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1.1. Identificacao do Estagiario e da Organizacao

Estagidria: Gerlane Monteiro Batista, inscrita no Curso Superior de Tecnologia
em Negdcios Imobilidrios, sob a matricula n°® 20122600368, no Instituto Federal de
Educagdo Ciéncia e Tecnologia da Paraiba (IFPB), Campus Jodo Pessoa.

Para preservar a empresa, utilizou-se o seguinte nome ficticio:

Organizacdo: GM Imobilidria, com inscrigdio no Conselho Regional de
Corretores de Iméveis (CRECI) de n° 0582-M, o Cadastro Regional de Corretores de
Iméveis (CNPJ) sob o n°73.458.236/0001-70, estabelecida na Rua Manoel Joao
Rodrigues , n° 55,Jardim 13 de Maio, Joao Pessoa/PB.

1.2. Histérico da Empresa

A GM Imobilidria, empresa consolidada com mais de 10 anos no mercado da
Paraiba, em especial na Grande Jodo Pessoa, representada pelos corretores Manoel Silva
e Maria das Gragas, tendo realizado feitos importantes em toda a comunidade
empresarial e residencial, enfatiza realizagdes em dreas comerciais, urbanas, litoraneas e
rurais, atendendo ao publico de varios segmentos na sociedade, atendendo particulares
nas negociacdes ou locagdes de seus apartamentos, casas ou terrenos, em diversos
bairros da cidade de Jodo Pessoa/ PB.

Ao longo do tempo a GM Imobilidria tem aperfeicoado e conquistado a simpatia
da comunidade paraibana mediante trabalho ético e idoneo e a busca constante de
melhoria no atendimento o que lhe permite grande oferta de imdveis garantindo-lhe um
diferencial das melhores opcdes para quem deseja investir ou ampliar seus negdcios,
galpdes ou qualquer outro beneficio de natureza imobilidria.

A GM Imobilidria encontra-se hoje com equipe especializada com experiéncia
administrativa operacional, o que a deixa destacada perante sua concorréncia.

Sua atividade fim € a intermediacdo imobilidria e administracdao de imoveis.
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1.3. Organograma Geral da Organizacao

Segundo Chiavenato (2002), organograma representa a estrutura organizacional

de uma empresa através de gréafico. O organograma possui varios tipos:

e Organograma vertical, tido como o organograma cldssico: é comumente usado
para representar a hierarquia da empresa;

e Organograma circular € o oposto do cldssico: este é usado quando o objetivo é
ressaltar o trabalho em equipe, sem que haja a preocupacdo em representar a
hierarquia;

¢ Organograma funcional: o que difere do classico € o fato de ndo representar as
relagdes hierdrquicas e sim as relagdes funcionais da organizacao.

e Organograma horizontal: tem por base a hierarquizacdo, mas com sua

representacao € horizontal o grau de hierarquia da empresa é amenizado.

A GM Imobilidria tem sua estrutura organizacional dividida em duas dreas,
Gerente de Negocios e Gerente Administrativo, ambas com autonomia para tomadas de
decisdes. O cargo de Diretor Geral e Gerente de Negdcios sdo ocupados pelos sécios
Manoel Silva e Sra. Maria das Gragas ocupa a Geréncia de Administracdo de Imdveis.
Os corretores, de venda e de locacdo sdo subordinados as Geréncias citadas acima, de

forma que todo o trabalho seja executado de forma eficiente e eficaz.

Figura 1 — Organograma geral da empresa GM Imobilidria.

DIRETOR
|

GERENTE DE ADMINISTRACAD

108 DE IMOVE!
COORDENAGAD

SOR DE [

ADMINISTRATIVO 105 ADMINISTRACAD

DE IMOVEI

= EQUIPE
FINANCEIRD SECRETARIA EQUIPE DE APOIO ADMINISTRATIVA

LOCAGOES DE IMOVEIS

CORRETORES

Fonte: Elaboracdo prépria a partir de pesquisa direta, 2015.
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Desta forma o organograma da Imobilidria GM pode ser definido como classico

ou vertical.

1.4. Setor Econémico de Atuacio e Segmento de Mercado

A economia de um pais pode ser dividida em setores (primdrio, secunddrio e
terciario) de acordo com os produtos produzidos, modos de producdo e recursos
utilizados.

O Setor Primadrio estd relacionado a producao através da exploracdo de recursos
da natureza. O setor primdrio que fornece a matéria-prima para a indudstria de
transformacao.

O Setor Secunddrio transforma as matérias primas (produzidas pelo setor
primdrio) em produtos industrializados (roupas, mdquinas, automdveis, alimentos
industrializados, eletrénicos, casas, etc.).

O Setor Tercidrio estéd relacionado aos servigos e € neste setor que a Imobilidria
GM esta inserida, pois sua atividade fim € prestar servigos a terceiros (vendas, locagdes,
administracdes, permutas e consultorias) para satisfazer suas necessidades.

A segmentacdo de mercado consiste em escolher um grupo de consumidores
com necessidades semelhantes para o qual a empresa vai focar a sua atuacdo, e existem
diferentes formas de realizd-las, como, idade, sexo, localiza¢do, comportamento, etc.

A Imobilidria GM segmentou seu publico levando em consideracdo dois
aspectos: localizagdo e renda. Ela trabalha com as melhores e principalmente
construtoras, nos melhores bairros e com a classe A e B. Como também atua nos bairros

periféricos e com moradias populares.

1.5. Descri¢ao da Concorréncia

z.

E no ramo imobilidrio que encontramos um dos mercados mais concorridos. Cada
vez mais aumenta o nivel e a capacitacao dos corretores. Eles tém a missdo de encontrar os
melhores imdveis para seus clientes, pois a concorréncia estd se tornando bem competitiva

para os profissionais da drea.
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E na Concorréncia que ocorre a rivalidade entre dois ou mais produtores que
desejam vender seus artigos de mesma classe, ou entre vérios consumidores que
pretendem obter produtos de mesma espécie.

Atualmente quase ninguém autoriza para a venda de iméveis com exclusividade,
ou seja, o cliente pode autorizar para varias imobilidrias a venda sem exclusividade,
como a finalidade de obter um retorno do seu imével mais rapido.

Na GM imobilidria se enquadra na concorréncia pura, ou seja, prestam-se
servicos semelhantes de venda, aluguel e administracio de imoveis, cujos clientes
predominam nas mesmas classes sociais (A , B e C).

Dentre esses concorrentes estdo: Mariano Imobiliaria, Carvalho Imobiliaria,
Lopes de Andrade, Residence Imobilidria, Shopping Imodveis, Zona Sul, Teixeira e

Carvalho entre outros.

1.6. Organizacao e Principais Fornecedores

Segundo Andrade (2006), fornecedor € aquele que abastece por meio de servigos
ou produtos uma empresa, sendo eles:

e Fornecedor interno € quando os produtos j4 estdo armazenados na organizacao e
sao transferidos aos setores por meio de pedidos de cada setor solicitante.

e Fornecedor externo € aquele que vem de fora da empresa, e esta envia
informacdes ou materiais para dentro da empresa que fez a requisicao.

Os principais fornecedores da Imobilidria GM sdo as construtoras e as pessoas
fisicas. As construtoras que dispdem do imdvel em construcdo e as pessoas fisicas
investidoras ou ndo, que fornecem o imdvel ja pronto para vender, permutar ou alugar.

Nas negociagdes com as construtoras, a imobilidria intermedia a venda que é
finalizada na construtora, que repassa a comissao para a imobilidria. Apds o fechamento
do negdbcio, a imobilidria, fornece apenas servico de suporte, como por exemplo, o
fornecimento de boleto. Todo o pagamento € feito diretamente com a construtora.

Na venda de imdvel de particular/investidor, a imobilidria apenas intermedia e
recebe a comissdo. Todos os pagamentos sdo efetuados entre comprador e vendedor.

No caso de locacdo de imodveis, quando o imdével ndo € administrado pela
imobilidria, ela recebe como comissdo 100% ( cem por cento) do primeiro aluguel. Ela é

responsavel pelo cadastro dos responsaveis (Locador, locatirio e fiadores) e pela



16

confeccdo do contrato. Quando o imével € administrado pela imobilidria, além do
primeiro aluguel 100% (Cem por cento), a imobilidria retém 10%( dez por cento)
mensalmente sobre o aluguel recebido. Os pagamentos dos aluguéis sdo feitos via
boleto bancario em favor da Imobilidria que quando confirma o crédito repassa o
aluguel para o proprietario, ja deduzida sua comissao.

Devido ao cadastro bem criterioso realizado pela imobilidria, a inadimpléncia é
muito pequena. Quando o locatdrio entra em inadimpléncia, ele vai a imobilidria
justificar. A Lei do Inquilinato veio resguardar o direito do proprietario, que dentro de

um més de atraso pode pedir que o imdvel fosse desocupado.

1.7. Relacionamento organizacao-clientes

A imobilidria utiliza diversos meios de comunicacao para divulgar seus produtos
com o publico consumidor; redes sociais (Facebook, Istagram, Whatsapp), site na
internet de facil acessibilidade e com uma linguagem muito clara, comerciais na TV e
radio, outdoors, feiras. A fidelizacdo do cliente que compra constantemente € feita
diretamente pelos corretores, ( que ja as possui em uma carteira ja cadastrada). A
direcdo e a geréncia auxiliam-nos neste contato, informando-os quando aparece um
produto dentro do segmento (comercial/ residencial, casa/apartamento, terreno
urbano/rural, etc.) que o investidor gosta.

Para eles, além deste contacto constante, o bom atendimento, a sinceridade, a
transparéncia contribui muito para a fidelizacao do cliente. Por mais que outros venham
procurar o cliente, apresentando o produto, eles os procuram para assessora-lo,
aconselhéd-lo no negdcio.

A GM Imobilidria tem interesse em satisfazer as necessidades dos clientes,
auxiliando-os a encontrarem um imével de acordo com seu perfil, facilitando na procura

até a celebracdo do negdcio contratado.

1.8. Procedimentos Administrativos e suas Divisoes

Os processos s@o as vdrias atividades realizadas dentro do sistema considerado.

Os processos devem ser detalhados para identificar as etapas a serem desenvolvidas.
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Esse detalhamento € feito através de fichas que devem conter as seguintes informacdes:
nome do processo, nimero de referéncia (nimero atribuido ao processo), descri¢ao
(explicagdo resumida do processo), entradas (todos os fluxos que chegam ao processo),
saidas (todos os fluxos que saem do processo) e légica (descricdo, passo a passo, da
16gica do processo).

A Imobilidria GM tem a seguinte estrutura administrativa:

A unidade € formada pelos setores: geréncia, sendo esta operacional, aluguel,
vendas e recep¢ao.

A geréncia, que se enquadra no nivel titico e estratégico, € responsavel por
arquivar as vendas concretizadas, pelo desempenho das vendas e aluguéis de imdveis,
por cadastrar e atualizar os dados dos imdveis ofertados, pelo atendimento e na
orientagdo dos clientes acerca dos procedimentos corretos para a contratagdo de um
imovel.

E na geréncia que se realiza a negociacdo de uma venda e também a selecio de
imoveis a serem divulgados em site e/ou jornal.

O setor de aluguel, nivel operacional, é responsavel pelos contratos de aluguéis,
cadastro de clientes e proprietarios dos imoéveis alugados, controla as cobrangas e
clientes inadimplentes, recebe os pagamentos dos inquilinos e efetua o repasse dos
valores dos aluguéis aos proprietdrios, subtraidos da taxa de administracdo dos iméveis,
como também cuida de reparos e da manutencio dos iméveis sob sua administracao.

E no setor de vendas que os corretores desenvolvem seu trabalho e onde os
estagidrios estdo inseridos. Neste setor estd o registro dos iméveis disponiveis para a
venda e que serdo adicionados mais imdveis para serem ofertados pela empresa. Logo
se enquadra no nivel operacional do sistema de informagao da empresa.

A recepcdo recebe os clientes que chegam a imobilidria, tendo o primeiro
contato com ele. E neste contato, a recepcao tem que identificar o que o cliente busca, o
seu interesse, que tipo de imdvel procura, e com esses dados, s6 entdo, o cliente é
direcionado a um setor adequado dentro de seus interesses.

A imobilidria GM tem seus processos distribuidos de forma organizada no
setores responsdveis pela sua condugdo, de forma que a sintonia do trabalhos resulta no

alcance do objetivo almejado.
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1.8.1. Area de Recursos Humanos

O setor de recurso humano de uma empresa € responsavel por gerenciar a
operacionalidade dos recursos humanos e por executar agdes que visem ao
comprometimento, desenvolvimento e integracdo entre os funciondrios, garantindo o
melhor aproveitamento de suas capacidades, ou seja, tem a finalidade ajudar a colocar
“ordem na casa”. Alinhar o que a diretoria/presidéncia busca para a organizagao,
traduzir isso em politicas e praticas com métodos, planos e agdes sistematizadas
facilitando e liderando, muitas vezes, o processo de crescimento da empresa.

Além disso, € de competéncia do departamento toda orientacdo, aplicacido e
apresentacdo do resultado final da avaliagdo de desempenho, instrumento que visa
avaliar a atuacdo individual do colaborador, dando-lhe ferramentas para melhoria ou
manutenc¢do de seu desempenho.

O Recurso Humano administra os trabalhadores e € responsével pelas equipes de
trabalho de cada setor dentro da empresa. E da responsabilidade do R.H.

Certificar nas condi¢des adequadas no local de trabalho dos funcionérios, e
segundo Apud Toledo,( 1982, p.7 e 8) € a drea de estudos e atividades que lida com os
aspectos relativos ao elemento humano em geral, nas organizacdes. Ou seja, a drea que
trata dos problemas de pessoal, de qualquer agrupamento humano organizado.
Considera um conjunto de principios, estratégias e técnicas que visa contribuir para
atracdo, manuten¢do, motivagado, treinamento e desenvolvimento do patriménio humano
de qualquer grupo organizado.

As acdes de gestdo de pessoas t&ém uma grande responsabilidade na formagdo do
profissional que a instituicdo deseja, objetivando o desenvolvimento e crescimento da
instituicdo como o do préprio funciondrio, tido como colaborador, para adquirir os
resultados esperados. Precisa haver uma consciéncia entre os colaboradores, ou seja,
desenvolver a responsabilidade e o ético de suas atividades, como também conhecer a
missdo, dominar o conteido da drea de negdcio da organizagao

O gestor de pessoas deve ter sempre uma perspectiva daquilo que quer e pensar
o futuro. Para isso, faz-se necessdrio um planejamento estratégico organizacional,
deixando os objetivos bem claros e como meta. Para isso acontecer, € necessaria a
participacao e colaboragdo de todos na empresa, assim a responsabilidade serd de todos,

neste sentido o espirito de equipe é essencial.
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Na Imobilidaria GM o recurso humano tem por finalidade de selecionar, gerir e
nortear os colaboradores na direciio dos objetivos e metas da empresa. E caracterizada
pela participacdo, capacitacdo, envolvimento e desenvolvimento dos seus
colaboradores. Como também ndo tem um setor de recursos humanos especifico, o
mesmo ¢ gerenciado pelo Gerente administrativo que delega todas as funcdes
administrativas.

Na Imobilidaria GM, ndo ha um setor especifico de recursos humanos para a
contratagdo de funciondrios nem desenvolvimento de politicas de R.H., logo a gerente
administrativa é responsdvel pela selecio de novos empregados com a realizacdo de

entrevistas individuais com o candidato informando- o sobre a missdo da empresa e a

funcdo a ser exercida na imobilidria.

1.8.2. Area de Marketing

De acordo com (Kotler,2000), “Marketing é o processo de planejamento e
execugdo da concepcao, promogdo e distribui¢do de ideias, bens e servigos, para criar
trocas que satisfacam os objetivos dos individuos e das organizac¢des”. Desse modo, o
setor de marketing deve estd engajado em satisfazer as necessidades e os desejos dos
seus clientes.

Como também € criar e agregar valor aos produtos e servigos que temos. O
processo de agregacdo de valor é continuo.

Faz parte do marketing manter uma relagdo de longo prazo com o cliente. Por
isso que um importante subsetor é o marketing de relacionamento, que procura
aperfeicoar a relagdo entre a empresa e o consumidor.

A érea de marketing ¢ um assunto muito extenso na qual o pesquisador tem
opg¢oes variadas, onde os profissionais do segmento imobilidrio tém que estar atento as
diversas ramificacdes. Neste contexto, existe trés tipos de marketing: o interno, o
externo e o interativo. Cada um deles tem sua importancia, onde o interno € feito para os
funciondrios, o externo € feito para os clientes e o interativo € referente ao servigo feito
pela empresa por meio de seus funciondrios para os seus clientes, de forma interativa,
onde a troca de informacgdes leva a uma melhoria nos servicos prestados pela

imobilidria.
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A histéria do marketing evoluiu com o passar dos anos e surgiram algumas fases
que foram fundamentais para as empresas do mundo inteiro. A primeira questdo a ser
levantada era como produzir, até entdo, ndo havia a preocupag¢do de como vender o
produto. Dai surge uma segunda fase, que era como chegar até os consumidores os
produtos fabricados agora em larga escala. E por fim, aparece a terceira e ultima fase
que chamamos de mais influente nos dias contemporaneo, como satisfazer a sua
clientela.

Hoje as empresas em todos os seguimentos nao estdo apenas preocupadas em
que vao produzir e sim naquilo que produzirdo para um publico cada vez mais exigente
e um mercado cada vez mais competitivo. Assim, as grandes imobilidrias tem que estar
preparadas para grandes lancamentos que ndo atinjam apenas a qualidade de seus
produtos, mais sim, que leve qualidade de vida aos seus clientes.

O marketing deve administrar planejar, agir, monitorar, criar novos produtos,
estar perto dos clientes, conversar com eles, observa-lo, deixd-lo ser ouvido etc.

A imobilidria GM tem uma equipe de alto padrio de qualidade com
profissionais que analisar o mercado cotidianamente € o setor administrativo faz
reunides com todos os funciondrios da empresa para mostrar como a empresa tem
reagido ao mercado imobilidrio e € feita uma selecdo de imodveis residenciais e
comerciais que serdao divulgados no site da prépria imobilidria, como também em
jornais impressos.  Com isso, a imobilidria mostra a preocupacao em estar buscando
analisar, estudar e medir o mercado como um todo e ficando a frente de suas

concorrentes em um mercado cada vez mais exigente.

1.8.3. Area de Financas

Na drea de financas tem como principal objetivo valorizar o patrimonio da
empresa e contribuir na melhoria dos resultados por meio dos lucros obtidos.

Financas também € uma area funcional presente em toda e qualquer organizagao,
sendo uma darea tradicional que vem ao longo do tempo crescendo em importancia
dentro das empresas. O conceito e a importancia das finangas no contexto empresarial

tém assumido um papel preponderante, deixando de ser apenas um centro de apuracio
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de resultado e andlise de contas a pagar/contas a receber, para tornar-se um ponto de
fator critico de sucesso.

Quanto as funcdes do departamento financeiro, geralmente elas se dividem em
planejamento financeiro, aquisi¢do e controle de recursos e distribui¢do de recursos.

Planejamento financeiro tem como objetivo, fazer com que as metas
estabelecidas pela direcio de uma empresa sejam alcancadas. E fungdo de o
departamento financeiro apresentar alternativas a proposta do projeto em discussao.

O departamento financeiro assessorar a empresa como um todo, no sentido de
fazer com que os ganhos por ela obtidos sejam suficientes ndao s6 para cobrir todos os
gastos do dia-a-dia, mas também para gerar lucros e assim garantir o seu
desenvolvimento no futuro.

Para que uma empresa continue a se desenvolver e crescer, é fundamental
aplicar o dinheiro de forma eficiente, distribuindo-o por todos os setores ou
departamentos. Cabe ao departamento financeiro lidar com os recursos da empresa.

Procedimentos relacionados a financas: Acompanhamento de contas a pagar;
Emissao de notas fiscais; Movimentagdo de caixa para despesas; Elaboracdo da folha de
pagamentos (Semanal — Corretores / Mensal — Funciondrios); Emissao de 2a via de
pagamentos; Relatérios semanais de receitas e despesas e transferéncias; Lancamento de
produtividade vendas, locacdo e captacdo; Relatérios fiscais mensal para a
contabilidade; Langcamentos de receitas para declaracdo anual.

Prioridades do setor de financas: emissdo de notas fiscais; cobrangca e
acompanhamento de pagamentos a receber; emissdo de cheques; folhas de pagamentos.

A imobilidria GM tem em seu setor de finangas um relacionamento direto com
os demais setores da empresa, tais como: setor de vendas, locacdo, contabilidades e
outros funciondrios de modo geral. Com o setor de locacdo sdo confirmados
semanalmente a fiscaliza¢do dos procedimentos e pastas para liberacdo de comissoes. Ja
com o setor de vendas, o relacionamento estd ligado a emissdo de notas fiscais ( o setor
de vendas solicita ) e acompanhamento dos prazos de pagamento também € feito junto
com este setor.

Portanto a imobilidria GM consolidada no mercado imobilidrio hd mais de 10
(dez) anos ndo foge muito da realidade das grandes empresas.

A atividade de finangas estd sob o controle de uma funciondria do setor de
aluguel cabe a ela as diretrizes para avaliacdo das receitas e saidas que geram a

contabilidade da empresa e sob o controle da gerente.
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O pagamento dos aluguéis € realizado pelos locatarios com depdsitos no valor na
conta bancdria da empresa, a qual depois repassa esse valor aos proprietdrios dos

imoéveis.

1.8.4 Area de Producao

A diferenca bésica entre produtos e servicos € que os produtos sio tangiveis, €
possivel tocar, sentir, avaliar a qualidade antes da compra. Os servigos por sua vez siao
intangiveis, o cliente s6 vai saber se o servico € bom ou ruim depois de contratados. No
processo de desenvolvimento do produto, o cliente ndo participa da produgdo, ao
contrério dos servigos, o cliente normalmente participa da operacdo, dando opinides e
exigindo certa personalizacdo. Os servigos sdo pereciveis e ndo podem ser armazenados.

Os setores de servicos variam muito, como o setor governamental (hospitais,
agéncias de emprego, servigo militar departamentos de policia e de bombeiros, correios,
orgdos legais, tribunais e escolas), o setor de entidades sem fins lucrativos (museus,
associacOes de caridade, igrejas, faculdades, fundacoes, hospitais) e o setor de negocios
(empresas aéreas, bancos, hotéis, profissionais liberais, companhias de seguro, empresas
de consultoria, empresas imobilidrias e varejistas). O tempo todo vem surgindo novos
tipos, como: empresas de entregas, passeio com animais € muito mais.

O sucesso da prestacdo do servigo estd diretamente relacionado ao produto
oferecido, pois a satisfacao do cliente é o elemento fundamental da nocao de servico a
clientela. A satisfacdo deste depende dos seguintes fatores: qualidade do produto,
garantia do produto pelo vendedor, adaptacdo do produto as necessidades do utilizador,
localizagdo do produto a disposi¢do do cliente em boas condi¢des, boa instalacdo,
condicdes de funcionamento do produto e ajuda financeira como servi¢o de venda ao
cliente.

A Imobilidria GM atua no Setor de Servicos, alugando, administrando e
vendendo imdveis. A drea de produgdo da empresa corresponde no organograma destes
ao setor Vendas/Locacdes, onde os corretores atuam diretamente com 0s
consumidores/clientes oferecendo seus servicos. Apds a conclusdo do negdcio, os
clientes sdo direcionados para a secretdria que presta os seguintes servicos: adastro,
contratos, reserva de locagcdo, recep¢do de imdveis, vistorias de ocupagdo,
agendamentos, contatos com os clientes. Os imdveis locados e administrados pela

imobilidria ficam sendo acompanhados pela Gerencia Administrativa de Iméveis.
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1.8.5 Area de Materiais e Patrimonio

z

Para Razzolini Filho (2012) patrim6nio é o conjunto de bens, direitos e
obrigacdes numa organizacdo. E materiais s@o os bens utilizados na capa de produgao
da empresa.

O setor de materiais e de patrimonio € responsavel pela estocagem de produtos a
serem utilizados pela empresa e colaboram na produ¢do e no controle dos bens e
direitos duradouros, que estes sdo os equipamentos, mesas, eletrodomésticos e outros.

Este setor é importante para contribuir na aquisi¢do dos materiais necessarios
para as rotinas didrias da empresa e mantém a conservacao do patrimonio da mesma.

Os responsaveis pelo setor de materiais e patrimdnio € a gerente € um
funciondrio do setor de aluguel, que verificam os produtos estocados € a conservagao
dos bens patrimoniais.

A empresa, GM Imobilidria, estd localizada em edificagdes proprias. Faz parte
de seu patrimdnio, além de sua sede, computadores, mesas, cadeiras, aparelhos de

telefones fixos e modveis, armarios, como também utensilios de apoio para os

funciondrios — equipamento de conzinha.

1.8.6 Area de Sistemas de Informacio

Sistemas de Informacdo (SI) é uma ferramenta que controla a empresa
registrando cada mudanca que ocorre e distribuindo informacao de maneira clara e mais
segura em tempo real. Sao procedimentos que registram o que acontece na organizagao,
apresentando de forma simplificada.

Segundo Stair(2002) ,sistema de informag¢do € um conjunto de elementos ou
componentes inter-relacionados que coletam, manipulam e disseminam dados e
informacdes, e fornecem um mecanismo de feedback para atingir um objetivo.

Para facilitar e melhorar a qualidade no atendimento prestado a seus clientes a
imobilidria GM diversifica o seu programa de modo que o cliente possa além de
pesquisar imdveis novos e usados para venda ou locacdo, checar e imprimir prestagdes
de contas, boletos bancarios, extratos de IRRF, cadastrar iméveis para aluguel ou venda,
e poder contar com todo o atendimento preferencial de sua empresa através de um site

totalmente dindmico e personalizado.
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Diante de um mercado que se mostra altamente competitivo, o setor imobilidrio
€ um dos mais promissores do Brasil e contam com investimentos em programas de
gestdo empresarial e um bom programa para se tornarem mais competitivas.

Com um sistema de gestdo eficiente, a imobilidria passa a automatizar grande
parte dos seus processos. Permite que as propostas, o atendimento € a comunicagdo
entre os usudrios sejam feitos através do proprio software. Com isso a imobilidria ganha
rapidez ao realizar suas atividades e direciona seus esfor¢cos para o crescimento dos seus
resultados.

Quando se tem um sistema de informagdo, as imobilidrias ndo perdem tempo
com papéis e planilhas. E preciso ter uma boa organizacdo das informagdes para que
ndo haja perda negdcios potenciais e que esses sejam finalizados rapidamente.

Através de um sistema de gestdo empresarial, a imobilidria podera ter total
seguranca do seu fluxo de informagdes. Isso ocorre devido a organizagdo que o sistema
proporciona a empresa, o controle das atividades que cada usudrio pode realizar no
sistema e o histdrico das alteragdes que foram realizadas no programa de informagdes.

O sistema de gestdo para imobilidrias tende a melhorar os custos para a empresa,
principalmente com funciondrios, pois o sistema passa a realizar também as partes
burocraticas com muito mais velocidade. O que permite a imobilidria se concentrar na
contratacdo de profissionais que gerem rendimentos objetivando o aumento da receita

Permitir que o gestor tenha um excelente controle em relacdo a empresa, desde a
recepcionista, corretor, gerente, supervisor até as atividades administrativas com o
registro de vendas.

Além de ter controle e seguranca na organizacdo da empresa e de seus dados, ela
também ird gerar novos negdcios, objetivando assim uma significativa contribui¢c@o para
o aumento dos lucros da imobilidria.

Sendo assim, € possivel entender a importancia das empresas, em particular do
mercado imobilidrio, em adquirir um sistema de gestdo empresarial que seja eficiente e
completo para auxiliar no processo de crescimento da imobilidria.

Vantagens para os negdcios gerados através do sistema para a imobilidria:
Permite o cadastramento de informag¢des de maneira padronizada; geracdo dos
documentos de autorizacdo, proposta e contrato; permite o controle sobre as vendas
efetuadas, através do acesso rdpido e fécil as Informacdes; € possivel efetuar baixa e
recuperacao de imovel; permite o controle sobre as comissdes recebidas; permite

consultar e efetuar solicitacdo de imével na Web; vantagem competitiva pelo uso de



25

sistemas de informacdo; permitir a visualizagdo de graficos, como por exemplo,
estatistica de vendas.

Investir em um Sistema de Informacdo (SI) para que as empresas do ramo
imobilidrio possa estabelecer um contato direto entre os clientes e corretores a partir de
uma identificagcdo, é sem divida uma necessidade e uma alternativa para a divulgacdo

da empresa.
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CAPITULO 11

A Area de Realizacao do Estagio
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O estagio foi realizado no setor administrativo e de vendas. O setor de vendas é
responsavel pela captacdo de imdveis novos e usados, como também auxilia e orienta o
cliente sobre as formas de pagamentos e realiza a concretizacdo dos contratos de
compra e venda. Também ¢é responsdvel pela atualizagdo de dados dos imoveis
direcionados a venda.

E no setor de vendas que estdo os corretores da imobilidria, eles tem a missdo de
efetuar e formalizar a venda de imdveis disponiveis na empresa. Este processo é
supervisionado pela gerente, que orienta e os instrui nos procedimentos de pré-venda,
venda e no pdés-venda dos iméveis.

O administrativo se relaciona com a parte burocritica da empresa, aluguéis,

clientes, pagamentos, cadastros entre outros.

2.1 Aspectos Estratégicos da Organizacio

A Imobilidria GM tem com principal objetivo ndo apenas atender as
necessidades dos seus clientes, mas também, superar suas expectativas, oferecendo
servicos e atendimento com qualidade superior ao apresentado pelas empresas
congéneres. Etica, profissionalismo e treinamento constante sdo os diferenciais que
fazem da imobilidria uma empresa Unica, capaz de surpreender aos seus clientes com
acoes exclusivas de atendimento personalizado.

A missdo da GM € atuar como Empresa reconhecida no mercado, objetivando a
exceléncia dos seus servigos e o desenvolvimento de sua regido.

Logo, é necessario o bom atendimento e o auxilio do corretor para colaborar na
procura de um imovel e na formalizagdo da venda com o cliente. Priorizar os clientes é
a missdo da empresa, oferecendo-lhe uma assessoria desde a procura do imével até sua
finalizacdo da venda. Este acompanhamento busca deixar o seu cliente mais satisfeito e
seguro, como também obter a confianga do corretor e elevar o conceito de qualidade da

empresa.

A visdo € ser reconhecida como uma Empresa comprometida com a qualidade
dos seus servicos de Negocios Imobilidrios, na busca continua da satisfacdo dos seus

clientes.
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2.2 Atividades Desempenhadas — fluxograma de atividades

Para uma empresa € muito importante um fluxograma eficiente, de modo que os
custos sejam minimos e a produtividade seja a mdxima, eliminando os movimentos
intteis e as tarefas afins sejam combinadas, visando encurtar os percursos.

O fluxograma permite uma visdo clara e objetiva dos processos da organizacao,
de forma a facilitar a localiza¢do de seus pontos criticos.

Sua forma permite um rdpido entendimento das alteracdes produzidas na
empresa segundo (REBOUCAS, 2009) fluxograma é a representagdo grafica que
apresenta a sequéncia de um trabalho de forma analitica, caracterizando as operagdes, 0s
responsdveis e/ou unidades organizacionais envolvidos no processo. Ele € o meio pelo
qual o analista de sistemas, organizacao e métodos consegue articular as diversas etapas
de uma rotina, depois da imprescindivel divisdo e distribuicdo das tarefas. Os
fluxogramas procuram mostrar o modo com sdo feitas as coisas, refere-se ao manual de
normas e procedimentos das atividades.

Os principais tipos de fluxogramas sio:

¢ Fluxograma vertical — € normalmente destinado a representagdo de rotinas
simples em seu processamento analitico numa unidade organizacional especifica
da empresa.

e Fluxograma parcial ou descritivo - € representado mediante a interligacdo de
simbolos e € mais utilizado para rotinas que envolvem poucas unidades
organizacionais, descreve o curso de acdo e os tramites dos documentos.

¢ Fluxograma global ou de coluna — € utilizado tanto no levantamento, quanto na
descricdo de novas rotinas e procedimentos, permite demonstrar, com maior
clareza, o fluxo de informagdes e de documentos, dentro e fora da unidade
organizacional considerada e apresenta maior versatilidade, devido a maior

diversidade de simbolos.

Abaixo segue abaixo alguns procedimentos realizados durante o estidgio na

Imobilidria GM através dos fluxogramas.



29

2.2.1 Atividade A - Processo de Locacao de Iméveis

O processo de locacdo de imdveis € inicializado ao se cadastrar o proprietério e
o imdvel, apos isso € feita uma vistoria no imével para se colocar no contrato as reais
condic¢des do imovel. Quando o locador chega a imobilidria € feita uma sele¢do, onde o
mesmo serd favordvel ou ndo. Aceitando a selecao agenda-se uma visita aos imoveis e
se identifica preferéncia do cliente. A imobilidria verifica se o cadastro foi aprovado e
comunica ao seu cliente; se aprovado segue para o contrato, se ndo aprovado sdo
ofertadas outras opc¢des até que o mesmo se satisfaga.

A imobilidria fica responsdvel para intermediar tudo o que o inquilino e o
proprietario precisam, necessitam e querem, escutando as exigéncias dos dois lados,
resolvendo tudo quando possivel e estiver ao alcance da imobilidria. Ao final do
contrato o inquilino tem que devolver o imdvel como estd descrito no contrato com o
auxilio da primeira vistoria, sendo realizada uma segunda vistoria € as chaves sdo
entregues, neste caso quando tudo estiver correto com o imdvel, mas se tiver alguma
coisa errada com o imével o inquilino é responsavel por deixar o imével igual ao inicio
do contrato, realizando ajustes no imével para que o mesmo fique nas mesmas
condig¢des descritas no laudo técnico da primeira vistoria quando foi feito o contrato.

A imobilidria GM tem no processo de locacdo de moéveis uma das suas
prioridades e para a empresa € um segmento bastante influenciador. Muitos dos clientes
atendidos na imobilidria procuram esse setor para deixar seus imodveis para serem
locados ou para locar seu primeiro imével. A procura por iméveis para locar ja € uma
realidade no mercado imobilidrio paraibano, muitos estudantes vindos do interior do
estado ou mesmo de estados vizinhos para estudar ou mesmo profissionais de grandes
empresas que vem de outros estados e procuram residéncias em nosso estado, procuram

em primeiro plano a locagao de imdveis.
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Figura 2 — Fluxograma -. Processo de Locacdo de Iméveis
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Fonte: Elaboracdo prépria a partir de pesquisa direta, 2015.
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2.2.2 Atividade B - Processo de venda de imodveis — Cliente

O processo de venda de imdveis se inicializa quando a imobilidria verifica o
cadastro do cliente e do imével. Quando estiver tudo certo, continua a venda, mas se
tiver algum problema tenta regularizar o imdvel. Depois € feita uma vistoria e colocado
placa e é feita a divulgacdo do imdvel. Aparecendo o comprador € verificado se existe
alguma restricio no nome do comprador, caso ndo tenha nada no nome do comprador é
realizado o negdcio, através de um contrato de compra e venda. Concretizado o negdcio
o novo dono do imoével realiza o novo registro no cartério em seu nome, e fazendo
assim uma nova escritura.

O processo de captagdo pode ocorrer de diversas maneiras:

Por telefone, quando o cliente liga pedindo informag¢des sobre placas, antncio,

sites de corretores, revistas ou jornais, entre outros.
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Figura 3 — Fluxograma -. Processo de Venda de Iméveis - Cliente
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Fonte: Elaboracdo prépria a partir de pesquisa direta, 2015.

O fluxograma apresentado acima representa todo o processo de vendas da
Imobilidria GM desde a captacdo do cliente, os processos de vendas, até a finalizacdo do

processo.
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2.2.3 Atividade C — Avaliacdo de Imoveis

O processo de venda de imdveis se inicializa quando a imobilidria seleciona os
imoveis por valor e por localizacdo, apresenta a selecdo ao cliente e verifica a sua
satisfacdo. Em seguida segue para anélise do tipo de avaliacdo, ou seja, se serd o0 modo
comparativo ou o modo evolutivo. Sendo o modo evolutivo finaliza-se a avaliacdo, e
sendo o modo comparativo € feita a comparacao do local e depois calculado o valor do

imovel de acordo com suas amostras. Finaliza-se com o valor do imdvel avaliado.

Figura 4 — Fluxograma de Avaliacdo de Iméveis
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Fonte: Elaboracdo prépria a partir de pesquisa direta, 2015.

A imobilidria GM tem no setor de vendas juntamente com o setor de captacdo, a
avaliacdo de imdveis como fundamental para a empresa. A avaliacdo de imoveis € feita

de forma profissional com avaliadores capacitados, com um nivel de alto padrao.

2.2.4 Atividade D — Atendimento ao Cliente (Recepcao)

O fluxograma apresentado abaixo representa o processo de recepcao ao cliente
na Imobilidria GM.

Este processo funciona da seguinte forma: o cliente é abordado ao chegar na
imobilidria, onde se identifica qual o setor que o mesmo deseja apds colher informagdes
iniciais, depois € encaminhado para o devido setor e por ultimo é verificado se 0 mesmo

resolveu o seu problema e se esta satisfeito com a solucao.



Figura 5 — Fluxograma de Atendimento ao Cliente (Recepgao)
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Fonte: Elaboracdo prépria a partir de pesquisa direta, 2015.
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CAPITULO 111

Levantamento Diagnéstico



38

3.1 Identificacao de Problemas na area de Estagio

No decurso do estdgio foi possivel perceber os seguintes problemas na empresa:

- Baixo investimento em marketing;

- Falhas na Captagdo de imdveis;

- Falta de sistema para controle da imobilidria;

- Auséncia de veiculos para alguns corretores que dependendo do caso tem que
esperar por outro corretor para colaborar na sua locomog¢do ao local do imével

que seré visitado.

Os problemas mencionados precisam ser sanados pela administracio da
empresa, no interesse de se obter resultados satisfatérios para o corretor, para a

imobilidria e para o cliente.

3.2 Problema de Estudo

Ap6s a identificacdo dos problemas acima citados, optou-se em fazer uma
andlise em relacdo a aplicacdo do planejamento estratégico na imobilidria, visando
propor estratégias para continuidade da organizacao.

Desta forma, o presente estudo buscard responder a seguinte questdo: De que
forma a aplicacdo do planejamento estratégico contribui como fator determinante para a

boa performance da imobilidria GM?

3.3 Caracteristicas do Problema de Estudo

Segundo o SEBRAE (2015), a microempresa possui dificuldades em sua gestao,
encerrando, muitas vezes, suas atividades de maneira precoce em razao da auséncia de
planejamento. Os micros empreendedores, na grande maioria, realizam um
planejamento informal e vinculado a crencas e a intuicdo do empreendedor. Desse

modo, uma das consequéncias da falta de planejamento € o alto indice de mortalidade
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das empresas, sendo que cerca de 70% das microempresas nao ultrapassam o quinto ano
de atividade (SEBRAE, 2015). Cabe frisar, ainda, que, segundo o SEBRAE (2015), a
realidade das microempresas € bem peculiar, dada a dificuldade em acompanhar as
mudancas ocorridas no mercado, o que contribui para resultados negativos. Assim, a
aplicacdo de ferramentas voltadas para a identificacdo de oportunidades e ameacgas do
mercado, auxilia as empresas, sejam elas de pequeno, médio ou grande porte, no
enfrentamento de desafios e garantem a sobrevivéncia destas empresas no mercado.

A construtora GM tem enfrentado dificuldades em seu planejamento no que
tange ao baixo investimento em marketing; falhas na captacdo de imdveis; falta de
sistema para controle da imobilidria; dentre outros.

Conforme citado por Maximiano (2000), planejamento é uma técnica para lidar
com o futuro. E um processo decisério tendo grande importincia nas atividades dos
administradores e das empresas.

Segundo o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(SEBRAE), a taxa de mortalidade das empresas com mais de dois anos de
funcionamento no mercado corresponde a 24,6%. Em termos praticos, uma em cada
quatro empresas fecha até dois anos apds a criagdo. Grande parte dessa realidade pode
ser devido 2 ma administracdo.

Diante desse cendrio, buscou-se analisar a pratica do planejamento estratégico

como fator determinante para boa performance das empresas no mercado.
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CAPITULO IV

Proposta de Trabalho
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Planejar € fun¢do bdsica do processo administrativo de uma organizagdo. Assim,
segundo Ferreira (et al., 2007), a aplicacdo do planejamento estratégico de maneira
eficiente e eficaz torna a empresa mais competitiva.

O planejamento estratégico, se bem aplicado, pode tornar a empresa mais
competitiva, atuando como um instrumento de comunica¢do, de acompanhamento e,
principalmente, de aperfeicoamento do aprendizado nas organizagoes.

Este trabalho estd inserido na drea de gestdo administrativa e se caracteriza pelo
estudo da aplicacdo do planejamento estratégico, analisando sua influencia para boa
performance de uma empresa Imobilidria GM, tendo como proposta demonstrar a
importancia da andlise de cendrio, como forma de identificar as fragilidades e fortalezas
de uma organizacdo, bem como as oportunidades e ameacas, presentes no ambiente
externo, dada a possibilidade de mediante tal funcao administrativa garantir uma melhor
utilizacdo dos pontos fortes internos, a eliminacdo dos pontos fracos internos, assim
como usufruir das oportunidades externas e evitar as ameacas externas.

Um bom planejamento numa empresa € fundamental para a conclusdo da venda
de um servico. Muitas vezes a venda de um imdével ndo é concretizada pela falta de
planejamento estratégico, que vai apartir da recepcao ao cliente para orienta-lo com as
informagdes corretas até a finalizagdo da venda. Com base nesta assertiva delimitou-se

o objetivo deste trabalho.

4.1 Objetivos

4.1.1 Objetivo geral

Analisar a aplicacdo do Planejamento Estratégico como fator determinante para

a boa performance da imobilidria GM.

4.1.2 Objetivos especificos

- Entender o que € o planejamento estratégico da empresa pesquisada.
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- Diagnosticar o cendrio de atuacdo da empresa em termos de ambiente

interno e externo.

- Propor estratégias com planejamento para continuidade da organizacao.

4.2 Justificativa

Este estudo € importante para qualquer empresa e/ou estabelecimento preparar e
capacitar seus funciondrios para realizarem um processo qualitativo de informagdes e
um bom atendimento, sabendo que muitos clientes valorizam mais o atendimento do
que o preco do produto ofertado.

Logo este trabalho ird auxiliar tantos empregados quanto os empregadores na
prestacao de um servigco com exceléncia. Com o treinamento de seus funciondrios e
gerando lucratividade o seu cliente serd bem atendido, terd satisfacdo pelo servigo
ofertado.

Como também a relevancia deste estudo estd em alertar os atores envolvidos no
mercado imobilidrio como clientes, corretores de imodveis, construtoras, bancos e
imobilidrias dos seus direitos e deveres.

E importante dizer que as empresas precisam de planejamento, bem como tomar
as precaugdes cabiveis nos seus negdcios imobilidrios, a fim de evitar perder vendas por
causa de um mau planejamento.

A significancia do tema em estudo para academia € enorme, visto que a partir
deste estudo, os estudantes do curso Negocios Imobilidrios poderdo ter uma dimensao
do planejamento estratégico de uma imobilidria.

Dentro da imobilidria, eu acompanhei e executei varias atividades. Tendo como a drea
em que eu mais me identifiquei e onde eu permaneci por mais tempo a 4drea

administrativa e a de vendas e imoveis.
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CAPITULO V

Fundamentacao Tedrica
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O objetivo deste capitulo € apresentar estudos sobre o tema abordado com base

em literaturas existentes de outros autores como fundamenta¢do do mesmo.

5.1 Planejamento: conceitos fundamentais

O planejamento € considerado geralmente a funcao principal dentro do processo
administrativo. A funcdo planejar € a ferramenta para administrar as relacbes com o
futuro.

Planejar € a funcao bésica; organizar, influenciar e controlar sao os resultados do
planejamento. Portanto, somente depois de desenvolverem seus planos € que os gerentes
podem determinar como querem estruturar sua organizagdo, alocar seus funciondrios e

estabelecer controles organizacionais. (CERTO, 2003).

Figura 6 - O planejamento como base para organizar, influenciar e controlar.

Atingindo Objetivos

Organizar

Planejamento

Fonte: Certo, 2003, p. 104.

As organizagdes de todos os tipos dependem de sua capacidade de lidar com as
mudancas e o processo de planejamento estd associado a atitudes favordveis a mudancga,
de tal modo que dependendo das atitudes e comportamentos dos administradores, a
organizacdo serd afetada pelos eventos. As organiza¢des nao operam na base do
improviso e nem funcionam ao acaso. O planejamento é um importante aliado capaz de
oferecer condi¢des propicias rumo ao sucesso.

O planejamento € uma técnica para lidar com o futuro, pois conforme
Maximiano (2000) "[...] Planejamento € o processo de tomar decisdes sobre o futuro.

As decisdes que procuram, de alguma forma, influenciar o futuro, ou que serdo

colocadas em pratica no futuro, sdo decisdes de planejamento. [...]" Assim, o
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planejamento é um processo decisério tendo grande importancia nas atividades dos
administradores e das empresas.

O planejamento inicia o processo administrativo. Planejar significa interpretar a
missdo organizacional e estabelecer os objetivos da organizacdo, bem como os meios
necessarios para a realizacdo desses objetivos com o maximo de eficdcia e eficiéncia
(CHIAVENATO, 2004)

A criacdo de uma empresa se inicia com decisdes relacionadas ao ambiente
interno e ao ambiente externo. A importancia deste planejamento para a organizacao €
para o controle da mesma quanto aos seus ambientes analisados. Ao planejar, a empresa
garante sua sobrevivéncia e sua eficdcia.

O administrador deve saber lidar com os diferentes tipos de planejamento:
estratégico - que aborda a organizagdo como um todo; o titico ou intermedidrio - que
aborda cada unidade separadamente ; o operacional - que aborda cada operacdo

separadamente.

5.1.1 Tipos de Planejamento

Considerando os niveis de planejamento conforme Oliveira (2007), podem-se

distinguir trés tipos de planejamento:

a) planejamento estratégico: € o processo administrativo que proporciona
sustentacdo mercadoldgica para se estabelecer a melhor dire¢do a ser seguida pela
empresa; € de responsabilidade dos niveis mais altos e diz respeito tanto a formulagdo
de objetivos quanto a selecao dos cursos de acdo a serem seguidos para sua consecugao,
levando em conta as condi¢des externas e internas a empresa e sua evolugao esperada;

b) planejamento tdtico: tem por objetivo otimizar determinada drea de resultado
e ndo a empresa como um todo; € desenvolvido pelos niveis organizacionais
intermedidrios, tendo como principal finalidade a utilizacdo eficiente dos recursos
disponiveis para consecu¢ao de objetivos previamente fixados no planejamento

¢) planejamento operacional: pode ser considerado como a formalizagdo,

principalmente através de documentos escritos, das metodologias de desenvolvimento e
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implantacao estabelecidas; € elaborado pelos niveis organizacionais inferiores, com foco

basico nas atividades rotineiras da empresa.

Figura 7 - Niveis de decisdo e tipos de planejamento
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-Temn foco no longo prazo;
- Estipula objetivas genéricos e

globais.
m - PEnsa no departamento, Setor;
- Tem foco no médio prazo;
- Possul ohjetives mais detalhados &
mensuraveis.
- o i
upﬂl'lﬂlﬂﬂll ensa No prooesso ou atividade;

= Tem foco no curto prazo;
- Possul ohjetivos detalhados e
esperificos.

Fonte: MAXIMIANO, 2012

E essencial que o planejamento estratégico, apesar de ter um alcance de até 10
anos, seja atualizado constantemente. Se isto ndao ocorrer, o planejamento sofre um sério
risco de ficar obsoleto e nao ser utilizado dentro da empresa, como deve ser.

O planejamento tético € feito de ano a ano e busca melhorar uma determinada
drea da empresa na busca de um resultado.

O plano operacional coloca em pratica cada um dos planos taticos dentro da
empresa. Ele € projetado no curto prazo e envolve cada uma das tarefas e metas da
empresa.

Desta maneira que os planejamentos Estratégico, Tatico e Operacional

trabalham juntos.

5.1.2 Planejamento Estratégico

Afirma Oliveira (2004) que com o planejamento estratégico € possivel conhecer
e utilizar melhor seus pontos fortes, ou seja, o diferencial da empresa — varidvel
controldvel — considerada como vantagem operacional; conhecer e eliminar seus pontos
fracos, que por sua vez € inadequado para a empresa, uma vez que proporciona

desvantagens. O planejamento estratégico faz ainda com que a empresa identifique suas
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oportunidades, para delas usufruir sua agdo enquanto perdurar, uma vez que &
incontroldvel pela empresa, e também conhecer e evitar suas ameagas em tempo habil,
que sendo incontroldvel pela empresa, cria obstaculos.

De acordo com Oliveira (2004) também existem quatro fases essenciais para a
elaboragdo de um plano estratégico. A primeira, o diagndstico estratégico, a segunda € a
definicdo da missdo da empresa, a terceira € a identificacio dos instrumentos
prescritivos e quantitativos e a quarta € o controle e avaliacdo.

Neste trabalho serd abordado as duas primeiras fases. Na primeira fase &
necessario definir a posicdo atual da empresa, realizada através de pessoas

representativas que passam informacdes desta situacdo, analisando todos os aspectos a

realidade interna e externa da empresa.

Nao adianta ter uma organizacdo de pessoas que enxergam de forma global e
que ndo estdo por dentro dos acontecimentos, onde elas guardam pra si e ndo
participam, pois deste modo nao existird um envolvimento.

Ja para Drucker (1984, pg, 133), considerado o pai da administracio moderna,
Planejamento Estratégico é:

Um processo continuo de, sistematicamente € com 0O maior
conhecimento possivel do futuro contido, tomar decisdes atuais
que envolvam riscos; organizar sistematicamente as atividades
necessdrias a execucdo destas decisdes e, através de uma

retroalimentacio organizada e sistemética.

Depois destas identifica¢des facilita a elaboracao de um plano de trabalho para a
empresa. E finalizando este trabalho, é necessario que o planejamento encontre como
resultados finais o direcionamento de esforcos para pontos comuns, entendimento por

todos da empresa quanto a sua missao e o estabelecimento de uma agenda de trabalho.

5.1.3 Vantagens e Limitacoes do Planejamento Estratégico

Devem-se observar desde a metodologia do acompanhamento e controle
gerencial de uma organizagdo as vantagens do planejamento estratégico que podem ser

observadas desde o envolvimento da equipe no processo de formulagdo, fazendo com
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que todos os envolvidos estejam cientes tanto da elaboracdo do planejamento
estratégico, quanto da execucdo. Pode também proporcionar uma mudanga
organizacional, seja ela em toda organizacdo, ou individualmente para cada participante.

Além de observar esta ideia o processo de planejamento estratégico possui
limitagdes e ndo proporciona solucdes para todos os problemas organizacionais.

Além do esforco que deve ser empregado refere-se também ao tempo,
investimento e envolvimento constante. Porém, é um processo que pode proporcionar
resultados em termos de produtividade e retorno financeiro, se for bem empregado.

Tais beneficios do planejamento podem ser percebidos inclusive durante a

implementacdo e ndo somente em sua conclusao.

5.2 Gestao Estratégica

A gestdo estratégica pode ser considerada como uma forma de gerir toda uma
organizacdo. Com foco em acdes de planejamento estratégico. Ela organiza as
contribuicdes que as diversas dreas t€ém a dar a organizacdo, permitindo direcionar as
acoes aos objetivos globais da empresa.

A gestdo estratégica tem como funcdo primadria estabelecer um elo entre o futuro
e o presente, visando criar um caminho de acordo com escolhas feitas nos dias de hoje

para resultados posteriores. Tavares (2000) cita como suas principais fungdes:

a) Adaptar para maior interacdo da organizacdo com seu meio ambiente,
estimulando uma busca mais sistematica do futuro;

b) Ter um foco e significando uma busca de visdo, missdo, desenvolvimento das
competéncias;

c) Apresentar interesses ao processo decisorio;

d) Definicao do alvo competitivo, apresentando estratégicas, objetivos e planos de
acgio;

e) Melhorar os recursos operacionais e administrativos;

f) Fundar mecanismos de avaliac@o, controle, eficicia, eficiéncia e a efetividade

da organizacdo.
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Ap6s esta andlise devem ser elaboradas as declaragdes da “visdo” e da “missdo”
da empresa, ou seja, deve-se estabelecer qual € sua a razdo de ser e a posicdo que
desejada para o futuro e, ainda, as atividades que devem concentrar os esfor¢os para

alcancar tal posi¢ao. (CHIAVENATO, 2000).

5.3 A Missao

A missao da empresa, no ponto de vista de Oliveira (2004), é quando estabelece
a razdo de ser, um horizonte para a empresa. E a satisfacdo de alguma necessidade do
ambiente externo da mesma e nao o oferecimento de produtos e ofertas para o mercado.

Também nao esta relacionada com o estatuto social, mas sim inclusive com as
expectativas da mesma. Dentro da missdo, o estrategista tem que estabelecer um
propoésito e potenciais em relagdo aos produtos, servigos e segmentacdo de mercado, ter
estrutura de cendrio, ou seja, critérios e medidas para preparar a empresa para o futuro,
estabelecer a estrutura estratégica da empresa, que corresponde a melhor postura para a
empresa alcancar seus propdsitos, respeitando o resultado do diagndstico estratégico, e
por fim, estabelecer as macroestratégias (grandes agdes para agir no ambiente) e
macropoliticas (orientacdes para sustentacdo de tomada de decisdes).

A missdo da empresa tem o papel de impor limites e determinar, num certo
periodo de tempo, sua atuacdo empresarial num envolvimento dos valores, crencas,
expectativas e recursos, qualificando, assim, seus propdsitos basicos.

Para Gracioso (2005), alguns cuidados sdo necessdrios na defini¢do da missao

estratégica da empresa. Sdo eles:

a) A missdo estratégica de uma empresa nao pode ser imposta, mas partilhada entre
os membros da organizacgdo;
b) Deve chegar ao consenso de todos;

¢) Pode ser mudada somente com a aprovagdo de quem a definiu.

Esses propdsitos sdo provas de que a empresa atribui e estabelece seu
cumprimento nas suas funcdes e acdes, depositando confianga nos acionistas e

executivos e demonstrando que a missdo é um negdécio de grande extensdo e sempre
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necessitando de crescer na sua totalidade, ela deve ser entendida como uma identidade a
ser seguida, mas nunca uma privacidade a ser alcancada.

E essencial a defini¢io da missdo da empresa, pois ela nos expde as habilidades
necessarias, fundamentais da mesma. Existem as habilidades mais amplas que as
extensoes gerais do produto ou do servico e as secunddrias que avaliam e limitam o que
a empresa vai vender e pra quem.

Por isso, ela deve seguir critérios prudentes e racionais, sendo capazes de
intervir no comportamento da empresa, priorizar a satisfacdo e do cliente e suas
necessidades e ndo do que o préprio produto, ter competéncia de reflexdo,
entendimento, realizacdo e motivacgdo nas habilidades principais da empresa

Para Maximiano (2000), missdo € um cardter privativo de objetivo geral, que
tem como desempenho o ato de organizar o seu cumprimento na sociedade e o tipo de
negocio no qual pretende concentrar-se. O objetivo de um negdcio ou de uma missdo €
proporcionar orientagdo aos funciondrios e mostrar para a sociedade o porqué da

organizacao.

O autor ainda afirma que a defini¢do da missdo, de acordo com as mudangas no

ambiente, pode ser redefinida.

5.4 A Visao

A visdo consiste nas expectativas e desejos dos acionistas e elementos dos altos
niveis da empresa, onde esses aspectos se tornardo a base de todo o processo de
desenvolvimento e implementagao do planejamento estratégico.

A visdo deve ser declarada de uma forma simples, objetiva e concisa, que
compreenda temas como valores, desejos, vontades, sonhos e ambi¢do. (FERNANDES;
BERTON, 2005).

Visdo € considerada como os limites que os principais responsdveis pela
empresa conseguem enxergar dentro de um periodo de tempo mais longo e uma
abordagem mais ampla. Representa o que a empresa quer ser em um futuro préximo ou
distante. (OLIVEIRA,2004).

Oliveira (2004) define como visdo da empresa, o desejo dos acionistas, ou

elementos da alta administracdo da empresa, os limites que estes conseguem num
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periodo longo e com uma maior abordagem. Para que esta visao nao se torne irrealista
para o cendrio da organizacdo, posteriormente a decisdo da mesma € feita uma andlise
dentro das oportunidades e ameacas, para que assim a mesma seja adequada a
organizacao, ndo possibilitando este problema.

A auséncia da defini¢ao de vis@o tem como resultado a falta de foco da empresa,
portanto, € de extrema importancia que a mesma seja estabelecido, para que haja

coeréncia entre o que a empresa se propde a fazer e o que efetivamente faz.

5.5 Os Objetivos

Tracar objetivos para o empreendimento € fundamental para que as futuras
decisdes sejam consistentes com o rumo que se quer dar ao negdcio.

Os objetivos relatam alvos devidamente qualificados e quantificados da
organiza¢do. Também podem ser definidos como as grandes metas a serem atingidas.
Estdo relacionados com os resultados que a organizagdo pretende chegar em
determinado prazo para consolidar seu negécio ou atividade. (REZENDE, 2008).

Os objetivos sdo como uma bussola para o administrador. Ha necessidade de se
determinar claramente os objetivos, pois somente assim serd possivel determinar uma
estratégia adequada, adaptada a diferentes situagdes. (LAS CASAS, 2001).

De acordo com Certo (2003), os objetivos quando altos demais sao frustrantes
para os funciondrios, enquanto objetivos estabelecidos muito abaixo de suas
potencialidades ndo os motivam a maximizar suas habilidades.

Os objetivos empresariais, conforme Sampaio (2004) devem possuir algumas

caracteristicas, descritas a seguir:

a) Ser coerentes com 0s recursos € com o ambiente da empresa;

b) Ser vidveis e desafiadores, para que o estimulo e a motivagdo estejam presentes
no dia-a-dia;

c) Ser mensuréveis, para que a empresa possa controlar e fazer uma avaliagdo;

d) Possuir prazo definido, para que sejam avaliados num determinado tempo; e ser

um numero reduzido, para evitar a dispersdo das pessoas e esfor¢os envolvidos.
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Uma vez formalizados os objetivos da organizacdo, entendidos e divulgados
para todos, muitos beneficios podem ser constatados. Tais beneficios podem estar
relacionados com a integracdo da missdo e visdo, a sustentacdo dos processos decisorios
e a formulagdo de estratégias. (REZENDE, 2008).

Portanto, € muito importante que a organizagdo propicie condicdes e motive os
gestores a alinharem os objetivos da mesma com os objetivos das pessoas que a
compdem, pois dessa forma os interesses passam a ser comum, o que facilita o seu

alcance.

5.6 Analise do Ambiente Interno

A andlise interna visa identificar os principais pontos fortes e fracos da empresa
para nortear o processo de planejamento, pois € a partir dessa andlise que se saberd
quais 0s recursos com que se pode contar e também quais sdo os pontos vulnerdveis no
momento de se estabelecerem as estratégias da empresa.

A andlise interna tem como objetivo colocar em foco as defici€éncias e
qualidades de uma empresa, ou seja, os pontos fortes e fracos da mesma devem ser
determinados diante da sua atual posicdo, de seus produtos ou servigos versus
segmentos de mercado. (OLIVEIRA, 2007).

Conhecer a propria empresa com suas potencialidades e limitagdes é condicao
essencial para elaborar o planejamento estratégico.

Segundo Sampaio (2004), fatores como imagem da empresa perante os clientes,
qualificacdo dos funciondrios, tecnologia para fabricacdo dos produtos, recursos
financeiros, produtividade, qualidade dos produtos, preco de venda, estoques
disponiveis, localizacdo da empresa, relacionamento com fornecedores e prazo de
entrega sdo determinantes de forcas e fraquezas da organizacao.

Alguns autores defendem que os pontos fortes s6 podem ser considerados fortes
se suas habilidades e recursos estiverem alinhados aos Fatores Criticos de Sucesso
(FCS) da organizacdo. Os FCS sao as atividades-chave do negdcio que precisam ser
bem feitas para que a organizacgdo atinja seus objetivos. (SAMPAIO, 2004).

Com isso, a organizacdo terd as informacdes necessdrias para determinar os

objetivos e as estratégias que possam aproveitar melhor as competéncias da empresa e
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equacionar os problemas internos identificados, assim como resolver as ameacas e
oportunidades identificadas externamente.

Conforme Oliveira (2007), para que seja eficaz uma andlise interna deve tomar
como perspectivas para comparagdo as outras empresas de seu setor de atuacdo, sejam
elas concorrentes diretas ou apenas concorrentes potenciais.

Foi elaborada uma andlise do ambiente interno da organizacdo a partir de trés
tipos de recursos: humanos, que envolvem a qualificacdo, motivagdo e envolvimento
dos funciondrios; organizacionais, compostos pela estrutura, servicos € processos
internos; e fisicos representados pela infraestrutura fisica e tecnoldgica e pela
localizagdo geografica.

Todos os recursos sdao fundamentais para que a empresa se posicione de forma

mais competitiva no mercado. (WRIGHT, 2000).

5.7 Analise do Ambiente Externo

As organizacdes ndo sdo autossuficientes nem independentes, elas trocam
recursos com o ambiente externo e dependem dele.

O ambiente externo é composto por todos os elementos que, atuando fora da
empresa, influenciam para as operacdes da mesma. Outro aspecto a considerar, na visao

de Oliveira (2007), € a divisdo do ambiente da empresa em duas partes:

a) ambiente direto: representa o conjunto de fatores através dos quais a empresa
tem condi¢des ndo s6 de identificar, mas também de avaliar ou medir o grau de
influéncia recebido e/ou proporcionado;

b) ambiente indireto: representa o conjunto através dos quais a empresa
identificou, mas ndo tem condi¢des de avaliar ou medir o grau de influéncia entre as

partes.

A anélise do ambiente externo € o processo de identificacao de oportunidades e
das ameacas que afetam a empresa no cumprimento de sua missdo, como explica
Sampaio (2004).

A andlise ambiental corresponde ao estudo dos
diversos fatores e forcas do ambiente, as relagdes
entre eles ao longo do tempo e seus efeitos ou
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potenciais efeitos sobre a empresa, sendo baseada
nas percepcdes das dreas em que as decisoes
estratégicas da empresa deverdo ser tomadas.
(OLIVEIRA, 2007, p. 72).
Embora seja importante que a empresa conheca seus recursos e atividades para
ter controle de seu desempenho, essas informagdes sao de valor limitado quando se fala

em reagdes estratégicas. Em tais casos, torna-se mais importante que a empresa tenha

informacdes detalhadas sobre o ambiente externo. (THOMAS apud OLIVEIRA, 2007).

Segue abaixo grafico ilustrativo: :

Figura 8 - Niveis do ambiente da empresa.

AMBIENTE INDIRETO
(influéncia identificavel)

Fonte: Oliveira, 2007, p. 46.

Essa divisdo da-se apenas para facilitar a manipulacio das varidveis externas. O
executivo deve saber trabalhar com essas varidveis, pois a partir do momento em que
tem melhor conhecimento da influéncia de uma varidvel que esteja no ambiente

indireto, deve ser tentada a transferéncia dessa varidvel para o ambiente direto.

5.8 Analise Externa da Empresa

A andlise do ambiente externo possui dois niveis, sendo eles: macroambiente e
ambiente setorial.

Toda e qualquer empresa ¢ influenciada por uma rede de forgcas ambientais,
compondo assim seu macroambiente. As forcas que atuam dentro deste setor sao

dindmicas e sofrem constantes mudangas por abrangerem tendéncias e sistemas politico-
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legais, econdmicos, tecnoldgicos e sociais assim desenvolvendo oportunidades e
ameacas em grande varia¢do, segundo (WRIGHT, 2000).

O setor da atuagdo da GM € o imobilidrio sendo o responsavel pela a influéncia
da competitividade e o responsavel pelas restricoes e oportunidades da empresa. O
sucesso da administracdo de qualquer organizacao € vinculado ao elo desenvolvido com

seu ambiente externo segundo, (WRIGHT 2000).

5.9 Analise dos pontos fortes e fracos, oportunidades e ameacas

A seguir teremos uma andélise detalhada andlise de Swot:

5.9.1 Forcas

A forca descreve quais as competéncias mais fortes da sua empresa, aquelas que
estdo sobre sua influéncia. Uma forma de encontrd-las é utilizando as seguintes

perguntas:

e O que vocé faz bem?

e O que sua empresa tem de melhor estd sob seu comando?
e Quais sdo os recursos que vocé tem?

e O que possui melhor que seus concorrentes?

e O que faz os clientes voltarem a sua empresa?

Com estas respostas conseguiremos desenvolver esta parte da andlise, sempre
lembrando que quanto maior a vantagem competitiva que uma for¢a lhe traz, mais

importante ela é dentro da anélise.

5.9.2 Fraquezas

As fraquezas sdo as competéncias que estdo sobre sua influéncia, mas que, de
alguma forma, atrapalham e/ou ndo geram vantagem competitiva. Poderemos encontra-

las fazendo as seguintes perguntas:
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e Meus funciondrios sdo capacitados para suas fungdes?
¢ Onde eu deveria melhorar minha empresa?

e Por que meus clientes escolhem os concorrentes?

e Quais sao as deficiéncias dos meus colaboradores?

e Por que os clientes ndo voltam depois de uma compra?

As fraquezas devem ser bem estudadas e mensuradas, pois muitas vezes €
possivel reverté-las em forcas. Uma pequena parte das causas costuma causar a maior

parte dos problemas.

5.9.3 Oportunidades

As oportunidades sdo as forcas externas a empresa que influenciam
positivamente sua organizagdo, mas que ndao temos controle sobre elas. As
oportunidades muitas vezes podem vir através de algum aspecto econdmico novo, como
o advento da classe média, o aumento do nimero de filhos dos consumidores, a
melhoria da renda e do crédito, entre outros. Outro fator que pode influenciar o fomento
de oportunidades s@o as agdes politicas do governo, como a escolha de investir em

infraestrutura.

5.9.4 Ameacas

As ameacas sdo as forcas externas que nao sofrem sua influéncia e que pesam
negativamente para uma empresa. Elas podem ser consideradas como um desafio
imposto a empresa e que pode deteriorar sua capacidade de gerar riqueza. Devem ser
constantemente monitorada pelos gestores, pois, muitas vezes, podem apresentar um

risco muito maior que a capacidade de retorno.

5.9.5 SWOT

A andlise SWOT ajuda os executivos a resumir os principais fatos e previsao
derivada das andlises externa e interna. A partir dai, os executivos podem retirar uma
série de aspectos que identificam as questdes estratégicas primadrias e secundarias com

que a organizagdo se depara. (BATEMAN; SNELL, 2009).
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Para Martins (2006), a andlise SWOT € uma das préticas mais comuns nas
empresas voltadas para o pensamento estratégico e marketing. E algo relativamente
trabalhoso de produzir, contudo a prética constante pode trazer ao profissional uma
melhor visdo de negdcios, afinal de contas, os cendrios onde a empresa atua estao

sempre mudando.

Figura 9 - Divisdo da Matriz de SWOT

Matriz SWOT

Anilise Externa

Anilise Interna Oportunidades Ameacas
Politica de agao Politica de acio
ofensiva ou defensiva ou
Pontos Fortes
Aproveitamento: Enfrentamento:
drea de dominio drea de risco
da empresa enfrentdvel
Politica de Politica de
manutencio ou saida ou
Pontos Fracos
Melhoria: Desativacao:
drea de aproveitamento drea de risco
potencial acentuado

Fonte: adaptado CHIAVENATO e SAPIRO (2003, p.188).

Segundo Chiavenato e Sapiro (2003), sua funcdo € cruzar as oportunidades e as
ameacas externas a organizacdo com seus pontos fortes e fracos. A avaliacdo estratégica
realizada a partir da matriz SWOT € uma das ferramentas mais utilizadas na gestao
estratégica competitiva. Trata-se de relacionar as oportunidades e ameagas presentes no
ambiente externo com as forcas e fraquezas mapeadas no ambiente interno da
organizacao

Ap6s a distribuicdo dos pontos fortes e fracos entre os campos ameagas e
oportunidades é necessario analisar cada um dos quadrantes, como explica Costa

(2006):
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Figura 10 - Modelo de anilise interna e externa da empresa.

ANALISE INTERNA

FORCAS FRAQUEZAS

MONITORAR ELIMINAR ‘
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Fonte: Costa, 2006.

As quatro zonas servem como indicadores da situacdo da organizacdo. Como é
mostrado nas figuras acima.

A funcdo da andlise SWOT é compreender fatores influenciadores e apresentar
como eles podem afetar a iniciativa organizacional, levando em consideragdo as quatro
varidveis citadas (forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas).

Com base nas informagdes obtidas a empresa poderd elaborar novas estratégias
feitas pela andlise da matriz SWOT, e também com as opg¢des de acdo, é possivel
formular as estratégias que apontardo os caminhos para a implementacdo de um plano
estratégico.

A matriz SWOT traca uma andlise da situacio atual da empresa. E um
instrumento de fécil utiliza¢do e, conforme as mudancas por que passa o mercado, ela
deve ser refeita. O objetivo da matriz SWOT ¢€ definir estratégias para manter os pontos

fortes e reduzir a intensidade dos pontos fracos, aproveitando oportunidades e

protegendo de ameacas.

5.10 Aspectos Metodoldgicos

Este capitulo evidencia a metodologia da pesquisa utilizada no desenvolvimento

do trabalho.
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No presente capitulo, serdo apresentados a explicacdo minuciosa desenvolvida
no método do trabalho de pesquisa, mostrando suas abordagens, técnicas e processos
utilizados para formular e resolver o problema em questao.

Segundo Lakatos e Marconi (2003, p.83), “método € o conjunto das atividades
sistemadticas e racionais que, com maior seguranga € economia, permite alcancar o
objetivo — conhecimentos validos e verdadeiros , tracando o caminho a ser seguido,
detectando erros e auxiliando as decisdes do cientista”.

A metodologia deste estudo serd do tipo exploratéria descritiva, ou ainda, esta
pesquisa proporciona visdo geral acerca de determinado fato, envolvendo levantamento
bibliografico, além da aplicacdo de questiondrio semi-estruturado contendo questdes
abertas, por considerd-lo como um instrumento que permitird ampla compreensao sobre
o assunto estudado.

De acordo com (Anténio Carlos Gil, 2008), questiondrio pode ser definido como
uma técnica de investigacdo social composta por um conjunto de questdes que siao
submetidas a pessoas com o propdsito de obter informacdes sobre conhecimentos,
crengas, sentimentos, valores, interesses, expectativas, aspiragdes, temores,
comportamento presente ou passado

Em relacdo a pesquisa descritiva sobre o qual pode se compreender o
entendimento apresentado por Gil que caracteriza:

As pesquisas descritivas t€m como objetivo primordial a descricio das
caracteristicas de determinada populacdo ou fendmeno, ou entdo, estabelecimento de
relagdes entre varidveis. (Gil, 2002, p.42).

Sado indmeros os estudos que podem ser classificados sob este titulo e uma das
caracteristicas mais significativas estd na utilizacdo de coletas de dados, tais como o
questiondrio e a observagdo sistemdtica do negdcio, permitindo andlise dos dados
levantados e o entendimento sobre o assunto estudado.

Tem cardter de profundidade e detalhamento. Pode ou ndo ser realizado no
campo. A técnica de pesquisa bibliografica foi constituida no levantamento de dados da
organizacdo do material colhido na GM.

A pesquisa teve como participantes os seguintes colaboradores:

Proprietdria (gerente), quatro corretores, secretiria e um funciondrio
administrativo, totalizando sete funcionarios.

Segundo Vergara (2000, p. 48): Pesquisa bibliografica sdao os estudos

sistematizados desenvolvidos com material publicado em livros, revista, jornais, redes
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eletronicas, isto €, material acessivel ao publico em geral. Fornece instrumental analitico
para qualquer outro tipo de pesquisa mas também pode esgotar-se em si mesma. O

material publicado pode ser fonte primdria ou secundaria

5.11 Analise de Dados e Interpretacao de Resultados

A andlise de cendrio realizada apontou a necessidade de adotar algumas medidas
estratégicas na GM, capazes de levar a empresa a uma situacdo de melhor
posicionamento no mercado imobilidrio de Jodao Pessoa/PB.

Visando minimizar os impactos das ameagas existentes no macroambiente € no
ambiente setorial, serd adotado o recurso da prospeccdo de cendrios, que pode preparar
a GM a enfrentar os seus desafios e ajudar a empresa a dar um salto qualitativo em
relacdo a sua visao de futuro.

No estudo de caso desta empresa, todos os dados apresentados sdo fatos reais.
Foi realizada andlise do ambiente interno antes da elaboracdo do planejamento
estratégico estruturado na empresa GM, assim como a andlise do ambiente externo.

O estudo possibilitou tragcar um plano de acdo para que a empresa saia da
situacdo atual para uma mais préxima do ideal, chegando a visao de futuro estabelecida.

Diante da andlise do ambiente interno e externo, a GM pode aproveitar
positivamente suas caracteristicas, para atenuar as ameagas de aumento da concorréncia.

Como ponto de partida, pode-se apontar a qualificacdo e motivacdo da equipe de
trabalho, a diversidade e qualidade de servigcos como pontos impactantes na busca por
encontrar um diferencial no atendimento. O aproveitamento deste ponto forte pode
minimizar o impacto da grande concorréncia, assim como buscar novas oportunidades
que o mercado apresenta.

O incremento dos departamentos de vendas pode trazer a possibilidade de
crescimento que a empresa almeja.

O findice de concorréncia pode ser trabalhado com um diferencial nas
oportunidades da organizacdo, desenvolvendo parcerias com fornecedores, mantendo
um vinculo comercial e parceiras com outras imobilidrias na compra e venda de

imoveis.
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De acordo com os dados apresentados, percebe-se que na GM o setor de
recursos humanos consta como um dos pontos fracos, pela auséncia de mais uma pessoa
qualificada para ajudar no departamento.

Assim, demonstra que a diretoria estd engajada nos assuntos corporativos da
imobilidria, compreendendo a necessidade da contratacao de um novo colaborador, para
a satisfacdo e bem-estar dos funciondrios para a exceléncia dos servigos prestados pela
empresa.

E de fundamental importincia promover um plano de capacitacdo para os
funciondrios, pois esta iniciativa pode trazer bons resultados em curto prazo, tanto no

aproveitamento das oportunidades quanto no enfrentamento das ameacas.

A partir de investimento na gestdo estratégica, esperam-se mudangas positivas
na empresa, pois foi constado na andlise do cendrio que este ponto tem muito impacto
na superacdo das ameagas assim como no aproveitamento das oportunidades.

Ap6s a distribuicdo dos pontos fortes e fracos entre os campos ameagas e
oportunidades € necessdrio analisar cada um dos quadrantes, como explica Costa
(2006):

Eliminar: Se uma fraqueza interna estd no campo externo que foi identificado
como ameaca, deve-se eliminar esse ponto, no caso da empresa ( As fraquezas da GM

Imobiliaria sdo):

a) Falta de um departamento de telefonia para atendimento ao publico;

b) Exigéncias de Capital, falta de recursos financeiros para entrar na concorréncia,
como o desenvolvimento da publicidade;

c) Falta do planejamento estratégico, desde sua fundagao;

d) Falhas na captacdo de imdveis;

e) Comunicagdo interna: Auséncias de reunides, discussoes, feedbacks, sobre o
funcionamento interno da empresa com os funciondrios e 0s sdcios.

f) Falta de sistema eficaz para controle da imobilidria;

g) Auséncia de veiculo para alguns corretores que dependendo do caso tem que
esperar por outro corretor para colaborar na sua locomog¢do ao local do imdvel

que serd visitado;
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Marketing pouco ofensivo: ha necessidade do investimento na propaganda da
empresa;

Departamento de vendas: hd necessidade de maior investimento neste
departamento;

Departamento financeiro: sobrecarga de trabalho, pouca disponibilidade de

recursos para contratacao;

Monitorar: Quando um ponto forte estd localizado no campo identificado como

ameaca, € necessario ficar atento e monitorar tanto a forca quanto os fatores que geram

a ameaca, com relacio a empresa ( As forcas da GM Imobilidria sdo):

a)
b)

c)
d)

€)
f)

g)
h)

Entrada de novas empresas no segmento, mercado mais competitivo;
Localizagdo estratégica no Bairro dos Bancdrios, a empresa sempre se localizou
em areas centrais, facilitando o acesso de clientes e fornecedores;

Uma carteira de clientes atualizada e em quantidade satisfatdria;

Local de atendimento agraddvel para os clientes e funciondrios se sentirem a
vontade;

Experiéncia e conhecimento;

Qualidade dos servicos/ética;

Legalidade;

Estabilidade.

Melhorar: se um ponto fraco foi distribuido no campo identificado como

oportunidade é importante ter em mente que um trabalho precisa ser desempenhado para

que esse ponto se transforme em um ponto forte, através de ( As ameacas da GM

Imobiliaria sdo):

a)
b)
c)
d)
€)
f)

Intensidade da rivalidade entre os concorrentes existentes;
Entrada de novas empresas no segmento;

Evolugao de TI,;

Demandas do mercado;

Dificuldades financeiras;

Perda de colaborador qualificado;
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Mudangas na regulamentaciao do governo;

Inadimpléncia;

Capitalizar: ocorre quando uma forca estd no campo das oportunidades, o que

identifica que a organizacdo se encontra numa fase de desenvolvimento na qual é

necessdario aproveitar essa situacao. As oportunidades da GM Imobilidria sdo:

a)

b)

g)

h)

)
k)

Ambiente de trabalho favoravel: os funcionarios trabalham em harmonia, ha
poucos conflitos e todos t€ém o mesmo objetivo, que € o fortalecimento da
empresa;

Equipe qualificada: ha preocupagdo dos funciondrios em controlar a qualidade
dos servigos prestados e também estd sempre buscando melhorar o seu
desempenho, aprendendo com erros cometidos no passado.

Grande numero de investidores do mercado imobilidrio: ha possibilidade de
conquistar uma nova fatia do mercado;

Forcas sociais, como tradicdo: as pessoas sempre sonham em morar na sua casa
propria;

Tendéncias sociais: clientes vém de outros estados para estudar ou trabalhar,
procura a empresa para alugar algum imével;

Localizagao estratégica no Bairro dos Bancérios, a empresa sempre se localizou
em areas centrais, facilitando o acesso de clientes e fornecedores;

Parceria com fornecedores: a parceria pode aumentar a clientela, por meio de
indicagdes;

Crescimento Imobiliario;

Politica Habitacional favoravel;

Investimento estrangeiro;

Procura por qualidade de vida;

Na intersec¢do do olhar para fora com o olhar para dentro da organizacgdo feita

pela andlise da matriz SWOT, e também com as opc¢des de acdo, é possivel formular as

estratégias que apontardo os caminhos para a implementacdo de um plano estratégico.

Como ponto de partida, pode-se apontar a qualificagdo e motivacdo da equipe de

trabalho, a diversidade de servicos e a qualidade de servigos como pontos impactantes
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na busca por encontrar um diferencial no atendimento e entrega dos servicos. O
aproveitamento deste ponto forte pode minimizar o impacto da grande concorréncia,
assim como buscar novas oportunidades que o mercado apresenta.

O incremento do departamento de venda pode trazer a possibilidade de
crescimento que a empresa almeja.

O findice de concorréncia pode ser trabalhado com um diferencial nas
oportunidades da organizacdo, desenvolvendo parcerias com fornecedores, mantendo
um vinculo comercial e parceiras com outras imobilidrias na compra e venda de
imoveis.

E de fundamental importincia promover um plano de capacitacdo para os
funciondrios, pois esta iniciativa pode trazer bons resultados em curto prazo, tanto no
aproveitamento das oportunidades quanto no enfrentamento das ameacas.

A partir de investimento na gestao estratégica, espera-se mudancas positivas na
empresa, pois foi constado na andlise do cendrio que este ponto tem muito impacto na
superagdo das ameacas assim como no aproveitamento das oportunidades.

A figura abaixo mostra a correlacdo dos dados extraidos da anélise interna e na

analise externa da GM Imobiliaria.



Analise SWOT da Imobiliaria GM

Figura 11 - Matriz de SWOT da GM Imobilidria

FORCAS FRAQUEZAS
MONITORAR ELIMINAR
. Parcerias com outras empresas mesmo seguimentos . Falta de um departamento de atendimento ao publico
(algumas concorrentes); (secretaria/telefone);
. Mantém uma carteira de clientes atualizada e em . Falta derecursos financeiros;
quantidade satisfatéria; . Falta do planejamento estratégico;
. Local de trabalho agradavel para os clientes e . Falhas na captagdo deimoveis;
funcionarios; . Falta de comunicagédo interna;
. Experiéncia e conhecimento; . Falta de processos/sistema de Tl;
. Localizagdo e geografia; . Marketing ineficiente;
.Qualidade dos servigos/ética; . Departamento de vendas ineficiente;
<Zt . Legalidade; . Departamento financeiro ineficiente;
& | Estabilidade . Auséncia de veiculo para alguns corretores
E OPORTUNIDADE AMEACAS
2
§ . Crescimento Imobiliario; .Intensidade da rivalidade entre os concorrentes
< | politica Habitacional favoravel; existentes;
. Investimento estrangeiro; . Entrada de novas empresas no segmento;
. Procura por qualidade de vida; . Evolugdo de Tl;
. Ambiente de trabalho favoravel; . Demandas do mercado;
. Equipe qualificada; . Dificuldades financeiras;
. Forgas sociais; . Perda de colaborador qualificado;
. Tendéncias sociais; .Mudangas na regulamentagdo do governo;
. Localizagdo estratégica; . Inadimpléncia
. Parceria com fornecedores

Fonte: Elaboracdo prépria a partir de pesquisa direta, 2015.

A seguir serd apresentada a missdo e visdo da empresa, e, apds, a prospeccao de

cenarios.

5.11 Missao

Como € conceituado por Oliveira (2007), que as empresas tém que apresentar
uma missdao. A missdo da GM Imobilidria é prestar servicos de locacao de imdveis,
vendas, profissionalismo, que satisfacam as necessidades dos clientes, buscando sempre
a perfeicao.

A missdo demarca a drea em que a empresa vai atuar, € a razdo da existéncia do
empreendimento, deve ser sua carteira de identidade, um guia para o trabalho das
pessoas. (SAMPAIO, 2004).

Deste modo, a elaboracdo da missdo exige maior nivel de criatividade e atencao

do executivo, pois vai delinear os grandes rumos da organizacao.
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5.12 Visao

A visdo deve ser declarada de uma forma simples, objetiva e concisa, que
compreenda temas como valores, desejos, vontades, sonhos e ambicdo. (FERNANDES;
BERTON, 2005).

A auséncia da defini¢do de visdo tem como resultado a falta de foco da empresa,
portanto, é de extrema importancia que a mesma estabeleca uma visdo, para que haja
coeréncia entre o que a empresa se propde a fazer e o que efetivamente
faz(FERNANDES; BERTON, 2005).

Tomando como base a visdo de futuro, a empresa oferecerd os seguintes
Servicos:

a) Locacdo de Imdveis: o departamento de aluguel continuard com mesmos
servicos, pois nao serd mais a fonte de renda mais importante da empresa;

b) Vendas: avaliacdo e vendas de iméveis;

¢) Incrementar o departamento de vendas;

d) Desenvolver um plano de Marketing estruturado;

e) Manter o pessoal continuamente qualificado;

f) Alcancar o ISO 9000, que estabelece uma modelo de gestao de qualidade da
empresa.

Assim, a visdo de futuro da GM é€: ser reconhecida no seu estado como

também em territério nacional como uma empresa que presta servicos de

qualidade, oferecendo aos clientes as melhores ofertas de moradia e

investimento.

5.13 Gestao estratégica da GM

A gestdo estratégica como foi observado por Tavares (2000), toma por base o
negocio da empresa, o cendrio no qual estd inserida e ainda, como se quer ser
reconhecido no futuro. Assim, foi estabelecido o seguinte plano de acdo para a GM
Imobilidria com objetivos ja citados, visando se tornar uma realidade a visdao de futuro

estabelecida.



67

Com base nos dados coletados da presente pesquisa, segue abaixo a andlise dos

dados para serem colocados na prética na Imobilidria GM:

a)
b)

g
h)

Elaborar e programar o planejamento estratégico;

Desenvolver um plano de Marketing estruturado para os diversos tipos de midias
envolvidas no mercado;

Realizar pesquisas no mercado visando a ampliacdo do departamento de vendas;
Implantar um programa de sistema interno mais moderno na area da tecnologia
imobilidria;

Programa de incentivo aos funciondrios;

Aplicar um sistema de comunicag@o interno na empresa;

Contratacdo de novos funciondrios e estagidrios: uma equipe maior pode
propiciar a empresa um diferencial nos servigos prestados;

Ampliar o departamento de vendas, possibilitando o aumento do capital de giro;
Investir melhor na drea de marketing para solidificacdo dentro do mercado
apresentacio da organizacao para atuais e propensos clientes;

Oferecer servigos diferenciais em relacio a seguranca dos locatdrios.

Depois de relacionados acima o plano de a¢des para implementacdo do objetivo,

abertura de novas frentes de mercado em Jodo Pessoa teremos o Plano de Acao abaixo:

Figura 12 - Plano de A¢do da empresa.

ACOES

Elaborar e programar o planejamento

QUEM

Maria das Gragas (proprietéria)

COMO

Consultando e programando seu planejamento.

estratégico
Pesquisar o mercado Proprietdria/corretores Midias em geral
Prospectar vendas Proprietdria/corretores Captando, divulgando e fazendo parcerias.

Desenvolver e colocar em prética o
marketing estruturado

Maria das Gragas (proprietdria)

Folders, panfletagem, antincios, visitas técnicas.

Programa de incentivo as funciondrios

Maria das Gragas (proprietdria)

Treinamentos, comissoes

Sistema de comunicac¢do interno

Todos os funciondrios envolvidos na
empresa

Reunides semanais

Aumento de pessoal

Maria das Gragas (proprietéria)

Contratagdo, qualificagdo de funciondrios e
estagidrios para o setor administrativo.

Aumento dos corretores

Maria das Gragas

Contratagio e qualificacdo para os corretores,
possibilitando o aumento do capital de giro

Oferecer seguranca ao locador e locatario

Todos os funciondrios envolvidos na
empresa

Agilidade, ética, prazo, estrutura e confianga.

Fonte: Elaboragao propria a partir de pesquisa direta, 2015.
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A implementagdo do plano de acdo estabelecido ird possibilitar a concretizagao
da visdo de futuro definida para a empresa.
Vale salientar que a GM Imobilidria ndo existe planejamento formal, as questdes

da empresa sdo realizadas de forma aleatéria.

O planejamento estratégico, dessa forma, pode contribuir para que a GM torne-
se mais competitiva, enfrente as dificuldades hoje existentes e aproveite o potencial de
seu corpo funcional e a experi€ncia adquirida durante seus anos de funcionamento.

E importante adotar a estratégia de crescimento, proposta por Tavares (2000),
visando o aproveitamento das oportunidades de mercado existentes.

A utilizagcdo adequada do planejamento estratégico vai possibilitar, em primeiro
lugar, a maior interagdo entre a diretoria e demais departamentos, fornecendo a todos
um direcionamento Unico. Todas as dreas da empresa estardo focadas no plano de acdo
elaborado e na visdo de futuro a ser alcancgada.

Com esta visdo compartilhada e também com a constante andlise dos cendrios,
serd possivel aperfeicoar o processo de tomada de decisdo em relagdo a utilizagdo de
recursos € mudanga de rumos, se necessario.

A GM Imobilidria tem seus valores claramente definidos e vivenciados no dia a
dia, através da transparéncia, ética, respeito, com os funciondrios, clientes e

concorrentes, e atuacao pautada na responsabilidade e assiduidade.

5.15 Aspectos Conclusivos

Este planejamento foi realizado a partir de uma pesquisa realizada com base em
conceitos de planejamento estratégico, o que permitiu a compreensao da importancia da
andlise do ambiente interno e externo da empresa, como fatores decisivos para o seu
posicionamento no mercado.

Pode-se concluir que a pergunta-problema foi respondida, a hipdtese
comprovada e os objetivos atingidos, uma vez que o planejamento estratégico contribui
na gestdo e desenvolvimento da empresa, j4 que amplia e antecipa a visdo futura dos
cendrios e mercados.

Conclui-se também que adotar ferramentas de planejamento estratégico

possibilita o salto de crescimento esperado pelas organizacdes modernas no mercado
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cada vez mais competitivo e que de acordo com a abordagem da teoria, foi possivel
adquirir uma vis@o mais ampla de todo processo gerencial que pode ser aplicado nas

empresas em busca dos fatores que influenciam em sua lucratividade.

A oportunidade para a GM € especial, por tratar-se de possibilidade de
crescimento no mercado. O presente estudo apresentou novas perspectivas e apontou a
direcdo a ser tomada para a efetivagdo da visdo de futuro da empresa, cabendo aos

dirigentes o compromisso com as transformagdes necessarias.
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APENDICES
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- Unidade Caro colaborador,

Académica

]
(U INSTITUTO FEDERAL DE de Gestao e
EDUCAGAO, CIENCIA E TECNOLOGIA Negécios

O resultado desta pesquisa servird de subsidio para o desenvolvimento de um
Trabalho de Conclusdo do Curso de Negocios Imobilidrios. As informagdes aqui
contidas serdo usadas somente para esse fim e reunidas de forma an6nima. Peco que o

preencha com atencdo, respondendo de forma coerente as questdes abaixo cujo tema é:

“A  IMPORTANCIA DO PLANEJAMENTO ESTRATEGICO COMO FATOR
DETERMINANTE PARA BOA PERFORMANCE DE UMA EMPRESA
IMOBILIARIA: O CASO DA GM NA CIDADE DE JOAO PESSOA/PB”

Desde j4 agradeco sua colaboracao.

1) Qual a missdo da empresa ou seja a razdo de ser, mesmo que nio esteja
formalizada?

2) Qual a visdo da empresa, o que pretende ser no futuro, mesmo que nio esteja
formalizada?

3) Quais os valores vivenciados pela empresa, mesmo que ndo estejam
formalizados?
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4) Destaque no quadro a seguir os pontos fortes e fracos da GM Imobilidria?

Pontos Fortes

Pontos Fracos

5) Destaque no quadro a seguir as oportunidades e as ameacas da GM Imobilidria?

Oportunidades

Ameacas

6) Na sua empresa existe mecanismo de acompanhamento das acdes e Revisdes

dos objetivos.Se sim, com qual periodicidade?

() Sim ( ) Nao
() Semanal

() Quinzenal

() Mensal

() Anual

() Outros. Qual

() Trimestral

7) Cite sugestdes de melhorias para a gestdo estratégica da GM Imobilidria:




