Projeto Integrador II do curso de graduacdo em Administragdo do Centro
Universitario FACUNICAMPS, caracterizado por sua natureza extensionista, visa a promover
a sinergia entre a formagdo académica e a sociedade, estabelecendo uma articulagdo efetiva
entre o arcabougo teodrico e a praxis profissional. O objetivo central deste projeto consiste em
realizar um diagndstico estratégico em organizagdes empresariais, utilizando a Analise SWOT
(Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats) como ferramenta metodoldgica principal,
com a finalidade de subsidiar e impulsionar o processo de melhoria continua dessas entidades.

O objetivo central do Projeto Integrador II foi plenamente alcangado, conforme
demonstrado pela execucdo metodologica que envolveu a participagdo de 54 alunos
matriculados, organizados em 12 grupos de trabalho. Cada grupo estabeleceu uma parceria com
uma organizagdo empresarial distinta, representando diversos setores da economia goiana. A
metodologia de diagndstico consistiu em uma visita técnica para observagdo in loco e na
aplicagdo de um questiondrio estruturado focado em questdes estratégicas. Este processo
permitiu que cada grupo realizasse um diagnostico empresarial robusto, fundamentado na
Andlise SWOT (Forgas, Fraquezas, Oportunidades e Ameagas).

Os principais resultados académicos observados refletem a efetiva articulagdo entre
teoria e pratica. Os estudantes adquiriram um conhecimento aprofundado sobre as questdes
préaticas e o cotidiano das organizagdes, consolidando o aprendizado para além da sala de aula.
Adicionalmente, foi notdvel o desenvolvimento de habilidades interpessoais, especialmente a
capacidade de abordagem e negociagdo com os empresarios, uma competéncia crucial para o
futuro exercicio da gestao.

O projeto gerou um impacto significativo na comunidade empresarial, reforcando o



PRUPE
FACUMNICAMPS Pré-Reitoria de

contre niversitisie Pesquisa e Extensdo
carater extensionista da atividade. O principal beneficio para as organizagdes parceiras foi o
acesso a um diagndstico estratégico detalhado, que identificou fatores internos e externos
relevantes para a sua gestdo. Além disso, as empresas tiveram contato direto com futuros
gestores e gestoras, promovendo um valioso intercambio profissional e fornecendo subsidios

concretos para a tomada de decisdo e a implementagao de melhorias em seus processos.

2. Publico-alvo

O escopo de atuagdo do Projeto Integrador II foi estrategicamente direcionado a um
publico-alvo diversificado, composto por organizagdes empresariais sediadas no municipio de
Goiania. A selecao das empresas parceiras buscou intencionalmente abranger uma ampla gama
de setores da economia local, desde o comércio e servigos até a industria, garantindo que a
experiéncia pratica dos estudantes refletisse a complexidade e a heterogeneidade do tecido
empresarial goiano. Essa diversidade setorial e de porte ndo apenas enriqueceu o aprendizado
dos discentes, expondo-os a diferentes desafios e modelos de gestdo, mas também maximizou
o impacto extensionista do projeto, ao levar a aplicacdo da Analise SWOT e o diagndstico
estratégico a um niimero significativo de entidades que, de outra forma, poderiam nao ter acesso
a tal consultoria. As organizagdes analisadas pelos grupos de trabalho estdo inseridas nos

seguintes setores econOmicos:

e Comércio varejista de cosméticos e perfumaria;

e Servicos de medicina e seguranga do trabalho (saude ocupacional);

e Construcdo Civil (incorporacgdo e obras civis);

o Comércio atacadista/varejista de maquinas e equipamentos agricolas;
e Industria e comércio de tendas e coberturas;

o Comércio varejista de artigos de papelaria e material de escritorio;

o Industria de alimentos (processamento de proteina animal);

e Servicos de prote¢do veicular (associagcdo/cooperativa de beneficios);
e Servicos de manutenc¢do e reparacao mecanica veicular;

e Comércio e distribuicao de produtos alimenticios (nutri¢cdo hospitalar);
e Servicos educacionais (ensino);

o Comércio atacadista/varejista de tecidos e malhas (setor téxtil).
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3. Integracio com o Curso/Contetido Académico

O Projeto Integrador II constitui um elemento central na matriz curricular do curso de
graduacao em Administragdo, atuando como um laboratorio de aplicacao pratica que consolida
o conhecimento tedrico adquirido em diversas disciplinas. Sua articulagdo com o curriculo se
da pela exigéncia de que os estudantes mobilizem e integrem contetudos de areas fundamentais
da gestdo para a realiza¢ao do diagndstico empresarial.

A utilizagdo da Analise SWOT como ferramenta metodologica principal exige a
aplicagdo direta de conceitos de Planejamento Estratégico, permitindo aos alunos identificar e
classificar fatores internos (Forgas e Fraquezas) e externos (Oportunidades ¢ Ameacas) da
organizacdo. A analise das Forgas e Fraquezas, por exemplo, demanda o conhecimento de
Gestao de Pessoas, Finangas e Operagdes, enquanto a avaliacao das Oportunidades ¢ Ameagas
requer a compreensdo de Analise de Mercado, Economia e cendrios politico-legais.

Ademais, a fase de coleta de dados, que envolve a visita técnica e a aplicagdao de
questionarios, refor¢a os contetidos de Metodologia Cientifica. A interagdo com os empresarios
e a apresentacao dos resultados, por sua vez, desenvolvem as competéncias de comunicagao,
negociacdo e lideranga, habilidades essenciais abordadas em disciplinas de Comportamento
Organizacional e Teoria Geral da Administracdo. Dessa forma, o projeto ndo apenas valida o
aprendizado tedrico, mas também promove o desenvolvimento das competéncias gerenciais €
da visdo sistémica necessarias para a formagdo de um administrador apto a atuar no mercado

de trabalho.

4. Atividades realizadas

O Projeto Integrador II foi concebido como um mecanismo de extensdo universitaria,
estruturado para promover uma interagdo continua e produtiva entre a IES e o ambiente
empresarial. A conducdo pedagdgica foi centralizada em um docente orientador, responsavel
por encontros presenciais semanais, nos quais eram designadas atividades, fornecidas
orientagdes metodologicas e avaliados os progressos dos grupos. A primeira etapa do projeto
(N1) concentrou-se no planejamento estratégico e na interac¢do inicial com o mercado, onde os
grupos de trabalho, formados pelos proprios estudantes, selecionaram e realizaram uma
pesquisa preliminar sobre uma empresa parceira.

Este planejamento culminou na elaboragdo de um relatério de apresentacao detalhado,
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que mapeava a visdo, missdo, valores e o ramo de atividade da organizagdo, estabelecendo a
base para a interven¢do pratica. A fase subsequente (N2) materializou a interagdo faculdade-
sociedade por meio da visita técnica a empresa previamente validada pelo docente. Este contato
direto com a realidade organizacional permitiu a aplicacdo de um questiondrio, essencial para
a coleta de dados primarios que subsidiaram a elaboragdo da Analise SWOT. Dessa forma, o
projeto garantiu que a produ¢do académica resultasse em um diagnostico empresarial de valor
pratico, consolidando o papel da IES como agente de desenvolvimento e melhoria continua para

o setor produtivo local.

5. Resultados e impactos

O Projeto Integrador II demonstrou um impacto quantitativo significativo ao atender
diretamente 12 organizagdes empresariais sediadas em Goiania. Esta interven¢ao alcangcou uma
diversidade notavel de setores econdmicos, incluindo Comércio Varejista de Cosméticos,
Servigos de Medicina Ocupacional, Constru¢cdo Civil, Industria de Alimentos e Servigos
Educacionais, garantindo uma ampla capilaridade na comunidade empresarial.

Em termos de melhorias percebidas e retorno da comunidade, o principal impacto
qualitativo reside no fornecimento de um diagnostico estratégico de alta relevancia. As
empresas parceiras receberam, sem custos, uma Analise SWOT detalhada, que mapeou de
forma clara suas Forgas, Fraquezas, Oportunidades e Ameagas. O retorno da comunidade
empresarial destacou o valor do acesso a esta ferramenta de gestdo, que serve como subsidio
fundamental para a tomada de decisdo e a identificacdo de rotas de melhoria continua. Além
disso, o contato direto com futuros gestores e gestoras, ainda em formagao, foi percebido como
um intercambio profissional enriquecedor, que aproxima o meio académico da realidade do
mercado.

Do ponto de vista dos aprendizados académicos dos alunos, o projeto consolidou a
integracdo teorico-pratica de forma irrefutdvel. Os estudantes desenvolveram a capacidade de
aplicar conceitos de Planejamento Estratégico e Analise de Mercado em contextos reais e
complexos. O aprendizado mais destacado foi a aquisicdo de habilidades gerenciais essenciais,
como a abordagem profissional de empresarios, a coleta de dados primarios em campo € a
sintese analitica de informagdes para a producdo de um relatorio de diagnostico. Este conjunto
de experiéncias praticas nao apenas validou o conhecimento adquirido em sala de aula, mas

também promoveu o desenvolvimento de competéncias interpessoais ¢ de visdo sistémica,
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preparando os alunos para os desafios da gestdo contemporanea.

6. Avaliacio e aprendizados

A efetividade do Projeto Integrador II foi substancial, comprovada pelo pleno alcance
do objetivo de promover o diagnostico estratégico em 12 organizacdes, consolidando a
articulagdo entre a formagao académica e a sociedade. O modelo de intervencao, que culminou
na entrega de uma Analise SWOT detalhada, demonstrou ser um mecanismo eficiente para a
aplicagdo pratica do conhecimento e para o desenvolvimento de competéncias gerenciais nos
alunos. A diversidade setorial das empresas atendidas refor¢a a robustez da metodologia e a
capacidade de adaptagdo dos grupos de trabalho a diferentes realidades de mercado.

Nao obstante a efetividade, o projeto enfrentou desafios inerentes a atividades de
extensdo que envolvem a interacdo com o setor produtivo. A principal dificuldade observada
reside na gestdo do tempo e do engajamento por parte das empresas parceiras, cuja rotina
operacional intensa por vezes dificultou a rapida marcagao de visitas técnicas e a obtencao de
dados para a entrevista semiestruturada. Adicionalmente, a necessidade de garantir a
padronizagao da qualidade dos diagndsticos em 12 grupos distintos exigiu um acompanhamento
docente intensivo e continuo.

Os aprendizados extraidos desta edig¢@o sdo cruciais para o aprimoramento das proximas.
Recomenda-se a formalizagdao de um Termo de Parceria mais detalhado com as empresas, que
estabeleca um cronograma de compromissos mutuos, visando mitigar as dificuldades de
agendamento. No ambito académico, sugere-se a criagdo de um modulo de treinamento
especifico sobre técnicas de entrevista e coleta de dados em campo, a fim de uniformizar a
abordagem dos grupos. Em suma, o projeto validou seu formato extensionista, € o0s
aprendizados obtidos servirdo para otimizar a logistica e aprofundar a qualidade da intervengao

nas futuras edi¢des.
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7. Anexos

e FOTOS DAS VISITAS TECNICAS AS EMPRESAS / EQUIPES EXECUTORAS
DOS PROJETOS
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1 APRESENTACAO DA EMPRESA

Via Nut foi fundada em 2009 pela nutricionista Daianni Sousa Chaves Rezende, ¢ uma
empresa que revende produtos adquiridos por fornecedores. Tem como foco inicial, a
comercializag¢ao de produtos de nutri¢cdo clinica, que sdo dietas enterais e suplementos.

Em 2014 a Via Nut comecou a comercializar de outros tipos de alimentos, como biscoitos
integrais, suplementos esportivos, chés, curativos, entre outros.

Em 2018 a empresa comegou a comercializar medicamentos, compondo seu portifolio
com Nutri¢do Parental. Desde o inicio a empresa atende hospitais publicos e privados, empresas,
Homecare e pessoa fisica.

O principal produto para a Via Nut, ainda sdo as dietas enterais (método de alimentacao
que fornece nutrientes diretamente ao trato gastrointestinal, estdmago ou intestino de um
paciente por meio de sonda). Atualmente a principal marca comercializada é a Nestlé, tendo um
contrato de prioridade de vendas, na qual nao héa credenciamento de outros fornecedores para
revender os produtos da mesma linha.

A localizagdao da empresa esta na Avenida Perimetral, 3677 entre o supermercado Hiper
Moreira e a praga C - St Bueno, onde estdo distribuidos os setores necessarios para a execugao

de todas as atividades técnicas e administrativas da empresa.

ESTUDO DE MERCADO
Analise do Setor

. Defini¢ao do setor em que a empresa atua: A Via Nut atua no setor de nutri¢do hospitalar,
suplementagdo alimentar e distribuigdo de produtos para saude. Seu portfolio inclui dietas
enterais, suplementos nutricionais e esportivos, chas, medicamentos, curativos e materiais
hospitalares, atendendo hospitais publicos e privados, empresas, servicos de Homecare e
clientes pessoa fisica.

. Tamanho do mercado e crescimento: O mercado brasileiro de nutri¢do clinica e suplementos
tem apresentado crescimento constante, maior conscientizacdo sobre qualidade de vida e
demanda por cuidados domiciliares. A Via Nut planeja expansao para outros estados até 2030,
incluindo a abertura de uma unidade em Campo Grande, o que evidencia boas perspectivas de
crescimento regional e nacional.

. Principais tendéncias e inovagdes: Ampliacdo do atendimento domiciliar (home care)



integrado a equipes multidisciplinares. Maior uso de produtos especializados, como dietas
enterais e nutri¢ao parenteral, com foco em seguranca e qualidade. Parcerias estratégicas com
grandes marcas (ex.: contrato de prioridade com a Nestl¢) para garantir fornecimento de
produtos diferenciados. Valorizagdo do acompanhamento técnico (nutricionistas e

farmacéuticos) para personalizar tratamentos e melhorar resultados clinico.

Perfil dos Clientes

Principais Clientes da Via Nut: A Via Nut tem como principais clientes hospitais, além de atuar
na transi¢ao de cuidados entre o ambiente hospitalar e o domicilio do paciente. Também atende
farmacias, residéncias e a comunidade em geral, com foco na comercializagdo de suplementos
nutricionais de nutri¢gdo clinica. A empresa oferece flexibilidade no acesso aos produtos,
realizando vendas tanto para pessoas fisicas (PF) quanto para pessoas juridicas (CNPJ),
abrangendo diferentes fases do cuidado nutricional, inclusive em condigdes clinicas mais
complexas.

Além disso, a Via Nut presta atendimento domiciliar, disponibilizando solugdes personalizadas
para suporte nutricional durante a fase de transi¢do ou em tratamentos de uso prolongado, com
produtos especificos conforme a condicao clinica de cada paciente.

Os servigos da Via Nut tém como foco a nutrigdo clinica e produtos hospitalares,
disponibilizando solu¢des da Nestlé para diferentes fases do cuidado nutricional.

Atualmente, a empresa atua em algumas regides de Brasilia e no estado de Goias, com pontos
estratégicos para otimizar a distribuicdo. Sua matriz esta localizada no Setor Bueno, em Goiania,
com recepgao destinada ao atendimento de pessoas fisicas. Conta ainda com uma loja no prédio
Orion, situado no Setor Marista, e um centro de distribui¢io no Parque Amazonia.

A centralizacdo das operacdes de distribui¢do esta, no momento, concentrada no estado de
Goids. Entretanto, ja estd em andamento o projeto de expansdo para Mato Grosso do Sul, na

cidade de Campo Grande, com previsao de inicio das atividades no final de 2025.

Analise da concorréncia

. Principais concorrentes e suas estratégias: A Via Nut tem muitos concorrentes no mercado de
nutricdo e dietas enterais, mas seus principais sdo a Danone e a Fresenius kabi, por conta que
ambos estdo no mercado a anos e tem uma linha completa de produtos para nutricdo parenterais

e medicamentos. Suas estratégias sdo fornecer melhores precos e maior quantidade de produtos



para atender maior numero de clientes. Um grande desafio por exemplo ¢ a concorréncia de
preco com a Danone que trabalha com produtos de nutrigao, que dificulta em muitas das vezes
fechamento de vendas. E em outro lado a Fresenius que trabalham com uma linha completa de
nutri¢do parenteral e medicamentos o que faz ser uma empresa completa em linhas de produtos.
. Pontos fortes e fracos dos concorrentes: Os principais pontos fortes da Danone sdo os pregos
agressivos que competem com todo mercado, fechando vendas com mais facilidade por
oferecerem custo benéficos, mas por contraditoria perderam mercado por falta de distribuidores
locais. Na Fresenius os pontos fortes sdo a alta quantidade de produtos que eles conseguem
proporcionar com uma linha completa de nutricao e medicamentos, mas em torno desses pontos
fortes a uma fraqueza, pois a Fresenius nao possui embalagem de sistema aberto o que dificulta
o uso domiciliar.

. Participagdo de mercado e posicionamento: A Via Nut tem participacdo no mercado com a
Nestle uma de suas fornecedoras, onde que facilita o seu reconhecimento em grande parte das
distribuidoras, com isso nos dias atuais a Via Nut foi premiada em 3° lugar, como uma das
maiores distribuidoras de nutri¢ao de todo o Brasil, visando o cuidado com as pessoas e fazendo

uma historia de cuidados.



2 MISSAO, VISAO E VALORES

QUADRO 1 - QUADRO ESTRATEGICO

Missao

Promover satde e qualidade de vida
Exceléncia e empatia no cuidado

Presenca em todas as etapas da vida

Visao

Levar saude e qualidade de vida a todos
Ser reconhecida pelo cuidado genuino
Crescimento estruturado e planejado
Expandir para outros estados até 2030

Manter exceléncia, qualidade e servigo

Valores

Cuidar das pessoas
Verdade e transparéncia
Delicadeza no atendimento
Confianga

Evolucao continua

Unidos em propdsito

Fonte: Resultados da pesquisa




3 ANALISE SWOT

A analise SWOT ¢ uma ferramenta estratégica utilizada para identificar e avaliar os
pontos fortes, pontos fracos, oportunidades e novidades de uma organizacao. O termo "SWOT"
¢ um acronimo em inglés, que corresponde a "Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats."
Essa analise fornece uma visao abrangente da posic¢ao atual da empresa no mercado, permitindo
que gestores e equipes identifiquem areas de melhoria e potencial de crescimento. Ao entender
melhor os fatores internos e externos que influenciam o negdcio, a empresa pode desenvolver
estratégias mais eficazes para atingir seus objetivos.

Os pontos fortes referem-se as caracteristicas internas da organizagao que lhe conferem
uma vantagem competitiva. Isso pode incluir uma forte confianca de marca, recursos
financeiros solidos, tecnologia avancada ou uma equipe altamente desenvolvida. Em
contrapartida, os pontos fracos sdo as limita¢des internas que podem prejudicar o desempenho
da empresa, como falta de recursos, processos ineficientes ou uma baixa presenca no mercado.
Identificar esses aspectos ¢ crucial, pois permite que uma empresa capitalize suas forcas e
trabalhe para mitigar suas fraquezas.

As oportunidades e ameacas sdo fatores externos que podem impactar o desempenho
da empresa. As oportunidades podem incluir tendéncias de mercado desenvolvidas, mudangas
na legislacdo que beneficiam o setor ou novas demandas dos consumidores. J4 as ameacas
podem envolver a concorréncia crescente, mudancas economicas desfavoraveis ou crises
politicas. Ao realizar uma analise SWOT, a empresa ndo apenas mapeia seu cenario atual, mas
também pode desenvolver estratégias adaptativas, como aproveitar oportunidades emergentes
ou criar planos de contingéncia para enfrentar possiveis ameacas. Assim, a andlise SWOT se

torna uma ferramenta util para o planejamento estratégico e a tomada de decisdes informadas.



4 MATRIZ SWOT

Pontos fortes Pontos Fracos
e Parceria com a Nestlé gera credibilidade; e Falhas de comunicag¢do entre as lojas;
e Equipe técnica especializada (nutricionistas e farmacéuticos); e Processos com erros e retrabalho (vendas e pedidos);
e Estrutura organizacional bem definida; e Baixo reconhecimento do time operacional;
e Atendimento de qualidade; e Controle insuficiente de validade dos produtos;
Oportunidades Ameacas
e Uso de tecnologia e inteligéncia artificial nos processos; e Concorrentes com pregos mais baixos;
e Expansdo para novas unidades; e Reducio de margens para manter competitividade;
e Parcerias com hospitais, clinicas e institui¢des; e Riscos de ataques cibernéticos;
e Automacdo de dados para decisdes mais assertivas; e Dependéncia parcial de compras via SUS;




5 PLANO DE ACAO (PONTOS FRACOS E AMEACAS)

Falhas de comunicacio entre as lojas

A falha na comunicagdo pode ser
um fator prejudicial para a empresa,
comprometendo o desenvolvimento de

informacdes e a padronizacdo dos processos,

ocasionando divergéncias e perda de
produtividade.
Acoes propostas:

. Elaborar um sistema

de comunicacdo interna (plataforma ou
aplicativo corporativo) onde toda a operagao
funcione de forma integrada entre as
unidades.

. Criar  manuais ¢

protocolos padronizados de comunicagao.

Processos com erros e retrabalho

As falhas nos processos geram
custos adicionais e desperdicio de tempo,
reduzindo a eficiéncia e causando atrasos e

insatisfagao dos clientes.

Acdes propostas:

. Revisar e mapear os
processos de vendas e pedidos.

. Investir em automagao
e integracdo de sistemas para reduzir falhas

humanas.

Baixo reconhecimento do time operacional
A falta de wvalorizagdo e

reconhecimento pode diminuir 0
engajamento e a produtividade da equipe, o
que pode levar uma alta rotatividade de
funcionarios e queda na qualidade dos

Servigos.

Ac¢des propostas:

. Criar programas de
incentivo e reconhecimento por desempenho.

. Estabelecer planos de
carreira e capacitagao profissional.

. Estimular a cultura de

feedbacks positivos e construtivos, com

comunicagio transparente.

Controle insuficiente de validade dos
produtos
Falhas no controle de estoque

podem gerar perdas e prejuizos financeiros.

Acoes propostas:

. Adotar sistemas
automatizados de controle de estoque com
alertas de validade.

. Realizar inspecoes

regulares de produtos armazenados.




AMEACAS

Concorrentes com precos mais baixos

A presenca de concorrentes mais
competitivos em prego afeta as vendas e
margens de lucro, ocasionando perda de

participagdo no mercado.

Acdes propostas:

. Diferenciar-se pela
qualidade dos produtos e pelo atendimento
personalizado.

. Criar campanhas de

fidelizacdo e estratégias de marketing de

relacionamento.

Reduc¢ido de margens para manter a

competitividade

A pressdo do mercado obriga a

reduzir as margens de lucro para reter

clientes, diminuindo a rentabilidade da
empresa.
Acoes propostas:

. Aumentar a eficiéncia

operacional para reduzir custos internos.

Riscos de ataques cibernéticos

A vulnerabilidade tecnologica pode
comprometer dados sensiveis da empresa e
gerar danos a reputacdo, além de perda de

informacgdes estratégicas.

Acdes propostas:

. Treinar colaboradores
sobre praticas seguras no uso dos sistemas.

. Investir em softwares

de prote¢ao e monitoramento de rede.

Conclusao

Aplicando este plano de acdo, a empresa podera minimizar seus pontos fracos e enfrentar as
ameacas externas com maior seguranca. As melhorias internas e as estratégias de mercado

aumentam a eficiéncia e garantem a sustentacdo de uma vantagem competitiva a longo prazo.






APENDICE A - QUESTIONARIO

Forcas:

1. Como o contrato de prioridade com a Nestlé contribui para fortalecer a credibilidade e a
posicao da Via Nut no mercado de nutri¢do clinica?

2. De que forma a presenca de nutricionistas e farmacéuticos na equipe melhora a qualidade do
atendimento e diferencia a Via Nut dos concorrentes?

3. Quais beneficios a estrutura organizacional clara e bem definida (com setores técnicos,
administrativos e operacionais) traz para a eficiéncia e a gestao da empresa?

4. De que forma o reconhecimento obtido pela Via Nut no setor de nutri¢do contribui para

fortalecer sua reputagcdo e ampliar suas oportunidades de crescimento no mercado?

Fraquezas:

5. Quais areas da empresa apresentam limitagdes de recursos ou habilidades que dificultam o
alcance de melhores resultados?

6. Existem processos internos que estdo gerando retrabalho ou desperdicio? Como a empresa
pode otimiza-los?

7. A escassez de clientes em uma empresa como a Via Nut pode ser retratada como uma
melhoria no quadro de saude do paciente, olhando para esse cenario, como a empresa se
comporta em relagdo a isso?

8. A escassez de clientes em uma empresa como a Via Nut pode ser retratada como uma
melhoria no quadro de saide do paciente, olhando para esse cenario, como a empresa se

comporta em relagdo a isso?

Oportunidades:

9. Quais tendéncias atuais do mercado podem ser aproveitadas pela empresa para desenvolver
novos servigos?

10. Que tipo de parceria estratégica poderiam fortalecer a posicao da empresa ¢ ampliar sua
atuacao no mercado?

11. Sabendo que a Via Nut abrird uma nova unidade em campo grande, como a empresa
enxergar a expansao dessa unidade ao longo dos anos?

12. Como a empresa pode utilizar os avangos tecnoldgicos para melhorar seus processos

internos e aumentar sua competitividade?



Ameacas:

13. O fortalecimento dos atuais concorrentes pode afetar os precos, a fidelidade dos clientes e
a rentabilidade dos negodcios?

14. De que forma a variagao no poder de compra dos consumidores pode influenciar a demanda
pelos produtos ou servi¢os da empresa?

15. A empresa possui medidas eficazes de prote¢ao contra ataques cibernéticos, como invasoes
e vazamentos de dados?

16. Sobres esses ataques, a empresa mantém sistemas e softwares atualizados para reduzir

vulnerabilidade?



APENDICE B - FOTOS

FIGURA 1 - IDENTIFICACAO DA EMPRESA ESTUDADA
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Fonte: Resultados da pesquisa.



FIGURA 2 - EQUIPE EXECUTORA DO PROJETO
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