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RESUMO

O presente trabalho estuda o histórico de gestão da Anna Costa Pisos, empresa
pertencente ao ramo de pisos laminados, vinílicos e maciços, atuante em Curitiba e região
metropolitana há aproximadamente vinte anos. Esta já passou por pontuais dificuldades
organizacionais e financeiras no passado por motivos de administração errônea e arcaica. O
projeto visa aprimorar os sistemas de gestão existentes e por consequência instituir novos
métodos que sejam mais eficazes e modernos, tornando assim a experiência do cliente mais
assertiva e satisfatória. Para isto, serão estudadas as áreas comercial e financeira da empresa,
visando abordar neste projeto os procedimentos, resultados e consequências das ações nestas
esferas. O objetivo principal deste Projeto Integrador é fornecer a Anna Costa Pisos uma
ferramenta com o intuito de servir como um divisor de águas na parte organizacional dos
setores comercial e financeiro, para que desfrutem de benefícios diretos internamente e
forneçam uma experiência mais agradável a seus clientes.

Palavras chave: Diagnóstico, Comercial, Financeiro, Anna Costa Pisos, Pisos Laminados,
Vinílicos e Maciços.



RESUMEN

El presente trabajo estudia la trayectoria gerencial de Anna Costa Pisos, empresa
pertenciente al negocio de laminados, vinílicos y pisos macizos, que opera em Curitiba y la
región metropolitana desde hace aproximadamente veinte años. Esto ya ha experimentado
dificultdes organizativas y financeiras especificas em el pasado debito a uma gestión errónea
y arcaica. El proyecto tiene como objetivo mejorar los sistemas de gestión existentes y
consecuentemente instituir nuevos métodos que sean m´s efectivos y modernos, haciendo así
la experiencia del cliente m´s assertiva y satisfactoria. Para ello, se estudiarán las áreas
comercial y financiera de la empresa, com el objetivo de abordar em este proyecto los
procedimentos, resultados y consecuencias de las acciones em estos âmbitos. 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 benefícios directos internamente y brinden uma experiencia más placentera
a sus clientes.

Palabras clave: Diagnóstico, Comercial, Financiero, Pisos Anna Costa, Pisos Laminados.
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1. INTRODUÇÃO

O presente Projeto Integrador apresenta o estudo e diagnóstico referente à 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 organização - familiar, facilitando assim o acesso a

informações 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 organização nas áreas financeira e comercial, onde foi

determinada sua maior barreira. Com isto, pontuamos os entraves que impossibilitam a

empresa de realizar a política de procedimentos internos e oportunidades vindas da

experiência do proprietário agregado ao conhecimento técnico da equipe do projeto. Este

trabalho será favorável para a empresa da mesma maneira que para as estudantes, pois

poderão 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, não adentrando aos assuntos relacionados

a marketing, gestão de pessoas, logística, entre outros - ainda que sejam citados como base de

pesquisa.

Com isto, o objetivo geral deste projeto é fornecer ferramentas de controle e estruturação

dos processos organizacionais da Anna Costa Pisos, com foco na área comercial e financeira.

Tal decisão foi tomada visando a maior necessidade da empresa e as estratégias da mesma.

Até o momento da tomada de decisão foram utilizadas ferramentas de mapeamento como

a Análise SWOT e o Diagrama de Ishikawa, que mostram um caminho a ser seguido para o

diagnóstico.

Por fim, definiu-se a melhor proposta de solução, que atende as necessidades da empresa

de uma forma ampla e ilustrativa, esta, é a ferramenta de Business Intelligence, a qual será

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

estruturação dos processos organizacionais da Anna Costa Pisos, com foco na área comercial

e financeira. Além disto, pretende avaliar e entregar estratégias de uso rotineiro para os

setores citados, tudo isto de acordo com a carência reconhecida com base nos estudos deste.

O projeto visa, não apenas fornecer um método de gerenciamento dos processos nas áreas

de interesse na empresa, mas também agregar valor à mesma proporcionando maior satisfação

aos colaboradores e clientes.

Diante do exposto, foi realizado ao longo deste projeto o diagnóstico 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 orçamentos e pedidos em andamento, uma vez que, mostra os resultados de forma clara e

objetiva, consequentemente oferecendo maior controle aos responsáveis nas tomadas de

decisão de todos os aspectos, desde o desconto em uma proposta até mesmo decisões internas

de reajuste de valores, condições de pagamento e etc..
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3. AVALIAÇÃO EMPRESARIAL

3.1 HISTÓRICO

O presente Projeto Integrador foi desenvolvido na Anna Costa Pisos, empresa familiar

que atua no ramo de venda e instalação de pisos – eles são: Laminados, Vinílicos, Maciços e

Estruturados, contemplando também diversos produtos decorativos complementares, em

Curitiba e região metropolitana há aproximadamente 20 anos.

Hoje, a empresa está localizada na Rua Anne Frank no Boqueirão, em um amplo

showroom, porém contando apenas com administração familiar. A empresa possui histórico

de obter maior loja física, contando também com funcionários, mas hoje está adequada a um

modo mais conservador de atuação.

Ao final de 2016, não obtendo administração adequada e consequentemente não

havendo caixa suficiente - trabalhando com empréstimos bancários, o proprietário optou por

encerrar as atividades da loja física, entregando o ponto comercial estruturado e iniciando sua

operação em Home Office - o que não durou muito tempo pela baixa demanda na construção

civil, e também pela pouca disponibilidade de investimentos para retorno em vendas “online”.

O proprietário então 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 já ajustados ao novo cenário, retornaram às atividades no

primeiro semestre de 2019.

Com menos capital para investimento, optaram por trabalhar de forma mais enxuta

pela segurança de se ter um custo fixo baixo, podendo assim construir recursos próprios para

o crescimento da empresa. Esta foi uma decisão assertiva, pois mesmo atualmente com

considerável crescimento no volume de vendas da empresa, o custo se mantém enxuto e

trazendo resultados, visto que assim a empresa consegue capitalizar e não cometer novamente

as mesmas falhas de caixa – mas focar o investimento onde de fato traz retorno.

Alterando seu modelo de negócio, que anteriormente era próprio e agora passou a ter o

enfoque em outsourcing, avaliaram, em entrevistas realizadas com os responsáveis pela

empresa, que a mesma carece de uma organização de processos – especialmente nas áreas

financeira e comercial, cujas são abordadas neste projeto.

Foram identificadas oportunidades de desenvolvimento na empresa trazendo esta

mudança de processos, visto que a mesma está passando por um momento de necessidade de

organização pelo crescimento do volume de vendas. Concluímos que, o potencial existe e a
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empresa está aberta a implantar novas soluções para estruturar e otimizar os processos da área

financeira e comercial.

Com isto, as idealizadoras deste projeto visam agregar valor à Anna Costa Pisos,

entendendo que à medida que aumenta a capacidade de negócios, aumenta também

necessidade em substituir processos burocráticos por novas ferramentas e tecnologia.

O proprietário, Sr. Lodemar Costa é 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 consórcios) e etc., no entanto sempre teve ânimo empreendedor e na

maior parte de sua carreira profissional trabalhou em seu próprio negócio, 100% do tempo

com enfoque na área comercial devido as suas virtudes e habilidade para vendas.

Embora tenha grande vocação para a área comercial e esteja acostumado a iniciar

projetos com baixo capital próprio, não possui grande conhecimento na área de administração

e finanças, faltando expertise e tempo para fornecer a devida atenção aos cuidados necessários

nestas áreas, e como agente decisor da empresa por vezes acabou o fazendo de forma

equivocada, o que gerou impactos negativos na saúde financeira da empresa. 

Em entrevista realizada junto ao empresário, avaliou-se que são poucas as ferramentas

de gestão utilizadas para o monitoramento da empresa, ponto onde foram identificadas boas

oportunidades para a realização deste projeto, vindo a possibilitar os ganhos em gestão para o

negócio nas áreas financeira e comercial.

3.2 RAMO DE ATUAÇÃO

A principal atividade da empresa é a revenda e instalação de pisos laminados,

vinílicos, maciços e itens complementares do ramo decorativo na modalidade B2C

(Business-to-consumer). Produtos estes que são fabricados por marcas como Duratex,

Eucatex, Arauco, Scandian e demais fabricantes, em suas subdivisões: 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 à instalação. Dentre estes itens complementares estão: Rodapés, Perfis

e Transições para portas, Mantas Acústicas 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 é bem explorado, tendo ampla concorrência com grandes varejistas

consolidados, como por exemplo: Balaroti, Cassol, Leroy Merlin – que acabam oferecendo

preço competitivo devido ao alto volume de compra e venda, além de serem considerados

referência no setor de construção em geral. Também existe a concorrência de lojas atuantes da

área e prestadores do mesmo serviço, como: Madepisos, Premier Pisos, Mafrense e etc. A

concorrência se estende a instaladores que também realizam a venda diretamente ao

consumidor final – informalmente, pois não dispõem de CNPJ e enquadramento empresarial,

estes, geralmente baixam a média do preço de venda das lojas especializadas, pois devido a

não obterem custos fixos e focarem seu lucro apenas na instalação do produto, ofertam os

mesmos serviços a preços 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 não abrem mão.

A Anna Costa Pisos atua no mercado formal há 12 anos, porém, o seu proprietário já

atua no mercado há mais de 20 anos, possuindo grande experiência e conhecimento técnico

sobre os produtos que comercializa. 

3.3 IDENTIFICAÇÃO DAS EXPECTATIVAS

A partir da identificação do problema a ser solucionado a respeito da organização

financeira e comercial orçamentária para conhecimento do nicho e expectativas, foi realizada

uma análise dos dados disponibilizados pela empresa e com isto formulado um diagnóstico

empresarial, bem como soluções que venham a contribuir com a melhoria dos processos

referentes à área de enfoque deste projeto na Anna Costa Pisos.

As alunas e idealizadoras deste esperavam principalmente otimizar o processo de

orçamentação e finanças da empresa, e para isto utilizaram a ferramenta de Power BI, onde

foi possível 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 tecnólogo em Gestão Comercial.

A empresa, da mesma forma, espera verificar resultados na organização interna das

áreas de foco do projeto, para que desta forma, tenha a estrutura necessária para seus

processos, de forma que possa crescer com saúde e podendo se destacar entre as empresas de

seu setor. 
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4. PREPARAÇÃO DO PROJETO

4.1 ABRANGÊNCIA

O escopo do projeto é de extrema importância, pois com ele seguimos a ordem de

entrega com os prazos estipulados no decorrer, até a finalização do projeto.

“O planejamento do escopo é, portanto, o processo de elaborar e documentar a
estratégia para o desenvolvimento do trabalho que irá gerar o produto do projeto”

(Carlos Magno da Silva Xavier, 2006)

O Projeto descrito iniciou com uma breve contextualização a respeito do mercado em

que a empresa está inserida, retomando por seu diagnóstico financeiro e comercial – que são

os setores de interesse deste Projeto Integrador, chegando por fim, às planilhas com os dados

e projeções estruturadas para que os responsáveis dentro da empresa consigam manter a

organização nas áreas estudadas, com as soluções propostas. 

Foram utilizadas para um diagnóstico eficaz, ferramentas de gestão empresarial

(Matriz SWOT, EAP, Gráfico de Gantt) bem como serão também avaliados alguns softwares

que contribuam para alcançar o sucesso do projeto como a Microsoft Excel, Power BI e o

sistema MYRP, da Associação Comercial do Paraná. Este último trata-se de um software

instalado na empresa após o início do projeto.

Não fez parte deste projeto informações a respeito de áreas como recursos humanos,

produção, estudos mais específicos da área de Marketing ou quaisquer outros setores da

empresa não citados, no entanto algumas informações destas áreas podem ser usadas como

suporte ao objetivo principal do projeto, que trata dos processos da área comercial e financeira

da organização.

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

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

4.2 EAP

O EAP, nada mais é do que a Estrutura Analítica do Projeto, sua sigla original em

inglês é WBS (Work Breakdown Structure). Esta organização pode ser feita considerando

diversos fatores, porém no presente projeto fora escolhida a estratégia de fases.  

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

veem claramente os marcos do projeto e as fases concluídas para conquistá-los.

Figura 1: EAP
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FONTE: AUTORES (2020)

4.3 EQUIPE DO PROJETO

A equipe do projeto é composta por três estudantes de Gestão Comercial da ESIC -

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

Vitória Cardoso, conforme ilustramos abaixo:

Figura 2: EQUIPE DO PROJETO

FONTE: AUTORES (2020)



20

4.4 MATRIZ DE RESPONSABILIDADE

A Matriz de responsabilidade é de extrema importância, pois nela contém os

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

Tabela 1: MATRIZ DE RESPONSABILIDADE

LEGENDA
A - APOIAR R - REVISAR E - EXECUTAR

CÓDIGO
EAP

ATIVIDADE Anna
Carolina

Maria
Fernanda

Maria
Vitória

1. Coletar informações a respeito da
empresa e seus processos

E R A

1.1. Realizar reunião com o proprietário
e funcionários

E R A

1.1.1. Coletar de informações gerais a
respeito da empresa

E R A

1.1.2. Coletar documentos pertinentes ao
projeto

E R A

1.2. Coletar informações contábeis e
comerciais

E R A

2. Estudo dos dados coletados E E A

2.1. Analisar e verificar as qualidades e
deficiências no setor financeiro e
comercial

E E A

2.2. Verificar possíveis ações E E E

3. Analisar as decisões tomadas A E A



21

3.1. Avaliar soluções E A A

3.2. Tomar as decisões cabíveis E E E

3.3. Revisar as decisões A E A

3.4. Ações a realizar e implementar E A A

4. Implementar E E E

5. Avaliar e diagnosticar os aspectos
financeiros e comerciais

E R A

5.1. Coletar dados da implementação E A A

5.2. Identificar os pontos de sucesso e
insucesso

A E R

5.3. Diagnóstico setor financeiro
/comercial

A E R

6. Analisar as soluções finais R A E

6.1. Analisar o diagnóstico E R A

7. Apresentar Diagnóstico Final A E R

FONTE: AUTORES (2020)

4.5 PADRÕES DE ÉTICA E COMPORTAMENTO

Este trabalho foi conduzido de forma idônea, prezando pela reputação da empresa.

Todos os documentos obtidos durante o processo foram obtidos de forma legal, atendendo a

padrões éticos. Todas as informações extraídas e divulgadas foram utilizadas com autorização

dos proprietários da empresa estudada.

A Anna Costa Pisos é uma empresa que preza pela segurança das informações de seus

clientes, e com isso adotou o sistema MYRP da Associação Comercial do Paraná, o qual

armazena as informações sensíveis e gera documentos como notas fiscais, além de auxiliar na

gestão empresarial geral da Anna Costa Pisos.

4.6 FATORES CRÍTICOS E DE SUCESSO

Julgamos neste projeto, como fatores críticos de sucesso as seguintes condições

principais: Qualificação do setor financeiro e comercial; conhecimento de mercado;

relacionamento com os fornecedores; e localização.
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Outro fator que auxiliou o projeto é obtermos uma integrante como colaboradora ativa

da empresa estudada. Desta forma, há mais facilidade no acesso às informações primordiais

para o desenvolvimento deste – com autorização da empresa.

Durante o processo de criação foram realizadas entrevistas com o proprietário da

empresa, que resultaram em um diagnóstico satisfatório, desta forma foi possível avaliar o

contexto geral com base em informações verídicas. Além de que, a análise das planilhas

financeiras fora produtiva durante todo o processo. 

Após o início do Projeto, a Anna Costa Pisos implementou um sistema na empresa que

automatizou tais análises e logo que abastecido de informações, permitiu uma análise mais

crítica a respeito do desenvolvimento e comportamento da empresa.

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

a empresa atualmente na administração.

4.7 ETAPAS DO PROJETO

Tabela 2: ETAPAS DO PROJETO

CÓDIGO
EAP

ATIVIDADE DETALHAMENTO

1. Coletar informações a
respeito da empresa e
seus processos.

1.1. Realizar reunião com o
proprietário e funcionários.

Realizar reunião via Google Meet com o
proprietário e equipe para alinhamento das
integrantes do grupo e do professor orientador a
respeito da empresa e suas peculiaridades.

1.1.1. Coletar de informações
gerais a respeito da
empresa.

Coletar informações a
respeito de toda a empresa, sua história, método
de gestão
e expectativas.

1.1.2. Coletar documentos
pertinentes ao projeto.

Desde o início do projeto as planilhas de controle
e sistema interno da empresa serão
disponibilizadas, para fins acadêmicos de análise
e diagnóstico.

1.2. Coletar informações
contábeis e comerciais.

Disponibilizar os métodos comerciais e contábeis,
a fim de obter uma otimização dos processos ao
findar do projeto.
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2. Estudo dos dados
coletados.

Todos os dados e informações até aqui coletados
a respeito da Anna
Costa Pisos, serão estudados, para assim
obter-se um entendimento
efetivo do funcionamento da empresa.

2.1. Analisar e verificar as
qualidades e deficiências
no setor financeiro e
comercial.

Identificar as características positivas e negativas
da empresa, focando nos setores analisados
(financeiro e comercial).

2.2. Verificar possíveis ações. Verificar possíveis soluções a serem implantadas
para a melhoria dos processos comerciais e
contábeis.

3. Analisar as decisões
tomadas.

3.1. Avaliar soluções. Avaliar as diversas soluções propostas
internamente, fazer o apontamento de prós e
contras, além do nível de eficácia comprovado.

3.2. Tomar as decisões
cabíveis.

Decidir as melhores soluções para cada
processo.

3.3. Revisar as decisões. Revisar as decisões se faz necessário para
prevenir inconsistências no projeto e garante a
melhor gestão dos processos.

3.4. Ações a realizar e
implementar.

Descrever as ações a serem implementadas e
justifica-las.

4. Implementar. Apresentação das melhores opções de ações ao
proprietário e implementação na Anna Costa
Pisos.

5. Avaliar e diagnosticar os
aspectos financeiros e
comerciais.

5.1. Coletar dados da
implementação.

Meses após a implementação e do seu
acompanhamento, iremos coletar as mesmas
informações do tópico 1.2. a fim de verificar os
seus prós e contras.

5.2. Identificar os pontos de
sucesso e insucesso.

Estudar os dados coletados, identificar os pontos
que necessitam de aprimoramento.

5.3. Diagnóstico setor
financeiro /comercial.

Apresentar o diagnóstico da implementação no
setor financeiro/comercial, com o propósito de
indicar as melhorias finais.

6. Analisar as soluções finais.
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6.1. Analisar o diagnóstico. Realizar uma análise aprofundada do
diagnóstico, assim estipulando as ações de
reparo nos processos.

7. Apresentar Diagnóstico
Final.

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

FONTE: AUTORES (2020)

4.8 CRONOGRAMA

Na gestão do projeto, foi utilizado o chamado Gráfico de Gantt, ou também conhecido

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

avaliação de prazos de entrega e recursos do cronograma. 

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

Henry Gantt, norte americano que teve a sua inspiração 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 indústrias. (Fonte: Nomus)

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

principais informações como início e duração. Nele pode-se observar também atividades

não-dependentes e dependentes, além de marcos do trabalho, como a finalização de uma

determinada etapa.

Figura 3: DIAGRAMA DE GANTT
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FONTE: AUTORES (2020)

4.9 PADRÕES DE DOCUMENTAÇÃO E DE COMUNICAÇÃO

As integrantes se comunicaram em todas as plataformas que tiveram acesso,

atualizando sempre as informações de acordo com o andamento do projeto, assegurando que

as informações estivessem alinhadas. Isto fez com que o desenvolvimento fosse composto por

informações corretas e úteis para o estudo.

Planejou-se uma abordagem com as informações que cada uma possuía para oferecer e

elaborar um bom plano de comunicação, isto estabeleceu uma linha que fosse seguida durante

o projeto, não gerando erros de comunicação.

Gerenciar é ficar responsável por criar, coletar, distribuir, armazenar e recuperar

qualquer informação referente a empresa Anna Costa Pisos, deve-se apontar o caminho em

que o projeto está, relatar as atividades, progressos, custos e problemas que são relacionados

ao projeto que está sendo feito.

E por fim controlar a comunicação é entender o que cada interessada pelo projeto tem

a contribuir para que as necessidades sejam atendidas e não ocorra nem um desentendimento

futuro que vá prejudicar o trabalho realizado em equipe.

Com o intuito de estabelecer uma matriz de comunicação, foram instaurados

procedimentos como a divisão de tarefas, ata de reuniões e comunicação entre as integrantes

por meio de e-mails, WhatsApp, Google Drive e ocasionalmente pessoalmente, além da

definição de uma integrante para estabelecer a divisão de tarefas e definição de prazos.

Esta ferramenta foi útil durante o trabalho e facilitou o processo de intercâmbio de

informações, fazendo com que os resultados sejam evidentes desde o início.
Figura 4: CLASSROOM
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FONTE: SITE CLASSROOM PI2 (2021)
Figura 5:WHATTSAPP

FONTE: APLICATIVO WHATSAPP AUTORES (2020)

4.10 RECURSOS NECESSÁRIOS

● Notebook;
● Celular;
● Planilhas (Excel, Google Planilhas);
● Recursos tecnológicos extras;
● Softwares;
● Documentação necessária da empresa; 
● Internet de boa qualidade; 
● E-mail; 
● Tempo compatível entre as integrantes;
● Colaboração dos proprietários; 
● Compreensão do assunto; 
● Acesso a todas as informações necessárias dentro da empresa.
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5. DIAGNÓSTICO ATUAL

A Anna Costa Pisos é uma empresa familiar operante na área de venda e instalação de

pisos de madeira há aproximadamente 20 anos. Situada em Curitiba-PR, atua também na

região metropolitana da cidade, além de abranger o Litoral do Paraná.

A empresa já obteve quatro diferentes pontos comerciais em sua trajetória, todos

localizados em Curitiba. Inicialmente, um pequeno escritório no bairro Fanny, logo após,

investiram em uma grande loja com depósito no bairro Guabirotuba - meados de 2013,

quando decidiram focar seus esforços na região sudoeste do município (Alto Boqueirão,

Boqueirão, Hauer, Uberaba, Xaxim, Guabirotuba, Jardim das Américas e Cajuru) dada a

necessidade e potencial de clientes no local - não excluindo demais localidades; ao final de

2016 devido à crise financeira enfrentada pelo país e consequentemente pela empresa,

optaram por reduzir seus gastos e operar em Home Office - neste momento, a empresa

trabalhava com capital de terceiros (empréstimos bancários) e não se preparou para possíveis

momentos de crise que poderiam existir, tendo assim que entregar o ponto comercial e demitir

funcionários. Após este período, que durou aproximadamente dois anos, com fôlego

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

experiência do cliente trouxe muitos benefícios para a empresa, uma vez que não tendo custos

operacionais desnecessários pôde oferecer ao consumidor um preço mais competitivo em

relação ao mercado - ainda contando com a qualidade de uma empresa familiar, comparando a

lojas do mesmo nível, porém, que obtém lojas maiores e mais funcionários, onerando o

orçamento.

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

negócio escalável, vide citação do Sebrae:

São empresas que cresceram de maneira proporcional, se adaptando ao cenário, 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 são o que o mercado chama de negócios escaláveis.

Sebrae-MS

Neste caso, os custos não devem crescer na mesma proporção 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 é que eles sejam sempre inferiores ao lucro obtido, no cenário da



28

Anna Costa Pisos aplica-se esta questão. Nos demais não se aplicaria tão facilmente, até

porque, a empresa por enquanto, não almeja crescer de forma a gerar alta escalabilidade.

Outra vantagem sempre destacada pelos clientes, é o benefício de se tratar diretamente

com o proprietário da empresa ao realizar a compra e receber um atendimento personalizado

desde o primeiro contato até a instalação do piso escolhido. Distinto de outras empresas, que

possuem muitos vendedores sem embasamento técnico e informações importantes a serem

repassadas ao consumidor - muitas vezes focados apenas em números e metas, não se

atentando ao cuidado com o cliente. 

Sendo assim, a Anna Costa Pisos entende esta deficiência do mercado e preza pelo

atendimento com foco na necessidade do comprador, acompanhando todos os processos da

compra e analisando junto ao mesmo a melhor opção para seu lar ou comércio, visando

agregar valor com aconchego e modernidade a um preço 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 proprietário da Anna Costa Pisos, Lodemar Costa. Nesta, foram abordadas diversas

questões, desde a trajetória do mesmo até estratégias de gestão da empresa. Esta entrevista foi

transcrita e encontra-se ao final deste trabalho, como anexo.

Com isso, foi concluído que os processos organizacionais e administração nunca

foram um assunto relevante na empresa, onde lhe fosse dada a devida importância - mesmo

em seu consequente crescimento.

O proprietário dedicou sua vida para a área comercial, pois se identifica muito com a

profissão de vendedor. Desde muito novo trabalhou, iniciando sua jornada aos 11 anos na

empresa Telepar como Office-Boy. Porém, sempre teve iniciativas empreendedoras, e aos

seus 19 anos trabalhou vendendo sorvetes na praia - momento onde descobriu sua paixão pela

área comercial, a partir deste momento passou a vender diversos produtos e serviços como:

seguros, móveis e etc., até entrar no mercado de pisos, de onde não mais saiu. Trabalhou por

quatro anos na empresa Laminade, quando identificou a oportunidade de empreender neste

ramo. Decidiu então, dar o nome de sua única filha à empresa, visando a colaboração da

mesma no futuro - o que hoje é uma realidade.

Pelo fato de Lodemar ser um vendedor nato, direcionou todos os seus esforços para o

setor comercial. Isto trouxe benefícios e malefícios ao negócio, o benefício maior foi o

progresso da empresa, tendo em certo momento de sua trajetória até, se tornado grande
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referência no mercado de pisos de madeira em Curitiba, porém os malefícios vieram como

consequência tempo depois, devido à falta de espaço para a administração adequada da

empresa e organização financeira, não puderam suportar tempos de crise. Alguns erros

básicos também foram cometidos ao longo de vários anos de empresa, como a não divisão

entre conta pessoal e empresarial e também contínuo feitio de empréstimos bancários, que

traziam falsa sensação de rentabilidade à empresa.

Em momento de alta, onde possuíam grande loja física, chegaram a obter mais de mil

metros quadrados em pisos com alta rotatividade no estoque. Hoje, a empresa não mantém

mais estoque e realiza apenas vendas por demanda, ou seja, faz pedidos aos fornecedores

somente mediante pedido dos clientes.

Após a recuperação e reabertura da empresa, o proprietário tem levado mais a sério as

questões administrativas e financeiras. Ele está muito empolgado e realizando planejamentos

futuros para a empresa, pois hoje já consegue idealizar o negócio com a proposta de

organização implantada inicialmente por Anna, que pretende dar seguimento. Hoje, o objetivo

principal da empresa é obter seu próprio capital para crescer de forma saudável.

Sobre os processos atuais da empresa, verificamos que, a maioria dos fechamentos de

projetos são realizados na casa dos clientes, onde levam amostras dos produtos conforme

desejo do comprador e realizam a medição adequada. Uma pequena parcela dos consumidores

ainda opta por vir ao showroom, pois preferem visualizar melhor as opções e conhecer o

espaço físico buscando muitas vezes confiança pela empresa. 

O principal diferencial da empresa perante o mercado é o bom atendimento focado na

experiência do cliente e mão de obra especializada. Mas algo que vai além e agrega muito é a

experiência do proprietário repassada ao cliente no ato da venda.

As equipes de instalação são terceirizadas e não exclusivas, não obtendo assim,

vínculo empregatício com a Anna Costa Pisos. Esta questão sempre foi uma das maiores

dificuldades da empresa, visto que no momento contam apenas com uma equipe de confiança.

Atualmente, há escassez de bons profissionais da área no mercado, principalmente aqueles

que estejam alinhados com a cultura da empresa, que ofereçam serviço de qualidade e sejam

pontuais. Isto é um dos fatores que impede a escalabilidade e crescimento do negócio.

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

líquida média - lucro de cada projeto/pedido atualmente está em torno de 28,49% dependendo

também da negociação realizada.



30

A empresa trabalha com diversas formas de pagamento que possibilitam ao cliente

escolher a melhor opção como: cartão de débito, crédito e comumente o pagamento à vista via

depósito bancário, PIX ou dinheiro, excluindo apenas para pessoa física cheques e boletos.

Que são particulares como opção a clientes de pessoa jurídica, ainda mediante análise de

perfil. A maioria das vendas são negociadas na condição de pagamento a vista, sendo 50% no

ato do pedido e 50% na finalização do serviço.

As etapas do atendimento foram descritas da seguinte forma:

I. Prospecção através de alto investimento em ferramentas como Google Adwords.

II. Contato do cliente - onde o principal objetivo é atrair o interessado a loja ou agendar

uma visita ao local do projeto.

III. Agendamento da visita para orçamento detalhado.

IV. Fechamento do pedido.

V. Agendamento de obras.

VI. Compra do material junto ao fornecedor.

VII. Acompanhamento da obra.

VIII. Entrega e finalização.

IX. Feedback do cliente.

Lodemar acredita que o mercado em que atua traz oportunidades contínuas, pois

comercializa um produto que muitos necessitam em um determinado momento, além de gerar

a recompra ou indicação através de clientes satisfeitos - algo que prezam muito. Além das

conveniências, também ressaltou as dificuldades como: participar de um mercado quase

saturado com ampla concorrência, o que dificulta o trabalho da empresa e diminui os preços

do mercado - principalmente por trabalhadores informais que realizam serviços “por fora” e

também a dificuldade de mão de obra qualificada.

Foi perguntado ao proprietário, 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 deficiências: falta de uma

ferramenta onde possa verificar relatórios diários de venda, rentabilidade e etc., falta de

programação e organização financeira e de obras, e pensou que alguns recursos poderiam ser

úteis como uma planilha automática com preços mínimos e ideais de venda, com projeção de

lucro, custos fixos e mais detalhes.
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Figura 6: REUNIÃO

FONTE: APLICATIVO GOOGLE MEET AUTORES (2020)

5.2 MATRIZ SWOT

Atualmente, existem alguns instrumentos que possibilitam a percepção das

características internas organizacionais e ambiente externo nas empresas. Estas servem, para

realizar tomadas de decisão diminuindo erros que ocorrem por causa das ações mal

planejadas. Um destes instrumentos é o modelo SWOT - desenvolvido por Kenneth Andrews

e Roland Chriskensen, que permite avaliar o comportamento das organizações por meio de

análises, que fazem a combinação de forças e fraquezas de uma organização, com as

oportunidades e ameaças provenientes do mercado.

Em relação ao ambiente interno, deve-se monitorar constantemente para identificação

das forças e fraquezas mais diretamente relacionadas com os fatores críticos de sucesso da

organização. Toda essa análise faz com que naturalmente a empresa consiga maximizar as

forças e minimizar as fraquezas ao máximo. Na análise externa, o Modelo SWOT objetiva a

identificação das principais oportunidades e ameaças, que em um determinado momento, se

colocam perante a organização. Em relação à análise interna, o objetivo é a identificação dos

principais pontos fortes e fracos caracterizadores da organização.

A análise SWOT deve ser realizada utilizando os elementos da análise interna e

externa, ou seja, o diagnóstico que dela resultou, constituindo uma fonte de informação e

suporte para elaboração da gestão estratégica. Assim, antes de se examinar como se aplica

essa análise, se faz necessário conhecer o modelo em sua definição, como também conhecer

seus objetivos e consequentemente os benefícios que podem ser promovidos através da

aplicação desse modelo.
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A análise SWOT envolve os ambientes interno e externo da empresa, o modelo trata
das forças e fraquezas em dimensões – chaves como desempenho e recursos
financeiros, recursos humanos, instalações e capacidade de produção, participação
de mercado, percepções do consumidor sobre a qualidade, preço e disponibilidade
do produto, e comunicação organizacional.
(FERREL et. al., 2000, p. 62)

A Matriz SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities e Threats), também conhecida

como FOFA, é uma ferramenta gerencial que examina o ambiente interno e externo de uma

organização buscando encontrar oportunidades de melhoria e otimização do desempenho.

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

Essa análise corresponde à identificação por parte da organização e de forma
integrada dos principais aspectos que caracterizam a sua posição estratégica num
determinado momento, tanto interna como externamente. (SILVEIRA, 2001, p. 209)

As Strengths - Forças são os pontos positivos da empresa, aquilo em que ela se destaca

em comparação às demais e que não é atingido por fatores externos; pode se identificar a

partir das análises do diferencial oferecido pela organização. Para identificar é simples, e

devem ser feitos alguns questionamentos para isto, como: Quais as qualidades que a empresa

possui que são identificadas pelos clientes? Quais os diferenciais da equipe? Quais os

produtos que chamam mais a atenção do consumidor? Há um motivo especial para que a

empresa seja reconhecida no mercado? Desta forma, é possível identificar os pontos que

levam a empresa a ter vantagem competitiva e trabalhar fortemente neles para que haja

progresso.

As Weaknesses - Fraquezas, são os pontos fracos da empresa perante aos seus

concorrentes, aqueles que podem ser resolvidos internamente. Porém, isto não

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 não é 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 comparação aos concorrentes, pontos onde pode haver

melhoria, reclamações mais frequentes e o maior motivo com que se pode perder uma venda.

O sucesso nesta questão está em entender internamente as deficiências e trabalhar para que

haja um equilíbrio entre o problema e a solução, buscando sempre resolver os conflitos da

melhor forma possível.

As Opportunities - Oportunidades são forças externas que podem influenciar

positivamente a empresa, aquelas que não são controladas internamente. Neste tópico, deve
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ser verificado de qual forma é possível aplicar mais valor aos produtos ofertados, quais os

desejos e objetivos do cliente que busca o produto fornecido pela empresa, quais as condições

favoráveis, influências sazonais e novidades tecnológicas possíveis de se aderir.

As Threats - Ameaças são as forças externas não controladas pela empresa que podem

repercutir de forma negativa a organização, fazendo-a reduzir seu desempenho e credibilidade

frente ao mercado. Como a empresa não possui poder sobre as ameaças, a melhor forma de

combatê-las é se prevenindo.

Especificamente, as forças e fraquezas podem ser encontradas analisando o ambiente

interno de uma companhia, ou da concorrente. Já as oportunidades e as ameaças estão

presentes no mercado em geral. A análise SWOT é importante, por exemplo, ao tentar prever

a estratégia futura de uma concorrente, por isso, é indispensável obter o máximo de

informações sobre tudo que compõe o ambiente interno e externo da empresa.

O primeiro passo para um bom estudo do tipo SWOT é colher e absorver
informação secundária sobre a empresa que se está analisando e sobre o setor
econômico que integra.
(MILLER, 2002, p. 116) 

A seguir modelo de análise SWOT aplicado à realidade da Anna Costa Pisos:

Figura 7: SWOT

FONTE: AUTORES (2020)
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5.3 DIAGRAMA DE ISHIKAWA

O Diagrama de Causa e Efeito, Diagrama Espinha de Peixe ou como é mais conhecido

Diagrama de Ishikawa, foi criado por Kaoru Ishikawa na década de 40, com o objetivo de

identificar discrepâncias no processo de produção de um produto e atualmente é muito

utilizado para identificar causas de um determinado problema. E foi selecionado pelo grupo,

com o intuito de esclarecer as causas da problemática principal que atinge a Anna Costa Pisos

e com isso, auxiliar na tomada de decisões, para que seja definida e alcançada a sua solução.

... As causas são as fontes do problema, devendo ser analisadas e tratadas, pois
através de sua identificação, será elaborado o plano de ação, objetivando sua
eliminação fazendo com que o efeito venha a ser reduzido ou até totalmente
eliminado (Kume,1993)

Comumente o Diagrama de Ishikawa é feito a partir do chamado 6M, os quais são

Medida, Material, Mão de Obra, Método, Meio Ambiente e Máquina, todos somados resultam

no problema ou efeito indesejado. No caso da Anna Costa Pisos, o problema a ser

solucionado, é a falta de padronização dos procedimentos financeiros e comerciais que têm

suas causas descritas no Diagrama de Ishikawa abaixo.
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Figura 8: ISHIKAWA

FONTE: AUTORES (2020)

Tabela 3: ISHIKAWA

Administração
Antiga

O pouco que o proprietário conhece a respeito da Administração
principalmente financeira de uma empresa, já está defasado, mesmo
com o seu interesse em se manter atualizado.

Falta de
Profissionalismo Por se tratar de uma empresa familiar há a falta de profissionalismo na

empresa, além das finanças pessoais e da empresa serem misturadas
em diversas ocasiões. Está sendo implementado o salário ao
proprietário como uma forma de dividir as finanças.

Processos
Manuais Os orçamentos e as finanças são feitos em um caderno onde o Sr.

Lodemar anota tudo o que acontece, porém com a entrada de sua filha
Anna na empresa, as finanças 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 é instaurado na Anna
Costa Pisos, com o passar do tempo é deixado de lado e acabam
voltando para o processo analógico.

Falta de Técnicas
Como consequência de até então não haver um administrador ou um
gestor formado trabalhando na empresa, os processos presentes são
realizados sem nenhuma técnica.

Comunicação
Inadequada  Como consequência de até então não haver um administrador ou um

gestor formado trabalhando na empresa, os processos presentes são
realizados sem nenhuma técnica.

FONTE: AUTORES (2020)

5.4 ANÁLISE 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 escritório.

Como o público é variado, não há certo padrão de perfil de clientes, exceto pela condição

financeira, onde se atinge quase exclusivamente clientes pertencentes a classe B e C. Atendem

em maioria consumidores finais, que buscam produtos para sua casa e em minoria empresas,

as idades são variadas - entre 25 e 55 anos, e na maior parte do tempo são casais que estão

reformando ou adquirindo uma casa nova. 95% destes consumidores são moradores de

Curitiba e região metropolitana, enquanto os outros 5% são representados por moradores do

Litoral e cidades próximas que ocasionalmente a empresa atende.

Os casos de atendimento em ambientes empresariais são menores, e, quando ocorrem

geralmente são 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 água em abundância. 

5.5 REGIÃO GEOGRÁFICA

A empresa hoje está situada na cidade de Curitiba-PR, na Rua Anne Frank - via

movimentada localizada no bairro Hauer/Boqueirão. A rua concentra predominantemente

empresas de diversos ramos de atuação, por isto, é um local de fácil acesso a maioria de seus
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clientes. Com isso, grandes parcelas de seus projetos são para atender moradores de bairros

próximos, não sendo isto uma regra.

6. REVISÃO TEÓRICA

6.1 TEORIA DO PLANEJAMENTO

A teoria do planejamento é um modelo de decisão, unificado e integrador que

determina e revela o propósito organizacional em termos de valores, missão, objetivos,

estratégias, metas e ações com foco em priorizar a alocação de recursos. Descreve as

condições internas de resposta ao ambiente externo e a forma de modificá-las, visando

fortalecer os objetivos da empresa rumo ao propósito final.

O planejamento é de suma importância para que haja dentro da organização: melhora

na comunicação; mais agilidade nas decisões, unifica a direção com foco no objetivo e

melhora o relacionamento da instituição com seu ambiente interno e externo. Sem

planejamento, não há objetivo e sem objetivo, não é possível 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 você quer ir – disse o Gato.
- Eu não sei para onde ir! – disse Alice.
- Se você não sabe para onde ir, qualquer caminho serve.”
    (Lewis Carrol - Alice no País das Maravilhas)

       Com base em planejamento estratégico, idealizamos em quatro etapas um modelo a ser

seguido pela Anna Costa Pisos:

1. Identificação da situação a ser solucionada;

2. Definição e alinhamento dos objetivos a serem atingidos semanalmente, para que

assim gere o resultado esperado com a venda de seus produtos.

3. Busca de informações que possam colaborar para o sucesso do planejamento.

4. Tomada de decisões e planos de ações pertinentes a cada ato estratégico.

A administração estratégica consiste em decisões e ações administrativas que
auxiliam a assegurar que a organização formula e mantém adaptações benéficas com
seu ambiente. Desse modo, os administradores estratégicos avaliam suas empresas
derivando pontos fortes e pontos fracos. Manter um ajuste compatível entre o
negócio e seu ambiente é necessário para a viabilidade competitiva.”
(Livro: Administração Estratégica, PG 25)

6.2 ANÁLISE DO PLANEJAMENTO

O planejamento estratégico da organização é um processo dinâmico, sistêmico,

coletivo, participativo e contínuo para determinação dos objetivos, estratégias e ações da

organização (REZENDE, 2008). Neste âmbito, Chiavenato e Sapiro (2003) colocam que o

planejamento estratégico é um processo de formulação de estratégias organizacionais no qual

se busca a inserção da organização e de sua missão no ambiente em que ela está atuando.

Matos et al. (2007), de modo complementar, colocam que o planejamento estratégico deve

refletir, sintética e completamente, o raciocínio estratégico da organização. 

Quanto às características, Chiavenato e Sapiro (2003) apontam que, em um ambiente

cujas características são a forte mudança e a concorrência, o planejamento estratégico pode

ser visto como indispensável para o sucesso organizacional. Além disso, esses autores

colocam que o planejamento estratégico deve ser contínuo, flexível e visto como um

compromisso de todos os membros da organização. Contador (1995b), por sua vez, afirma

que, para que o planejamento estratégico possibilite maior competitividade à empresa, é

necessário que todas as forças da organização estejam canalizadas em um mesmo sentido.

Para realizar planejamento estratégico dentro da Anna Costa Pisos, é necessário

entender o propósito da empresa e o que ela faz e pretende fazer para atingir seus objetivos. 
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         Por exemplo, onde está a empresa atualmente? Para onde ela pretende ir? Qual é o

plano de ação que ela possui para alcançar seus objetivos e metas? Deve-se então ser realizada

uma análise do cenário atual interno e externo, identificando os pontos fortes - explanados na

matriz SWOT: atendimento personalizado com proprietário, experiência do mesmo no ramo

de atuação, baixo custo fixo e etc., além dos pontos fracos como a necessidade de melhorar os

processos financeiros e comerciais.

O planejamento será extremamente necessário para que a empresa avalie quais são as

atitudes corretas a serem tomadas para medir e concretizar o avanço desejado no negócio. A

empresa, por ser familiar e tratar seus clientes de forma especial, tem potencial para se

destacar no mercado com o diferencial de experiência e atendimento personalizado.
Cada empresa que compete em um mercado possui uma estratégia competitiva, seja
ela explícita ou implícita. (PORTER, 2004).

O planejamento estratégico é visto como um processo essencial da organização, pois
se responsabiliza por traçar as diretrizes para o estabelecimento dos planos de ação
que resultarão em vantagens competitivas. (CHIAVENATO; SAPIRO, 2003).

              A análise estratégica competitiva é importante para formulação de estratégias

empresariais e, também, em áreas como finanças, marketing e análise de mercado (PORTER,

2004). Contador (1991), de modo complementar, sugere recomendações para que o

planejamento estratégico possibilite que as empresas sejam mais competitivas. São elas: (i)

entender as forças que impulsionam a empresa e as concorrentes; (ii) definir parâmetros de

comparação; (iii) identificar onde a empresa se destaca, onde deve estar e onde poderia estar;

(iv) descobrir quem serão os concorrentes, de onde virão e o que farão; (v) analisar toda a

cadeia de produção de forma integrada; (vi) traçar estratégia global; (vii) estabelecer como

administrar as mudanças; (viii) buscar porcentagens altas; (ix) decidir os campos onde

competir; (x) integrar produção e vendas; (xi) fixar apenas um objetivo de cada vez e; (xii) ter

visão do negócio.
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Figura 9: PLANEJAMENTO ESTRATÉGICO

FONTE: AUTORES (2020)

6.3 ANÁLISE DOS DADOS INTERNOS

Foi realizada a análise dos dados internos da empresa, bem como as planilhas

utilizadas antes do início deste projeto e também, ferramentas adquiridas neste período.

Inicialmente, o setor financeiro realizava o fluxo de caixa por meio de uma planilha simples

no Excel, porém, após o início do projeto, entendendo a importância dos processos optou por

adquirir um programa de gestão empresarial para isto - o sistema MYRP da Associação

Comercial do Paraná, o qual se adaptou bem a rotina da empresa. Comparação abaixo.



41

Planilhas anteriores:

Tabela 4: GESTÃO ANTIGA

FONTE: ARQUIVO ANNA COSTA PISOS (2020)

Tabela 5: GESTÃO ANTIGA.2

FONTE: ARQUIVO ANNA COSTA PISOS (2020)
Novo Sistema de Gestão:
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Figura 10: NOVA GESTÃO

FONTE: ARQUIVO ANNA COSTA PISOS (2020)

É perceptível a mudança, processos que eram realizados manualmente principalmente

pelo financeiro, atualmente já podem ser inseridos em um sistema para melhor controle. Este

sistema agregará valor à empresa e a longo prazo, será 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 visualização destes indicativos ao fim do projeto será mais

clara e intuitiva, por meio do sistema de Business Intelligence criado a partir da planilha

utilizada atualmente.

Tabela 6: NOVA GESTÃO

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

A escolha dos fornecedores é de grande valia para a empresa, principalmente no setor

em que a empresa está inserida, afinal é no relacionamento com o fornecedor onde se

conseguem melhores negociações, para que a empresa se torne cada dia mais competitiva.

Pires (2004) acredita que é possível reduzir os custos e aumentar a qualidade do serviço por

meio dos produtos fornecidos e para que isso ocorra é necessário ter fornecedores

capacitados.

Na seleção de fornecedores é importante avaliar questões como tratativas de valores,

formas de pagamento, e acordos que atendam as expectativas da empresa como cliente, é

relevante também, trabalhar com empresas já conhecidas e renomadas no mercado para maior

segurança. Para Leenders e Fearon (1993) a seleção não está baseada somente em qualidade,

entrega, custos e serviço, mas também em aspectos como meio ambiente, social, política e a

satisfação do cliente.

Sendo assim, a Anna Costa Pisos preza pelo melhor relacionamento com seus

fornecedores, para que possa ser ainda mais interessante em suas condições para seus clientes

finais. Por isto, criam esta conexão com os distribuidores pretendendo agregar valor a

experiência do seu consumidor, analisando processos de compra e avaliando junto com seus

clientes a melhor opção para cada um em termos de negociação, para continuar fornecendo

aconchego e modernidade a um preço justo, atrelado a um serviço de qualidade.
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7. CONCLUSÕES DO DIAGNÓSTICO

Referente à análise do diagnóstico, verificou-se que a Anna Costa Pisos obtinha uma

administração "à moda antiga”, com pouca atenção a procedimentos que facilitam o dia a dia

e gestão despreocupada. Também não havia tanto investimento em tecnologia, o que

impossibilitava a empresa de avançar em processos mais ágeis e eficazes.

Os processos financeiros e comerciais da empresa necessitavam de uma atenção especial,

visto que esta falta trouxe dificuldades para a empresa no passado. Atualmente, o proprietário

já consegue enxergar esta importância com outros olhos e dar a devida atenção, buscando

sempre o aperfeiçoamento dos processos. Há também uma colaboradora - Anna, dedicada

exclusivamente para realizar a gestão financeira e comercial da empresa, podendo

aconselhá-lo nas tomadas de decisão estratégicas para a boa saúde financeira do negócio,

papel esse que em anos anteriores era mais uma responsabilidade para o Sr. Lodemar. A

empresa está em constante busca de melhorias, aplicando novos métodos administrativos e a

médio prazo colherá como resultado uma gestão eficiente e organizada, o que resultará em

rendimentos em maior escala.

Todas as participantes deste projeto integrador foram envolvidas na incessante busca por

possibilidades de evolução desta empresa, dentro daquilo a que se propõe esta consultoria.

Esta aplicação só será possível, graças a liberdade proporcionada pelo proprietário para que

fossem realizadas as análises internas e externas visando agregar valor a Anna Costa Pisos.

Na primeira etapa do projeto, já foi considerado como avanço a implantação de um novo

sistema de gestão - a ferramenta MYRP, e na segunda etapa já foi possível ver o quanto a

empresa cresceu nos aspectos abordados no projeto - trabalhando fielmente com sistemas de

informações, visando obter maior visibilidade de seus resultados.

Este projeto foi satisfatório para ambas as partes. O Sr. Lodemar se mostrou interessado

em ajudar, sempre disposto em fornecer as informações necessárias para garantir a fluidez

deste. A empresa se dedicou em passar informações valiosas para o desenvolvimento do

projeto, para que fossem aplicadas as teorias e embasamentos deste trabalho ao proprietário,

podendo assim ser avaliado internamente pela empresa e verificada a possibilidade de

inserção nos processos. As integrantes do grupo contribuíram de forma muito positiva,

realizando pesquisas sobre o ramo de atuação da empresa, bem como seus concorrentes, além

de toda a teoria estudada para a aplicação neste projeto, visando fornecer soluções em

processos para a Anna Costa Pisos.
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Para a avaliação dos números e dados coletados de clientes no momento do cadastro e no

pós venda foi utilizado a ferramenta de Business Intelligence, desta forma, tanto a equipe do

projeto, quanto a empresarial, obteve uma visão literalmente desenhada dos indicadores e suas

evoluções no decorrer do tempo por meio de gráficos interativos. Passando a possuir

informações de extrema importância para os setores financeiro e comercial, na palma de suas

mãos.

7.1 PROBLEMAS E GARGALOS

Analisamos neste projeto alguns fatores críticos de sucesso, e verificamos que os

principais são: qualificação do setor financeiro e comercial; conhecimento de mercado;

relacionamento com fornecedores; local estratégico e eficiência e excelência nos

procedimentos.

Como todo negócio, a Anna Costa Pisos tem algumas dificuldades a serem superadas.

A estrutura enxuta além de trazer muitos benefícios tem seus percalços, um deles é o fato de

não conseguir atingir uma parcela do público que busca amplo showroom, como oferecem os

grandes varejistas: Balaroti, Cassol e etc., neste caso, a empresa estudada também dispõe de

showroom com opções, mas muitos clientes não dão oportunidade para conhecer uma loja

exclusiva pela facilidade de encontrar tudo em um só lugar - o que muitas vezes fica mais

caro por conta do acréscimo de mão de obra de instalação - que é cobrado a parte, ou seja,

neste caso há uma falsa sensação por parte do cliente de que obterá um preço mais em conta

nestas lojas. 

Outra dificuldade é se adequar ao mercado instável, onde os preços oscilam a todo

momento - principalmente neste momento de pandemia, com falta de matéria-prima. Além

disso, há vasta concorrência onde os clientes são disputados por lojistas exclusivos do ramo,

grandes varejistas e até mesmo instaladores que trabalham informalmente - não oferecendo

segurança ao cliente final, isentando-o de garantia e possíveis reparos no futuro.

A empresa também, ainda não disponibiliza muita receita para investimento em

tecnologia, trazendo ferramentas que podem agilizar os processos, aumentar a eficiência,

reduzir custos - a longo prazo, gerar maior conexão com o cliente e obter maior vantagem

competitiva. Pelo fato do proprietário ser da Geração Baby Boomer, e consequentemente -

não exclusivamente, não ser alguém “ligado” no assunto tecnologia e avanços, há certa

dificuldade na implementação de ferramentas tecnológicas. 
“Nos dias de hoje os pertencentes à geração Baby Boomer, em sua maioria, ocupam
cargos de diretoria e gerência nas empresas. Por exercerem funções de chefia, e
muitas vezes em nível estratégico, chocam-se diretamente contra as gerações mais
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jovens no que diz respeito aos seus ideais e tecnologia, o que ocasiona um contraste
de comportamento e valores.”
(Marco Paulo Valeriano de Brito; 2013.)

A falta de tecnologia acarreta diretamente nos resultados da empresa, visto que hoje o

mercado é movimentado quase integralmente pelos meios tecnológicos como redes sociais,

e-mail, telefone e aplicativos. Além disso, a tecnologia traz comodidade e eficiência com a

automatização 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, haverá diversos benefícios como uma

maior facilidade em seus processos financeiros e comerciais. Isto possibilitará um melhor

diagnóstico por parte do setor financeiro, para que haja planejamento estratégico e de caixa -

preparando a empresa para momentos de baixa; e também, fornecerá meios mais eficientes

para o setor comercial utilizar no momento da venda. Consequentemente, haverá melhoria no

relacionamento com fornecedores e clientes e também aumentará a credibilidade da empresa

junto aos mesmos.

7.2 POLÍTICAS E PROCEDIMENTOS

Diversas normas devem ser seguidas para a execução de um trabalho acadêmico como

este, dentre elas as normas técnicas presentes no “Manual para elaboração de trabalhos

acadêmicos” disponibilizado pela Esic Business e Marketing School, além de normas gerais a

respeito de compliance. 

Todas as informações de propriedade do cliente presentes no projeto foram

conquistadas de forma legal, e tratadas dentro das normas de confidencialidade e ética, indo

ao público somente no momento da postagem deste trabalho, conforme acordado com o

proprietário da empresa.

A Anna Costa Pisos utiliza o sistema MYRP para, dentre as finalidades, como política

a fim de proteger os dados sensíveis de seus clientes, prospects e fornecedores.  

Os procedimentos comerciais englobam desde o primeiro contato quando são

coletadas informações a respeito da ideia que o cliente possui para o seu piso e visita técnica,

passando pela fase orçamentária, a qual envolve o setor financeiro, e por fim o fechamento ou

não do projeto.
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7.3 ANÁLISE DE RISCOS

A Gestão de Riscos é o conjunto de atividades coordenadas que visa controlar e dirigir

as incertezas e ameaças que orbitam a organização, fazendo com que a empresa antecipe as

possíveis ocorrências. Ou seja, se trata de uma ferramenta para minimizar os riscos, ou

tratá-los. Além disso, também é um trabalho preventivo de antecipação a situações de ameaça

que possam ocorrer, porém, também inclui atuação de maneira prescritiva. O objetivo final

sempre será melhorar constantemente os processos da empresa. 

Os principais objetivos desta teoria são: proteger o ambiente externo da empresa e

agregar valor a mesma; prevenir perdas e gerenciar incidentes; apoiar a tomada de decisão

com base nos cenários futuros; incrementar a eficácia e eficiência operacional; alocar recursos

para a mitigação de riscos; aumentar a assertividade do negócio; preparar a organização para

melhor reagir às mudanças e adaptabilidade; entre outros motivos que rodeiam a análise de

riscos.

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

1. Verificação dos objetivos;

2. Identificação dos eventos que possam impactar os objetivos;

3. Avaliação dos riscos;

4. Resposta aos riscos.

Tudo isto, faz com que a empresa tenha a visão de calcular os riscos para que tomem

decisões pensadas e informadas em relação aos objetivos a serem alcançados. Porém, não se

trata de uma ciência exata, pois lida com resultados e futuros incertos, uma vez que se trata de

uma identificação de possíveis riscos - que nem sempre serão de forma ao calculado.

Existem alguns tipos de risco, são eles: riscos passíveis de prevenção, aqueles que são

indesejáveis independente das circunstâncias; riscos de execução de estratégia, aqueles que

podem ser controlados e monitorados; e riscos externos incontroláveis, aqueles que exigem

preparo para a redução dos impactos.

No âmbito financeiro, parte da qual tratamos neste projeto, diz respeito exclusivamente

aos riscos que podem surgir nas finanças da empresa. Esta gestão de riscos financeiros

utilizará métodos de contabilidade e estatística para prever as ocorrências. Os riscos

financeiros são: de mercado - oscilações em cotações e preços; de crédito - inadimplência e

atraso em pagamentos; de liquidez - dificuldade de arcar com as contas; e riscos operacionais

- perdas geradas por erros internos de má qualificação. Esta análise nas finanças da empresa

possibilita evitar grandes prejuízos e desgastes no setor.
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Aplicando a Anna Costa Pisos, acredita-se que um fator que pode prejudicar a

implantação do projeto é a falta de qualificação dos agentes internos da empresa para instituir

propostas e avançar.

Analisando os riscos positivos - aqueles que farão a empresa crescer - verificamos que

podem ser: avanço nas tecnologias dos concorrentes em processos de orçamentação, mudança

de ponto comercial para algo maior e melhor estruturado, alteração no público alvo da

empresa - no objetivo de atingir outra parcela de maior classe econômica. Todas estas

questões, irão gerar à empresa a necessidade de movimentação rumo a um crescimento de

receita e também operacional para se adequar ao mercado que estão e aqueles que desejam

entrar, no caso da mudança de público alvo.

Nos casos citados, atingirão as estruturas financeira e comercial da empresa, isto

requisitará uma posição dos responsáveis com medidas de prevenção e gestão de riscos,

como: se antecipar no quesito tecnologia e realizar Benchmarking para avaliar a concorrência

em seus próximos passos, planejamento financeiro para estarem preparados para a mudança

de ponto comercial e estudo do novo público alvo a se atingir para utilizar os métodos

corretos de prospecção.

Considerando falhas nos riscos calculados, o que pode ocorrer é primeiramente: atraso

em relação ao mercado ocasionando perda no volume de vendas, e segundamente retração

para recuperação financeira e mudança de estratégia
Figura 11: GESTÃO DE RISCOS

FONTE: AUTORES (2020)
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7.4 ANÁLISE E SELEÇÃO 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 será elaborado, a fim de otimizar a

visualização das métricas empresariais e auxiliará na definição das futuras ações a serem

tomadas pela empresa.
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8. ESCOLHA DA ALTERNATIVA

O Business Intelligence vem sido procurado como um caminho para redução de custos,

melhoria da qualidade do serviço e melhores processos para tomada de decisão. Hoje, e

principalmente devido à pandemia do COVID-19, as empresas têm enfrentado desafios

diários para manter a competitividade. Não se pode contestar que as informações se tornaram

uma importante fonte de vantagem competitiva no mundo dos negócios. O objetivo principal

do BI é apoiar os gestores em seu processo de tomada de decisão. Simplificando, os gerentes

precisam de melhores informações e dados para tomar melhores decisões (Jordan & Ellen,

2009). O BI permite que os gestores tomem decisões assertivas sobre o funcionamento de sua

empresa. Estas decisões levam a processos melhores e mais eficientes no ambiente de

trabalho e ajudam a criar uma excelente vantagem competitiva frente ao mercado.

No início da década de 1980, o conceito de sistemas de informação executiva surgiu

para apoiar gestores e executivos de nível superior em sua tomada de decisão. Desde então, os

recursos de relatório e análise evoluíram de sistemas estáticos para sistemas dinâmicos,

análise de tendências, recursos de detalhamento e análise de inteligência artificial. Hoje,

muitas ferramentas de BI incluem esses recursos para apoiar decisões em toda a organização.

Glaser & Stone (Glaser & Stone, 2008) referem-se ao BI como uma “plataforma usada

para coletar, fornecer acesso e analisar dados sobre as operações e atividades da organização.

Esta plataforma é composta por um conjunto de tecnologias de informação que muitas vezes

são representadas como uma tecnologia combinada em cima da outra. A partir da base, estão

presentes as seguintes tecnologias: infraestrutura, aquisição de dados, integração de dados,

agregação e armazenamento de dados, análise 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 informações acionáveis   para

melhorar o desempenho dos negócios (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 analíticas para apresentar

informações internas e competitivas complexas para planejadores e tomadores de decisão

(Negash, 2004).

As organizações geralmente desenvolvem e implementam sistemas de informação

para atender às necessidades específicas do negócio, como para ajudar os tomadores de

decisão 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



51

neste projeto integrador, visto que a Anna Costa Pisos carece de processos que facilitem a

organização nas áreas 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 dinâmico e eficaz, bem como, consegue

passar informações úteis de rentabilidade ao financeiro. Retrata também, se este retorno

identificado tem sido favorável ou não para a empresa, para que sejam tomadas decisões

positivas e com visão de melhoria neste âmbito.

8.1 BASE BUSINESS INTELLIGENCE

Visando o controle financeiro e comercial da Anna Costa Pisos por um longo período, foi

definida como ferramenta de entrega à empresa, o Business Intelligence, que por sua vez,

mostra de forma clara e objetiva boa parte das métricas e informações pertinentes ao setor

financeiro e comercial. Por ser formulado a partir de uma planilha base, trata-se de uma

ferramenta de fácil alimentação e atualização.

Foram utilizadas informações como: custo e receita, origem do cliente, tipo do produto

orçado/adquirido, valor orçado e valor final, status do projeto e em caso de perda, o motivo.

As informações a serem utilizadas foram escolhidas pela equipe com a intenção de tornar a

ferramenta prática e automatizada para o dia-a-dia, além de objetiva e sucinta.

Para a elaboração do Power B.I, foi realizado um compilado de informações 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

FONTE: AUTORES (2021)
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O Power B.I foi divido em três panoramas diferentes, o primeiro trata-se do panorama
de Acompanhamento de vendas. Neste, pode se observar diversos gráficos, como o de Origem
dos clientes (abaixo), onde podemos verificar que uma parte bastante considerável dos
clientes da Anna Costa Pisos provém do Google e uma parte já 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 número 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

FONTE: APP POWER BI AUTORES (2021)

Outro exemplo, é o gráfico de Motivos de não fechamento, o qual como o próprio
nome diz, mostra o motivo da perda do cliente. Com estas informações, estratégias de
marketing e orçamentação podem ser revistas e direcionada para solucionar cada um dos
pontos e assim diminuir os não fechamentos de projeto.

Figura 14: MOTIVO DA PERDA

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

Figura 15: EXECUÇÃO

FONTE: APLICATIVO POWER BI AUTORES (2021)

Já o terceiro e último panorama mostra a situação financeira da empresa frente aos
projetos. Neste, há dois gráficos os quais podem ser considerados principais. Sendo eles, o
gráfico de Análise de rentabilidade de cada projeto individualmente, o qual é baseado não só
na margem de lucro, mas também no valor em Reais.

Figura 16: ANÁLISE DE RENTABILIDADE

FONTE: APLICATIVO POWER BI AUTORES (2021)
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E o gráfico de Objetivo de margem, que mostra a média de margem atual e se este está
dentro do esperado ou não. Auxiliando assim na estratégia de negociação e orçamentação da
empresa para que mantenha ou melhore a sua margem.

Figura 17: OBJETIVO DE MARGEM

FONTE: APLICATIVO POWER BI AUTORES (2021)

8.2 PLANO DE IMPLEMENTAÇÃO FINAL

Na implementação do Business Intelligence para a análise da empresa, realizou-se um

levantamento de informações referente às vendas de determinado período, para verificar e

acompanhar a execução e finanças dos projetos, dentre as informações constam: cadastro dos

clientes, valor da proposta, origem dos clientes, motivos de não fechamento – no caso de

pedido não aprovado, status dos projetos, além de dados financeiros como receita, custo de

materiais, custo de mão de obra de instalação, resultado financeiro e margem bruta.

Este levantamento de informações se deu por meio de uma planilha base para o Power BI,

que requisitou as informações detalhadas acima e onde depois, pôde visualizar de forma

rápida e eficaz os resultados esperados. Este, já era um desejo do proprietário 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,

informações chave para a organização dos setores abordados neste trabalho.
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Foi notada uma grande diferença ao verificar os mesmos dados no sistema atual

comparando ao BI oferecido na consultoria, pois no sistema, as informações não estão

compactadas e sim armazenadas em diferentes locais, não podendo assim, fornecer os dados

de forma integral.

8.3 AVALIAÇÃO DOS INDICADORES

Com o Power BI, foi possível visualizar que a empresa mantém bons níveis de

lucratividade – 28,49%, visto que está dentro do que se espera pela mesma (de 25% a 35%).

A análise das finanças dos projetos foi representada da seguinte forma: Custos de Materiais –

58,74 %, Custos de Mão de Obra – 12,2%, enquanto os resultados representam 29,06%.

Verificamos também, que mesmo atendendo algumas propostas com prejuízo, a empresa

conseguiu equilibrar sua receita a ponto de não ser prejudicada. Além de ser possível verificar

os projetos de maior e menor rentabilidade, um a um. Isto é útil 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 prejuízo.

Já para a área comercial, foi demonstrado o acompanhamento de vendas e execução dos

projetos, indicando origem dos clientes, quantidade de contratos fechados, projetos em

andamento; entregues; em vistoria; em pós-vendas; e encerrados.

Ao decorrer da formação do BI, foram fornecidas informações de tratativa comercial e

rotina financeira, para que fosse possível aprimorar a ferramenta, tornando-a mais completa e

assertiva para o dia a dia da empresa. O objetivo principal, é que os gestores possam verificar

com facilidade informações úteis para otimizar negociações com clientes e fornecedores e, ao

mesmo tempo, dinamizar seus processos trazendo maior organização aos mesmos.

Sem dúvidas, o BI foi de grande valia para este projeto integrador, visto que foi possível

avaliar de forma detalhada as áreas comercial e financeira por meio de seus projetos, trazendo

à empresa as informações que buscava para otimizar seus processos e principalmente,

fornecer a mesma uma organização destes setores, como foi proposto no início deste.
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9. CONCLUSÕES

O ambiente empresarial está em constante evolução, se tornando cada vez mais

complexo e competitivo. As organizações se veem pressionadas para tomar decisões de forma

rápida, em razão de estar sempre à frente no mercado, essa evolução muitas vezes exige a

mudança e inovação de seu modus operandi. Com isto, é necessário que os gestores sejam

ágeis e inteligentes ao tomar decisões, de forma que estas ações sejam estratégicas e táticas.

Para que estas decisões sejam tomadas, é preciso ter informações relevantes e o

processamento destas informações deve ocorrer com agilidade e rapidamente, sem depender

de muitos ajustes manuais – para que estes dados estejam sempre atualizados e a disposição

quando necessário.

Neste projeto, as informações disponibilizadas pelo proprietário foram de grande valia

para o andamento do mesmo, visto que assim foi possível reconhecer facilmente os problemas

e gargalos da empresa, e suas dificuldades organizacionais internas. Entendeu-se que, a

tecnologia não era uma prioridade nos processos, e as finanças eram levadas de maneira

juvenil, sem muito controle. Já na área comercial, vimos que os orçamentos necessitavam de

maior atenção, que o cliente precisava de mais informações de produto em um modelo de

proposta mais estruturado, entre muitas outras dificuldades indiretas nas áreas abordadas, que

estavam afetando a logística de processos da Anna Costa Pisos.

Apresentando e avaliando cada uma destas dificuldades, por meio de diversas análises

(SWOT, Diagrama de Ishikawa, etc.), foi possível sugerir a ferramenta de Business

Intelligence, que atende muito bem as expectativas deste projeto por unificar informações em

um único local, de forma assertiva e ilustrada. Além de novas atitudes tomadas na empresa,

em virtude das carências identificadas por este estudo.

Concluímos então, avaliando os indicadores resultantes do BI, que a empresa está em

um bom momento financeiro, onde as margens de lucratividade são saudáveis e em

proporções maiores às despesas, visto que seguem uma filosofia que os adequa a uma

estrutura mais enxuta de custos.

Como a empresa tem obtido bons frutos, irá permanecer nesta possível redução de custos,

atrelada a um planejamento estratégico em todos os setores, principalmente os que foram

abordados neste projeto. A ideia é que, atenda um público mais exigente e em menor

quantidade, porém oferecendo a qualidade que é 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 administração familiar, tem se superado ao focar

esforços na boa gestão, alinhando um propósito maior de fazer a diferença na casa de seus

clientes, fornecendo produtos de valor, com atendimento de excelência e mão de obra

qualificada e profissional – o que hoje é uma raridade de se encontrar no mercado.

Nota-se que, desde o início do projeto, os gestores já 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 apresentação final do BI ao proprietário da empresa, que ficou surpreso

com as facilidades da ferramenta e principalmente satisfeito ao encontrar todas as

informações que precisava na palma de sua mão, 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 e

fornecer ferramentas de controle e organização para os gestores, visto que a empresa tem o

porte pequeno e está em fase de crescimento.

Por meio de consultoria, as alunas Anna, Maria Fernanda e Maria Vitória – graduandas do

curso de Gestão Comercial puderam aprimorar técnicas de avaliação de empresas, gestão de

conflitos, gestão de custos, pesquisa e análise de mercado, entre outras matérias fundamentais

ao longo deste para basear este projeto, esta estrutura de conteúdos foi essencial para que este

projeto fosse liderado pela equipe com maestria.

As soluções apresentadas serão essenciais para que os gestores possam de fato

estruturar os procedimentos de vendas e finanças, para que forneçam a seus clientes,

funcionários e fornecedores uma melhor experiência, além de obter uma organização interna

maior.

Com a disponibilização do Business Intelligence, será possível avaliar diariamente e

de forma eficaz o status de vendas, negociações em aberto e volume de caixa, visando à

tomada de decisão mais assertiva e estratégica.
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11.1TRANSCRIÇÃO ENTREVISTA COM PROPRIETÁRIO

Lodemar Costa

06 de Outubro de 2020

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

Pisos visando entender melhor as necessidades da empresa.

Destacaremos neste, as informações de maior valia para o presente estudo.

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

comercial)?

Resposta: Os esforços sempre estiveram focados para a área comercial, sem muitos processos

de organização nas demais áreas. A administração da empresa era feita de forma

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

Pergunta: Como é a estrutura da empresa neste momento?

Resposta: Já tivemos uma loja maior com funcionários, porém hoje estamos com uma

estrutura mais enxuta, trabalhando apenas em família. Com isso esperamos melhorar

o desenvolvimento e qualidade do trabalho para crescer com cautela.

Pergunta: Como são tratadas as finanças da empresa?

Resposta: Sempre tive conta “conjunta” com a empresa e misturava pessoa física com

jurídica, como meu forte sempre foi vendas, não havia muita organização nesta parte

financeira. Hoje já conseguimos definir um salário para mim, e as contas são

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 país enfrentara.

Não priorizamos a obtenção de caixa, o que não 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 diferença você notou no sistema de administração geral após a reabertura da

empresa?

Resposta: Estamos mais cuidadosos com custos fixos, reduzimos estes de forma significativa

visando a maior obtenção 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 experiência do consumidor e também mão

de obra de qualidade. Não focamos apenas nos números, mas sim na satisfação dos

clientes.

Pergunta: Qual o maior problema enfrentado pela empresa hoje?

Resposta: A busca por profissionais de instalação qualificados. Como nosso serviço é

completo de venda do produto com instalação, e não temos funcionários registrados

nesta área, acabamos ficando dependentes de instaladores “terceirizados”. Hoje

temos apenas uma equipe na qual podemos confiar, mas o ideal seria ter mais

profissionais capacitados disponíveis.

Pergunta: Como você avalia o mercado em que atua?

Resposta: Cheio de oportunidades, pois como se trata de construção sempre terão pessoas

interessadas nos produtos que ofertamos. Além disto, é um produto que gera

recompra depois de determinado tempo.

Pergunta: Como a empresa se posiciona em relação aos concorrentes?
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Resposta: Trabalhamos com um padrão de qualidade difícil de encontrar, isso acaba elevando

nosso preço de venda. Como concorremos com algumas empresas que reduzem o

preço de mercado, isso exige de nós uma adaptação constante para continuarmos

faturando. Porém, temos nos mantido atendendo clientes de um padrão mais elevado.

Nosso desejo é que, não sejamos comparados com estes concorrentes em termos de

preços justamente pelo padrão do serviço 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 finanças (contas a pagar e receber), pois hoje estas informações ficam

dissipadas, com uma ferramenta focada nessas informações eu poderia ter maior

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


