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1. CARACTERIZACAO DA EMPRESA

1.1 Identificacdo do Estagiario e da Empresa

Identificagdo do Estagiario

Nome: Elizédngela da Silva Torres Matricula: 20082600095
Nacionalidade: Brasileira

Curso: Curso Superior em Tecnologia em Negdcios Imobiliarios Periodo: 5°
Instituicdo: Instituto Federal de Educacéao, Ciéncia e Tecnologia da Paraiba.
Identificacdo da Empresa

Nome: Imobiliaria Gomes de Sousa

Enderego: Rua Capitdo Ernani de Carvalho, Agua Fria

Cidade: Jodo Pessoa Estado: Paraiba

TEL: (83) 3046 - 8536

Ramo: Prestagao de Servigcos no setor Imobiliario

Setor onde se realizou o Estagio: Comércio e Transag¢des Imobiliarias
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1.2 Histérico da Empresa

A Gomes de Sousa Negodcios Imobiliarios € uma empresa com
atuagao no mercado imobiliario, teve seu inicio desde 2006 ainda como pessoa fisica
e a partir de 2009 tornou-se pessoa juridica e que tem hoje como seu foco principal a
capital do Estado da Paraiba. Hoje se insere no mercado como microempresa,
todavia, busca consolidar a sua marca com total comprometimento com seus clientes;
oferece servicos de avaliacdo, venda, locagdo e permuta de imoveis; com
caracteristicas que fazem a diferenga no mercado, busca aprimorar-se com
competéncia e credibilidade. Sabendo que a concorréncia acirrada exige um

diferencial e acima de tudo perseveranca e dinamismo da equipe.

A equipe de colaboradores mantém a proposta da empresa que é
seriedade, responsabilidade e alta capacitacao, pensando nisso, ela busca habilitagao
tecnologica, aprimorando as técnicas em nivel superior para melhor servir aos seus
clientes, visto que estes itens sao fundamentais para um profissional da area e sao
requisitos que estabelecem o perfil e a relagdo da empresa. A missao da empresa é
satisfazer os sonhos de habitacdo dos clientes com seguranga, proporcionando
solucdes praticas e transparentes em suas transacdes imobiliarias, priorizando a
exceléncia no atendimento com qualidade, agilidade, idoneidade, ética e

transparéncia.

Devido a expansao do setor a empresa pretende fixar seu espaco fisico
no litoral norte do municipio de Jodo Pessoa, tendo em vista a redefinicdo do seu

publico alvo.



1.3 Organograma Geral da Organizagao

Gerente Administrativo

RH Financeiro Administrativo Marketing
Captacao Corretores e
de imoveis estagiarios
|
Vendade | ) 5cacso
imoveis
I
Avaliacédo Atendimento
deimoveis | ao cliente

FIGURA 1 — Organograma Geral da empresa

Fonte: Pesquisa Direta, 2010
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O organograma da empresa esta desenvolvido e interligado pelos niveis

hierarquicos da organizagao.

1.4 Identificagcao e breve descrigdo do setor econémico em que se

insere a empresa

A empresa se insere no setor econémico imobiliario que esta em alta em

Jodo Pessoa onde € possivel se observar um grande numero de construgoes,

edificios, casas e terrenos repletos de placas que anunciam venda ou aluguel dos

iméveis. Estes sdo indicadores de um mercado imobiliario aquecido. Em 2005, o
lucro do setor foi de R$ 185 milhdes, em 2009, R$ 768 milhdes e até julho de 2010,

somaram-se mais R$ 800 milhdes de reais, para este ano a previsdo chega a 1,2

bilhdes de reais.
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Para o presidente do Sindicato da Industria da Construcéo Civil de Joao
Pessoa (Sinduscon), Irenaldo Quintans, o regresso do incentivo bancario no sistema
de crédito agregado a estabilidade econémica do pais foi determinante para o
aumento desta demanda na construcao civil. "Nos ultimos cinco anos, o numero de
iméveis em oferta em Jodo Pessoa era 2.500 apartamentos novos ou em
construgéo, este ano, ja sdo mais de 5.000", afirma Irenaldo, que também ¢é vice-

presidente da Camara da Industria da Construcéo (CBIC).
1.5 Identificacao do segmento de mercado da empresa

A empresa Gomes de Sousa é direcionada ao setor de comércio
imobiliario na prestacado de servigos ao cliente consumidor. O mercado sazonal faz
com que a mesma segmente-se nas seguintes atividades: avaliagdo, captacao,
aluguel e permuta de imoveis, tendo como sua maior demanda de servigos voltados

para vendas.

Hoje, na Paraiba, ha cerca de dois mil corretores de iméveis, segundo o
CRECI-PB (Conselho Regional dos Corretores de Iméveis). E um dado relevante
que demonstra o crescimento da categoria principalmente na capital com novas
tendéncias de mercado e um novo perfil profissional com graduados e especialistas

na area.
1.6 Descrigao da concorréncia que a empresa enfrenta

O surgimento da graduagéo e pos-graduagao na area imobiliaria em Joao
Pessoa indica o aumento no indice de concorréncia mercadoldgica qualificada, mas
a massa da categoria ainda € formada por TTI (Técnico em Transag¢ao Imobiliaria). A
Gomes de Sousa enfrenta a cada dia concorréncia no mercado com empresas de
pequeno, médio e até grande porte. Como o mercado € instavel € comum os clientes
buscarem ao mesmo tempo servigos de mais de uma empresa, sendo assim, tera
éxito aquele que satisfazer as necessidades e desejos do cliente em tempo habil,
pois 0 mercado ja possui muitos corretores de imoveis. Seus concorrentes sao 0s

que atuam tanto na zona sul, como no litoral norte da Capital.
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1.7 Descricdo do relacionamento empresa Xx principais
fornecedores

A Imobiliaria tem como principais fornecedores de imoveis as
construtoras que atuam no mercado de Jodo Pessoa mantendo um bom
relacionamento, elas dispdem de seus produtos, sdo imoéveis do tipo: casas e
apartamentos. A imobiliaria faz a intermediagcao do imével com o cliente. E assim,
através das construtoras, que boa parte da carteira de imoveis se desenvolve. A
empresa também tem outros fornecedores de material grafico, maquinas,
publicidade e material de expediente todos da Capital, sendo avaliados na medida
em que fornecem seus produtos, observando o critério de qualidade, saude

financeira e prazo de entrega.
1.8 Descrig¢ao do relacionamento empresa x clientes

A Gomes de Sousa tem o compromisso de contribuir com o
desenvolvimento econdbmico da Capital, procurando manter um excelente
relacionamento com os seus clientes. A comunicagdo € um canal entre a empresa e
os clientes, o acompanhamento na transagdo e um pos-venda ativo geram
resultados positivos. A empresa também faz parcerias com outras, se necessario for,
para satisfazer as necessidades dos clientes, tendo a preocupacao e a dedicagao de
atender da melhor forma possivel, prezando pela qualidade na prestacao de
servicos e pontualidade nos seus negoécios e transagdes. O objetivo € ter uma

excelente negociacado e o aumento do fluxo de sua carteira de clientes.

Quando este cliente € um parceiro do ramo, a empresa tem a diligéncia
de executar todos os tramites de forma legal e de acordo com a tabela de comissoes
e servicos do CRECI; alguns cuidados sdo tomados como: procurar saber se o
parceiro é idoneo e usa de boa fé e que trabalhe de forma legal, para evitar

problemas futuros com a parceria.
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1.9 Procedimentos administrativos e suas divisoes

A administracdo da empresa esta dividida em alguns departamentos:

departamento de RH, Financeiro, Administrativo, e de Marketing.

No nivel estratégico € onde se localiza o gerente administrativo da
empresa e que faz os planos em longo prazo; o nivel tatico é feito em médio prazo, e
composto pelo: RH, Financeiro, Administrativo, Marketing; o nivel operacional da
empresa € feito em curto prazo e desenvolvido pelos os estagiarios e também pelo
gerente administrativo. O gerente administrativo participa de todos os niveis, ja que

se trata de uma microempresa.
1.10 Procedimentos relacionados a Recursos Humanos

O departamento de Recursos Humanos realiza recrutamento através do
gerente administrativo. Ainda ndo existe uma metodologia definida de selecdo. E
levado em consideracdo as caracteristicas pessoais do candidato, que deve ser
idéneo e trabalhar com honestidade e seriedade e também possuir qualificacdo na
area. O treinamento é desenvolvido na pratica do dia- a- dia segundo as orientacdes
do gestor da empresa; o trabalho dos estagiarios ndo € remunerado e todos eles
devem apresentar seguro de vida. N&o existe nenhuma politica de beneficios aos

estagiarios.
1.11 Procedimentos relacionados ao Marketing

O plano de Marketing da empresa ainda esta se desenvolvendo, mas ja é
executada uma parte como, por exemplo, através de credenciamento ao agente
financeiro a Caixa Econbmica Federal, responsavel pela maior oferta de crédito
imobiliario. E ser credenciado a CEF (Caixa EconOdmica Federal) significa mais
facilidade na transacgao, isto € usado como uma estratégia de marketing da empresa
aonde maior parte dos clientes recorrem ao financiamento habitacional. Também
sao utilizadas outras estratégias como: de preco, se aquisicao do imével for a vista
sempre ha um desconto final e de prazo, que é feita na agilizacdo de documentos
em tempo habil, sendo uma habilidade da empresa e que se torna um diferencial no

mercado.
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Ja a estratégia de promogao é executada através de entrega de cartbes
de visita, fixacdo de placas, divulgagdo em jornal, publicidade em outdoors,
adesivamento em carro e em site, este ultimo tem um retorno significativo
responsavel por 50% das ligacdes feitas a empresa. O telemarketing é feito ao
menos trés vezes na semana e a prospeccao ao cliente todos os dias, seja para
marcar visitas ou dar retornos aos clientes sobre seus iméveis que estdo sendo
trabalhados na empresa e encaminhamento de propostas ou mesmo outras
informagdes. As chamadas séao feitas sempre fora dos horarios de pico dos clientes,
sendo curtas e objetivas. O marketing pessoal também é usado através da postura

dos profissionais da empresa perante o cliente.
1.12 Procedimentos relacionados as finangas

A origem de recursos financeiros é advinda da prestacao de servigos e 0
gerente administrativo € responsavel por fazer a distribuicdo dos recursos e os
investimentos necessarios na empresa. A empresa, nha pessoa do gerente
administrativo, tem que estar em dia com suas responsabilidades fiscais, entdo é
cobrado uma anuidade no valor de quase dois salarios minimos para que o0s
corretores possam desenvolver a atividade de corretagem, isto se for como pessoa
fisica, e se for juridica o 6nus € majorado, estes 6nus sao cobrados pelo CRECI
(Conselho Regional dos Corretores de Iméveis) de acordo com a lei 6.530/78 que
dispde sobre a profissdo do corretor de imoveis. Como se trata de prestagao de
servigo € pago ISS (Imposto sobre servigo). Nas despesas com emissdo de notas
fiscais, material de escritério, publicidade, confeccdes de cartdes, documentagao
para transagdo sao responsabilidades da gestdo da empresa. No entanto, as
despesas com telefone pessoal, combustivel, alimentacdo e apresentacdao pessoal,

utilizada pelo estagiario em atividade na imobiliaria € arcada pelo mesmo.
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1.13 Procedimentos relacionados a Produgao

Os servigos prestados sao de avaliagdo de imdveis, locagao, permuta, e
venda. Sendo o servico de venda responsavel por manter a empresa. Todo tipo de
imével é trabalhado na empresa, seja casa, apartamento, lote, glebas e ponto

comercial.

Sao captados em média mais de dez imdveis por semana, seja por
telefone ou em contato direto nos prédios. A procura de imoveis a venda ou mesmo
nos sites de comércio eletrénico ou nas construtoras gera uma média de vinte e

quatro imdveis comercializados por ano.



2. CARACTERIZAQAO DA AREA EM QUE SE
REALIZOU O ESTAGIO

2.1 ldentificagao, no organograma geral, da area onde se

realizou o estagio

O estagio foi realizado no setor de comércio e transacgdes

imobiliarias, que esta ligado diretamente a captagao, avaliacdo de imdveis

e atendimento ao cliente.

Gerente Administrativo

FIGURA 2 — Setor onde se realizou o estagio

Fonte: Pesquisa Direta, 2010

RH Financeiro Administrativo Marketing
Captacao
de iméveis Corretores e
estagiarios
I
Avaliacao
deimoéveis |—
| Vendas de s, Setor de atuacao da estagiaria
imoveis
Atendimento
ao cliente
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2.2 Fluxograma de alguns processos vivenciados na area

Foram escolhidos dois procedimentos que fazem parte do processo de
vendas: o primeiro refere-se a captacao de imdveis a venda, a identificacdo do bairro
onde sera feita a captagdo de acordo com a demanda segundo as necessidades e
desejos dos clientes. Primeiro ha uma comunicacdo para definir o bairro, em
seguida, o deslocamento até o mesmo. A busca é feita através de placas de venda
particulares visiveis na rua e nos prédios em contato direto. E feito o pedido de
autorizagédo de venda por escrito em duas vias de igual teor; apds esses processos
os imoéveis captados sao inseridos no banco de dados da imobiliaria para divulgagéo
com o objetivo de venda; o segundo processo refere-se a visita do cliente
consumidor ao imovel. Primeiro passo € o atendimento, seja por telefone ou contato
pessoal, é feito 0 agendamento da data e horario desejado entre as partes - corretor

e cliente.

A visita do imovel é realizada e se o cliente gostou do imével geralmente
é feito uma proposta de compra, de quanto dispde a pagar e quanto tem de sinal
(que serve como garantia da negociagao). A proposta € entregue ao vendedor (atual
proprietario do imovel a venda) pelo o corretor que tem a funcao de intermediador da
negociagao, se aceita a proposta € providenciada toda documentagdo necessaria

para a negociagao ser efetivada.

Nessas atividades o corretor deve ter a capacidade de conquistar a
atencdo dos clientes, manté-los encantados com o imovel, ter a capacidade de

apresentar argumentos, superar as objecoes, fechar a venda e fideliza-los.



FLUXOGRAMA - CAPTAGAO DE IMOVEIS
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FLUXOGRAMA - VISITA DO CLIENTE AO IMOVEL
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Figura 4- Visita do cliente ao imdvel

Fonte: Pesquisa Direta, 2010
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2.3 A estrutura da Area (recursos materiais e humanos)

A equipe de trabalho é formada pelo gerente administrativo responsavel
pela a empresa e trés estagiarios, todos graduandos em Negocios Imobiliarios,
sendo o gerente administrativo e um dos estagiarios possuidores do curso Técnico

em Transacgoes Imobiliarias.

No que se refere a estrutura material, o setor conta com
microcoputadores, aparelho de telefonia moével, além de alguns moéveis para

escritorio.

A estrutura fisica da microempresa é compacta e tem o seu escritorio
localizado de forma provisoria na residéncia do gerente administrativo. A empresa
esta em desenvolvimento e pretende relocar-se para o litoral norte da cidade de
Jodo Pessoa, em um ponto fixo proprio mais amplo, climatizado, de melhor
acomodacéo e localizagao para o cliente. Essas mudangas devam ser realizadas no
ano vindouro. O escritério atual serve de base para demonstragao dos produtos aos

clientes que desejam fazer visitas nos iméveis como também para fechar contratos.
2.4 Contribuicdo da Area para a Missdo da Empresa

O setor de vendas contribui positivamente para a missao da empresa ao
desempenhar sua funcao , pois € através de seu papel por meio dos corretores de
iméveis que sao conquistados os clientes e feitas as transacbes imobiliarias, o
setor de vendas aproxima o cliente diretamente a empresa promovendo

efetivamente a missao da empresa .

A missdo é satisfazer os sonhos de habitacdo dos clientes com
segurancga, proporcionando solugdes praticas e transparentes em suas transacgdes
imobiliarias, priorizando o excelente atendimento com qualidade, agilidade,
idoneidade, ética e transparéncia. Ela também tem contribuido para o
desenvolvimento no atendimento, com uma visdo mais humanizada do mercado de

iméveis em Joao Pessoa na Capital da Paraiba.
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2.5 Identificagao das outras areas da empresa com as quais se

mantém fluxo de informagoes

A prestacao de servigos na area de vendas tem fluxo de informagdes

com outras areas da empresa como:

. Recursos Humanos: recrutamento e selecdo e contratagcéo; registro
pessoal da empresa.

. Financeiro: com os agentes financeiros (Bancos);

. Area juridica: através da documentacao, relacéo direta com os Cartérios
de Registro de Imoveis;

. Marketing: toda a parte de divulgacdo e propaganda dos imoveis, e
atendimento ao cliente, estratégias de preco - descontos em aquisicdo a
vista, estratégias de ponto - endereco etetrbnico e telefénico, estratégias
de prazo - agilizagdo de documentos em tempo habil, estratégias de

produto - na demostragao do produto.

Estas areas estao intrisicamente ligadas para o desenvolvimento da

atividade de vendas.

MARKETING

!

RECURSOSHUMANOS e — ‘AGENTESFINANCEIROS
VENDAS

l

‘ AREA JURIDICA ‘

FIGURA 5 - Fluxo de informagdes com a area de vendas.

Fonte: Pesquisa Direta, 2010.
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3. LEVANTAMENTO DIAGNOSTICO

3.1 Selecao de problemas na area de estagio

Os problemas selecionados estao relacionados ao setor de atuagao da

estagiaria na empresa. Foram identificados trés problemas no setor.

1. Descontrole gerencial da empresa.
2. Grande demanda de servigos administrativos relacionados as vendas.
3. Descontrole comercial quanto ao volume de clientes.

3.2 Identificagao do problema

Analisando os problemas apresentados no exposto acima foi selecionado, por

critério de prioridade o seguinte problema:
. Descontrole gerencial da empresa.
3.3 Caracteristicas do problema

1. A inexisténcia de plano de marketing: sem um plano de marketing definido,
torna-se mais complexo o processo de venda na empresa, pois 0 marketing é

o grande aliado do corretor de imoveis.

2 Falta de atualizagao do plano de negodcio: planejamento de negdcio norteia
0s possiveis projetos e investimentos da empresa indicando sua viabilidade
ou néo, a desatualizagdo impede a implementagao de novos projetos.

3. Falta de estrutura fisica da empresa: os clientes ao procurarem a empresa,
desejam ser bem acomodados. A estrutura fisica existente hoje ndo comporta
o perfil de clientes atendidos.
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4. Desmotivagao Organizacional: uma empresa que tem seus funcionarios
desmotivados, o nivel de producdo decai em grande escala, afetando

diretamente o funcionamento da empresa.

5. Inexisténcia de treinamento especifico para venda: a empresa nao dispde
de nenhum treinamento ou curso de aperfeicoamento de técnicas de vendas,

conta apenas com o nivel de qualificagdo de seus colaboradores.

6. Déficit de recursos financeiros: com poucos recursos a imobiliaria fica
privada de fazer alguns investimentos necessarios para seu funcionamento

com competitividade em relagédo a seus concorrentes.
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4. DESENVOLVIMENTO DA PROPOSTA DE TRABALHO

4.1 Tema

Geralmente as microempresas tipo imobiliarias, sem recursos de estrutura
e pessoal qualificado, ndo conseguem obter e processar em tempo habil as
informacdes para acompanhar e se adaptar as mutagdes na mesma velocidade que
o0 mercado imobiliario impde. Assim torna-se de extrema importancia o estudo de
ferramentas disponiveis para que as empresas do setor imobiliario realizem o
monitoramento do ambiente para a deteccédo de tendéncias do mercado e com isso

se organizarem.

As organizacbes tém o desafio de se manterem no mercado, as
microempresas do tipo imobiliarias, também necessitam de planejamento, assim
como as grandes imobiliarias. O setor imobiliario esta em ascensao no Brasil, e na
cidade de Joao Pessoa, capital da Paraiba, nao é diferente. Este quadro de
crescimento e desenvolvimento imobiliario exige da gestdo da empresa adequacgao

ao ambiente externo que ira influir diretamente na empresa.

As imobiliarias que se preocupam com resultados e desejam ter
crescimento devem investir em planejamento estratégico para que seus resultados
tornem-se positivos, aquelas que possuem essa agao, terdao um maior poder de

vendas no mercado e melhor competitividade com outras imobiliarias.
Definiu - se como tema desse relatério monografico:

Planejamento Estratégico: Estudo de caso na empresa Gomes de Sousa
Negodcios Imobiliarios.
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4.2 Justificativa

Investir em planejamento estratégico nunca foi tdo importante como nos
dias atuais, pois as empresas imobiliarias que ndo estuda, planeja e agem
estrategicamente, dificilmente terdo uma boa atuagdo no mercado; pensando nisto
viu-se a necessidade da Gomes de Sousa Negodcios Imobiliarios investir no
desenvolvimento dessa acdo empresarial, visando resultados financeiros e de
melhor desempenho da gestdo. Planejar-se estrategicamente significa estar em
harmonia com o mercado em observancia de suas variaveis, tendo em vista a
adaptacdo da empresa no ambiente externo, com suas oportunidades e ameacas,
considerando o0s recursos que estdo disponiveis e o0s principais objetivos

empresariais.

A razdo do levantamento do estudo ¢é encontrar, através da
fundamentacéo tedrica, diretrizes e possiveis solugbes para o descontrole gerencial

da empresa.
4.3 Objetivos
4.3.1 Objetivo Geral

Desenvolver um planejamento estratégico para a empresa Gomes de

Sousa.

4.3.2 Objetivos Especificos

1. Realizar uma pesquisa bibliografica sobre planejamento estratégico;

2. Fazer uma analise do ambiente externo e interno da empresa;

3. Identificar metas, objetivos e estratégias organizacionais;

4, Selecionar formas de implementacdo, execucdo e avaliagdo do

planejamento estratégico.
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4.4 Fundamentacgao Teérica

Este capitulo contém os principais conceitos e fungdes de planejamento,
planejamento estratégico e suas etapas, como também figuras que ilustram bem os

processos.
4.41 A importancia do Planejamento Empresarial

Quando uma empresa se planeja € quando ha um objetivo a alcangar. A
empresa delineia as formas para alcanga-lo e para isso o planejamento ocorre, para
nortear os caminhos que a empresa deve seguir. Mas antes de entendermos o que

€ planejamento estratégico, vejamos o que € planejamento.
Segundo Lacombe e Heilborn (2006, p. 162);

O planejamento pode ser visto como a determinagdo da diregdo a ser
seguido para se alcancar um resultado desejado ou como a determinagao
consciente de cursos de agao, isto €, dos rumos. Ele engloba decisbes, com
base em objetivos, em fatos e na estimativa do que ocorreria em cada
alternativa. Planejar é, portanto, decidir antecipadamente o que fazer, de
que maneira fazer, quando fazer e quem deve fazer.

De acordo com as definigbes dos autores entende-se que planejar é o
mesmo que fazer previsdes futuras de acdes que a empresa deseja desenvolver e
implementar. Se a empresa planeja, algumas das razbes sao: contrabalancgar as

incertezas, como facilitar o controle, a avaliagao e o aprimoramento dos resultados.

Para Las Casas (2009, p.12), “o planejamento ocorre de duas maneiras:
informal e formal, o primeiro refere-se a um tipo de planejamento que nao se usa
nenhum tipo de metodologia especifica, em contraposicdo o formal tem uma

metodologia e é geralmente escrito”.

Geralmente as microempresas que fazem o uso do planejamento informal
seus proprietarios e gerentes tém os seus planos e objetivos em suas mentes,
imaginam onde querem chegar, mas muitas vezes seus objetivos ndo sao
proclamados para toda a empresa, isso €& frequente, por exemplo, numa
microempresa do tipo imobilidria. E claro que este tipo de planejamento também
existe em grandes empresas, da mesma forma que em microempresas existe planos

formais. O planejamento formal é por escrito e requer mais empenho, entretanto os
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objetivos sdo especificados, declarados e disponibilizados a todos na empresa, a
probabilidade de alcangar os resultados s&o maiores, ja que, envolve toda a

organizagao.

Quatro motivos basicos para se planejar; Segundo Robbins e Decenzo
(2004, p. 54):

. Proporcionar a diregdo a ser seguida;

. Minimizar os desperdicios e redundancias;
. Estabelecer padroes para facilitar o controle;
. Reduz o impacto da mudanga;

! Minimiza ! Proporciona diregao

Planejamento

’4 N\

! Estabelece padrdes Reduz impacto da
mudanca

FIGURA 6 — Quatro motivos basicos para se planejar.

Fonte: Adaptado ROBBINS E DECENZO, (2004, p. 55)



Vejamos abaixo o que deve ser observado quando for planejar:
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Planejamento
Planejar ¢ decidir antecipadamente
O QUE
DE QUE MANEIRA
FAZER
QUANDO
QUEM DEVE
O planejamento deve identificar
Os custos
DO QUE VAISER FEITO
Os beneficios
Os recursos necessarios PARA FAZER O QUE SE
DESEJA

FIGURA 7 — Planejamento

Fonte: LACOMBE; HEILBORN, (2006, p.162)

O quadro mostra de forma clara e objetiva o que deve ser pensado no

planejamento de uma empresa.
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4.4.2 O planejamento nos trés niveis organizacionais

O planejamento envolve os trés niveis hierarquicos de uma empresa:
institucional, intermediario e operacional. O nivel institucional elabora genericamente
o planejamento estratégico. O nivel intermediario segue-o com planos taticos ja o
nivel operacional traca detalhadamente os planos operacionais. Cada qual dentro de
sua area de competéncia, mas todos com o propoésito de alcangar os objetivos

gerais da organizagao.

O planejamento submete a organizag&o a racionalidade e proporciona o
rumo que a empresa ira tomar. Com isso os planos podem abranger a diferentes
horizontes de tempo, como planos de curto prazo, planos intermediarios e planos em
longo prazo. Os objetivos no curto prazo devem ser mais especificos, ja os de longo

prazo que € o caso de estudo devem ser mais abertos.

Nivel Tipode Conteado Tempo Amplitude
Organizacional Planejamento
Genérico Longo Macroambientado.
Institucional Estratégico
¢ prazo Aborda a
S organizag¢io como
Sintético urn todo.

Aborda cada

Intermediario T4t Menos Genérico Médio unidade
L e mais detalhado organizacional ern
prazo separado
Operacional Operacional Detalhado s Microambientado.
o Prazo f-\bordaﬂcada
operagéo em
analitico separado

FIGURA 8 — O planejamento nos trés niveis organizacionais.

Fonte: Adaptado por CHIAVENATO (2007, p. 202)
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4.4.3 Planejamento Estratégico

O planejamento estratégico é realizado no nivel institucional da
empresa.
O planejamento estratégico refere-se ao planejamento sistémico das metas
de longo prazo e dos meios disponiveis para alcanga-las, ou seja, aos
elementos estruturais mais importantes da empresa, mas também, e

principalmente, o ambiente externo no qual a empresa esta inserida.
(LACOMBE E HEILBORN, 20086, p. 163)

Compreende-se que o papel do planejamento estratégico € essencial
para o desenvolvimento da empresa. Conforme descreve Robbins e Decenzo,
(2004, p.57) o planejamento estratégico compreende “os planos que se aplicam a
organizagao como um todo, os que estabelecem os objetivos gerais da organizagao
€ 0S que procuram posicionar a organizagdo em termos de seu ambiente sao planos

estratégicos”.

O planejamento estratégico € um processo. Impulsiona os esfor¢os da
empresa como também aperfeicoam a gestdo. No mundo dos negdécios ndo ha
inércia tudo estar em processo de mudancas que podem ser detectadas antes
mesmo de acontecerem. Las Casas (2001, p.18) ilustrou uma visédo geral o que é o

planejamento estratégico.

Plan Plan Plan Plan

o de o de o de ode

Marketin Produca Financei RH
g o ro

Planejamento Estratégico

FIGURA 9 — Planejamento Estratégico

Fonte: Adaptado de LAS CASAS, (2001, p.18)
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O autor Robbins (2003, p. 116), destaca que “os planos que se aplicam a
organizagao inteira, que estabelecem os objetivos globais e que buscam posiciona-

la em termos de seu ambiente, sdo chamados de planos estratégicos”.

O planejamento estratégico nao é especifico, mas direcional, ou seja, ele
proporciona o foco que a empresa deve seguir, “quando a incerteza é alta e a
geréncia precisa manter a flexibilidade, a fim de responder as mudangas
inesperadas, os planos direcionais sdo preferiveis.” Robbins e Decenzo (2004, p.
58); os autores também afirmam que o planejamento estratégico € um plano de uso
unico e é usado para satisfazer as necessidades de uma situacado especifica ou

singular.

Para o tedrico em estratégia empresarial Oliveira (2007, p.76)
‘planejamento estratégico € a metodologia administrativa que possibilita ao
executivo estabelecer o rumo a ser seguido pela empresa, com vistas a obter um

nivel de otimizagao na interacdo da empresa com seu ambiente.”

Analisando todas as conceituagcbes dos autores pode-se dizer que o
planejamento estratégico é a determinacéo da futura postura da empresa como um
todo, da diregdo, gerentes, mercado, lucratividade, dimensao e grau, como também
a inovagcdao de suas técnicas. Sao compreensiveis as dificuldades dos
administradores de microempresas adotarem este processo administrativo em suas
empresas, pois € um plano que requer muito trabalho e dedicagdo dos planejadores,
em contraposi¢cao a empresa tem em suas maos uma ferramenta para crescimento

lucrativo e otimizacao da gestao.
4.4.3.1 Caracteristicas do Planejamento Estratégico

O planejamento estratégico possui algumas caracteristicas peculiares no
que constitui sua natureza, aspectos e pontos que o indicam. A seguir algumas

caracteristicas relevantes do planejamento estratégico:

Longo prazo: é feito em prazo mais amplo. No planejamento estratégico é

necessario um prazo mais estendido para a gestéo elaborar o plano.
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Por que o prazo € importante na classificacdo dos planos? A resposta
reside no efeito comprometimento. Para Robbins (2003, p.117) “quanto mais os
planos atuais afetarem comprometimentos futuros, mais longo sera o prazo
necessario para os gerentes planejarem”. Os planejadores devem observar o grau

de variabilidade econdmica, social, legal e tecnologica.

O plano é elaborado pela parte mais alta da empresa: é elaborado pelo nivel

hierarquico mais alto da empresa, por exemplo, a dire¢ao da empresa.

Para  gerentes-proprietarios de pequenas empresas € para
empreendedores, a diferenca entre planos estratégicos e operacionais é
essencialmente académica, porque, em geral, estardo trabalhando
simultaneamente em ambos os tipos de planos. (ROBBINS STEPHEN
2000, p.116)

O plano envolve toda empresa: ou seja, € proclamado para todos, pois nao sendo

assim nao surtiria efeito, todos da empresa devem saber claramente quais os
objetivos tracados. De acordo com o autor Chiavenato (2007, p.143) “Isso significa
que o planejamento estratégico ndo € a soma dos planos taticos e operacionais.
Pelo o contrario, os planos taticos e operacionais constituem desdobramentos do

planejamento estratégico”.

Objetivos do planejamento estratéqgico: alcangam uma area mais ampla e com

menos peculiaridades, por exemplo, planos de periodo mais extenso.

Visa a eficacia: Fazer a coisa certa.

O conceito de planejamento estratégico esta intimamente vinculada a
eficacia, isto é, fazer a coisa certa ou correta, ou seja, aquilo que precisa ser
feito para atingir resultados que sejam validos para a organizagdo. A
eficacia ndo esta diretamente ligada aos meios nem a forma, mas sim a
capacidade de se atingir resultados validos, isto é: que precisam ser
atingidos. (LACOMBE E HEILBORN 2006, p. 164)

Os autores Robbins e Decenzo (2004, p. 56) levantam a seguinte
discussao. O planejamento melhora o desempenho organizacional? E com base nos
estudos que exploraram a relagdo planejamento/desempenho obtiveram as

seguintes conclusoes:

Primeira: o planejamento formal em uma organizacédo geralmente significa mais

lucros, retornos mais altos sobre os ativos e outros resultados financeiros positivos.
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Segunda: a qualidade do processo de planejamento e a implementagéo
apropriada dos planos provavelmente contribuem mais para o alto desempenho

do que a extensao do planejamento.

Outra conclusédo: nas organizagdes onde o planejamento formal n&o levou a um

desempenho mais alto, geralmente o ambiente foi o culpado.

4.4.3.2 Etapas do Planejamento Estratégico

Segundo Kotler o planejamento estratégico € elaborado de acordo com
as etapas a seguir:

Analisedo
ambiente externo
(oportunidadese

ameagas

Missio
do
Negocio

Estabelecimento | Formulagiode Elaboragio de

| Anilise SWOT de metas estrategias programas Eoptenants sha

Analisedo A Iy l
ambiente interno
(forgase Feedback
fraquezas) e

I controle

FIGURA 10 — O processo de planejamento estratégico de unidades de negécios

Fonte: Adaptado de KOTLER (2006, p. 50)

4.4.3.2.1 Missao e Visao da empresa

As empresas atualmente estdo percebendo que vale a pena o tempo
gasto para discutir e redigir uma declaragdo de missdo. A missao da empresa é
basicamente a razdo de sua existéncia, pode-se considerar a diregdo que a
empresa adota seu carater ou personalidade. A missdo deve declarar seus
valores, crencgas e aspiragdes; deve promover a dire¢do, a imagem e filosofia da
empresa. E importante para definir o propésito da empresa como em que ramo
esta? e o que estamos buscando realizar?. Proporciona orientagao tanto para o
consumidor como para os funcionarios, para estes € imprescindivel saber a

missao claramente para sua orientacdo na empresa.
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Segundo Chiavenato (2004, p.220) “A missdao de uma organizagéo
significa a razdo de sua existéncia. E a finalidade ou motivo pelo qual a

organizacéo foi criada e para o que ela deve servir”.
Para que seja eficaz, a formulagao ou declaragdo da missao deve:

. Descrever clara e concisamente o propésito fundamental do negdcio.

B Descrever as necessidades basicas a que o negdcio deve atender e como

atendé-las.

. Informar quem é o cliente ou quais os setores-alvo ou o0 mercado a ser

servido.
. Informar o papel e contribuicdo da organizagao a sociedade.

. Descrever as competéncias que a organizagao pretende construir ou

desenvolver.

. Informar os compromissos e os valores e crengas centrais que alicergcam

0 negdcio.

. Mostrar como criar o contexto adequado para formular os objetivos

estratégicos e taticos e delinear o planejamento na organizagéao.

A visdo da empresa € o retrato que a empresa tem de si mesma, e do seu
futuro. Segundo Chiavenato (2004, p. 223) “é o ato de ver a si prépria no espago

e no tempo”.

E interessante que a visdo da empresa seja desenvolvida pela sua alta
direcdo. Dessa forma, o processo de declaragao de visao é feita para que todos
0s niveis da organizagao possam contribuir o que garante uma maior credibilidade
a sua declaragao. A direcdo na elaboracao da visdo deve observar se a visdo que
a empresa pretende estabelecer condiz com a realidade que vive. Com os
recursos que dispde, com o tipo de relacionamento com o cliente, com os seus

concorrentes e agentes.
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Em geral a declaragdo da visdo esta mais relacionada com o que a
empresa pretende ser do que como realmente ela é e nisto coloca a visdo como

um projeto que almeja dentro de certo prazo.

Chiavenato (2004, p. 225) destaca que “a visao pretende estabelecer
uma identidade comum quanto aos propdésitos da organizacdo, a fim de orientar o
comportamento dos membros quanto ao futuro que a organizagdo deseja

construir.”

A auséncia de uma visdo da empresa € intensamente danosa a
organizacao, pois desnorteia a dire¢do e o0s seus membros quanto as suas
prioridades em um ambiente altamente cheio de mudangas e profundamente
competitivo. A visao sé sera atingida quando existir colaboragdo de todos da

organizacgao para que acontega efetivamente.
4.4.3.2.2 Analise SWOT

De acordo com Kotler (2006, p. 50), “a avaliagdo global das forgas,
fraquezas, oportunidades e ameagas sao denominadas analise SWOT (dos
termos em inglés strengths, weaknesses, opportunities, threats)”. Ela envolve o
monitoramento dos ambientes externo e interno, visando o acompanhamento de
tendéncias e mudancas importantes que ocorrem no mercado de interesse da
empresa, sobretudo no que diz respeito a identificacdo de oportunidade, a qual,
dependendo da atratividade pode transformar-se em fonte de lucro para a

empresa.

4.4.3.2.2.1 Analise do ambiente externo

Apo6s a definicdo da missdo e visdo da empresa, que ira nortear o
caminho, ela ira seguir o proximo passo a ser dado na elaboragdo do
planejamento estratégico que é a analise do ambiente externo da empresa.
Agora os planejadores devem ponderar o ambiente externo da organizacgéo,

visando diagnosticar o que nele ocorre.
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Segundo o autor Chiavenato (2007, p.149), “a analise ambiental € a
maneira pela qual a empresa procura conhecer seu ambiente externo e diagnosticar

0 que nele ocorre”.

No ambiente mutavel s6 as empresas que tém a capacidade de
adaptacdo as mudancgas, antecipando-se aos concorrentes, obterdo sucesso no
mercado. Existe ha necessidade de definir o quadro atual para formular estratégias

em harmonia com as tendéncias atuais e futuras.

A gestdo de uma empresa que sabe utilizar as ferramentas de
planejamento de forma certa, ajustando-se as necessidades, podem certamente ter
uma proeminente arma competitiva; para se fazer a utilizagdo dessa prerrogativa
eficazmente é preciso que toda a gestdo conhega muito bem cada etapa e elemento
do planejamento, como também sua fungdo na empresa e o que esta acontecendo
no ambito competitivo, como a empresa esta enfrentando e o que esta influenciando

seu desempenho e langando desafios.
4.4.3.2.2.2 Caracteristicas da analise do ambiente externo

Forcas macroambientais: econdmicas, demograficas, tecnoldgicas, politico-legais,

socioculturais, ecologicas. Todos esses aspectos sao fatores que constituem o
ambiente geral (ou macroambiente) que podem vir a influir no desenvolvimento da

empresa de forma positiva ou negativa.

Forcas microambientais (ou ambiente de tarefa): clientes, concorrentes,

distribuidores, fornecedores. Todos devem ser monitorados, pois o funcionamento
da empresa depende deles, principalmente dos clientes que merecem uma atencgao

especial.

Oportunidades: Circunstancia adequada ou favoravel; conveniéncia. Sao

circunstancias que favorecem as atividades da organizacdo de forma que ajam

retornos positivos.

As oportunidades sao fatores que geram situagdes favoraveis a empresa,
se bem aproveitadas podem provocar vantagens competitivas para a empresa.

Como por exemplo, uma empresa de prestacado de servigos, observar e fazer analise
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critica dos erros dos concorrentes € interessante, para que através das falhas dos

concorrentes se ganhe vantagens.

Ameacas: Prenuncio ou indicio de coisa desagradavel ou temivel...

Sao fatores desfavoraveis que podem vir a desorientar o desempenho da
empresa, causando dificuldades para sua gestdo. Como por exemplo, ameaga de
entrada de um novo concorrente, diminuicdo de demanda de servigos, as taxas e
tarifas cobradas pela unido. Todos esses pontos podem ser destacados como
ameacas a empresa.

No entanto, é relevante que as empresas na elaboracdo do seu
planejamento ao observarem as oportunidades e ameagas do ambiente externo
facam uma selegdo. Como por exemplo, das oportunidades que realmente trarédo
sucesso e que a empresa tenha a competéncia necessaria para aproveitar as
chances; ja as ameagas devem ser selecionadas aquelas que incidirem maior

preocupacao.

4.4.3.2.2.3 Analise do ambiente interno

O ambiente interno da empresa igualmente deve ser atendido na analise
ambiental, pois revela os aspectos essenciais sobre o funcionamento da empresa,

se ela estd com um bom ou mau funcionamento.

A analise do ambiente interno é o processo pelo qual se examinam os
recursos disponiveis, sejam financeiros, mercadoldgicos, produtivos e
humanos da empresa como fatores conjuntos para verificar quais sdo suas
forgcas e fraquezas e como a empresa pode explorar as oportunidades e
defrontar-se com as ameagas e coagdes que ao ambiente lhe apresenta.
(CHIAVENATO 2007, p.154)

Depois de verificar todos os recursos da empresa, sejam materiais ou
humanos, como também os valores da empresa, consegue-se ter uma visdo mais
ampla do ambiente organizacional, dai entdo, serdo identificados as suas forgas e
fraquezas que influem no desempenho da empresa.

A anadlise organizacional deve levar em conta os seguintes aspectos
internos da empresa:

Missao e Visao organizacional: que orienta o caminho da empresa.
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Recursos empresariais disponiveis: financeiros, materiais, humanos, fisicos,

mercadoldgicos, administrativos.

Competéncias atuais e potenciais: conhecimentos, habilidades, capacidades e

atitudes individuais que a empresa reune ou pode reunir.

Estrutura Organizacional: como a empresa esta organizada e suas caracteristicas,

envolvendo os sistemas internos, valores, principios e estrutura fisica.
Tecnologia: as tecnologias utilizadas pela a empresa no todo.
Pessoas: a empresa precisa contar com talentos para ser atuar com sucesso.

Cultura Organizacional: abrange o estilo de administragao.

Para atingir o sucesso considera-se conveniente o envolvimento de toda
a empresa para maior comprometimento. Na analise interna o gestor da empresa vai
identificar os pontos fortes e fracos para dar um norte na elaboragcdo do
planejamento, € a partir dai que sabera os recursos que pode contar e os pontos

vulneraveis.

Finalmente, a gestdo da empresa estara capaz de identificar suas
vantagens competitivas e seus pontos fracos, devendo conciliar as analises

verificando todas as suas informacoes, para definir as prioridades da empresa.

4.4.3.2.3 Estabelecimento de metas e objetivos

Quando a gestdo da empresa define a missdo e visao, entende-se que
ja esta apta para formular suas metas e objetivos, e através dela sera elaborado os
objetivos da organizagéo.

A missao fala qual é o negdcio da empresa, ja a visdo mostra a imagem
que a empresa deseja ser no futuro e os objetivos estabelecem resultados concretos
que se deseja conquistar dentro de um prazo de tempo. Conforme destaca Lacombe
e Heilborn (2006, p. 169);

As metas sdo vinculadas a uma data, sdo resultados a serem atingidos
como consequéncia de um plano, programa, ou projeto, os quais tém
sempre um prazo previsto para a execugdo. Os objetivos sdo propositos
permanentes a serem atingidos, constituem a primeira etapa no processo
de planejamento, sendo consequéncia direta das premissas basicas.

Os objetivos séo os resultados que a empresa aspira obter, seja com o
operacinal, financeiro ou outros que a empresa queira atingir em um prazo, com o

seu planejamento estratégico. O desejo das empresas é que todos contribuam para
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o alcance dos objetivos organizacionais, como produtividade, lucratividade, redugao

de custos, qualidade e competitividade.

Estédo abaixo descritos, os niveis dos objetivos na empresa levando em

conta o grau de importancia e prioridade.

5 anos
Hoje 1 ano 2 anos 3 anos 4 anos ou mais
Curto Médio Longo
prazo prazo prazo
Objetivos | Objetivos Objetivos
operacionais taticos estratégicos

Horizonte de tempo do planejamento

w

FIGURA 11 — O horizonte de tempo do planejamento em fungéo dos objetivos

Fonte: Chiavenato Idalberto (2004, p. 236)

4.4.3.2.3.1 Trés niveis de objetivos na empresa
As empresas procuram alcancar simultaneamente varios objetivos e
precisam estabelecer graus de importancia e prioridade para evitar infortunios
criando harmonia entre eles. Os objetivos da empresa sao encontrados em trés
niveis de acordo com o seu planejamento:
.Os objetivos estratégicos - que séo voltados para toda organizagéo e
estendidos ao longo prazo;
.Os objetivos taticos - que sao voltados para cada unidade especifica da
empresa, como os departamentos e focalizados em médio prazo;
.Os objetivos operacionais - que sao voltados para as operagdes cotidianas da

empresa e de curto prazo.
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4.4.3.2.4 Formulagao de estratégias

Depois de ter definido os objetivos agora é a vez de formular as
estratégias para alcancar os objetivos que ja foram definidos anteriormente. A
gestdo da empresa pode delimitar o que ajudara para definir suas estratégias, as
estratégias passam a ser o melhor caminho para atingir os objetivos. Como define
Kotler (2006, p.54), “estratégia € um plano de acao para chegar 13”.

As empresas podem desenvolver estratégias do tipo ofensivas (ativas)
com relagdo a alguma parte do seu ambiente e estratégias defensivas (passivas),
também com relagdo ao ambiente.

Geralmente as pequenas empresas adotam estratégias defensivas em
relagdo as grandes empresas, ja estas tém mais estrutura e recursos, na sua
grande maioria tem uma postura ofensiva (ativa) proativa e de mudangas.

Michael Porter apud Kotler (2006) prop0s trés estratégias genéricas que
fornecem um bom ponto de partida para o pensamento estratégico: lideranca
total em custos, diferenciagao e foco.

. Lideranca total em custos. A empresa faz o maior esforgo possivel para
reduzir custos na producgado e distribuicdo, podendo assim oferecer precos
mais baixos que os concorrentes e obter uma grande participacdo de
mercado.

. Diferenciacdo. A empresa busca concentrar esforgcos com desempenho
superior em uma determinada area que seja relevante para beneficios ao
cliente.

. Foco. A empresa aborda um ou mais segmentos de mercado, com isso
ela acaba por conhecé- los profundamente e busca lideranga em custos ou

uma forma de diferenciagdo dentro do segmento — alvo.

4.4.3.2.5 Elaboracao e implementacao de programas

Depois de desenvolver as estratégias faz-se necessario a elaboracao de
programas para apoiar as estratégias. Nao adianta ter estratégias e néo
desenvolvé-las de forma eficiente. Como exemplo, se a empresa decidiu prestar

os melhores servigos em vendas, programas devem ser criados para viabilizagao
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destes projetos, as estratégias serdo o meio utilizado para criar caminhos para o
alcance, mas s0, nédo é suficiente, por isso a elaboragdo de programas como,
capacitacao dos colaboradores e desenvolvimento de novas técnicas de vendas

fazem com que se efetive o planejado.

4.4.3.2.6 Feedback e o controle

Ao passo que as estratégias vao sendo implementadas com o apoio dos
programas, a empresa vai precisar acompanhar os resultados e supervisionar os
novos desenvolvimentos nos ambientes interno e externo. O desgaste que o
mercado proporciona na estratégia que foi formulada e que devera ser
implementada precisa ser neutralizado. Isso implica considerar que a empresa
precisa responder as alteragdes do ambiente de forma satisfatoria, para evitar
perder a posicdo no mercado, pois uma vez perdida, sera dificil retoma-la.
Mudancas sempre acontecerdo nos ambientes. Segundo Kotler (2006, p.57)
“‘quando isso acontece, sera necessario analisar e revisar a implementacao, os
programas, as estratégias ou até mesmo os objetivos”.

A empresa para obter sucesso precisa acompanhar as mudancas e se

adaptar a elas de forma que se tirem vantagens competitivas.

4.5 Metodologia

Segundo Deslandes (1996, p.42), “metodologia é uma parte complexa e
deve requerer maior cuidado do pesquisador’. Mas que uma descricdo formal
dos meétodos e técnicas a serem utilizadas, indica as opgbes e a leitura
operacional que o pesquisador fez do quadro teodrico.

Considerada de carater bibliografico uma vez que segundo Vergara
(2005, p.48), “é o estudo sistematizado desenvolvido com base em material de
livros, revistas, jornais, e redes eletronicas”

A metodologia de pesquisa adotada neste trabalho foi descritiva, pois
expds a caracteristicas da empresa do ramo imobiliario Gomes de Sousa. Foi

usada como estratégia de pesquisa - Estudo de caso.
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A pesquisa descritiva, objetiva descrever as caracteristicas de

determinado fenémeno ou populagio,

(variaveis) sem, no entanto, manipula- los.

correlacionar fatos ou fenébmenos
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4.6 Analise dos resultados

A analise dos dados deste trabalho resultou em um planejamento

estratégico apresentado a seguir:

PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

ESTUDO DE CASO- IMOBILIARIA GOMES DE SOUSA

CRECID452-)

Gomed de Souia
NEGOCIOS IMOBILIARIOS

Apresentado a Diretoria da empresa: Marcony do Nascimento

Joao Pessoa
2010
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4.6.1 Estudo de caso

Nome: Imobiliaria Gomes de Sousa

Endereco: Rua Capitdo Ernani de Carvalho, Agua Fria;
Cidade: Jodo Pessoa Estado: Paraiba
Ramo: Prestacdo de Servigos no setor Imobiliario

A Gomes de Sousa Negocios Imobiliarios € uma empresa com atuagao
séria no mercado imobiliario, teve seu inicio desde 2006, ainda como pessoa fisica e
a partir de 2009 tornou-se pessoa juridica, hoje tem como seu foco principal a capital
do Estado da Paraiba.

4.6.2 Missao

A nossa missao é satisfazer os sonhos de habitacdo dos clientes com
seguranga, proporcionando solugdes praticas e transparentes em suas transacgdes
imobiliarias, priorizando o excelente atendimento com qualidade, agilidade,

idoneidade, ética e transparéncia

4.6.3 Visao

Prestar o melhor servigo de intermediagao imobiliaria de Jodo Pessoa.

4.6.4 Analise Ambiental

O ambiente externo pode ocasionar diversas influéncias para empresa,
tanto positivas como negativas. Para superar diversas situagdes a empresa deve
estar preparada para mudancgas. Por isso, foi realizada uma analise ambiental da
empresa identificando suas principais ameacas e oportunidades, forcas e fraquezas,

a seguir:
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Ameacas

Oportunidades

A entrada de novos concorrentes

Acesso ao crédito com baixa
taxa de juros.

As grandes imobiliarias que ja fazem parte do
mercado: Execut, Teixeira de Carvalho, Sélida,
Cobras.

Programa do Governo Federal:
Minha Casa Minha Vida.

Imobiliarias existentes com estrutura fisica
estabelecidas adequadamente e com
localizacdo estratégica na cidade de Joéo
Pessoa.

O Aquecimento do Setor
Imobiliario em Jodo Pessoa

Construtoras que  possuem o  Creci,
descartando a atividade do corretor de imdveis.

Parcerias Outras

Imobiliarias

com

FIGURA 12 — Analise Ambiental externa

Fonte: Levantamento de Dados (2010)

Através deste mapeamento pode-se analisar que mudangas devem ser

tomadas para melhorias nos processos internos da empresa. Dessa maneira, o

quadro abaixo sinaliza quais os pontos fortes e fracos.

Pontos Fortes

Pontos Fracos

O credenciamento com a Caixa

Econ6mica Federal

Inexisténcia de espaco fisico adequado

Atendimento pessoal realizado com

exceléncia.

Falta no planejamento formal das

atividades exercidas

Nivel de escolaridade dos corretores

Falha no atendimento via internet e

telefone.

Rede de relacionamento da empresa

com as construtoras

Inexisténcia de um sistema

administrativo.

FIGURA 13 — Analise Ambiental interna

Fonte: Levantamento de Dados (2010)



48

4.6.5 Elaboracao de Objetivos e Metas
4.6.5.1 Objetivos

. Aumentar em 30% seu faturamento anual,

. Investir e incrementar a publicidade e propaganda, sendo que seréo
destinados 10% de seu faturamento anual para este fim;

. Participar ativamente, das principais feiras e eventos relacionados em
iméveis na Capital do Estado da Paraiba;

. Aumentar sua participagéo no mercado;

. Aumentar a publicidade na internet;

B Realizar treinamentos peridédicos com os corretores;

4.6.5.2 Metas

. Se tornar conhecida no mercado imobiliario de Joao Pessoa até dezembro
de 2011;

. Posicionar a marca no mercado em até 2012;

. Instalar uma filial na orla maritima ou nos bairros adjacentes até dezembro
de 2011;

. Aumentar em 30% sua carteira de clientes até julho de 2012.

4.6.6 Elaboracao de Estratégias e Programas

Através do levantamento bibliografico e dos estudos foram elaboradas e
selecionadas algumas estratégias e desenvolvidas duas propostas de programas
que ajudarao a empresa Gomes de Sousa a alcancar seus objetivos. Estdo descritas

respectivamente:

A terceirizacdao do telemarketing da empresa: Hoje a empresa perde muitas
chamadas telefénicas, porque ndao tem um sistema e pessoal preparado para o
atendimento de telemarketing receptivo. Optar pela terceirizagdo do telemarketing

seria uma forma de evitar as perdas e consequentemente os clientes.
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Contratacao de captadores de imdveis: A captacao de imdveis hoje na empresa é
feita pelo préprio corretor, essa atividade exige muito esfor¢co e tempo, eles chegam
a perder venda por ndo encontrar em tempo habil o imével que o cliente deseja. A
contratagdo de captadores seria uma boa estratégia, a estratégia € da seguinte
maneira: os captadores seriam distribuidos geograficamente de acordo com as
zonas da cidade. Esta estratégia visa atender a demanda da empresa, como evitar

desperdicios de tempo, dinheiro e concentragdo de esforgos no lugar errado.

Diferenciagao: A empresa iria fazer esforcos para diminuir custos internos para

poder efetuar desconto ao cliente em compra a vista de imoveis.

Também é indicado fazer parcerias com financeiras que tenham planos
diferenciados para funcionarios publicos, federais, estaduais € municipais, como
também, parcerias com empresas de consorcios, esta estratégia visa alcangar uma

boa fatia do mercado.

Outra estratégia sugerida seria o atendimento a domicilio para idosos e
deficientes, ja que o mercado atual de imovel ainda nao atende este publico com

atencgdo que merece.

Sinalizagao: A empresa precisa mostrar que existe e que esta no mercado de
iméveis. Por isso é indicado que a empresa junto ao setor de marketing faca a
publicidade em lugares visiveis ao publico, como na orla da cidade de Jodo Pessoa,
em frente de agentes financeiros, como por exemplo, da Caixa Econdmica Federal e

Stand de vendas em feiras.

Parcerias com outras imobiliarias: Fazer parcerias € uma estratégia de
oportunidades e é indicada quando a imobiliaria estiver com baixo volume de
vendas. Esta parceria deve ser feita com imobiliarias do mesmo porte ou maior, de
preferéncia que tenham nome no mercado, pois quanto mais credibilidade a
empresa parceira tiver mais viavel sera, afinal a imagem da imobiliaria parceira se

estendera a Gomes de Sousa.



50

Programa de capacitagdao do corretor de iméveis: Este programa consiste em
capacitar os corretores de imoveis da empresa Gomes de Sousa com objetivo de
melhorar a atuagdo no mercado, como acrescentar conhecimentos e reciclar.
Sugere-se que o programa seja executado trés vezes ao ano e que a cada novo ano

a gestao deva atualizar os temas oferecidos para melhor obtengao de resultados.

Estes treinamentos visam atender as necessidades dos corretores para
obtencdo de melhor desempenho no mercado imobiliario, em consequéncia,
oferecer o retorno lucrativo a empresa. Proposta de treinamentos para os corretores

da Gomes de Sousa:
. Atendimento ao cliente;
Avaliagao de iméveis;
Inglés basico para corretagem de imoveis;

Como atender ao cliente on-line;

Como fazer venda de imdveis a domicilio;
B Direito Imobiliario.

Programa de implementacgao de estratégia pelo cliente: O programa consiste em
aumentar o lucro e a carteira de clientes da imobilidria. A utilizacdo da estratégia
voltada para ao cliente oferece atendimento a domicilio para idosos e deficientes,
descontos em compra de imovel a vista e opgdes de financiamento com varios

agentes financeiros.

Sugere-se que estes programas sejam implementados a medida que as estratégias
sdo colocadas em pratica na empresa de acordo com a sazonalidade, da seguinte
forma: nos meses de baixo volume de vendas oferecer descontos em compras a
vista e fazer parcerias com outras imobiliarias. Este ultimo sugere-se que a empresa
quando for fazer a parceria selecione as imobiliarias que tenha compatibilidade com
a filosofia da empresa para nao ter problemas futuros. Foi observado que os meses
de maio, junho, julho, agosto e dezembro sdo os que decaem em vendas. Ja nos
demais meses deve-se investir mais em publicidade. Para gerar e recuperar os

lucros dos meses que nao foram obtidos.
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Estas propostas de estratégias e programas tém o objetivo de melhorar o

desempenho da empresa Gomes de Sousa.

4.7 Feedback e Controle

E indicado que a cada semestre o ambiente externo e interno sejam
analisado novamente, fazendo analogias com o quadro da empresa antes da
implementagdo do planejamento estratégico e depois de sua utilizagdo. Se os
resultados melhoraram a gestao deve manter as estratégias e controlar as variaveis.
Caso nao tenha surtido efeito o gestor deve voltar e encontrar onde o planejamento

falhou.

4.8 Conclusao

Este estudo procurou analisar a empresa Gomes de Sousa e 0
descontrole gerencial da empresa. Foi detectada a inexisténcia de um
planejamento que norteasse suas agdes. Diante deste cenario foi realizado um
levantamento bibliografico sobre planejamento estratégico empresarial que é tema

deste relatorio monografico.

A pesquisa foi fundamentada em varios autores que deu origem a
elaboragdo de um modelo de planejamento estratégico para Gomes de Sousa. Foi
realizada uma analise ambiental (macroambiental) e (microambiental) com o intuito

do desenvolvimento do plano.

Sugere-se a Gomes de Sousa a aquisicdo de um ponto estruturado e
bem localizado para que possa ter um referencial e colocar em pratica as agdes do
planejamento estratégico. A gestdo deve realizar avaliagbes periddicas para
identificacdo de novas ameacas e oportunidades, como também manter o feedback

e o controle do plano.
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4.9 Contribuicao do Estagio para a Vida Académica

Durante a realizagdo do estagio foi possivel entender na pratica algumas
teorias vistas em sala de aula. Observou-se que a vida de um profissional de gestao
imobiliaria € cheia de altos e baixos, e de muita persisténcia para realizagao de suas
atividades. Devendo ter conhecimentos especificos e diversos para uma boa
atuacao no mercado imobiliario.

Muita experiéncia foi adquirida tanto para a vida profissional quanto
pessoal no decorrer deste estagio. Habilidades foram despertadas e a confirmagao
de que é esta carreira a seguir, sabendo que ainda existem coisas a serem
conquistadas.

O estagio trouxe conhecimentos, experiéncias e expectativas de um futuro

promissor.
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