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RESUMO

O presente trabalho estuda o histérico de gestdo da Anna Costa Pisos, empresa
pertencente ao ramo de pisos laminados, vinilicos e macicos, atuante em Curitiba e regido
metropolitana hd aproximadamente vinte anos. Esta ja passou por pontuais dificuldades
organizacionais e financeiras no passado por motivos de administra¢do erronea e arcaica. O
projeto visa aprimorar os sistemas de gestdo existentes € por consequéncia instituir novos
métodos que sejam mais eficazes e modernos, tornando assim a experiéncia do cliente mais
assertiva e satisfatoria. Para isto, serdo estudadas as areas comercial e financeira da empresa,
visando abordar neste projeto os procedimentos, resultados e consequéncias das a¢des nestas
esferas. O objetivo principal deste Projeto Integrador ¢ fornecer a Anna Costa Pisos uma
ferramenta com o intuito de servir como um divisor de dguas na parte organizacional dos
setores comercial e financeiro, para que desfrutem de beneficios diretos internamente e
fornegam uma experiéncia mais agradavel a seus clientes.

Palavras chave: Diagnostico, Comercial, Financeiro, Anna Costa Pisos, Pisos Laminados,
Vinilicos e Macigos.



RESUMEN

El presente trabajo estudia la trayectoria gerencial de Anna Costa Pisos, empresa
pertenciente al negocio de laminados, vinilicos y pisos macizos, que opera em Curitiba y la
region metropolitana desde hace aproximadamente veinte afios. Esto ya ha experimentado
dificultdes organizativas y financeiras especificas em el pasado debito a uma gestion erronea
y arcaica. El proyecto tiene como objetivo mejorar los sistemas de gestion existentes y
consecuentemente instituir nuevos métodos que sean m'’s efectivos y modernos, haciendo asi
la experiencia del cliente m’s assertiva y satisfactoria. Para ello, se estudiardn las areas
comercial y financiera de la empresa, com el objetivo de abordar em este proyecto los
procedimentos, resultados y consecuencias de las acciones em estos ambitos. El objetivo
principal de este Proyecto Integrador es brindarle a Anna Costa Pisos um herremienta para
que sirva como um hito em la parte organizacional de los sectores comercial y financeiro,
para que gocen de beneficios directos internamente y brinden uma experiencia mas placentera
a sus clientes.

Palabras clave: Diagndstico, Comercial, Financiero, Pisos Anna Costa, Pisos Laminados.
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1. INTRODUCAO

O presente Projeto Integrador apresenta o estudo e diagndstico referente a parte
organizacional dos setores financeiros e comerciais da Anna Costa Pisos, bem como seus
procedimentos internos. A empresa foi escolhida propositalmente por termos uma das
integrantes como colaboradora ativa da organizagdo - familiar, facilitando assim o acesso a
informacodes relevantes pertinentes ao trabalho realizado.

Na primeira etapa do projeto foi identificada a falta de procedimentos internos por parte
da empresa - o que gera dificuldade de organizagdo nas areas financeira e comercial, onde foi
determinada sua maior barreira. Com isto, pontuamos os entraves que impossibilitam a
empresa de realizar a politica de procedimentos internos e oportunidades vindas da
experiéncia do proprietario agregado ao conhecimento técnico da equipe do projeto. Este
trabalho serd favordvel para a empresa da mesma maneira que para as estudantes, pois
poderdo aplicar teorias estudadas a fundo e posteriormente, avaliar os resultados da
consultoria.

Mesmo a parte organizacional afetando a empresa como um todo, tratou-se
especificamente das esferas comercial e financeira, ndo adentrando aos assuntos relacionados
a marketing, gestdo de pessoas, logistica, entre outros - ainda que sejam citados como base de
pesquisa.

Com isto, o objetivo geral deste projeto ¢ fornecer ferramentas de controle e estruturagao
dos processos organizacionais da Anna Costa Pisos, com foco na area comercial e financeira.
Tal decisdo foi tomada visando a maior necessidade da empresa e as estratégias da mesma.

Até o momento da tomada de decisdo foram utilizadas ferramentas de mapeamento como
a Analise SWOT e o Diagrama de Ishikawa, que mostram um caminho a ser seguido para o
diagnostico.

Por fim, definiu-se a melhor proposta de solugdo, que atende as necessidades da empresa
de uma forma ampla e ilustrativa, esta, ¢ a ferramenta de Business Intelligence, a qual sera

explanada ao decorrer do presente projeto.
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2. OBJETIVOS E METAS

O presente projeto tem como objetivo principal fornecer ferramentas de controle e
estruturacao dos processos organizacionais da Anna Costa Pisos, com foco na area comercial
e financeira. Além disto, pretende avaliar e entregar estratégias de uso rotineiro para os
setores citados, tudo isto de acordo com a caréncia reconhecida com base nos estudos deste.

O projeto visa, ndo apenas fornecer um método de gerenciamento dos processos nas areas
de interesse na empresa, mas também agregar valor a mesma proporcionando maior satisfacao
aos colaboradores e clientes.

Diante do exposto, foi realizado ao longo deste projeto o diagnostico das necessidades da
empresa, por meio de ferramentas de pesquisa e demais conhecimentos adquiridos ao longo
do curso superior.

Desta forma, como proposta final foi escolhida a ferramenta de Business Intelligence com
o intuito de melhor acompanhar as métricas empresariais tanto financeiras como comerciais
dos or¢camentos e pedidos em andamento, uma vez que, mostra os resultados de forma clara e
objetiva, consequentemente oferecendo maior controle aos responsdveis nas tomadas de
decisdo de todos os aspectos, desde o desconto em uma proposta até mesmo decisdes internas

de reajuste de valores, condi¢des de pagamento e etc..
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3. AVALIACAO EMPRESARIAL

3.1 HISTORICO

O presente Projeto Integrador foi desenvolvido na Anna Costa Pisos, empresa familiar
que atua no ramo de venda e instalacao de pisos — eles sao: Laminados, Vinilicos, Macigos e
Estruturados, contemplando também diversos produtos decorativos complementares, em
Curitiba e regido metropolitana ha aproximadamente 20 anos.

Hoje, a empresa estd localizada na Rua Anne Frank no Boqueirdo, em um amplo
showroom, porém contando apenas com administracdo familiar. A empresa possui historico
de obter maior loja fisica, contando também com funcionarios, mas hoje esta adequada a um
modo mais conservador de atuacgao.

Ao final de 2016, ndo obtendo administragdo adequada e consequentemente nao
havendo caixa suficiente - trabalhando com empréstimos bancarios, o proprietario optou por
encerrar as atividades da loja fisica, entregando o ponto comercial estruturado e iniciando sua
operacdao em Home Office - o que ndo durou muito tempo pela baixa demanda na construgao
civil, e também pela pouca disponibilidade de investimentos para retorno em vendas “online”.

O proprietario entdo decidiu momentaneamente migrar para outro ramo de trabalho,
porém com planos de retornar ao mercado em que atuava de forma mais consciente e
estruturada financeiramente.

Recuperados da forte crise e ja ajustados ao novo cenario, retornaram as atividades no
primeiro semestre de 2019.

Com menos capital para investimento, optaram por trabalhar de forma mais enxuta
pela seguranga de se ter um custo fixo baixo, podendo assim construir recursos proprios para
o crescimento da empresa. Esta foi uma decisdo assertiva, pois mesmo atualmente com
consideravel crescimento no volume de vendas da empresa, o custo se mantém enxuto e
trazendo resultados, visto que assim a empresa consegue capitalizar € ndo cometer novamente
as mesmas falhas de caixa — mas focar o investimento onde de fato traz retorno.

Alterando seu modelo de negocio, que anteriormente era proprio € agora passou a ter o
enfoque em outsourcing, avaliaram, em entrevistas realizadas com os responsaveis pela
empresa, que a mesma carece de uma organizacdo de processos — especialmente nas areas
financeira e comercial, cujas sdo abordadas neste projeto.

Foram identificadas oportunidades de desenvolvimento na empresa trazendo esta
mudanga de processos, visto que a mesma esta passando por um momento de necessidade de

organizacao pelo crescimento do volume de vendas. Concluimos que, o potencial existe e a
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empresa esta aberta a implantar novas solugdes para estruturar e otimizar os processos da area
financeira e comercial.

Com isto, as idealizadoras deste projeto visam agregar valor & Anna Costa Pisos,
entendendo que a medida que aumenta a capacidade de negdcios, aumenta também
necessidade em substituir processos burocraticos por novas ferramentas e tecnologia.

O proprietario, Sr. Lodemar Costa ¢ brasileiro, nascido no ano de 1962 (57 anos) na
cidade de Curitiba — PR.

Iniciou sua carreira trabalhando no regime de CLT — em empresas como Telepar,
Brastemp (vendendo consoércios) € etc., no entanto sempre teve animo empreendedor e na
maior parte de sua carreira profissional trabalhou em seu proprio negédcio, 100% do tempo
com enfoque na drea comercial devido as suas virtudes e habilidade para vendas.

Embora tenha grande vocagdo para a area comercial e esteja acostumado a iniciar
projetos com baixo capital proprio, ndo possui grande conhecimento na area de administragao
e finangas, faltando expertise e tempo para fornecer a devida atencao aos cuidados necessarios
nestas areas, ¢ como agente decisor da empresa por vezes acabou o fazendo de forma
equivocada, o que gerou impactos negativos na satide financeira da empresa.

Em entrevista realizada junto ao empresario, avaliou-se que sao poucas as ferramentas
de gestao utilizadas para o monitoramento da empresa, ponto onde foram identificadas boas
oportunidades para a realizagdo deste projeto, vindo a possibilitar os ganhos em gestdo para o

negdcio nas areas financeira e comercial.

3.2 RAMO DE ATUACAO

A principal atividade da empresa ¢ a revenda e instalagdo de pisos laminados,
vinilicos, maci¢os e itens complementares do ramo decorativo na modalidade B2C
(Business-to-consumer). Produtos estes que sdo fabricados por marcas como Duratex,
Eucatex, Arauco, Scandian e demais fabricantes, em suas subdivisodes: Durafloor, Eucafloor,
Quick Step, Casa Grassi, entre outras marcas agregadas.

A maior parcela de faturamento da empresa provém da venda conjunta de piso e itens
complementares junto a instalacdo. Dentre estes itens complementares estdo: Rodapés, Perfis
e Transigcdes para portas, Mantas Acusticas e outros itens decorativos, como: Persianas,
Papéis de Parede e Sancas. A empresa busca fornecer uma gama completa de produtos aos

seus clientes.
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Seu nicho ¢ bem explorado, tendo ampla concorréncia com grandes varejistas
consolidados, como por exemplo: Balaroti, Cassol, Leroy Merlin — que acabam oferecendo
preco competitivo devido ao alto volume de compra e venda, além de serem considerados
referéncia no setor de constru¢do em geral. Também existe a concorréncia de lojas atuantes da
area e prestadores do mesmo servigo, como: Madepisos, Premier Pisos, Mafrense e etc. A
concorréncia se estende a instaladores que também realizam a venda diretamente ao
consumidor final — informalmente, pois nao dispdem de CNPJ e enquadramento empresarial,
estes, geralmente baixam a média do preco de venda das lojas especializadas, pois devido a
ndo obterem custos fixos e focarem seu lucro apenas na instalacdo do produto, ofertam os
mesmos servigos a pregos inferiores ao mercado.

Pelo citado, a empresa necessita continuamente estar realizando Benchmarking para
analisar de forma geral o mercado e seus atuantes, buscando sempre se adequar aos agentes
dentro do profissionalismo que ndo abrem mao.

A Anna Costa Pisos atua no mercado formal ha 12 anos, porém, o seu proprietario ja
atua no mercado ha mais de 20 anos, possuindo grande experiéncia e conhecimento técnico

sobre os produtos que comercializa.

3.3 IDENTIFICACAO DAS EXPECTATIVAS

A partir da identificagdo do problema a ser solucionado a respeito da organizacdo
financeira e comercial orcamentaria para conhecimento do nicho e expectativas, foi realizada
uma analise dos dados disponibilizados pela empresa e com isto formulado um diagndstico
empresarial, bem como solugdes que venham a contribuir com a melhoria dos processos
referentes a 4rea de enfoque deste projeto na Anna Costa Pisos.

As alunas e idealizadoras deste esperavam principalmente otimizar o processo de
or¢amentacdo e financas da empresa, e para isto utilizaram a ferramenta de Power BI, onde
foi possivel verificar de forma clara e sucinta as métricas da empresa como a porcentagem de
lucro e custo. Além disto, houve a excelente oportunidade de aplicar os conhecimentos
adquiridos ao longo do curso tecnologo em Gestdo Comercial.

A empresa, da mesma forma, espera verificar resultados na organizacdo interna das
areas de foco do projeto, para que desta forma, tenha a estrutura necessdria para seus
processos, de forma que possa crescer com saude e podendo se destacar entre as empresas de

seu setor.
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4. PREPARACAO DO PROJETO

4.1 ABRANGENCIA

O escopo do projeto ¢ de extrema importancia, pois com ele seguimos a ordem de

entrega com os prazos estipulados no decorrer, até a finaliza¢ao do projeto.

“O planejamento do escopo ¢, portanto, o processo de elaborar e documentar a
estratégia para o desenvolvimento do trabalho que ira gerar o produto do projeto”
(Carlos Magno da Silva Xavier, 2006)

O Projeto descrito iniciou com uma breve contextualiza¢do a respeito do mercado em
que a empresa esta inserida, retomando por seu diagnoéstico financeiro e comercial — que sdo
os setores de interesse deste Projeto Integrador, chegando por fim, as planilhas com os dados
e projegdes estruturadas para que os responsaveis dentro da empresa consigam manter a
organizagdo nas areas estudadas, com as solugdes propostas.

Foram utilizadas para um diagnoéstico eficaz, ferramentas de gestdo empresarial
(Matriz SWOT, EAP, Grafico de Gantt) bem como serdo também avaliados alguns softwares
que contribuam para alcangar o sucesso do projeto como a Microsoft Excel, Power BI e o
sistema MYRP, da Associagdo Comercial do Parand. Este ultimo trata-se de um software
instalado na empresa apds o inicio do projeto.

Nao fez parte deste projeto informagdes a respeito de areas como recursos humanos,
producdo, estudos mais especificos da area de Marketing ou quaisquer outros setores da
empresa nao citados, no entanto algumas informagdes destas areas podem ser usadas como
suporte ao objetivo principal do projeto, que trata dos processos da area comercial e financeira
da organizagao.

O escopo foi de extrema importancia, pois com ele seguimos uma ordem de entregas

com prazos estipulados no decorrer, até a finalizagao do projeto.

4.2 EAP

O EAP, nada mais ¢ do que a Estrutura Analitica do Projeto, sua sigla original em
inglés ¢ WBS (Work Breakdown Structure). Esta organiza¢do pode ser feita considerando
diversos fatores, porém no presente projeto fora escolhida a estratégia de fases.

Portanto cada quadro representa uma fase e as ramificagdes suas subfases, assim se

veem claramente os marcos do projeto e as fases concluidas para conquista-los.

Figura 1: EAP

ANNA COSTA PISOS



FONTE: AUTORES (2020)

4.3 EQUIPE DO PROJETO
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A equipe do projeto € composta por trés estudantes de Gestdo Comercial da ESIC -

Business & Marketing School. Anna Carolina Costa, Maria Fernanda Moura Fabris e Maria

Vitoria Cardoso, conforme ilustramos abaixo:

Anna Carolina Costa

Atuante da area comercial ha trés
anos, ja passou por empresas de
representacdo comercial e grande
varejista onde pode aprender
atividades de diversos setores. Iniciou
a graduacdo visando obter maior
expertise.

O Projeto estd sendo realizado na
empresa de sua familia, onde hoje
Anna é a responsavel pela gestdo
financeira e administrativa.

Figura 2: EQUIPE DO PROJETO

Maria Fernanda M. Fabris

Atuante no setor comercial a um ano
e meio, trabalhou em empresas de
tecnologia em segurancga @
atualmente trabalha na Volvoe do
Brasil no setor fabril.

Maria  Fernanda  comecou a
graduacdo de Tecndlogo em Gestao
Comercial com o propdsito de se
encontrar no mercado de trabalho e
académico.

Maria Vitéria Cardoso

Atuante na drea comercial a dois
anos, iniciou em uma empresa no
ramo de marcas e patentes atuando
na area de auxiliar de vendas por um
ano e meio, No ano de 2020 decidiu
por investir em uma nova jornada e
passou a atuar como consultora de
vendas em uma revendedora de
veiculos , algo inovador para a Maria
Vitéria que vé com uma grande
chance de crescimento pessoal e
profissional.

FONTE: AUTORES (2020)
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A Matriz de responsabilidade ¢ de extrema importancia, pois nela contém os

integrantes e suas devidas fungdes para o pleno andamento do projeto. Como segue abaixo:

Tabela 1: MATRIZ DE RESPONSABILIDADE

[LEGENDA
A - APOIAR |R - REVISAR [E - EXECUTAR
CODIGO ATIVIDADE Anna Maria Maria
EAP Carolina Fernanda Vitoria

1. Coletar informagbes a respeito da E R A
empresa e Seus processos

1.1. Realizar reunido com o proprietario E R A
e funcionarios

1.1.1. Coletar de informagdes gerais a E R A
respeito da empresa

1.1.2. Coletar documentos pertinentes ao E R A
projeto

1.2. Coletar informagdes contabeis e E R A
comerciais

2. Estudo dos dados coletados E E A

2.1. Analisar e verificar as qualidades e E E A
deficiéncias no setor financeiro e
comercial

2.2, Verificar possiveis agdes E E E

3. Analisar as decisbes tomadas A E A
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3.1. Avaliar solugdes E A A
3.2 Tomar as decisbes cabiveis E E E
3.3. Revisar as decisdes A E A
3.4. Acoes a realizar e implementar E A A
4. Implementar E E E
5. Avaliar e diagnosticar os aspectos E R A

financeiros e comerciais

5.1. Coletar dados da implementagao E A A

5.2. Identificar os pontos de sucesso e A E R
insucesso

5.3. Diagnostico setor financeiro A E R
/comercial

6. Analisar as solugdes finais R A E

6.1. Analisar o diagnéstico E R A

7. Apresentar Diagnostico Final A E R

FONTE: AUTORES (2020)

4.5 PADROES DE ETICA E COMPORTAMENTO

Este trabalho foi conduzido de forma idonea, prezando pela reputacdo da empresa.
Todos os documentos obtidos durante o processo foram obtidos de forma legal, atendendo a
padrdes éticos. Todas as informagdes extraidas e divulgadas foram utilizadas com autorizagao
dos proprietarios da empresa estudada.

A Anna Costa Pisos ¢ uma empresa que preza pela seguranga das informagdes de seus
clientes, e com isso adotou o sistema MYRP da Associacdo Comercial do Paranda, o qual
armazena as informacgdes sensiveis e gera documentos como notas fiscais, além de auxiliar na

gestdo empresarial geral da Anna Costa Pisos.

4.6 FATORES CRITICOS E DE SUCESSO

Julgamos neste projeto, como fatores criticos de sucesso as seguintes condi¢des
principais: Qualificacdo do setor financeiro e comercial; conhecimento de mercado;

relacionamento com os fornecedores; ¢ localizacao.
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Outro fator que auxiliou o projeto € obtermos uma integrante como colaboradora ativa

da empresa estudada. Desta forma, ha mais facilidade no acesso as informacdes primordiais

para o desenvolvimento deste — com autorizacao da empresa.

Durante o processo de criacdo foram realizadas entrevistas com o proprietario da

empresa, que resultaram em um diagnostico satisfatorio, desta forma foi possivel avaliar o

contexto geral com base em informagdes veridicas. Além de que, a analise das planilhas

financeiras fora produtiva durante todo o processo.

Ap0s o inicio do Projeto, a Anna Costa Pisos implementou um sistema na empresa que

automatizou tais andlises e logo que abastecido de informagdes, permitiu uma andlise mais

critica a respeito do desenvolvimento e comportamento da empresa.

a empresa atualmente na administragao.

Além deste sistema, as integrantes tiveram acesso a softwares e planilhas que auxiliam

4.7 ETAPAS DO PROJETO

Tabela 2: ETAPAS DO PROJETO

cODIGO ATIVIDADE DETALHAMENTO
EAP
1. Coletar informacoes
respeito da empresa e
Seus processos.
1.1. Realizar reuniao com o [ Realizar reunido via Google Meet com o
proprietario e funcionarios. | proprietario e equipe para alinhamento das
integrantes do grupo e do professor orientador a
respeito da empresa e suas peculiaridades.
1.1.1. Coletar de informagdes | Coletar informacgdes a
gerais a respeito respeito de toda a empresa, sua histéria, método
empresa. de gestéo
e expectativas.
1.1.2. Coletar documentos | Desde o inicio do projeto as planilhas de controle
pertinentes ao projeto. e sistema interno da empresa serdo
disponibilizadas, para fins académicos de analise
e diagnéstico.
1.2. Coletar informacdes | Disponibilizar os métodos comerciais e contabeis,
contabeis e comerciais. a fim de obter uma otimizagao dos processos ao
findar do projeto.
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2. Estudo dos dados | Todos os dados e informagdes até aqui coletados

coletados. a respeito da Anna
Costa Pisos, serdo estudados, para assim
obter-se um entendimento
efetivo do funcionamento da empresa.

2.1. Analisar e verificar as | Identificar as caracteristicas positivas e negativas
qualidades e deficiéncias [ da empresa, focando nos setores analisados
no setor financeiro e [ (financeiro e comercial).
comercial.

2.2. Verificar possiveis agdes. Verificar possiveis solugoes a serem implantadas
para a melhoria dos processos comerciais €
contabeis.

3. Analisar as  decisdes

tomadas.

3.1. Avaliar solugdes. Avaliar as diversas solugdes propostas
internamente, fazer o apontamento de prés e
contras, além do nivel de eficacia comprovado.

3.2, Tomar as decisdes | Decidir as melhores solugbes para cada
cabiveis. processo.

3.3. Revisar as decisoes. Revisar as decisdes se faz necessario para
prevenir inconsisténcias no projeto e garante a
melhor gestao dos processos.

3.4. Acbes a realizar e | Descrever as agbes a serem implementadas e

implementar. justifica-las.

4. Implementar. Apresentacdo das melhores opcdes de acdes ao
proprietario e implementacdo na Anna Costa
Pisos.

5. Avaliar e diagnosticar os

aspectos financeiros e
comerciais.

5.1. Coletar dados da | Meses ap6s a implementacdo e do seu
implementacgao. acompanhamento, iremos coletar as mesmas

informacbes do topico 1.2. a fim de verificar os
seus pros e contras.

5.2. Identificar os pontos de | Estudar os dados coletados, identificar os pontos
SUCESSO € iNsucesso. que necessitam de aprimoramento.

5.3. Diagndstico setor | Apresentar o diagndstico da implementacdo no
financeiro /comercial. setor financeiro/comercial, com o propésito de

indicar as melhorias finais.

6. Analisar as solugdes finais.
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Realizar uma analise aprofundada do
diagnéstico, assim estipulando as agbes de
reparo nos processos.

6.1. Analisar o diagnostico.
7. Apresentar Diagndstico
Final.

Apresentar a Anna Costa Pisos um Projeto de
melhorias para seus setores financeiro e
comercial, a fim de otimizar as financas,
atendimento ao cliente e orcamentos.

FONTE: AUTORES (2020)

4.8 CRONOGRAMA

Na gestao do projeto, foi utilizado o chamado Gréfico de Gantt, ou também conhecido

Diagrama de Gantt. Este se trata de uma ferramenta visual de controle, que auxilia na

avaliag¢do de prazos de entrega e recursos do cronograma.

O Gréfico de Gantt da forma que conhecemos, foi desenvolvido no século XX, por

Henry Gantt, norte americano que teve a sua inspiragdo no chamado Harmonograma criado

no século anterior pelo engenheiro Karol Adamiecki, este era um documento que facilitava o

acompanhamento do fluxo de trabalho principalmente em industrias. (Fonte: Nomus)

O Diagrama de Gantt mostra de forma sistémica as tarefas a serem realizadas e suas

principais informagdes como inicio e duracdo. Nele pode-se observar também atividades

ndo-dependentes e dependentes, além de marcos do trabalho, como a finalizagdo de uma

determinada etapa.

Figura 3: DIAGRAMA DE GANTT

ANNA COSTA PISOS

& ETAPAS AGO SET OUTNOV DEZ JAN FEV MAR ABR MAI JUN

1.COLETA DE INFORMAGOES

2. ESTUDO DOS DADOS

3. ANALISE DA TOMADA DE DECISAO

4. IMPLEMENTAGCAO

5. AVALIACAO E DIAGNOSTICO
FINANCEIRO COMERCIAL

6. ANALISE DE SOLUCOES FINAIS

7. APRESENTACAO DO DIAGNOSTICO
FINAL
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FONTE: AUTORES (2020)

4.9 PADROES DE DOCUMENTACAO E DE COMUNICACAO

As integrantes se comunicaram em todas as plataformas que tiveram acesso,
atualizando sempre as informagdes de acordo com o andamento do projeto, assegurando que
as informacgdes estivessem alinhadas. Isto fez com que o desenvolvimento fosse composto por
informacodes corretas e uteis para o estudo.

Planejou-se uma abordagem com as informagdes que cada uma possuia para oferecer e
elaborar um bom plano de comunicacao, isto estabeleceu uma linha que fosse seguida durante
o0 projeto, ndo gerando erros de comunicagao.

Gerenciar ¢ ficar responsdvel por criar, coletar, distribuir, armazenar e recuperar
qualquer informacdo referente a empresa Anna Costa Pisos, deve-se apontar o caminho em
que o projeto esta, relatar as atividades, progressos, custos e problemas que sdo relacionados
ao projeto que esta sendo feito.

E por fim controlar a comunicagao ¢ entender o que cada interessada pelo projeto tem
a contribuir para que as necessidades sejam atendidas e ndo ocorra nem um desentendimento
futuro que va prejudicar o trabalho realizado em equipe.

Com o intuito de estabelecer uma matriz de comunicacdo, foram instaurados
procedimentos como a divisao de tarefas, ata de reunides e comunicagdo entre as integrantes
por meio de e-mails, WhatsApp, Google Drive e ocasionalmente pessoalmente, além da
defini¢do de uma integrante para estabelecer a divisdo de tarefas e defini¢do de prazos.

Esta ferramenta foi util durante o trabalho e facilitou o processo de intercambio de

informagdes, fazendo com que os resultados sejam evidentes desde o inicio.
Figura 4: CLASSROOM

cédigo da turma ficeghe [ 3
Link do Meet https:/meet.google.com/lookup/fbdissS66a (i

Selecionar tema
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@ Marlon Souza pestou um nove material: Roteiro Propesto para Finalizacao
13 de abr

M™% Marion Souza pestou um nove matoerial: Planilha Base - Power BI
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Figura 5:WHATTSAPP

- Pi1

Criado por vocé
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PROJETO
INTEGRADOR

dicionar pariicipantes

Adicionar descricdo ao grupo

Silenciar notificacoes

FONTE: APLICATIVO WHATSAPP AUTORES (2020)

4.10 RECURSOS NECESSARIOS

Notebook;

Celular;

Planilhas (Excel, Google Planilhas);
Recursos tecnoldgicos extras;
Softwares;

Documentagao necessaria da empresa;
Internet de boa qualidade;

E-mail;

Tempo compativel entre as integrantes;
Colaboragao dos proprietarios;
Compreensdo do assunto;

Acesso a todas as informagdes necessarias dentro da empresa.

26
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5. DIAGNOSTICO ATUAL

A Anna Costa Pisos ¢ uma empresa familiar operante na area de venda e instalagao de
pisos de madeira hd aproximadamente 20 anos. Situada em Curitiba-PR, atua também na
regido metropolitana da cidade, além de abranger o Litoral do Parana.

A empresa ja obteve quatro diferentes pontos comerciais em sua trajetéria, todos
localizados em Curitiba. Inicialmente, um pequeno escritério no bairro Fanny, logo apos,
investiram em uma grande loja com depdsito no bairro Guabirotuba - meados de 2013,
quando decidiram focar seus esfor¢os na regido sudoeste do municipio (Alto Boqueirdo,
Boqueirao, Hauer, Uberaba, Xaxim, Guabirotuba, Jardim das Américas e Cajuru) dada a
necessidade e potencial de clientes no local - ndo excluindo demais localidades; ao final de
2016 devido a crise financeira enfrentada pelo pais e consequentemente pela empresa,
optaram por reduzir seus gastos e operar em Home Office - neste momento, a empresa
trabalhava com capital de terceiros (empréstimos bancarios) € ndo se preparou para possiveis
momentos de crise que poderiam existir, tendo assim que entregar o ponto comercial e demitir
funciondrios. Apds este periodo, que durou aproximadamente dois anos, com folego
financeiro e novas estratégias, abriram novamente a loja em outro ponto comercial localizado
no bairro Hauer, de forma mais enxuta e com novo CNPJ.

Esta estratégia de trabalhar de maneira enxuta, com baixo custo fixo e focando na
experiéncia do cliente trouxe muitos beneficios para a empresa, uma vez que nao tendo custos
operacionais desnecessarios pode oferecer ao consumidor um preco mais competitivo em
relagdo ao mercado - ainda contando com a qualidade de uma empresa familiar, comparando a
lojas do mesmo nivel, porém, que obtém lojas maiores e mais funcionarios, onerando o
or¢camento.

Ainda falando sobre a estrutura enxuta, deve-se destacar a possibilidade de gerar um

negocio escalavel, vide citagdo do Sebrae:

Sao empresas que cresceram de maneira proporcional, se adaptando ao cendrio, sem
a necessidade de aumentar seus custos operacionais e, que, dessa maneira, passaram
a ter crescimento progressivo de seus lucros, mesmo com uma estrutura mais enxuta.
Essas empresas sdo o que o mercado chama de negocios escalaveis.

Sebrae-MS

Neste caso, os custos ndo devem crescer na mesma propor¢ao que os ganhos, mas sim,
diluir as despesas de acordo com o crescimento. Os gastos podem e devem crescer para gerar

escalabilidade, porém a ideia € que eles sejam sempre inferiores ao lucro obtido, no cenério da
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Anna Costa Pisos aplica-se esta questdo. Nos demais ndo se aplicaria tdo facilmente, até
porque, a empresa por enquanto, ndo almeja crescer de forma a gerar alta escalabilidade.

Outra vantagem sempre destacada pelos clientes, € o beneficio de se tratar diretamente
com o proprietario da empresa ao realizar a compra e receber um atendimento personalizado
desde o primeiro contato até a instalagdo do piso escolhido. Distinto de outras empresas, que
possuem muitos vendedores sem embasamento técnico e informagdes importantes a serem
repassadas ao consumidor - muitas vezes focados apenas em numeros € metas, ndo se
atentando ao cuidado com o cliente.

Sendo assim, a Anna Costa Pisos entende esta deficiéncia do mercado e preza pelo
atendimento com foco na necessidade do comprador, acompanhando todos os processos da
compra ¢ analisando junto ao mesmo a melhor opgdo para seu lar ou comércio, visando

agregar valor com aconchego e modernidade a um prego justo.

5.1 ENTREVISTA COM A EMPRESA

No dia 06 de Outubro do ano de 2020, foi realizada uma entrevista via Google Meet
com o proprietdrio da Anna Costa Pisos, Lodemar Costa. Nesta, foram abordadas diversas
questoes, desde a trajetdria do mesmo até estratégias de gestao da empresa. Esta entrevista foi
transcrita e encontra-se ao final deste trabalho, como anexo.

Com isso, foi concluido que os processos organizacionais e administracdo nunca
foram um assunto relevante na empresa, onde lhe fosse dada a devida importancia - mesmo
em seu consequente crescimento.

O proprietario dedicou sua vida para a area comercial, pois se identifica muito com a
profissdo de vendedor. Desde muito novo trabalhou, iniciando sua jornada aos 11 anos na
empresa Telepar como Office-Boy. Porém, sempre teve iniciativas empreendedoras, ¢ aos
seus 19 anos trabalhou vendendo sorvetes na praia - momento onde descobriu sua paixdo pela
area comercial, a partir deste momento passou a vender diversos produtos e servigos como:
seguros, moveis e etc., até entrar no mercado de pisos, de onde ndo mais saiu. Trabalhou por
quatro anos na empresa Laminade, quando identificou a oportunidade de empreender neste
ramo. Decidiu entdo, dar o nome de sua Unica filha a empresa, visando a colaboragdo da
mesma no futuro - o que hoje ¢ uma realidade.

Pelo fato de Lodemar ser um vendedor nato, direcionou todos os seus esfor¢os para o
setor comercial. Isto trouxe beneficios e maleficios ao negdcio, o beneficio maior foi o

progresso da empresa, tendo em certo momento de sua trajetoria até, se tornado grande
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referéncia no mercado de pisos de madeira em Curitiba, porém os maleficios vieram como
consequéncia tempo depois, devido a falta de espago para a administracdo adequada da
empresa e organizagdo financeira, ndo puderam suportar tempos de crise. Alguns erros
béasicos também foram cometidos ao longo de varios anos de empresa, como a ndo divisdo
entre conta pessoal e empresarial e também continuo feitio de empréstimos bancarios, que
traziam falsa sensagdo de rentabilidade a empresa.

Em momento de alta, onde possuiam grande loja fisica, chegaram a obter mais de mil
metros quadrados em pisos com alta rotatividade no estoque. Hoje, a empresa ndo mantém
mais estoque e realiza apenas vendas por demanda, ou seja, faz pedidos aos fornecedores
somente mediante pedido dos clientes.

ApOs a recuperagdo e reabertura da empresa, o proprietario tem levado mais a sério as
questdes administrativas e financeiras. Ele estd muito empolgado e realizando planejamentos
futuros para a empresa, pois hoje ja consegue idealizar o negodcio com a proposta de
organizagdo implantada inicialmente por Anna, que pretende dar seguimento. Hoje, o objetivo
principal da empresa € obter seu proprio capital para crescer de forma saudavel.

Sobre os processos atuais da empresa, verificamos que, a maioria dos fechamentos de
projetos sdo realizados na casa dos clientes, onde levam amostras dos produtos conforme
desejo do comprador e realizam a medi¢ao adequada. Uma pequena parcela dos consumidores
ainda opta por vir ao showroom, pois preferem visualizar melhor as opgdes e conhecer o
espago fisico buscando muitas vezes confianga pela empresa.

O principal diferencial da empresa perante o mercado ¢ o bom atendimento focado na
experiéncia do cliente e mao de obra especializada. Mas algo que vai além e agrega muito ¢ a
experiéncia do proprietario repassada ao cliente no ato da venda.

As equipes de instalacdo sdo terceirizadas e ndo exclusivas, ndo obtendo assim,
vinculo empregaticio com a Anna Costa Pisos. Esta questdo sempre foi uma das maiores
dificuldades da empresa, visto que no momento contam apenas com uma equipe de confianca.
Atualmente, ha escassez de bons profissionais da area no mercado, principalmente aqueles
que estejam alinhados com a cultura da empresa, que oferecam servigo de qualidade e sejam
pontuais. Isto € um dos fatores que impede a escalabilidade e crescimento do negdcio.

A meta de vendas mensal hoje da empresa varia entre 100 a 180 mil reais, dependendo
da sazonalidade das vendas. Isto contando apenas com sua estrutura enxuta. A margem
liquida média - lucro de cada projeto/pedido atualmente esta em torno de 28,49% dependendo

também da negociagao realizada.
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A empresa trabalha com diversas formas de pagamento que possibilitam ao cliente
escolher a melhor opgdo como: cartdo de débito, crédito e comumente o pagamento a vista via
deposito bancario, PIX ou dinheiro, excluindo apenas para pessoa fisica cheques e boletos.
Que sdo particulares como opgdo a clientes de pessoa juridica, ainda mediante analise de
perfil. A maioria das vendas sdo negociadas na condicao de pagamento a vista, sendo 50% no
ato do pedido e 50% na finalizacdo do servigo.

As etapas do atendimento foram descritas da seguinte forma:

I.  Prospeccdo através de alto investimento em ferramentas como Google Adwords.
II.  Contato do cliente - onde o principal objetivo ¢ atrair o interessado a loja ou agendar
uma visita ao local do projeto.
III.  Agendamento da visita para or¢amento detalhado.
IV.  Fechamento do pedido.
V.  Agendamento de obras.
VI.  Compra do material junto ao fornecedor.
VII.  Acompanhamento da obra.
VIII.  Entrega e finalizacao.
IX.  Feedback do cliente.

Lodemar acredita que o mercado em que atua traz oportunidades continuas, pois
comercializa um produto que muitos necessitam em um determinado momento, além de gerar
a recompra ou indicagdo através de clientes satisfeitos - algo que prezam muito. Além das
conveniéncias, também ressaltou as dificuldades como: participar de um mercado quase
saturado com ampla concorréncia, o que dificulta o trabalho da empresa e diminui os precos
do mercado - principalmente por trabalhadores informais que realizam servicos “por fora” e
também a dificuldade de mao de obra qualificada.

Foi perguntado ao proprietario, se existe algo em que este projeto poderia colaborar dentro
das esferas financeira e principalmente comercial da empresa, facilitando e fornecendo
processos ao dia a dia do mesmo. Ele identificou as seguintes deficiéncias: falta de uma
ferramenta onde possa verificar relatorios diarios de venda, rentabilidade e etc., falta de
programacao e organiza¢do financeira e de obras, e pensou que alguns recursos poderiam ser
uteis como uma planilha automatica com precos minimos e ideais de venda, com projecao de

lucro, custos fixos e mais detalhes.
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Figura 6: REUNIAO
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FONTE: APLICATIVO GOOGLE MEET AUTORES (2020)

5.2 MATRIZ SWOT

Atualmente, existem alguns instrumentos que possibilitam a percepcdo das
caracteristicas internas organizacionais € ambiente externo nas empresas. Estas servem, para
realizar tomadas de decisdo diminuindo erros que ocorrem por causa das agdes mal
planejadas. Um destes instrumentos ¢ o modelo SWOT - desenvolvido por Kenneth Andrews
e Roland Chriskensen, que permite avaliar o comportamento das organiza¢des por meio de
analises, que fazem a combinagdo de forcas e fraquezas de uma organizagdo, com as
oportunidades e ameacas provenientes do mercado.

Em relacdo ao ambiente interno, deve-se monitorar constantemente para identificacao
das forgas e fraquezas mais diretamente relacionadas com os fatores criticos de sucesso da
organizacdo. Toda essa andlise faz com que naturalmente a empresa consiga maximizar as
for¢as e minimizar as fraquezas ao maximo. Na analise externa, o Modelo SWOT objetiva a
identificagdo das principais oportunidades e ameacas, que em um determinado momento, se
colocam perante a organiza¢do. Em relagdo a analise interna, o objetivo ¢ a identificacdo dos
principais pontos fortes e fracos caracterizadores da organizagao.

A andlise SWOT deve ser realizada utilizando os elementos da andlise interna e
externa, ou seja, o diagnostico que dela resultou, constituindo uma fonte de informagao e
suporte para elaboragdo da gestdo estratégica. Assim, antes de se examinar como se aplica
essa analise, se faz necessario conhecer o modelo em sua defini¢do, como também conhecer
seus objetivos e consequentemente os beneficios que podem ser promovidos através da

aplicac¢do desse modelo.
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A analise SWOT envolve os ambientes interno e externo da empresa, o modelo trata
das forcas e fraquezas em dimensdes — chaves como desempenho e recursos
financeiros, recursos humanos, instalagdes e capacidade de produgdo, participagéo
de mercado, percepgdes do consumidor sobre a qualidade, prego e disponibilidade
do produto, ¢ comunicagdo organizacional.

(FERREL et. al., 2000, p. 62)

A Matriz SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities e Threats), também conhecida
como FOFA, ¢ uma ferramenta gerencial que examina o ambiente interno e externo de uma
organizagdo buscando encontrar oportunidades de melhoria e otimiza¢do do desempenho.

Esta, pode ser usada em empresas de qualquer porte ou segmento de mercado.

Essa andlise corresponde a identificagdo por parte da organizacdo e¢ de forma
integrada dos principais aspectos que caracterizam a sua posigdo estratégica num
determinado momento, tanto interna como externamente. (SILVEIRA, 2001, p. 209)

As Strengths - Forcas sdo os pontos positivos da empresa, aquilo em que ela se destaca
em comparacdo as demais e que ndo ¢ atingido por fatores externos; pode se identificar a
partir das analises do diferencial oferecido pela organizacdo. Para identificar ¢ simples, e
devem ser feitos alguns questionamentos para isto, como: Quais as qualidades que a empresa
possui que sdo identificadas pelos clientes? Quais os diferenciais da equipe? Quais os
produtos que chamam mais a atencdo do consumidor? H4 um motivo especial para que a
empresa seja reconhecida no mercado? Desta forma, ¢ possivel identificar os pontos que
levam a empresa a ter vantagem competitiva e trabalhar fortemente neles para que haja
progresso.

As Weaknesses - Fraquezas, sdo os pontos fracos da empresa perante aos seus
concorrentes, aqueles que podem ser resolvidos internamente. Porém, isto nao
necessariamente deve ser um problema, pois toda empresa apresenta dificuldades a serem
superadas, mas sim, algo visto como um ponto a ser melhorado para o melhor desempenho da
mesma. O problema ocorre quando esta fraqueza nao ¢ identificada, ou até mesmo quando ¢é
ignorada no ato de planejamento da empresa. Para entender as fraquezas da empresa, devem
ser consideradas as lacunas em comparagao aos concorrentes, pontos onde pode haver
melhoria, reclamagdes mais frequentes € o maior motivo com que se pode perder uma venda.
O sucesso nesta questdo estd em entender internamente as deficiéncias e trabalhar para que
haja um equilibrio entre o problema e a solu¢do, buscando sempre resolver os conflitos da
melhor forma possivel.

As Opportunities - Oportunidades sdo forcas externas que podem influenciar

positivamente a empresa, aquelas que ndo sdo controladas internamente. Neste topico, deve
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ser verificado de qual forma ¢ possivel aplicar mais valor aos produtos ofertados, quais os
desejos e objetivos do cliente que busca o produto fornecido pela empresa, quais as condi¢des
favoraveis, influéncias sazonais e novidades tecnoldgicas possiveis de se aderir.

As Threats - Ameagas sdo as forgas externas nao controladas pela empresa que podem
repercutir de forma negativa a organizagao, fazendo-a reduzir seu desempenho e credibilidade
frente a0 mercado. Como a empresa ndo possui poder sobre as ameagas, a melhor forma de
combaté-las € se prevenindo.

Especificamente, as forcas e fraquezas podem ser encontradas analisando o ambiente
interno de uma companhia, ou da concorrente. J& as oportunidades e as ameagas estdo
presentes no mercado em geral. A analise SWOT ¢ importante, por exemplo, ao tentar prever
a estratégia futura de uma concorrente, por isso, ¢ indispensavel obter o méaximo de

informacodes sobre tudo que compde o ambiente interno e externo da empresa.

O primeiro passo para um bom estudo do tipo SWOT ¢ colher e absorver
informag@o secundaria sobre a empresa que se esta analisando e sobre o setor
econdmico que integra.

(MILLER, 2002, p. 116)

A seguir modelo de analise SWOT aplicado a realidade da Anna Costa Pisos:
Figura 7: SWOT
- EMPRESA FAMILIAR

- ATENDIMENTO PERSONALIZADO COM PROPRIETARIO
- BAIXO CUSTO FIXO

- NECESSIDADE DE MELHORIA NOS PROCESSOS FINANCEIROS E

- CONCORRENCIA COM PRECOS ABAIXO DO MERCADO

- SERVICO REALIZADO DE FAMILIA PARA FAMILIA - GERA CREDIBILIDADE
- MAO DE OBRA DIFERENCIADA
- MOMENTO DE ALTA NA CONSTRUCAO CIVIL

- GRANDES VAREJISTAS OFERTANDO A PRECO ABAIXO DO MERCADO
- PANDEMIA - INSTABILIDADE

COMERCIAIS
- MAO DE OBRA TERCEIRIZADA

ANNA COSTA PISOS

FONTE: AUTORES (2020)
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5.3 DIAGRAMA DE ISHIKAWA

O Diagrama de Causa e Efeito, Diagrama Espinha de Peixe ou como ¢ mais conhecido
Diagrama de Ishikawa, foi criado por Kaoru Ishikawa na década de 40, com o objetivo de
identificar discrepancias no processo de producdo de um produto e atualmente ¢ muito
utilizado para identificar causas de um determinado problema. E foi selecionado pelo grupo,
com o intuito de esclarecer as causas da problematica principal que atinge a Anna Costa Pisos

e com isso, auxiliar na tomada de decisoes, para que seja definida e alcangada a sua solugao.

... As causas sdo as fontes do problema, devendo ser analisadas e tratadas, pois
através de sua identificagdo, sera elaborado o plano de agdo, objetivando sua
eliminacdo fazendo com que o efeito venha a ser reduzido ou até totalmente
eliminado (Kume,1993)

Comumente o Diagrama de Ishikawa ¢ feito a partir do chamado 6M, os quais sdo
Medida, Material, Mao de Obra, Método, Meio Ambiente e Maquina, todos somados resultam
no problema ou efeito indesejado. No caso da Anna Costa Pisos, o problema a ser
solucionado, ¢ a falta de padronizacdo dos procedimentos financeiros e comerciais que t€ém

suas causas descritas no Diagrama de Ishikawa abaixo.
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Figura 8: ISHIKAWA
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FONTE: AUTORES (2020)

Tabela 3: ISHIKAWA

Administragao
Antiga

O pouco que o proprietario conhece a respeito da Administracao
principalmente financeira de uma empresa, ja esta defasado, mesmo
com o seu interesse em se manter atualizado.

Falta de
Profissionalismo

Por se tratar de uma empresa familiar ha a falta de profissionalismo na
empresa, além das financas pessoais e da empresa serem misturadas
em diversas ocasibes. Esta sendo implementado o salario ao
proprietario como uma forma de dividir as finangas.

Processos
Manuais

Os orgamentos e as finangas sdo feitos em um caderno onde o Sr.
Lodemar anota tudo o que acontece, porém com a entrada de sua filha
Anna na empresa, as financas passaram a serem feitas em uma
planilha e atualmente foi implantado o sistema MYRP que auxilia no
caixa.
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Falta de Disciplina
Na maior parte das vezes quando um processo € instaurado na Anna
Costa Pisos, com o passar do tempo é deixado de lado e acabam
voltando para o processo analdgico.

Falta de Técnicas
Como consequéncia de até entdo ndo haver um administrador ou um
gestor formado trabalhando na empresa, os processos presentes sao
realizados sem nenhuma técnica.

Comunicagao
Inadequada Como consequéncia de até entdo ndo haver um administrador ou um
gestor formado trabalhando na empresa, os processos presentes sao
realizados sem nenhuma técnica.

FONTE: AUTORES (2020)

5.4 ANALISE DO PERFIL DE CLIENTES

A Anna Costa Pisos possui uma carteira de clientes diversificada, visto que visa
atender todos aqueles que necessitam inserir um piso de madeira em sua casa ou escritorio.
Como o publico ¢ variado, ndo ha certo padrao de perfil de clientes, exceto pela condi¢do
financeira, onde se atinge quase exclusivamente clientes pertencentes a classe B e C. Atendem
em maioria consumidores finais, que buscam produtos para sua casa € em minoria empresas,
as idades sdo variadas - entre 25 e 55 anos, € na maior parte do tempo sdo casais que estao
reformando ou adquirindo uma casa nova. 95% destes consumidores sdo moradores de
Curitiba e regido metropolitana, enquanto os outros 5% sdo representados por moradores do
Litoral e cidades proximas que ocasionalmente a empresa atende.

Os casos de atendimento em ambientes empresariais sao menores, €, quando ocorrem
geralmente sdo salas comerciais ou empresas de pequeno/médio porte, que desejam fornecer
conforto a seus colaboradores com um piso de madeira ou até mesmo substituir pisos que

foram danificados por 4gua em abundéncia.

5.5 REGIAO GEOGRAFICA
A empresa hoje estd situada na cidade de Curitiba-PR, na Rua Anne Frank - via
movimentada localizada no bairro Hauer/Boqueirdo. A rua concentra predominantemente

empresas de diversos ramos de atuagdo, por isto, ¢ um local de facil acesso a maioria de seus
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clientes. Com isso, grandes parcelas de seus projetos sdo para atender moradores de bairros

proximos, ndo sendo isto uma regra.

6. REVISAO TEORICA

6.1 TEORIA DO PLANEJAMENTO

A teoria do planejamento ¢ um modelo de decisdo, unificado e integrador que
determina e revela o propdsito organizacional em termos de valores, missdo, objetivos,
estratégias, metas e agdes com foco em priorizar a alocacdo de recursos. Descreve as
condi¢des internas de resposta ao ambiente externo e a forma de modifica-las, visando
fortalecer os objetivos da empresa rumo ao propdsito final.

O planejamento ¢ de suma importancia para que haja dentro da organizagdo: melhora
na comunica¢ao; mais agilidade nas decisoes, unifica a dire¢do com foco no objetivo e
melhora o relacionamento da instituigdo com seu ambiente interno e externo. Sem

planejamento, ndo hé objetivo e sem objetivo, ndo ¢é possivel chegar a lugar algum.
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“- Alice perguntou: Gato Cheshire... pode me dizer qual o caminho que eu devo
tomar?
- Isso depende muito do lugar para onde vocé quer ir — disse o Gato.
- Eu ndo sei para onde ir! — disse Alice.
- Se vocé ndo sabe para onde ir, qualquer caminho serve.”
(Lewis Carrol - Alice no Pais das Maravilhas)

Com base em planejamento estratégico, idealizamos em quatro etapas um modelo a ser
seguido pela Anna Costa Pisos:
1. Identificagdo da situacao a ser solucionada;
2. Definicdo e alinhamento dos objetivos a serem atingidos semanalmente, para que
assim gere o resultado esperado com a venda de seus produtos.
3. Busca de informagdes que possam colaborar para o sucesso do planejamento.

4. Tomada de decisodes e planos de acdes pertinentes a cada ato estratégico.

A administracdo estratégica consiste em decisdes e agdes administrativas que
auxiliam a assegurar que a organizagdo formula e mantém adaptagdes benéficas com
seu ambiente. Desse modo, os administradores estratégicos avaliam suas empresas
derivando pontos fortes e pontos fracos. Manter um ajuste compativel entre o
negocio e seu ambiente ¢ necessario para a viabilidade competitiva.”

(Livro: Administrag¢do Estratégica, PG 25)

6.2 ANALISE DO PLANEJAMENTO

O planejamento estratégico da organizacdo ¢ um processo dinamico, sistémico,
coletivo, participativo e continuo para determinagdo dos objetivos, estratégias ¢ agdes da
organizacdo (REZENDE, 2008). Neste ambito, Chiavenato e Sapiro (2003) colocam que o
planejamento estratégico ¢ um processo de formulagdo de estratégias organizacionais no qual
se busca a inser¢do da organizacdo e de sua missdo no ambiente em que ela estd atuando.
Matos et al. (2007), de modo complementar, colocam que o planejamento estratégico deve
refletir, sintética e completamente, o raciocinio estratégico da organizagao.

Quanto as caracteristicas, Chiavenato e Sapiro (2003) apontam que, em um ambiente
cujas caracteristicas sdo a forte mudanga e a concorréncia, o planejamento estratégico pode
ser visto como indispensavel para o sucesso organizacional. Além disso, esses autores
colocam que o planejamento estratégico deve ser continuo, flexivel e visto como um
compromisso de todos os membros da organizacao. Contador (1995b), por sua vez, afirma
que, para que o planejamento estratégico possibilite maior competitividade a empresa, ¢é
necessario que todas as forgas da organizacao estejam canalizadas em um mesmo sentido.

Para realizar planejamento estratégico dentro da Anna Costa Pisos, ¢ necessario

entender o proposito da empresa e o que ela faz e pretende fazer para atingir seus objetivos.
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Por exemplo, onde estd a empresa atualmente? Para onde ela pretende ir? Qual € o
plano de acao que ela possui para alcancar seus objetivos € metas? Deve-se entdo ser realizada
uma analise do cendrio atual interno e externo, identificando os pontos fortes - explanados na
matriz SWOT: atendimento personalizado com proprietario, experiéncia do mesmo no ramo
de atuagdo, baixo custo fixo e etc., além dos pontos fracos como a necessidade de melhorar os
processos financeiros e comerciais.

O planejamento sera extremamente necessario para que a empresa avalie quais sao as
atitudes corretas a serem tomadas para medir e concretizar o avango desejado no negocio. A
empresa, por ser familiar e tratar seus clientes de forma especial, tem potencial para se

destacar no mercado com o diferencial de experiéncia e atendimento personalizado.

Cada empresa que compete em um mercado possui uma estratégia competitiva, seja
ela explicita ou implicita. (PORTER, 2004).

O planejamento estratégico ¢ visto como um processo essencial da organizacédo, pois
se responsabiliza por tragar as diretrizes para o estabelecimento dos planos de agéo
que resultardo em vantagens competitivas. (CHIAVENATO; SAPIRO, 2003).

A andlise estratégica competitiva ¢ importante para formulacdo de estratégias
empresariais e, também, em areas como finangas, marketing e analise de mercado (PORTER,
2004). Contador (1991), de modo complementar, sugere recomendagdes para que o
planejamento estratégico possibilite que as empresas sejam mais competitivas. Sdo elas: (i)
entender as for¢as que impulsionam a empresa e as concorrentes; (ii) definir parametros de
comparagdo; (iii) identificar onde a empresa se destaca, onde deve estar e onde poderia estar;
(iv) descobrir quem serdo os concorrentes, de onde virdo e o que fardo; (v) analisar toda a
cadeia de producao de forma integrada; (vi) tracar estratégia global; (vii) estabelecer como
administrar as mudangas; (viii) buscar porcentagens altas; (ix) decidir os campos onde
competir; (x) integrar produgdo e vendas; (xi) fixar apenas um objetivo de cada vez e; (xii) ter

visdo do negdcio.
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Figura 9: PLANEJAMENTO ESTRATEGICO
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FONTE: AUTORES (2020)

6.3 ANALISE DOS DADOS INTERNOS

Foi realizada a andlise dos dados internos da empresa, bem como as planilhas
utilizadas antes do inicio deste projeto e também, ferramentas adquiridas neste periodo.
Inicialmente, o setor financeiro realizava o fluxo de caixa por meio de uma planilha simples
no Excel, porém, apds o inicio do projeto, entendendo a importancia dos processos optou por
adquirir um programa de gestdo empresarial para isto - o sistema MYRP da Associacdo

Comercial do Parand, o qual se adaptou bem a rotina da empresa. Comparagado abaixo.



Planilhas anteriores:

Tabela 4: GESTAO ANTIGA

Contas a Pagar - ANNA COSTA PISOS

A B C D E F G
2020 | Junho - Fechamento do més R§ 56.665,52 - -
2020 | Julho - Fechamento do més R§ 73.789.43 - -
2020 | Agosto 2 Copel R$ 26,50 Pago Boleto
2020 | Agosto 3 Google Ads - Clicks RE 100,00 Pago Boleto
2020 | Agosto 3 Unilin Arauco Pisos R$ 426,73 Pago Boleto
2020 | Agosto 4 Ideal Silicones e Resinas R$ 456,00 Pago Transferéncia
2020 | Agosto 4 EZ Global - Solare Di Verona R% 382,78 Pago Boleto
2020 | Agosto 8 Unilin Arauco Pisos R$ 453728 Pago Boleto
2020 | Agosto 10 Unilin Arauco Pisos R$ 426,60 Pago Boleto
2020 | Agosto 10 Otimiza - Marketing Digital R% 600,00 Em aberto Boleto
2020 | Agosto 12 Quick Step NF 82567 R$ 45,05 Pago Boleto
2020 | Agosto 13 Pirdmide Mantas R$ 327.00 Pago Boleto
2020 | Agosto 15 Tarifa Bancaria - Bradesco R$ 86,70 Em aberto Débito Automatico
2020 | Agosto 19 Quick Step NF 82567 R$ 45,04 Em aberto Boleto
2020 | Agosto 20 Cartdo de crédito Bradesco RS 451,39 Débito Automatico
2020 | Agosto | 21 Casa Grassi - Rodapé Leonardo R$ 657,21 Boleto
2020 | Agosto 22 Scandian - Novo Piso (Obra Fernanda) R$ 2.250,00 Em aberto Boleto
2020 | Agosto 25 Artesanart - Pedido Victoria R% 650,56 Em aberto Boleto
+ = Contas a Receber ~ Contas a Pagar ~ Contas Fornecedores ~ Fluxo de Caixa ~ DRE
FONTE: ARQUIVO ANNA COSTA PISOS (2020)
Tabela 5: GESTAO ANTIGA.2
Pago
A B [ D E F G
Entradas - ANNA COSTA PISOS
Referente Forma de Pagamento
2020 Julho 30 Marcelo de Arruda Fragallo | R5 5.000,00 | FPago | Transferéncia p/ Nubank |
2020 Julho 31 Rodrigo Nobre R 2.700,00 Pago | Transferéncia p/ Bradesco |
2020 Julho - Recebido
2020 | Agosto 1 José Fernando R 4.700,00 Em aberio Dinheiro
2020 | Ageosto - Marcos Pereira Godoy R$ 2.750,00 Em aberto Transferéncia
2020 | Agosto - Silvia Schotten Rosa RS 2.300,00 Em aberto Transferéncia
2020 | Agosto - Janaina Livoni de Morais R 3.000,00 Em aberio Cheque para 30 dias
2020 | Agesto - Bruno Brito de Bello R$ 1.510,00 Em aberto Depésito Nubank
2020 | Agosto - Cleide Augusto RS 1.680,00 Em aberto Dinhsiro
2020 | Agosto - Rijk Van Lent R 2.900,00 Em aberto Transferéncia
2020 | Agosto - Aline dos Santos R$ 2.500,00 Em aberto Transferéncia
2020 | Agosto - Auto Escola Zari R$ 590,00 Em aberto Transferéncia
2020 | Agosto - Marcos Pereira Godoy R 2.750,00 Em aberto Transferéncia
2020 | Agosto - Marcelo de Arruda Fragallo R$ 5£.800,00 Em aberto Transferéncia
+ = Contas a Receber - Contas a Pagar ~ cedores ~ Fluxo de Caixa ~ DRE

Novo Sistema de Gestao:

FONTE: ARQUIVO ANNA COSTA PISOS (2020)
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Figura 10: NOVA GESTAO
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E perceptivel a mudanga, processos que eram realizados manualmente principalmente
pelo financeiro, atualmente j& podem ser inseridos em um sistema para melhor controle. Este
sistema agregara valor a empresa e a longo prazo, serd um excelente banco de dados para o
setor financeiro.

Utilizam ainda também, uma planilha de levantamento de custos e lucro referente a
cada projeto vendido. Porém a visualizagdo destes indicativos ao fim do projeto serd mais
clara e intuitiva, por meio do sistema de Business Intelligence criado a partir da planilha

utilizada atualmente.

Tabela 6: NOVA GESTAO

Bl - Je | Clientes
A B C D E F
m Clientes Venda Lucro Lucro Percentual Nota Fiscal
2 1 |Gilmar dos Santos RS  3.400,00 | RS 1.382,00 41% Sim
3 2 |Fabiana Veiga Knutz RS 3.885,00 | RS 1.93800 50%
4 3 |Nasser Menezes RS 5.100,00 | RS  1.565,00 31% Sim
5 4 |Estudio Elmor Eireli - Parceria Comercial RS  2.956,50 | RS 880,50 30% Sim
6 5 |Eliani Lunelli RS  3.600,00 | RS  1.240,00 34% Sim
7 6 |Tatiana Lang RS  3.000,00 | RS  1.110,00 37%
8 7 |Adriana Fiala RS  9.000,00 | RS 3.383,00 38%
9 8 |Marcelo Gongalves RS 8.700,00 | RS 2.757,00 32%
10 9 |André Vellasques de Castro RS 7.500,00 | RS 1.523,00 20% Sim
11 10 |Jean Carlos Queiroz RS  2.400,00 | RS 925,00 39% Sim
12 11 |Mayara Ledo Gnoatto dos Santos RS  1.280,00 | RS 660,00 52% Sim
13 12 |lvaney Alves da Silva RS 15.000,00 | RS  4.005,00 27%
14 13 |Elizabeth Do R P Abrahdo RS  7.300,00 | RS 1.827,00 25%
15 14 |Joilson dos Santos de Paula RS  6.495,00 | RS 2.286,28 35%
16 15 |Alisson de Lima Batista RS  2.300,00 | RS 960,00 42%
17 16 |Project Vigilancia Patrimonial Ltda RS 750,00 | RS 615,91 32%

FONTE: ARQUIVO ANNA COSTA PISOS (2020)
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6.4 FLUXO INTERFACE

A escolha dos fornecedores ¢ de grande valia para a empresa, principalmente no setor
em que a empresa esta inserida, afinal € no relacionamento com o fornecedor onde se
conseguem melhores negociacdes, para que a empresa se torne cada dia mais competitiva.
Pires (2004) acredita que ¢ possivel reduzir os custos e aumentar a qualidade do servi¢o por
meio dos produtos fornecidos e para que isso ocorra ¢ necessario ter fornecedores
capacitados.

Na selecdo de fornecedores ¢ importante avaliar questdes como tratativas de valores,
formas de pagamento, e acordos que atendam as expectativas da empresa como cliente, ¢
relevante também, trabalhar com empresas ja conhecidas e renomadas no mercado para maior
seguranca. Para Leenders e Fearon (1993) a sele¢dao ndo estd baseada somente em qualidade,
entrega, custos e servico, mas também em aspectos como meio ambiente, social, politica e a
satisfacao do cliente.

Sendo assim, a Anna Costa Pisos preza pelo melhor relacionamento com seus
fornecedores, para que possa ser ainda mais interessante em suas condigdes para seus clientes
finais. Por isto, criam esta conexdo com os distribuidores pretendendo agregar valor a
experiéncia do seu consumidor, analisando processos de compra e avaliando junto com seus
clientes a melhor opcao para cada um em termos de negociagdo, para continuar fornecendo

aconchego e modernidade a um preco justo, atrelado a um servigo de qualidade.



44

7. CONCLUSOES DO DIAGNOSTICO

Referente a andlise do diagnostico, verificou-se que a Anna Costa Pisos obtinha uma
administracao "a moda antiga”, com pouca atengdo a procedimentos que facilitam o dia a dia
e gestdo despreocupada. Também ndo havia tanto investimento em tecnologia, o que
impossibilitava a empresa de avangar em processos mais ageis e eficazes.

Os processos financeiros e comerciais da empresa necessitavam de uma atenc¢do especial,
visto que esta falta trouxe dificuldades para a empresa no passado. Atualmente, o proprietario
ja& consegue enxergar esta importancia com outros olhos e dar a devida atencdo, buscando
sempre o aperfeicoamento dos processos. H4 também uma colaboradora - Anna, dedicada
exclusivamente para realizar a gestdo financeira e comercial da empresa, podendo
aconselha-lo nas tomadas de decisdo estratégicas para a boa saude financeira do negocio,
papel esse que em anos anteriores era mais uma responsabilidade para o Sr. Lodemar. A
empresa estd em constante busca de melhorias, aplicando novos métodos administrativos e a
médio prazo colhera como resultado uma gestdo eficiente e organizada, o que resultara em
rendimentos em maior escala.

Todas as participantes deste projeto integrador foram envolvidas na incessante busca por
possibilidades de evolugdo desta empresa, dentro daquilo a que se propde esta consultoria.
Esta aplicagdo s6 sera possivel, gragas a liberdade proporcionada pelo proprietario para que
fossem realizadas as andlises internas e externas visando agregar valor a Anna Costa Pisos.
Na primeira etapa do projeto, ja foi considerado como avango a implantacdo de um novo
sistema de gestdo - a ferramenta MYRP, e na segunda etapa ja foi possivel ver o quanto a
empresa cresceu nos aspectos abordados no projeto - trabalhando fielmente com sistemas de
informagdes, visando obter maior visibilidade de seus resultados.

Este projeto foi satisfatorio para ambas as partes. O Sr. Lodemar se mostrou interessado
em ajudar, sempre disposto em fornecer as informacdes necessarias para garantir a fluidez
deste. A empresa se dedicou em passar informacdes valiosas para o desenvolvimento do
projeto, para que fossem aplicadas as teorias e embasamentos deste trabalho ao proprietario,
podendo assim ser avaliado internamente pela empresa e verificada a possibilidade de
insercdo nos processos. As integrantes do grupo contribuiram de forma muito positiva,
realizando pesquisas sobre o ramo de atuagdo da empresa, bem como seus concorrentes, além
de toda a teoria estudada para a aplicagdo neste projeto, visando fornecer solucdes em

processos para a Anna Costa Pisos.
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Para a avaliagdo dos nimeros e dados coletados de clientes no momento do cadastro e no
pos venda foi utilizado a ferramenta de Business Intelligence, desta forma, tanto a equipe do
projeto, quanto a empresarial, obteve uma visao literalmente desenhada dos indicadores e suas
evolugdes no decorrer do tempo por meio de graficos interativos. Passando a possuir
informagdes de extrema importancia para os setores financeiro e comercial, na palma de suas

maos.

7.1 PROBLEMAS E GARGALOS

Analisamos neste projeto alguns fatores criticos de sucesso, e verificamos que os
principais sdo: qualificagdo do setor financeiro e comercial; conhecimento de mercado;
relacionamento com fornecedores; local estratégico e eficiéncia e exceléncia nos
procedimentos.

Como todo negécio, a Anna Costa Pisos tem algumas dificuldades a serem superadas.
A estrutura enxuta além de trazer muitos beneficios tem seus percalgos, um deles € o fato de
ndo conseguir atingir uma parcela do publico que busca amplo showroom, como oferecem os
grandes varejistas: Balaroti, Cassol e etc., neste caso, a empresa estudada também dispde de
showroom com opg¢des, mas muitos clientes ndo dao oportunidade para conhecer uma loja
exclusiva pela facilidade de encontrar tudo em um sé lugar - o que muitas vezes fica mais
caro por conta do acréscimo de mao de obra de instalagcdo - que ¢ cobrado a parte, ou seja,
neste caso hd uma falsa sensagdo por parte do cliente de que obterd um prego mais em conta
nestas lojas.

Outra dificuldade ¢ se adequar ao mercado instavel, onde os precos oscilam a todo
momento - principalmente neste momento de pandemia, com falta de matéria-prima. Além
disso, hé vasta concorréncia onde os clientes sdo disputados por lojistas exclusivos do ramo,
grandes varejistas e até mesmo instaladores que trabalham informalmente - ndo oferecendo
seguranga ao cliente final, isentando-o de garantia e possiveis reparos no futuro.

A empresa também, ainda ndo disponibiliza muita receita para investimento em
tecnologia, trazendo ferramentas que podem agilizar os processos, aumentar a eficiéncia,
reduzir custos - a longo prazo, gerar maior conexdao com o cliente e obter maior vantagem
competitiva. Pelo fato do proprietario ser da Geracdo Baby Boomer, e consequentemente -
ndo exclusivamente, ndo ser alguém “ligado” no assunto tecnologia e avangos, ha certa

dificuldade na implementa¢do de ferramentas tecnologicas.

“Nos dias de hoje os pertencentes a geragdo Baby Boomer, em sua maioria, ocupam
cargos de diretoria e geréncia nas empresas. Por exercerem fungdes de chefia, e
muitas vezes em nivel estratégico, chocam-se diretamente contra as geragdes mais
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jovens no que diz respeito aos seus ideais e tecnologia, o que ocasiona um contraste
de comportamento ¢ valores.”
(Marco Paulo Valeriano de Brito; 2013.)

A falta de tecnologia acarreta diretamente nos resultados da empresa, visto que hoje o
mercado ¢ movimentado quase integralmente pelos meios tecnologicos como redes sociais,
e-mail, telefone e aplicativos. Além disso, a tecnologia traz comodidade e eficiéncia com a
automatizacdo dos processos, o que gera produtividade para a empresa, pois assim podem
utilizar seu tempo para meios que trazem maior retorno como a busca de novos clientes e
tarefas que realmente exigem o trabalho humano. Esta modernidade também serve para
prospectar via redes como Instagram, Facebook e Google Adwords - otimizando resultados.

Caso a empresa aplique o projeto proposto, haverd diversos beneficios como uma
maior facilidade em seus processos financeiros € comerciais. Isto possibilitara um melhor
diagnostico por parte do setor financeiro, para que haja planejamento estratégico e de caixa -
preparando a empresa para momentos de baixa; e também, fornecera meios mais eficientes
para o setor comercial utilizar no momento da venda. Consequentemente, havera melhoria no
relacionamento com fornecedores e clientes e também aumentara a credibilidade da empresa

junto aos mesmos.

7.2 POLITICAS E PROCEDIMENTOS

Diversas normas devem ser seguidas para a execu¢ao de um trabalho académico como
este, dentre elas as normas técnicas presentes no “Manual para elaboragdo de trabalhos
académicos” disponibilizado pela Esic Business e Marketing School, além de normas gerais a
respeito de compliance.

Todas as informagdes de propriedade do cliente presentes no projeto foram
conquistadas de forma legal, e tratadas dentro das normas de confidencialidade e ética, indo
ao publico somente no momento da postagem deste trabalho, conforme acordado com o
proprietario da empresa.

A Anna Costa Pisos utiliza o sistema MYRP para, dentre as finalidades, como politica
a fim de proteger os dados sensiveis de seus clientes, prospects e fornecedores.

Os procedimentos comerciais englobam desde o primeiro contato quando sdo
coletadas informacgdes a respeito da ideia que o cliente possui para o seu piso e visita técnica,
passando pela fase orcamentaria, a qual envolve o setor financeiro, e por fim o fechamento ou

nao do projeto.
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7.3 ANALISE DE RISCOS

A Gestao de Riscos ¢ o conjunto de atividades coordenadas que visa controlar e dirigir
as incertezas e ameagas que orbitam a organizagdo, fazendo com que a empresa antecipe as
possiveis ocorréncias. Ou seja, se trata de uma ferramenta para minimizar os riscos, ou
trata-los. Além disso, também ¢ um trabalho preventivo de antecipacdo a situa¢des de ameaca
que possam ocorrer, porém, também inclui atuacdo de maneira prescritiva. O objetivo final
sempre sera melhorar constantemente os processos da empresa.

Os principais objetivos desta teoria sdo: proteger o ambiente externo da empresa e
agregar valor a mesma; prevenir perdas e gerenciar incidentes; apoiar a tomada de decisdo
com base nos cenarios futuros; incrementar a eficacia e eficiéncia operacional; alocar recursos
para a mitigacdo de riscos; aumentar a assertividade do negdcio; preparar a organiza¢ao para
melhor reagir as mudangas e adaptabilidade; entre outros motivos que rodeiam a analise de
riscos.

A anadlise de riscos pode ser realizada basicamente em 4 passos:

1. Verificacao dos objetivos;

2. Identificagdo dos eventos que possam impactar os objetivos;

3. Avaliagao dos riscos;

4. Resposta aos riscos.

Tudo isto, faz com que a empresa tenha a visao de calcular os riscos para que tomem
decisdes pensadas e informadas em relacdo aos objetivos a serem alcangados. Porém, ndo se
trata de uma ciéncia exata, pois lida com resultados e futuros incertos, uma vez que se trata de
uma identifica¢do de possiveis riscos - que nem sempre serdo de forma ao calculado.

Existem alguns tipos de risco, sdo eles: riscos passiveis de prevenc¢do, aqueles que sao
indesejaveis independente das circunstancias; riscos de execugdo de estratégia, aqueles que
podem ser controlados e monitorados; e riscos externos incontrolaveis, aqueles que exigem
preparo para a redugdo dos impactos.

No ambito financeiro, parte da qual tratamos neste projeto, diz respeito exclusivamente
aos riscos que podem surgir nas financas da empresa. Esta gestdo de riscos financeiros
utilizara métodos de contabilidade e estatistica para prever as ocorréncias. Os riscos
financeiros sdo: de mercado - oscilagdes em cotacdes e precos; de crédito - inadimpléncia e
atraso em pagamentos; de liquidez - dificuldade de arcar com as contas; e riscos operacionais
- perdas geradas por erros internos de mé qualifica¢do. Esta andlise nas finangas da empresa

possibilita evitar grandes prejuizos e desgastes no setor.
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Aplicando a Anna Costa Pisos, acredita-se que um fator que pode prejudicar a
implantacao do projeto ¢ a falta de qualificagdo dos agentes internos da empresa para instituir
propostas e avangar.

Analisando os riscos positivos - aqueles que fardo a empresa crescer - verificamos que
podem ser: avanco nas tecnologias dos concorrentes em processos de orgcamentagdo, mudanga
de ponto comercial para algo maior e melhor estruturado, alteragdo no publico alvo da
empresa - no objetivo de atingir outra parcela de maior classe econdmica. Todas estas
questdes, irdo gerar a empresa a necessidade de movimentagdo rumo a um crescimento de
receita e também operacional para se adequar ao mercado que estdo e aqueles que desejam
entrar, no caso da mudanca de publico alvo.

Nos casos citados, atingirdo as estruturas financeira e comercial da empresa, isto
requisitard uma posicdo dos responsaveis com medidas de prevengdo e gestdo de riscos,
como: se antecipar no quesito tecnologia e realizar Benchmarking para avaliar a concorréncia
em seus proximos passos, planejamento financeiro para estarem preparados para a mudanga
de ponto comercial e estudo do novo publico alvo a se atingir para utilizar os métodos
corretos de prospeccao.

Considerando falhas nos riscos calculados, o que pode ocorrer ¢ primeiramente: atraso
em relacdo ao mercado ocasionando perda no volume de vendas, e segundamente retracao

para recuperagdo financeira e mudanca de estratégia

Figura 11: GESTAO DE RISCOS

Antecipacao aos sistemas de orcamentacao

CONCORRENCIA com investimento em novas ferramentas
INVESTINDO EM »
TECNOLOGIA Benchmarking para acompanhar desempenho

em relacido a concorréncia

MUDANCA DE

PONTO » Planejamento financeiro
COMERCIAL

~

GESTAO DE RISCOS
ANNA COSTA PISOS

ALTERACAO NO » Estudo de novo publico alvo

PUBLICO ALVO . -
Estratégias para abordagem e prospeccao

FONTE: AUTORES (2020)
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7.4 ANALISE E SELECAO DE ALTERNATIVAS

Durante o estudo da empresa, foram identificados diversos pontos a serem otimizados
nos setores comercial e financeiro. Com isso, elencamos alternativas que solucionem esses
pontos.

Dentre elas, encontra-se o Power B.I que serd elaborado, a fim de otimizar a
visualizagdo das métricas empresariais e auxiliard na defini¢do das futuras agdes a serem

tomadas pela empresa.
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8. ESCOLHA DA ALTERNATIVA

O Business Intelligence vem sido procurado como um caminho para redugdo de custos,
melhoria da qualidade do servigo e melhores processos para tomada de decisdo. Hoje, e
principalmente devido a pandemia do COVID-19, as empresas tém enfrentado desafios
diarios para manter a competitividade. Nao se pode contestar que as informagdes se tornaram
uma importante fonte de vantagem competitiva no mundo dos negocios. O objetivo principal
do BI ¢ apoiar os gestores em seu processo de tomada de decis@o. Simplificando, os gerentes
precisam de melhores informagdes e dados para tomar melhores decisdes (Jordan & Ellen,
2009). O BI permite que os gestores tomem decisdes assertivas sobre o funcionamento de sua
empresa. Estas decisdes levam a processos melhores e mais eficientes no ambiente de
trabalho e ajudam a criar uma excelente vantagem competitiva frente ao mercado.

No inicio da década de 1980, o conceito de sistemas de informacdo executiva surgiu
para apoiar gestores e executivos de nivel superior em sua tomada de decisdo. Desde entdo, os
recursos de relatério e andlise evoluiram de sistemas estaticos para sistemas dinamicos,
analise de tendéncias, recursos de detalhamento e andlise de inteligéncia artificial. Hoje,
muitas ferramentas de BI incluem esses recursos para apoiar decisdes em toda a organizacao.

Glaser & Stone (Glaser & Stone, 2008) referem-se ao BI como uma “plataforma usada
para coletar, fornecer acesso e analisar dados sobre as operacdes e atividades da organizagao.
Esta plataforma ¢ composta por um conjunto de tecnologias de informagao que muitas vezes
sdo representadas como uma tecnologia combinada em cima da outra. A partir da base, estdo
presentes as seguintes tecnologias: infraestrutura, aquisicao de dados, integracdo de dados,
agregacao e armazenamento de dados, andlise de dados e portais”. No entanto, para Azvine et
al. (2005), o BI trata de como capturar, acessar, compreender, analisar e transformar um dos
ativos mais valiosos de uma empresa - dados brutos - em informacdes acionaveis para
melhorar o desempenho dos negocios (Azvine, Cui, & Nauck, 2005). E como um terceiro
exemplo, Negash define BI como um sistema que combina coleta de dados, armazenamento
de dados e gerenciamento de conhecimento com ferramentas analiticas para apresentar
informagdes internas e competitivas complexas para planejadores e tomadores de decisdo
(Negash, 2004).

As organizagdes geralmente desenvolvem e implementam sistemas de informacao
para atender as necessidades especificas do negdcio, como para ajudar os tomadores de
decisdo a resolver problemas do seu cotidiano, responder a crises e aproveitar oportunidades

que devidamente, podem surgir. Por isto, avaliamos o BI como uma ferramenta estratégica
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neste projeto integrador, visto que a Anna Costa Pisos carece de processos que facilitem a
organizac¢ao nas areas comercial e financeira.

Este recurso permite avaliar os projetos que a empresa vem negociando em tempo
real, fazendo com que o processo comercial seja mais dindmico e eficaz, bem como, consegue
passar informacdes uteis de rentabilidade ao financeiro. Retrata também, se este retorno
identificado tem sido favoravel ou ndo para a empresa, para que sejam tomadas decisdes

positivas e com visao de melhoria neste ambito.

8.1 BASE BUSINESS INTELLIGENCE

Visando o controle financeiro e comercial da Anna Costa Pisos por um longo periodo, foi
definida como ferramenta de entrega a empresa, o Business Intelligence, que por sua vez,
mostra de forma clara e objetiva boa parte das métricas e informacdes pertinentes ao setor
financeiro e comercial. Por ser formulado a partir de uma planilha base, trata-se de uma
ferramenta de facil alimentacao e atualizagao.

Foram utilizadas informag¢des como: custo e receita, origem do cliente, tipo do produto
or¢cado/adquirido, valor or¢ado e valor final, status do projeto e em caso de perda, o motivo.
As informacdes a serem utilizadas foram escolhidas pela equipe com a intencdo de tornar a
ferramenta pratica e automatizada para o dia-a-dia, além de objetiva e sucinta.

Para a elaboracao do Power B.I, foi realizado um compilado de informagdes em uma
planilha do Microsoft Excel, a qual contém todos os algoritmos relevantes ao processo, sendo

esses do setor comercial e financeiro.

Figura 12: PLANILHA BASE
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Cod_Projeto = Nome_cliente =| Data_inicio_projeto = | Status_execucao =] RS_Receita_estimada = | RS_Custo_estimado =
2 2021.01 ACRIDAS - ASSOCIACAO CRISTA DE ASSISTENCIA SOCIAL 1/5/2021|E0S - Projeto Entregue ao Cliente - RS 3.861,00 RS 9.009,00
3 [2021.02 Alexandre Ferreira SimBes 1/7/2021[EQS - Projeto Entregue ao Cliente - R$ 1.350,00 RS 3.150,00
4 2021.03 Ana Luisa Lacava Lordello 1/10/2021 €05 - Projeto Entregue ao Cliente - R$ 3.750,00 RS 8.750,00
5 2021.04 Audry Karine Racha 1/12/2021|E07 - Projeto N&o Aprovado - RS 1.194,17 RS 2.786,39
6 [2021.05 Bruno de Brito Bello 1/13/2021E05 - Projeto Entregue ao Cliente - RS 2.087,40 RS 4.870,60
7 [2021.06 Camila Gomes Silva 1/17/2021|E05 - Projeto Entregue ao Cliente - RS 1.460,34 RS 3.407,45
5 2021.07 Charles ljaille 1/18/2021 | EOS - Projeto Entregue ao Cliente M R$ 1.860,00 RS 4.340,00
o 202108 Christiane Cherpinski Bento 1/19/2021|E01 - Aguardando - RS 2.619,66 RS 6.112,51
0 [2021.09 Cibele Lemos Freire Viginoski 1/21/2021E03 - Projeto em Execugdo - RS 3.030,00 RS 7.210,00
2021.10 Cristina Santelli Ueda 1/22/2021|E05 - Projeto Entregue ao Cliente - R$ 1.185,70 RS 2.795,20
12202111 Daniele Bathke 1/24/2021 | E07 - Projeto Néo Aprovado - R$ 417,00 R$ 973,00
3202112 Diogo Akira Tsuchiya 1/26/2021 | EO5 - Projeto Entregue ao Cliente M RS 1.701,00| RS 3.969,00
4 202113 Edilson Carvalho de Oliveira 1/28/2021|E07 - Projeto Néo Aprovado - RS 899,70 RS 2.099,30
5 202114 Edna Koelzer 1/30/2021|E05 - Projeto Entregue ao Cliente - RS 1.064,57 RS 2.484,53
6 202115 Elizabeth do Rocio Abrahdo 2/2/2021|E04 - Projeto em Vistoria Final - R$ 3.579,57 RS 8.352,33
7202116 ELMOR ARQUITETURA - EIRELI 2/3/2021|E07 - Projeto N&o Aprovado - RS 701,29 RS 1.636,35
8 202117 Fabiana Veiga Knutz 2/5/2021[€01 - Aguardando - RS 1.884,22 RS 4.396,50
9 2021.18 Francine Rocha de Lima 2/7/2021|E07 - Projeto N3o Aprovado - R$ 1.198,32 R$ 2.796,08
20 202119 Gardiliane Garzio 2/9/2021|E01 - Aguardand - RS 1.628,49 RS 3.799,81
2021.20 Gisele Alexandra Lopes 2/13/2021|E05 - Projeto Entregue ao Cliente - RS 809,70 RS 1.889,30
2 2021.21 Grasielly de Jesus Tanganelli 2/13/2021|E01 - Aguardando Agendamento M R$ 1.423,20] RS 3.320,80
5202122 Halan Freitas de Lima 2/15/2021|E01 - Aguardando - RS 1.485,30 RS 3.465,70
4 2021.23 Heber Augusto Schmidt 2/16/2021|E07 - Projeto N&o Aprovado M R$ 1.483,80] RS 3.462,20
25 202124 IMOVEL IDEAL NEGOCIOS IMOBILIARIOS LTDA 2/19/2021|E01 - Aguardando - RS 945,90 RS 2.207,10
5 2021.25 Ismael Jeronimo Luchtenberg 2/22/2021|E05 - Projeto Entregue ao Cliente v R$ 456,90 R$ 1.066,10
7202126 Ivaney Alves da Silva 2/23/2021|E01 - Aguardando M RS 3.720,00| RS 8.680,00
8 2021.27 Jane Maria Dias 2/23/2021|E01 - Aguardando v RS 272,60 R$ 2.038,40
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FONTE: AUTORES (2021)
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O Power B.I foi divido em trés panoramas diferentes, o primeiro trata-se do panorama
de Acompanhamento de vendas. Neste, pode se observar diversos graficos, como o de Origem
dos clientes (abaixo), onde podemos verificar que uma parte bastante consideravel dos
clientes da Anna Costa Pisos provém do Google e uma parte ja quase obsoleta do Intagram,
aplicativo esse que atualmente encontra-se com a “fama” de trazer resultados para o setor de
vendas.

Com isso, podemos concluir que para captar um maior nimero de clientes, a empresa
atualmente deve investir na plataforma do Google, sem deixar de lado as demais origens pois

com a estratégia correta estas podem crescer significativamente.
Figura 13: ORIGEM DOS CLIENTES
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FONTE: APP POWER BI AUTORES (2021)

Outro exemplo, € o grafico de Motivos de ndo fechamento, o qual como o proprio
nome diz, mostra o motivo da perda do cliente. Com estas informacdes, estratégias de
marketing e orgamentacao podem ser revistas e direcionada para solucionar cada um dos
pontos e assim diminuir os ndo fechamentos de projeto.

Figura 14: MOTIVO DA PERDA

| MOTIVOS DE NAO FECHAMENTO

Cliente Desistiu da compra
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FONTE: APLICATIVO POWER BI AUTORES (2021)
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O segundo panorama realizado foi o de Execugdo, neste pode-se ver de forma clara e
objetiva o status de cada projeto ganho pela empresa. Assim, ndo permitindo que nenhum
projeto deixe de passar por todas as etapas estabelecidas.

Figura 15: EXECUCAO
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Maya Feachenco No Prazo —
AL A Al D A

Ja o terceiro

< 2de3 >
FONTE: APLICATIVO POWER BI AUTORES (2021)

e ultimo panorama mostra a situacdo financeira da empresa frente aos

projetos. Neste, ha dois graficos os quais podem ser considerados principais. Sendo eles, o
grafico de Anélise de rentabilidade de cada projeto individualmente, o qual ¢ baseado ndo s6

na margem de lucro,

mas também no valor em Reais.

Figura 16: ANALISE DE RENTABILIDADE
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E o grafico de Objetivo de margem, que mostra a média de margem atual e se este esta
dentro do esperado ou nao. Auxiliando assim na estratégia de negociagdo e or¢gamentacao da
empresa para que mantenha ou melhore a sua margem.

Figura 17: OBJETIVO DE MARGEM
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FONTE: APLICATIVO POWER BI AUTORES (2021)

8.2 PLANO DE IMPLEMENTACAO FINAL

Na implementacdo do Business Intelligence para a analise da empresa, realizou-se um
levantamento de informagdes referente as vendas de determinado periodo, para verificar e
acompanhar a execugdo e finangas dos projetos, dentre as informagdes constam: cadastro dos
clientes, valor da proposta, origem dos clientes, motivos de ndo fechamento — no caso de
pedido ndo aprovado, status dos projetos, além de dados financeiros como receita, custo de
materiais, custo de mao de obra de instalacdo, resultado financeiro e margem bruta.

Este levantamento de informagdes se deu por meio de uma planilha base para o Power BI,
que requisitou as informacodes detalhadas acima e onde depois, pode visualizar de forma
rapida e eficaz os resultados esperados. Este, ja era um desejo do proprietario da empresa, um
banco de dados onde pudesse diariamente verificar o status dos projetos em andamento da
empresa.

Os dados foram retirados do sistema que a empresa utiliza atualmente para
armazenamento e acompanhamento de seus projetos. Foram considerados os dados reais para
que possamos ter uma ideia concreta de volume de vendas e lucratividade da empresa,

informagdes chave para a organizagdo dos setores abordados neste trabalho.
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Foi notada uma grande diferenga ao verificar os mesmos dados no sistema atual
comparando ao BI oferecido na consultoria, pois no sistema, as informagdes nao estdo
compactadas e sim armazenadas em diferentes locais, ndo podendo assim, fornecer os dados

de forma integral.

8.3 AVALIACAO DOS INDICADORES

Com o Power BI, foi possivel visualizar que a empresa mantém bons niveis de
lucratividade — 28,49%, visto que estd dentro do que se espera pela mesma (de 25% a 35%).
A analise das financas dos projetos foi representada da seguinte forma: Custos de Materiais —
58,74 %, Custos de Mao de Obra — 12,2%, enquanto os resultados representam 29,06%.

Verificamos também, que mesmo atendendo algumas propostas com prejuizo, a empresa
conseguiu equilibrar sua receita a ponto de ndo ser prejudicada. Além de ser possivel verificar
os projetos de maior e menor rentabilidade, um a um. Isto ¢ util para que a empresa avalie
oportunidades e erros que geraram tal margem, para apostar nos pontos fortes que trouxeram
maior lucro, e corrigir erros que a levaram a ter prejuizo.

Ja para a area comercial, foi demonstrado o acompanhamento de vendas e execugao dos
projetos, indicando origem dos clientes, quantidade de contratos fechados, projetos em
andamento; entregues; em vistoria; em pds-vendas; e encerrados.

Ao decorrer da formacdo do BI, foram fornecidas informacdes de tratativa comercial e
rotina financeira, para que fosse possivel aprimorar a ferramenta, tornando-a mais completa e
assertiva para o dia a dia da empresa. O objetivo principal, ¢ que os gestores possam verificar
com facilidade informagdes uteis para otimizar negocia¢des com clientes e fornecedores e, ao
mesmo tempo, dinamizar seus processos trazendo maior organiza¢ao aos mesmos.

Sem duvidas, o BI foi de grande valia para este projeto integrador, visto que foi possivel
avaliar de forma detalhada as areas comercial e financeira por meio de seus projetos, trazendo
a empresa as informagdes que buscava para otimizar seus processos € principalmente,

fornecer a mesma uma organizacao destes setores, como foi proposto no inicio deste.
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9. CONCLUSOES

O ambiente empresarial estd em constante evolucdo, se tornando cada vez mais
complexo e competitivo. As organizagdes se veem pressionadas para tomar decisdes de forma
rapida, em razdo de estar sempre a frente no mercado, essa evolugdo muitas vezes exige a
mudanca e inovacdo de seu modus operandi. Com isto, € necessario que os gestores sejam
ageis e inteligentes ao tomar decisdes, de forma que estas agdes sejam estratégicas e taticas.
Para que estas decisdes sejam tomadas, € preciso ter informagdes relevantes e o
processamento destas informacdes deve ocorrer com agilidade e rapidamente, sem depender
de muitos ajustes manuais — para que estes dados estejam sempre atualizados e a disposi¢do
quando necessario.

Neste projeto, as informagdes disponibilizadas pelo proprietario foram de grande valia
para o andamento do mesmo, visto que assim foi possivel reconhecer facilmente os problemas
e gargalos da empresa, e suas dificuldades organizacionais internas. Entendeu-se que, a
tecnologia ndo era uma prioridade nos processos, € as finangas eram levadas de maneira
juvenil, sem muito controle. Ja na area comercial, vimos que os orgamentos necessitavam de
maior aten¢do, que o cliente precisava de mais informagdes de produto em um modelo de
proposta mais estruturado, entre muitas outras dificuldades indiretas nas areas abordadas, que
estavam afetando a logistica de processos da Anna Costa Pisos.

Apresentando e avaliando cada uma destas dificuldades, por meio de diversas analises
(SWOT, Diagrama de Ishikawa, etc.), foi possivel sugerir a ferramenta de Business
Intelligence, que atende muito bem as expectativas deste projeto por unificar informagdes em
um unico local, de forma assertiva e ilustrada. Além de novas atitudes tomadas na empresa,
em virtude das caréncias identificadas por este estudo.

Concluimos entdo, avaliando os indicadores resultantes do BI, que a empresa estd em
um bom momento financeiro, onde as margens de lucratividade sdo saudaveis e em
propor¢des maiores as despesas, visto que seguem uma filosofia que os adequa a uma
estrutura mais enxuta de custos.

Como a empresa tem obtido bons frutos, ird permanecer nesta possivel reducao de custos,
atrelada a um planejamento estratégico em todos os setores, principalmente os que foram
abordados neste projeto. A ideia ¢ que, atenda um publico mais exigente € em menor
quantidade, porém oferecendo a qualidade que ¢ marca registrada da empresa. Isto, até¢ que

haja estrutura suficiente e eficaz para que o volume seja maior.
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A empresa, que hoje conta apenas com administracdo familiar, tem se superado ao focar
esforcos na boa gestdo, alinhando um propodsito maior de fazer a diferenca na casa de seus
clientes, fornecendo produtos de valor, com atendimento de exceléncia e mao de obra
qualificada e profissional — o que hoje ¢ uma raridade de se encontrar no mercado.

Nota-se que, desde o inicio do projeto, os gestores ja se preocuparam em alterar rotinas
visando uma maior abertura para que o projeto fosse bem sucedido, isto se prova ao final
deste estudo, com a apresentacao final do BI ao proprietario da empresa, que ficou surpreso
com as facilidades da ferramenta e principalmente satisfeito ao encontrar todas as
informagdes que precisava na palma de sua mao, de onde estiver.

Neste Projeto Integrador foram tratadas as esferas comercial e financeira da empresa Anna
Costa Pisos. Ao longo do projeto, foram estudadas maneiras de dinamizar os processos ¢
fornecer ferramentas de controle e organizagdo para os gestores, visto que a empresa tem o
porte pequeno e esta em fase de crescimento.

Por meio de consultoria, as alunas Anna, Maria Fernanda e Maria Vitoria — graduandas do
curso de Gestao Comercial puderam aprimorar técnicas de avaliagdo de empresas, gestao de
conflitos, gestdo de custos, pesquisa e andlise de mercado, entre outras matérias fundamentais
ao longo deste para basear este projeto, esta estrutura de conteudos foi essencial para que este
projeto fosse liderado pela equipe com maestria.

As solugdes apresentadas serdo essenciais para que os gestores possam de fato
estruturar os procedimentos de vendas e finangas, para que fornecam a seus clientes,
funciondrios e fornecedores uma melhor experiéncia, além de obter uma organizagao interna
maior.

Com a disponibilizacdo do Business Intelligence, serd possivel avaliar diariamente e
de forma eficaz o status de vendas, negociacdes em aberto e volume de caixa, visando a

tomada de decisdo mais assertiva e estratégica.
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11.1ITRANSCRICAO ENTREVISTA COM PROPRIETARIO

Lodemar Costa
06 de Outubro de 2020

Na data descrita acima, realizamos uma entrevista com o proprietario da Anna Costa

Pisos visando entender melhor as necessidades da empresa.
Destacaremos neste, as informagdes de maior valia para o presente estudo.

Pergunta: A empresa hoje possui estratégias de organizagdo geral (administrativa, financeira,

comercial)?

Resposta: Os esforcos sempre estiveram focados para a area comercial, sem muitos processos
de organizagdo nas demais areas. A administracdo da empresa era feita de forma

mais bruta, sem muito acompanhamento dos detalhes, o que hoje ja tem mudado.

Pergunta: Como ¢ a estrutura da empresa neste momento?

Resposta: Ja tivemos uma loja maior com funciondrios, porém hoje estamos com uma
estrutura mais enxuta, trabalhando apenas em familia. Com isso esperamos melhorar

o desenvolvimento e qualidade do trabalho para crescer com cautela.

Pergunta: Como sdo tratadas as finangas da empresa?

Resposta: Sempre tive conta “conjunta” com a empresa € misturava pessoa fisica com
juridica, como meu forte sempre foi vendas, ndo havia muita organizagao nesta parte
financeira. Hoje j& conseguimos definir um saldrio para mim, e as contas sdo

separadas para maior controle.

Pergunta: Qual foi a maior dificuldade enfrentada pela empresa em tantos anos de

funcionamento?

Resposta: Com certeza nossa maior dificuldade foi por volta de 2016, onde precisamos
encerrar as atividades momentaneamente por conta da crise que o pais enfrentara.

Nao priorizamos a obtengdo de caixa, 0 que nao nos preparou para momentos como
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este. Felizmente depois de um tempo pudemos retornar ao mercado de maneira mais

consciente.

Pergunta: Qual diferenca voc€ notou no sistema de administracdo geral apos a reabertura da

empresa?

Resposta: Estamos mais cuidadosos com custos fixos, reduzimos estes de forma significativa
visando a maior obtencdo de caixa. Além disto, priorizamos pagar nossos

fornecedores a vista.

Pergunta: Qual o maior diferencial da Anna Costa Pisos?

Resposta: O atendimento humanizado, focado na experiéncia do consumidor e também mao
de obra de qualidade. Nao focamos apenas nos niumeros, mas sim na satisfacdo dos

clientes.

Pergunta: Qual o maior problema enfrentado pela empresa hoje?

Resposta: A busca por profissionais de instalacdo qualificados. Como nosso servigo ¢
completo de venda do produto com instalagdo, e ndo temos funcionarios registrados
nesta area, acabamos ficando dependentes de instaladores ‘“terceirizados”. Hoje
temos apenas uma equipe na qual podemos confiar, mas o ideal seria ter mais

profissionais capacitados disponiveis.

Pergunta: Como voce avalia o mercado em que atua?

Resposta: Cheio de oportunidades, pois como se trata de construgdo sempre terdo pessoas
interessadas nos produtos que ofertamos. Além disto, ¢ um produto que gera

recompra depois de determinado tempo.

Pergunta: Como a empresa se posiciona em relagdo aos concorrentes?
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Resposta: Trabalhamos com um padrao de qualidade dificil de encontrar, isso acaba elevando
nosso pre¢o de venda. Como concorremos com algumas empresas que reduzem o
preco de mercado, isso exige de nos uma adaptagdo constante para continuarmos
faturando. Porém, temos nos mantido atendendo clientes de um padrao mais elevado.
Nosso desejo € que, ndo sejamos comparados com estes concorrentes em termos de

precos justamente pelo padrao do servigo oferecido.

Pergunta: Qual a maior necessidade em seu dia a dia para melhorar os processos?

Resposta: Gostaria de ter uma ferramenta para que diariamente pudesse ver panoramas de
vendas e finangas (contas a pagar e receber), pois hoje estas informagdes ficam
dissipadas, com uma ferramenta focada nessas informagdes eu poderia ter maior

controle de metas de vendas e do financeiro em um geral.



