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RESUMO

A industria da construgcao civil sofreu impactos devido a pandemia de Covid-19.
Apesar dos percalgos iniciais, o mercado imobiliario foi um dos que conseguiram

sobreviver e crescer em meio a crise.

Da mesma forma, o mercado de arquitetura também viu suas demandas aumentarem
durante o isolamento social. A necessidade de ressignificagcdo dos espacos e
adequacgdes para um novo estilo de vida fez com que os projetos de arquitetura
fossem mais valorizados. Paralelamente, as empresas de projeto precisaram ser
adaptadas para atendimento remoto, flexivel, agil e dindmico para manterem-se

ativas.

Segundo o mais recente anuario de Arquitetura e Urbanismo elaborado pelo Conselho
de Arquitetura e Urbanismo (CAU) do Brasil (CAU, 2019), o numero de profissionais
de arquitetura e urbanismo vem aumentando a cada ano. Os dados dao indicios de
que nao existem barreiras de entrada consistentes, porém, aliado a isto, temos
profissionais com lacunas de habilidades gerenciais, que pouco foram orientados em
relacdo ao mercado, gestao de empresas e, especialmente, planejamento estratégico.
Neste sentido, aponta-se a necessidade de aprofundamento no tema, a fim de que as
empresas alcancem espacos de destaque no mercado.

Para tanto foi realizada uma revisao bibliografica sobre planejamento estratégico e um
estudo exploratdério sobre uma microempresa de arquitetura, e, por fim, com base nos
conhecimentos adquiridos, nos dados coletados e nas analises realizadas, foi possivel
definir o Plano Estratégico com objetivos, metas e agbes para estruturar a
microempresa, possibilitando a estruturagcado da proposta de valor da mesma para que

alcance seus objetivos e atinja vantagem competitiva no mercado em que atua.

Palavras chaves: Gest&o de projetos. Planejamento Estratégico. Gestao Agil.



ABSTRACT

The construction industry has suffered impacts due to the Covid-19. Despite the initial
setbacks, the real estate market was one of those that managed to survive and grow

in the midst of the crisis.

Likewise, the architecture market also saw its demands increase during social
isolation. The need to re-signify spaces and adapt to a new lifestyle made architectural
projects more valued. At the same time, project companies needed to be adapted to

remote work, flexible, agile and dynamic services to remain active.

According to the most recent yearbook of Architecture and Urbanism prepared by the
Council of Architecture and Urbanism (CAU) of Brazil (CAU, 2019), the number of
professionals in architecture and urbanism is increasing every year. The data indicates
that there are no consistent entry barriers, however, in addition to this, we have
professionals who lack managerial skills, who had little orientation regarding market
analysis, business management and specially, strategic planning. In this sense, there

is a need to deepen this area, in order to stand out in the market.

For that, a bibliographic review on strategic planning and an exploratory study on a
micro-architecture company was carried out, evaluating its situation and based on the
knowledge acquired, the data collected and the analysis carried out, it was possible to
define a Strategic Plan with objectives, goals and actions to structure the micro-
enterprise, enabling the structure of its value proposition to achieve its goals and

competitive advantage in the market in which it operates.

Keywords: Project management. Strategic planning. Architecture Microenterprise.

Exploratory Study. Internal and external analysis. Objectives. Goals. Shares.
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1. INTRODUGCAO

1.1 CONTEXTO

A industria da construcéo civil sofreu impactos devido a pandemia de
Covid-19. O setor foi afetado devido a paralisacdo de atividades, reducédo das
jornadas de trabalho, bloqueios na exportacao e alta do délar. A falta de insumos
fez com que o preco de diversos materiais ficasse mais caro e os prazos de
entregas mais lentos. Além disso, a baixa producédo e a alta demanda, somadas
a desvalorizagdo da moeda e alta carga tributaria, encareceram os materiais
(MENDONCA et al., 2021; COLARES et al., 2021).

Figura 1 — Evolugéo do INCC Total, INCC Materiais e equipamentos e INCC Mao de obra, entre Julho de
2020 e Novembro de 2021
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Fonte: Fundacgéo Getulio Vargas (CBIC, 2021)

Alguns desses fatores dificultaram o andamento das obras, seja pela falta
de méo de obra ou de insumos, seja pelas empresas ndo estarem preparadas
para lidar com os impactos financeiros e com o trabalho remoto, consequéncia
do isolamento social. Somente apds quase um ano do inicio da pandemia a
industria da construgéo civil conseguiu se recuperar e voltar as atividades (CBIC,
2021).

Mesmo com os desafios impostos, o estudo do PIB da Construgao

disponibilizado pela Camara Brasileira da Industria da Constru¢ao (CBIC) aponta
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para o crescimento do indice ha cinco trimestres consecutivos. Isto se explica
pela demanda consistente por imdveis, devido as baixas taxas de juros
(observadas até o final de 2021) e o incremento do crédito imobiliario (OLIVEIRA,
2021).

Figura 2 — PIB Construgéo Civil — Variagéo (%) Trimestre/trimestre imediatamente anterior com ajuste
sazonal
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Fonte: Contas Nacionais Trimestrals - 3° Trimestre de 2021, IBGE.

Fonte: Fundagao Getulio Vargas (CBIC, 2021)

Além das baixas taxas de juros, a demanda consistente por iméveis surgiu
também a medida que o isolamento social se fazia necessario e que a populacao
enxergava a importancia da sua propria residéncia. A busca por novas moradias

e por moradias adequadas ao novo momento impulsionou o setor.

O mercado imobiliario foi um dos que conseguiram sobreviver em meio a
pandemia, e de forma rapida, apesar dos percalgos iniciais. Segundo dados da
Camara Brasileira da Industria e da Construgéo (CBIC, 2021), as vendas de
imoéveis novos em 2021 cresceram 42,29% em relagao ao ano de 2019. Um fator
relevante apontado pela CBIC é que o aumento dos custos da constru¢do ainda
nao foi repassado integralmente para os pregcos dos imoveis, conforme
demonstrado na Figura 3 - Comparativo do aumento dos custos da construgao

com o preco dos imoveis.



Figura 3 — Comparativo do aumento dos custos da constru¢do com o prego dos imoéveis
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A CBIC (2021) traca como cenario futuro um crescimento da economia
entre 0,5% e 1%, e diante disso, a construgdo podera crescer 2% em 2022. A
alta das taxas de juros dos financiamentos tera impactos negativos sobre o
mercado que nao tera mais o crescimento observado em 2021. O segmento de
habitacdo podera sofrer em consequéncia do mercado de trabalho ainda
fragilizado, da grande informalidade, da renda deprimida e do elevado

comprometimento do orgamento doméstico com outras despesas.

Portanto o cenario ainda é de incerteza. Neste contexto deve-se buscar
sobrevivéncia através de processos racionalizados e o aprimoramento da
capacidade de resposta a mudancas. Independente da situagao de crise, essa
busca deve fazer parte da rotina de uma empresa, a fim de garantir melhorias

continuas.

Da mesma forma que o setor imobiliario, o mercado
de arquitetura também viu suas demandas aumentarem durante o isolamento. A
moradia passou a ter o conceito de lar, a casa que antes poderia passar

despercebida passou a ter significado de refugio, protegdo, amor, coragem. A



rotina da casa mudou e foi necessario absorver diferentes necessidades, como
o trabalho, por exemplo. O conceito de Homebodies e a tendéncia Cosyliving
surgem, e conforto virou palavra de ordem em tudo que for produzido para as
residéncias. E a caracterizacdo dos espacos de convivéncia para serem mais
aconchegantes e confortaveis, devido ao maior tempo gasto dentro de casa e o
papel dela como espaco doméstico e de lazer, impulsionando cada vez mais a
economia doméstica. (BARROS, 2021)

Segundo estudo desenvolvido pela Archademy, empresa startup voltada
para arquitetos e designers com 900 profissionais, 80% dos entrevistados
tiveram aumento no numero de projetos desenvolvidos no periodo. Segundo os
participantes da pesquisa, 95,5% receberam propostas para a readequacéao de
espacos residenciais. Dentre essas mudancgas, chama a atengao a porcentagem
de pedidos para criagdo de ambientes para home office: 65,8%. Essa é uma das
principais mudancas de estilo de vida notadas nos ultimos dois anos, periodo em
que o trabalho remoto se tornou realidade para muitos profissionais (MARTINS,
2022).

De acordo com a pesquisa, 59,3% dos arquitetos passaram a receber
propostas de trabalho diferentes daquelas comuns antes da pandemia. Ainda
entre os principais tipos de projetos realizados por arquitetos em 2021, 67,4%
foram para adequacéo do layout geral da casa e 58,4% relativos aos espacgos de
convivéncia (MARTINS, 2022).

Assim, podemos observar a crescente demanda na busca por servicos
dos profissionais de arquitetura. A necessidade de ressignificagdo dos espagos
e adequacgdes para um novo estilo de vida fez com que os projetos de arquitetura
fossem mais valorizados e até considerados essenciais. Paralelamente, as
empresas de projeto precisaram ser adaptadas para atendimento remoto,

flexivel, agil e dinamico para manterem-se ativas.

1.2 DEFINIGAO DO PROBLEMA

Segundo o mais recente anuario de Arquitetura e Urbanismo elaborado
no ano de 2019 pelo Conselho de Arquitetura e Urbanismo (CAU) do Brasil



(CAU, 2019), cerca de 12.000 arquitetos e urbanistas entraram no mercado de
trabalho brasileiro em 2018. Trata-se de um numero recorde, € que vem
aumentando a cada ano e mudando o perfil da profissdo. Arquitetura e
Urbanismo é hoje uma profissdo dominada por mulheres jovens, com menos de

40 anos.

Existem mais arquitetos e urbanistas com menos de 30 anos do que com
mais de 50 anos. A maioria dos profissionais ainda esta concentrada na Regi&o
Sudeste, com um terco deles apenas em Sao Paulo. O maior estado do Brasil
formou mais de 3.500 novos arquitetos e urbanistas em 2018. Foram abertas
1.781 novas empresas de Arquitetura e Urbanismo neste ano, crescimento
significativo, mas menor que em anos anteriores, quando havia uma taxa de

crescimento em torno de 20% ao ano.

Figura 4 — Perfil dos arquitetos e urbanistas e evolugdo das empresas de Arquitetura e Urbanismo
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Fonte: Anuario CAU (2019)

Segundo a Confederagao Nacional da Industria (CNI, 2022), o porte das
empresas pode ser definido segundo dois critérios, faturamento ou numero de

funcionarios.

e Microempresa: Empresa que tem faturamento anual de até R$360 mil ou
emprega até 9 pessoas no comércio e servigos ou 19 pessoas no setor
industrial.

e Pequena empresa: Empresa que tem faturamento anual de até R$ 4,8
milhdes por ano ou emprega de 10 a 49 pessoas no COMErcio e servigos

ou de 20 a 99 pessoas na industria.



e Empresa de médio porte: Empresa com faturamento anual de até
R$300 milhdes e que emprega de 50 a 99 pessoas para o setor de
comeércio e servicos, e de 100 a 499 pessoas no setor industrial.

e Empresa de grande porte: Empresa com faturamento anual maior que
R$300 milhdes e que emprega 100 pessoas ou mais no setor de comércio
e servicos e 500 pessoas ou mais no setor industrial.

Cenarios de crise fazem com que o numero de empresas aumente e 0s
dados apresentados sobre o crescimento do niumero de empresas de arquitetura
dao indicios de que nao existem barreiras de entrada consistentes. Porém, aliado
a isto, temos profissionais com lacunas em habilidades gerenciais, que pouco
foram orientados em relagdo ao mercado, gestdo de empresas, perspectivas do
empreendedorismo, estrutura organizacional, gestdo da qualidade e
especialmente, planejamento estratégico. Neste sentido, aponta-se a
necessidade de aprofundamento do tema, a fim de que as empresas alcancem

espacos de destaque no mercado.

A definicao de Porter (1980) para planejamento estratégico aponta a sua
importancia como um processo de avaliacio e analises tanto do ambiente interno

quanto do ambiente externo.

Além disso, o desenvolvimento do planejamento estratégico para uma
empresa possibilita aos profissionais envolvidos conhecimento mais
aprofundado de seu ramo de atuacdo, passando por clientes, fornecedores,
pontos fortes e fracos, quais s&o as oportunidades ou ameagas ao seu negocio,

entre outros.

A partir destas analises sao pensadas agdes para estruturacdo da
proposta de valor da empresa para que a mesma alcance seus objetivos e atinja

vantagem competitiva no mercado em que atua.

Outro fator que dificulta o posicionamento estratégico de empresas
projetistas é abordado por Oliveira e Melhado (2006), quando afirmam que os
clientes tendem a n&o valorizar trabalhos que n&do conseguem compreender e,
como nao possuem conhecimento técnico sobre as atribuicdes de um projetista,

tendem a nao valoriza-lo.



Sendo assim, além de executar seu trabalho com competéncia, o
arquiteto precisa desenvolver habilidades de comunicagao para auxiliar a melhor
compreensao de seus servigos e, consequentemente, angariar mais contratos
(OLIVEIRA; MELHADO, 2006), tendo o cliente como parte interessada central

de seus processos.

Num cenario de frequentes mudancas e de necessidade de maior
centralidade do cliente nos processos de projeto, a capacidade de uma
organizagdo em reagir rapidamente as mudangas e se adequar as questdes

relacionadas ao cliente é o que define a sua agilidade.

Assim, as praticas ageis vém ganhando popularidade, pois se enquadram
em uma estrutura de trabalho interativa, com equipes independentes, onde o
maior foco € a orientagdo ao cliente e o alto nivel de comunicacédo entre os

membros do time e os agentes externos.

1.3 QUESTOES

A questdo central da pesquisa € relativa ao desenvolvimento do
planejamento estratégico de uma microempresa de arquitetura em um contexto
de frequente mudangas. Alguns classicos da literatura de gestdo seréo
abordados para entender a aplicagao do conceito e ferramentas de planejamento
estratégico e sua introdugdo dentro de um negdcio, além de conceitos de

agilidade.

Com base no contexto atual de incertezas, assumindo as possibilidades tanto
de riscos quanto de oportunidades, € necessario preparo para responder
rapidamente a mudancas que podem vir. A flexibilidade é fundamental para

manter a eficiéncia dos processos.

Serao discutidas questdes para reconhecimento de problemas em uma
organizagao, bem como identificacdo de chances de melhoria e por fim, a

definicdo do plano estratégico da empresa caso.



1.4 JUSTIFICATIVA

A escolha do tema parte da experiéncia da autora enquanto sécia e
gestora de uma microempresa projetista de arquitetura, que teve contato, a partir
do curso de Gestdo de Projetos na Construgéo Civil da Escola Politécnica da
USP (Poli Integra), com disciplinas relacionadas a empreendedorismo,
planejamento estratégico e gestdo de projetos, as quais buscou aplicar em sua

atuacao profissional.

A microempresa em questado nasceu e se desenvolveu de forma organica,
a partir do conhecimento e experiéncia das duas soécias, impulsionada pelos

bons resultados de satisfacdo dos clientes.

Nos ultimos 6 anos, a empresa vem conquistando cada vez mais espaco
no mercado. Apesar disso, assim como a maioria das empresas projetistas, a
falta de estruturagéo de processos estratégicos com centralidade no cliente pode
barrar o crescimento da empresa, e com isso se faz necessario o planejamento
estratégico de modo que o crescimento futuro ocorra de forma organizada e os

resultados até entdo positivos se mantenham e evoluam.

1.5 OBJETIVOS
O principal objetivo do trabalho é desenvolver o plano estratégico para a

microempresa de arquitetura em estudo.

Os objetivos secundarios s&o:

Analisar o mercado em que esta inserida a empresa caso do ponto de

vista dos clientes, concorrentes e fornecedores

e Analisar estrategicamente os fatores internos e externos da empresa, a
partir de metodologias consolidadas de planejamento estratégico

e Definir objetivos estratégicos para a empresa alinhados com sua missao,
visao e valores, a partir das analises realizadas

e Desenvolver um conjunto de metas e agbes para a empresa alcangar

seus objetivos estratégicos



1.6 METODOLOGIA

O presente trabalho é resultado de uma pesquisa exploratéria e aplicada
de carater qualitativo, realizada por meio de grupo focado com profissionais da
arquitetura e entrevistas estruturadas com clientes e fornecedores da
microempresa estudada, a partir dos quais foram realizadas as anadlises e

proposto o planejamento estratégico.

A aplicacao dos métodos de pesquisa foi separada em trés fases: Revisao
bibliografica, estudo exploratério e o planejamento estratégico. A figura 5 retrata

este processo.

Figura 5 — Método de Pesquisa

Método de
Pesquisa

Revisdo Estudo
Bibliografica : exploratorio

Apresentacdo Aplicagdo de
Grupo focado e Ferramentas de
entrevistas planejamento
estruturadas estratégico

Apresentacio
da
microempresa

Planejamento Metodologias
estratégico ageis

Correntes

P 1]
tedricas Ferramentas

Andlise de
Dados e
Definigtes

Fonte: Elaborado pela autora (2022)

Na primeira fase foi realizada a pesquisa cientifica, abordando conceitos
e explanagdes sobre planejamento estratégico e metodologias ageis. A partir
deste estudo, associado ao conhecimento obtido durante o curso, foi possivel

alcancar embasamento para o desenvolvimento do trabalho.

A fase de estudo exploratério foi composta pelas analises prévias da

microempresa, contextualizando-a a partir de seu historico, areas de atuacgao,
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servicos prestados, estrutura organizacional, publico-alvo e afins.
Simultaneamente foram elaborados e realizados o grupo de foco e as pesquisas

estruturadas para coleta das informagdes e, por ultimo, a analise dos dados.

Baseado nas informagbes coletadas, foram aplicadas algumas
ferramentas de planejamento estratégico para realizagao de analises externas e
internas da microempresa. O objetivo da fase 2 foi estudar todos os aspectos
relacionados a microempresa e deles interpretar quais seriam os pontos fortes e

fracos para orientagdo do planejamento estratégico.

Por fim, com base nos conhecimentos adquiridos, nos dados coletados e
nas analises realizadas, na fase 3 foi possivel definir objetivos, metas e ag¢des
para estruturar a microempresa, de forma a atender os beneficios de

centralidade do cliente e agilidade dos processos de forma direcionada.
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2. REVISAO BIBLIOGRAFICA

Neste capitulo serdo identificadas as principais correntes tedricas de
planejamento estratégico assim como suas respectivas ferramentas. Foram
também analisados artigos sobre a relevancia e os beneficios da aplicagao de
metodologias ageis no processo de planejamento estratégico. Apesar de os
principios orientadores desta metodologia ndo serem ferramentas de
estruturagdo de planejamento estratégico, eles podem servir como
direcionadores no preparo para a gestao de mudangas, trazendo o cliente como

foco e dinamismo nos processos, com interatividade e adaptabilidade.

21 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

2.1.2 CONCEITO

Se uma empresa busca evolugao e aprimoramento € necessario que ela
busque oportunidades de melhorias a partir de uma analise detalhada do

contexto em que ela esta inserida, seja ele econémico, social ou ambiental.

Oliveira et al. (2013), em tempos definidos por fortes competigdes e
dindmicas, as vantagens competitivas inclinam-se para serem facilmente
copiadas ou superadas pela concorréncia, a garantia € que os estrategistas do
terceiro século deverao possuir informagdes cada vez mais confiaveis, precisas
e imediatas sobre o que estd acontecendo ao seu redor, permitindo que seja
possivel identificar e prever agiimente as ameacgas e oportunidades do seu
ambiente de negocios e reconhecer os fatores internos que podem ter algum
impacto em seu processo estratégico e portanto, em seu desempenho

competitivo.

O processo de planejamento € uma ferramenta utilizada para administrar
as relagdes tanto pessoais como organizacionais com o futuro. A necessidade
de planejar estrategicamente € resultado de dois conjuntos de forgas principais:
O primeiro compreende as oportunidades e desafios criados pelos segmentos
do ambiente, como concorréncia, consumidores, tecnologia, fontes de matéria-
prima e outros elementos; e o segundo compreende os problemas e

oportunidades que surgem nos sistemas internos da organizagdo, como as
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competéncias de seus funcionarios, a tecnologia de suas maquinas,
equipamentos e processos, sua disponibilidade de capital etc. (MAXIMINIANO,
2000)

2.1.2.1 Correntes tedricas genéricas de Planejamento Estratégico

Oliveira et al. (2013), na bibliografia de estratégia, um conjunto de teorias
e modelos foi desenvolvido nas ultimas décadas para explicar porque algumas
organizagbes sdo capazes de obter e manter vantagem competitiva a longo
prazo e outras ndo, mesmo estando todas estabelecidas no mesmo mercado
(BARNEY; HESTERLY, 2007). E dentre as principais estdo as da Organizagao
Industrial (Ol), de Processos de Mercado (PM), da Visdo Baseada em Recursos
(VBR ou RBYV, no inglés) e das Capacidades Dinémicas.

Em resumo, a Organizacdo Industrial e os Processos de Mercado
sofreram influéncia pelo pensamento econdmico dos anos de 1940 a 1950
(Mason, Bain, Schumpeter e Hayek). Por exemplo, para os autores de Ol, o
comportamento e o desempenho das organiza¢gées dependem da estrutura do

setor e do mercado em que atuam.

Consequentemente, as empresas sado tratadas como variaveis
dependentes das condicbes competitivas que existem em seus respectivos
setores, cabendo aos seus responsaveis estratégicos apenas o papel de
adaptacgao da sua organizagao diante dos desafios impostos pelo seu ambiente

de negdcio.

Assim, a estrutura do mercado e da industria determina o comportamento
(estratégia) e, portanto o desempenho da organizagdo (PORTER, 1980). Essa
condicéo foi descrita em estudos realizados por Michael Porter no inicio dos anos
de 1980 quando se tratava de assuntos como estratégia e vantagem competitiva,
técnicas para analise da industria e da concorréncia. Em seu modelo que é
conhecido na literatura como “Cinco Forgas” (poder de barganha dos
fornecedores e dos compradores, ameacas de novos entrantes e de produtos
substitutos e o nivel de rivalidade existente entre os concorrentes) ele descreve
que o desempenho financeiro de cada negécio depende mais da influéncia
combinada das suas forgas do que das capacidades e recursos estratégicos que

elas controlam.
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Como resultado, os estrategistas desempenhavam um papel secundario
diante do impacto de seus respectivos pontos fortes em suas organizagoes,
principalmente na definicho do melhor posicionamento estratégico em seu
mercado, que poderia ser alcangado por estratégias de diferenciagcdo dos
produtos e servicos ou lideranga em custos ou de foco ou ambas. Essas
estratégias ficaram conhecidas na literatura como estratégias genéricas
(PORTER, 1980).

Segundo PORTER (1980) Uma industria caracteriza-se como
fragmentada quando nenhuma companhia possui uma parcela de mercado
significativa nem pode influenciar fortemente o resultado da industria. As
industrias s&o fragmentadas por diversos motivos, entretanto existem causas
econdémicas basicas sendo as principais: Barreiras de entrada pouco
significativas, despesas indiretas baixas, denso conteudo de criatividade,
controle local rigoroso, servico personalizado, necessidades variadas de

mercado.

Superar a fragmentagdo pode ser uma oportunidade estratégica muito
importante. Os resultados da consolidagdo de uma industria fragmentada podem
ser bastante significativos, uma vez que os custos de entrada sao baixos e, em
geral, concorrentes pequenos e relativamente impotentes apresentam pouco
risco de retaliagdo. Uma industria pode ser considerada fragmentada com base
na evidéncia de apenas um dos fatores listados. Se essa limitagdo fundamental
a consolidacao puder ser superada de alguma forma, o resultado muitas vezes

€ o inicio de um processo de mudancga em toda a estrutura da industria.

Existem maneiras especificas de buscar estratégias de baixo custo, de
diferenciacdao ou de enfoque descritas no ambiente tipico de uma industria
fragmentada. Cada uma visa equilibrar a postura estratégica de uma empresa
com a natureza competitiva especifica de industrias distribuidas ou neutralizar
as forcas competitivas que normalmente operam nessas industrias. Sao eles:
Descentralizagdo controlada, maior valor agregado, especializagao por tipo de

produto ou segmento, especializagao por tipo de cliente e postura.

O ambiente da industria fragmentada também cria armadilhas
estratégicas. Algumas das armadilhas comuns, que podem atuar como
bandeiras vermelhas na analise de alternativas estratégicas sao: A busca de
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dominio, falta de disciplina estratégica, supercentralizagdo, assumir que os
concorrentes tém os mesmos custos e objetivos, reagdo exagera a novos

produtos.

E possivel tracar uma metodologia analitica para desenvolver estratégias
competitivas em industrias fragmentadas, analisando a estrutura da industria e
dos concorrentes, os motivos da fragmentagdo, como supera-la e se esse

movimento é de fato lucrativo.

Além da superacdo da fragmentagao, outra estratégia competitiva € a
integracdo vertical. E uma estratégia que consiste em permitir que a empresa
tenha total controle sobre os processos da cadeia de producido, sem precisar

recorrer a terceiros.

Segundo PORTER (1980), € a combinagao de processos de produgéo,
distribuicdo, vendas e outros processos econdmicos tecnologicamente distintos
dentro das fronteiras de uma mesma organizagao que permitirdo superar a
fragmentagcdo. Na maior parte das situagées as empresas acham vantajoso
executar internamente uma parte dos seus processos, acreditam que seja mais
barato, menos arriscado, ou mais facil fazer a coordenacdo quando essas

funcdes sao desempenhadas internamente.

Segundo o autor, a decisdo por “fazer ou comprar’ acaba enfocando
apenas nos calculos financeiros, mas a discussdo € mais ampla. A esséncia
deve extrapolar a analise de custo e investimento necessario, considerando os
problemas estratégicos mais amplos no que diz respeito a administragdo de uma
entidade integrada verticalmente ou ndo, e esses problemas dificimente séo

quantificaveis.

Para descobrir a extensédo estrategicamente apropriada da integragcéo
vertical para a empresa, € necessaria uma confrontacdo dos beneficios
econdmicos e administrativos dessa integragdo com os custos econémicos e
administrativos. Essa comparagéo e os custos divergem muito dependendo da
industria em questao e da situagao estratégica da empresa (PORTER, 1980).

Segundo o SEBRAE (2004) apud OLIVEIRA (2005), o planejamento
estratégico € um conjunto de processos, continuos e sistematicos, que

concentram a atencao, recursos e esforgos da empresa em um caminho para
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que ela se organize e atinja um objetivo. E sugerida uma estrutura basica para a
elaboragdo do planejamento estratégico especifico para micro e pequenas

empresas, composto por quatro fases principais:

1. Formulagéo dos objetivos organizacionais: A empresa define os objetivos
globais que pretende alcancgar a longo prazo e estabelece a ordem de
importancia e prioridade em uma hierarquia de objetivos;

2. Analise interna das forgas e limitagbes da empresa: Faz-se uma analise
das condigbes internas da empresa para permitir a avaliagcdo dos
principais pontos fortes e pontos fracos que a organizagéo possui. Os
pontos fortes constituem as forgas propulsoras da organizagdo, que
facilitam o alcance dos objetivos organizacionais, e devem ser reforgados,
enquanto que os pontos fracos constituem as limitacbes e forgas
restritivas que dificultam ou impedem o seu alcance, e devem ser

superados.

Esta analise interna envolve: Analise dos recursos (recursos financeiros,
maquinas, equipamentos, matérias-primas, recursos humanos, tecnologia
etc.) de que a empresa dispde para as suas operagdes atuais ou futuras;
Analise da estrutura organizacional da empresa, seus aspectos positivos
e negativos, divisao de trabalho entre departamentos e unidades e como
0s oObjetivos organizacionais foram distribuidos em objetivos
departamentais; e avaliacdo do desempenho da empresa, em termos de
lucratividade, producdo, produtividade, inovacado, crescimento e

desenvolvimento dos negdcios.

3. Analise externa: Trata-se de uma analise do ambiente externo a empresa
que |Ihe impde desafios e oportunidades. A analise externa envolve:
Mercados abrangidos pela empresa (caracteristicas atuais e tendéncias
futuras, oportunidades e perspectivas); concorréncia ou competi¢ao
(empresas que atuam no mercado disputando os mesmos clientes,
consumidores ou recursos); e conjuntura econdmica (tendéncias politicas,
sociais, culturais e legais que afetam a sociedade e todas as demais
empresas).

4. Formulagédo das alternativas estratégicas: Nessa fase do planejamento
estratégico formulam-se as alternativas que a organizagdo pode adotar



16

para alcancgar os objetivos organizacionais pretendidos, tendo em vista as
condigdes internas e externas. As alternativas estratégicas constituem os
cursos de acgao futura que a organizagéo devera adotar para atingir seus
objetivos globais.

Ainda segundo SEBRAE (2004) apud OLIVEIRA (2005), o planejamento

estratégico deve comportar decisdes sobre o futuro da organizagao, tais como:

- Objetivos organizacionais a longo prazo e seu desdobramento em

objetivos departamentais detalhados;

- As atividades escolhidas, isto é, os produtos (bens ou servigos) que a

organizagéao pretende produzir ou descartar;

- O mercado visado pela organizagédo, ou seja, os consumidores ou

clientes que ela pretende abranger com seus produtos/servigos;
- Os lucros esperados para cada uma de suas atividades;

- Alternativas estratégicas quanto as suas atividades (manter o produto

atual, maior penetragdo no mercado, desenvolvimento de novos mercados etc.);

- Interagcdo vertical em diregdo aos fornecedores de recursos ou

integracao horizontal em diregdo aos consumidores ou clientes; e

- Novos investimentos em recursos (materiais, financeiros, maquinas e
equipamentos, recursos humanos, tecnologia etc.) para inovagéo (mudangas) ou

para crescimento (expanséo).

2.1.2.2 Correntes tedricas, vantagem competitiva e visdo baseada em

recursos

Oliveira et al. (2013), a outra corrente teorica conhecida como Processos
de Mercado, foi formulada principalmente por economistas como Schumpeter
(1934) e Hayek (1945). Para o respectivo autor, o dinamismo da concorréncia e
dos mercados impulsiona o processo estratégico, sobretudo por incentivar
comportamentos inovadores ou empreendedores por parte de empresarios em

busca de lucros acima da média.

Esse comportamento  “oportunista” dos respectivos agentes

organizacionais leva ao que Schumpeter (1934) chama de “destrui¢ao criativa”,
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Ou seja, 0 processo de escapar das condigdes presentes para se direcionar para
um novo status, muitas vezes desconhecido e arriscado, mas que tende a valer

a pena pelos altos retornos que o comportamento correspondente traz.

No entanto, dada a importancia limitada que os autores das respectivas
linhas tedricas dao aos fatores enddgenos da organizacdo na analise da
vantagem competitiva e do desempenho superior, especialmente no que diz
respeito aos recursos diferenciados e as capacidades sob seu controle que
podem ser utilizadas em processo de estratégia, novas propostas surgiram na
literatura de estratégia para preencher as respectivas lacunas. E entre as

principais estao a Visdo Baseada em Recursos e a das Capacidades Dinamicas.

No contexto da Visdo Baseada em Recursos, as vantagens competitivas
de uma organizag¢ao poderiam ser justificadas mais pela questdo do controle de
recursos e capacidades diferenciadas do que pela estrutura do setor, da
competicdo e do mercado. Nas palavras de Barney e Hesterly (2007, p. 67),
recursos sao definidos como “[...] ativos tangiveis e intangiveis que a empresa
controla e que podem ser usados para criar e implementar estratégias [...]" e por
capacidades “[...] um subconjunto de recursos de uma empresa [...] que

permitem a empresa aproveitar por completo outros recursos que controla”.

Barney e Hesterly (2007, p. 67) ainda ressaltam que “[...] as capacidades,
sozinhas, ndo permitem que uma empresa crie e implemente suas estratégias,
mas permitem que utilize outros recursos para criar e implementar tais

estratégias”.

Para uma organizagéao se tornar sustentavel no mercado, ela precisa criar
vantagens competitivas confrontando as outras organizagdes, suas adversarias,
isto é, ter melhores e maiores condi¢cdes estratégicas para assim resistir no
mercado competitivo. Uma empresa possui vantagem competitiva quando
programa uma estratégia que nao possa ser usada pelos seus concorrentes. As
taticas de analisar e escolher a estratégia podem ser feitas por recursos, e assim
ter a sua vantagem para competir no mercado (BARNEY, 1991).

Uma forma de analisar os recursos da empresa é buscar a vantagem
competitiva a partir da identificacdo de ativos intangiveis que se caracterizam

como atributos da organizag&o e dos seus processos.
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A busca por novos mercados € a insercido e estabilizacdo de novas
empresas no mercado apontam como ponto nevralgico o cliente. A
competitividade e a dinamica do mundo atual fazem com que as organizagdes
se atualizem constantemente, em busca da satisfacdo de seus clientes. Em
funcao disto, aumenta a cada dia a atencdo dada a qualidade dos servicos, o
que mobiliza muitos gestores de organizagdes voltadas a servigos (ALMADA et
al., 2012).

Especificamente no setor de servicos de projeto de arquitetura, a
preocupacao se volta cada vez mais em encontrar quais atributos de um servigco
sao realmente relevantes para os clientes, qual o retorno imediato e de longo
prazo que esses atributos trardo para o escritério e, também, para aumentar a
lealdade dos clientes. Clientes leais divulgam positivamente os trabalhos do
arquiteto, o que leva a conquista de mais clientes (TORBICA; STROH, 2000
apud ALMADA et al., 2012).

No entanto, com o aumento da concorréncia, os escritorios de arquitetura
devem encontrar uma forma de satisfazer as necessidades dos seus clientes,
como acontece com qualquer outro servigco, mesmo sendo ele um servigo
“criativo e artesanal’. Para sobreviver, os arquitetos devem aprender a se

adaptar as necessidades do cliente.

Os atributos basicos de um servico de arquitetura, tais como qualidade no
projeto e seus detalhamentos, ja ndo sdo mais um diferencial, e sim
caracteristicas basicas para um servico de arquitetura. Para extrapolar a esfera
do essencial é necessario identificar quais atributos s&o imprescindiveis na visao
do cliente, e entdo trazé-los ao encontro dos atributos satisfatérios na visao do
arquiteto (ALMADA et al., 2012).

Se, ao final de um projeto, o cliente e o arquiteto perseguirem o
atendimento dos mesmos atributos, o sucesso do projeto sera completo, tanto

por parte do cliente como por parte do arquiteto idealizador do projeto.

Morgan, Foreman e Poh (1994, apud ALMADA et al., 2012) em seu artigo
sobre marketing em escritérios de arquitetura, comentam que somente nos
ultimos anos as empresas de arquitetura tém pensado efetivamente em

marketing, e, mesmo assim, com foco no anuncio e promo¢do e nao no
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desenvolvimento ou lancamento de novos servicos. A pesquisa foi realizada em
empresas de grande porte de servigos de arquitetura do Reino Unido. Ao final
da analise a pesquisa mostra que a implantacdo do marketing acontece nessas

empresas de maneira reativa e nao proativa.

O requisito considerado como prioridade para melhoria no ambito de
relacionamento do cliente com o servigo de arquitetura, do ponto de vista do
arquiteto, é principalmente a qualidade, e que a obra final fique exatamente
dentro dos padrbes de projeto. Ja o cliente prima pelo atendimento ao

cronograma e orgamento, que sao os critérios que o afetam diretamente.

Almada et al. (2012), elencam os atributos de servigos de arquitetura a

partir da sua literatura pesquisada. Sao eles:

e Fidelidade ao orgamento

e Espirito de colaboragéo da equipe de profissionais envolvida no projeto
e Honestidade, integridade e compromisso do profissional

e (Garantia dos servigos

e Flexibilidade para alteragées na obra / programa de necessidades
e Treinamento e empatia da equipe de contato com o cliente

e Exatidao técnica (confiabilidade)

e Direitos e deveres no contrato cliente / profissional

e Programa de necessidades do projeto

e Desenvolvimento continuo do programa de necessidades

e Sistemas de qualidade implantados

e Fidelidade ao cronograma

e Comunicacgao profissional / cliente

e Profissional com bons fornecedores

Segundo os autores, estes sao os requisitos a serem considerados na analise

de satisfacao do cliente.

2.1.3 FERRAMENTAS

2.1.3.1 Cinco forgcas de Porter

As “Cinco Forgas de Porter” € um modelo de analise de competicao entre

empresas. Foi criado em 1979 pelo professor Michael Porter e € muito usado na
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administracdo de empresas e em estratégias de marketing. As 5 forgas sdo os
elementos de competi¢cdo que devem ser analisados para decidir qual estratégia

empresarial € mais eficiente diante da concorréncia.

De acordo com Porter, as 5 forgas devem ser analisadas em conjunto
com as regras de concorréncia do mercado. Elas sdo: ameacga de produtos
substitutos; ameaca de entrada de novos concorrentes; poder de negociagao
dos clientes; poder de negociagdo dos fornecedores e rivalidade entre os
concorrentes. Estes sdo os pilares de uma empresa, e se houver mudancga,

deve-se reavaliar seu posicionamento estratégico.

Figura 5 — As 5 forgas de Porter
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Fonte: Adaptado de Porter (1980)

Segundo PORTER (1980), ao analisar as 5 forgas competitivas, existem
trés abordagens estratégicas genéricas bem-sucedidas para superar as outras
empresas em uma industria: lideranca no custo total, diferenciacao e enfoque. A
colocacao em pratica de qualquer uma dessas estratégias genéricas exige, em
geral, comprometimento total e disposi¢des organizacionais de apoio. As

definigdes do autor para cada uma das estratégias seguem descritas abaixo:
e Lideranga no custo total:

Exige a construgdo agressiva de instalagdes em escala eficiente, uma

perseguicao vigorosa de redugdes de custos, um controle rigido do custo e das
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despesas gerais e a minimizagdo dos custos em areas como vendas,

publicidades etc.

A intensa ateng¢ao administrativa ao controle dos custos € necessaria para
atingir essa meta e o custo baixo em relagdo aos concorrentes torna-se o tema
central de toda a estratégia, embora a qualidade, a assisténcia e outras areas,

nao possam ser ignoradas.

Uma posicao de baixo custo produz para a empresa retornos acima da
média em sua industria apesar da presenca de intensas forcas competitivas, pois
seus custos mais baixos significam que ela ainda pode obter retornos depois que

seus concorrentes tenham consumidos seus lucros na competicao.

Uma posicao de baixo custo defende a empresa contra compradores, pois
estes s6 podem exercer seu poder para baixar os pregcos ao nivel do seu
concorrente mais eficiente. O baixo custo proporciona uma defesa contra
fornecedores poderosos trazendo maior flexibilidade para enfrentar os aumentos

nos custos de insumos.

Para atingir essa posicdo de baixo custo é necessario investir em
simplificacdo de processos e busca por matérias-primas mais vantajosas. Uma
vez alcangado, este objetivo proporciona margens altas que podem ser
reinvestidas de modo a manter a lideranca de custo. Assim, uma posi¢cao de

baixo custo protege a empresa de todas as 5 forgas competitivas.
e Diferenciacgao:

A segunda estratégia é diferenciar o produto ou o servigo oferecido pela

empresa, criando algo que seja considerado unico no ambito de toda a industria.

Os métodos para essa diferenciagdo podem assumir muitas formas:
Projeto ou imagem da marca, tecnologia, peculiaridades, servigcos sob
encomenda, rede de fornecedores, ou outras dimensdes. Isso ndo permite que

a empresa ignore os custos, mas eles nao sao o alvo estratégico primario.

A diferenciacdo proporciona isolamento contra a rivalidade competitiva
devido a lealdade dos consumidores com relacdo a marca, como também a
consequente menor sensibilidade ao prego. Ela também aumenta as margens,

0 que exclui a necessidade de uma posicao de baixo custo.
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A diferenciagdo produz margens mais altas com as quais € possivel lidar
com o poder dos fornecedores e claramente ameniza o poder dos compradores,
dado que lhes faltam alternativas comparaveis, sendo assim, menos sensiveis
aos pregos. Atingir a diferenciacéo pode, as vezes, tornar impossivel a obtengéo
de uma parcela alta do mercado. Em geral, requer um sentimento de

exclusividade que é incompativel com a alta parcela do mercado.
e Enfoque:

Consiste em enfocar em um determinado segmento de produto/servigo ou
publico ou mercado geografico. Embora as estratégias de baixo custo e
diferenciagado tenham o intuito de atingir seus objetivos no ambito de toda a
industria, a estratégia de enfoque visa atender muito bem um publico-alvo
determinado. A premissa € atender seu alvo mais efetivamente e eficientemente

do que os concorrentes que estdao competindo de forma mais ampla.

Consequentemente, a empresa atinge a diferenciagdo por satisfazer
melhor as necessidades de seu publico-alvo ou por ter custos mais baixos na
obtencao deste alvo, ou ambos. Mesmo que a estratégia n&do atinja baixo custo
ou diferenciacdo do ponto de vista do mercado como um todo, ela realmente

atinge uma ou ambas as posi¢coes em relagdo ao seu estreito alvo estratégico

2.1.3.2 Matriz SWOT

A matriz SWOT é denominada assim pela letra inicial das palavras da
lingua inglesa Streaghts, Weakness, Opportunities, Threats, que em portugués

sao: Forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas.

Para construir a matriz € necessario fazer uma analise do ambiente
externo e do ambiente interno de uma organizagao. A reflexdo deve abranger os

fatores positivos e os fatores negativos em ambos os cenarios.

Os fatores positivos sdo aqueles que auxiliam no alcance do objetivo
estratégico tragado, ja os fatores negativos sao os que atrapalham o objetivo. No
ambiente externo tratam-se os pontos que caracterizam o mercado, ja o

ambiente interno sdo as caracteristicas da organizagdo em si.

Ao se cruzarem as quatro informagdes em forma de tabela, sendo na

primeira coluna os fatores positivos, na segunda coluna os fatores negativos e
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na primeira linha o ambiente interno e na segunda linha o ambiente externo,
chegamos no resultado final de cada quadrante. Primeiro quadrante serao as
forgas da organizagao, segundo quadrante as fraquezas, terceiro quadrante as
oportunidades e quarto quadrante as ameacgas.

Figura 6 — Matriz SWOT

Fatores positivos

De acordo com pesquisa de Lot (2020) os objetivos da realizagdo da
analise SWOT pelas empresas, independentemente do tamanho e do nicho de
mercado, € proporcionar um conjunto de informagdes para direcionar a
elaboragao das estratégias da organizagao. A intengao € que a matriz oferecga
possibilidade de ajustes e adaptagdées em fungdo da dindmica da empresa e do
mercado (FILHO, 2014). Segundo Filho (2014) apud Lot (2020), os quatro
quadrantes da SWOT classica sao:

e Forgas: As empresas possuem, em seu ambiente interno, capacidades e
recursos favoraveis ao seu desenvolvimento e crescimento; estes podem
englobar as caracteristicas positivas de seus servigos e/ou produtos,
habilidades pessoais de funcionarios e/ou gestores, historico de atuagao
no mercado, vantagens competitivas etc.

e Fraquezas: Sao os atributos da organizagao que podem coloca-la em
desvantagem frente aos seus concorrentes e que a deixam em uma
situagao vulneravel. Podem ser falhas de processo, falta de habilidades,

de administracao, erros de liderancga etc.
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e Oportunidades: diz respeito aos fatores externos que a empresa pode
explorar para se beneficiar dentro do seu mercado. Destacam-se o
desenvolvimento de tecnologia e da informagao, parcerias, novos nichos
ainda nao explorados, entre outros.

e Ameacas: sdo fatores externos que fogem do controle da organizagao e
que podem provocar impactos negativos em seu desenvolvimento e
crescimento. Alguns exemplos s&o: alteragdes nos cenarios politico e/ou
econdmico, novas tecnoldgicas, mudancgas na legislacédo, redugcédo da

demanda de mercado etc.

2.1.3.3 Matriz VRIO

Pensando em avaliar diferentes recursos e capacidades de uma empresa,
com vistas a obtencdo de vantagem competitiva, Jay B. Barney (1991)
desenvolveu uma ferramenta com a finalidade de analisar suas forcas e
fraquezas internas. Denominada modelo VRIO, esse método considera quatro
questdes que devem ser levantadas sobre um recurso ou capacidade para
determinar seu potencial competitivo, que sdo: Valor, Raridade, Imitabilidade e
Organizagao (SOUZA, 2020).

Barney (1991) propde que podem ser consideradas como recursos de
uma organizagdo as vantagens, capacidades, processos organizacionais,
atributos, informacao, além de todo o conhecimento caracteristico acumulado
pela organizagao. Os recursos, que sao controlados pela empresa, permitem a

implementacgao de estratégias eficientes e eficazes.

Conforme o autor, os recursos podem disponibilizar para as organizagoes
vantagens competitivas, que sao controladas por elas mesmas e que também
fornecem a ela a possibilidade de execugdo de estratégias como foco em

aprimorar sua eficiéncia e eficacia.

Ha ainda outra proposta que classifica os recursos em quatro categorias,
e se mostra muito util para o reconhecimento desses recursos. Sa0 0s recursos

fisicos, recursos financeiros, recursos organizacionais e recursos humanos.

Como recursos financeiros entende-se todo o dinheiro utilizado pela

empresa para criar e implementar estratégias. Como recursos fisicos entende-
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se toda tecnologia fisica utilizada por uma empresa, sendo considerada como tal

a planta, os equipamentos da empresa e a sua localizacao.

Os recursos humanos incluem o treinamento, a experiéncia, o
discernimento, a inteligéncia, o relacionamento e a visdo individual dos gerentes

e funcionarios.

Os recursos organizacionais tratam como atributo o grupo de pessoas, a
estrutura formal de reporte da empresa, seus sistemas formais e informais de
planejamento, controle e coordenacgao, sua cultura e reputagcado, assim como as
relagdes informais entre grupos dentro da empresa e entre a empresa e aqueles
em seu ambiente (BARNEY, 1991).

Para Barney (2011) é preciso refletir sobre a vantagem competitiva da
empresa por meio de quatro perguntas fundamentais, para cada um desses
recursos como: o recurso & valioso? E raro? E imitavel? E, finalmente, a firma é

organizada para explorar esse recurso?

Figura 7 — O modelo VRIO

| Dificil de | Aproveitade @ Implicinda

Valioso? Raro?
Imitar? ! pela Empresa? | Competitiva
N3 N3 Na Nz Desvantagem
o n 2 e Competitiva
: ih . ; Paridade
Sim Nio Nao Sim Competitiva
Vanta
Sim Sim Nao Sim e
Temporaria
i S i s Vantagem
im im im im Sustantionl

Fonte: BARNEY (2011, p. 70)

A Figura 8 - O modelo VRIO, aponta a analise de VRIO para planejamento
estratégico, demonstrando que nao basta a organizagao possuir 0s recursos se
nao fizer o uso eficaz e eficiente dos mesmos. Assim, a aplicagao da ferramenta

VRIO melhora a gestéo estratégica da organizagao.
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Os recursos da empresa devem ser valiosos, raros e nao facilmente
imitaveis, podendo gerar fonte de vantagem competitiva sustentada, mas,
apenas se a empresa estiver organizada de forma a conseguir capitalizar os seus
recursos (OLIVEIRA, 2013).

A aplicacdo da analise VRIO pode ser utilizada para alimentagdao do
processo de planejamento estratégico de forma estrutrurada, conforme
demonstrado na Figura 8 - Utilizando a analise VRIO para planejamento

estratégico.

Figura 8 - Utilizando a analise VRIO para planejamento estratégico

1 Recursos e Capacidades
Liste os recursos e capacidades Financeiro | Humano | Material | Nao-material

Analise VRIO

Utilize as quatro perguntas do VRIO para avaliar os recursos/capacidades

) S o
Valioso e Raro Inimitavel

Nao Nao
Planeje voltar ao Néo H& um potencial para melhorar os Sim Como podemos
recurso/capacidade quando as <t - recursos/capacidades quando a resposta for manter/melhorar o
condigoes mudarem. “N&o”"? recurso/capacidades?

Mapa Estratégico
Utilize os recursos/capacidades mais promissores para formular uma hipdtese estratégica

Fonte: Savkin (2020)

2.1.3.4 Balanced Scorecard - BSC

O conceito de Balanced Scorecard foi introduzido pelo académico de
contabilidade Dr. Robert Kaplan e o executivo e tedrico de negdcios Dr. David
Norton e, em 1992, a Harvard Business Review publicou o artigo “O Balanced

Scorecard — Medidas que impulsionam o Desempenho”.

Posteriormente, Kaplan e Norton (1992) adotaram medidas de
desempenho e as adaptaram para a inclusao de informagdes nao financeiras.
Assim os autores propuseram um sistema de medig¢ao integral de desempenho
para acompanhar e ajustar as estratégias de negdcios — um painel balanceado

de controle denominado Balanced Scorecard, ou BSC.
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O Balanced Scorecard traduz missdo e estratégia em objetivos e
medidas, organizados através de indicadores para informar aos funcionarios
sobre os vetores do sucesso atual e futuro. Ao articularem os resultados
desejados pela empresa com os vetores desses resultados, os executivos
esperam canalizar as energias, as habilidades e os conhecimentos especificos
das pessoas na empresa inteira, para alcangar os objetivos de longo prazo
(KAPLAN; NORTON, 1992).

A partir do BSC as empresas conseguem identificar os fatores que
dificultam o desempenho dos negocios e tragar mudangas estratégicas.
Funciona também como um feedback para a organizagcédo e € utilizado para
atingir objetivos, iniciativas e metas. As informagbées sdo fundamentadas e

analisadas pela analise de quatro fungdes principais de um negdcio:

A aprendizagem e o crescimento sao analisados através da investigacao
de recursos de treinamento e conhecimento. Essa primeira etapa lida com o
quao bem as informagdes sdo capturadas e com que eficacia tais dados sao
utilizados pelos funcionarios para serem convertidos em vantagem competitiva

sobre o setor.

Os processos de negdécios sdo avaliados pela investigagdo de quao bem
os produtos sado fabricados. O gerenciamento operacional € analisado para

rastrear lacunas, atrasos, gargalos, escassez ou desperdicio.

As perspectivas do cliente sdo coletadas para avaliar a satisfacdo da
clientela com a qualidade, o preco e a disponibilidade de produtos ou servicos;
trata-se de um feedback fornecido pelos clientes sobre sua satisfagdo com os

produtos atuais.

Dados financeiros, como vendas, despesas e receitas, sao utilizados para
entender o desempenho financeiro. Essas métricas financeiras podem incluir
valores em ddlares, indices financeiros, variagdes de orcamento ou metas de

renda.

As quatro perspectivas de analise do modelo sdo apresentadas na Figura

9 — Perspectivas da BSC.
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Figura 9 — Perspectivas da BSC

e Processos
estratégia Internos

Aprendizado e

Crescimento

Fonte: Prates (2014)

2.2 METODOLOGIAS AGEIS

Como resposta potencial a crescente dinamica e incerteza do ambiente
de negocios, a popularidade das praticas ageis esta aumentando. Praticas ageis,
geralmente se referem a uma estrutura de trabalho interativa, que é realizada em
equipes altamente autbnomas e auto-organizadas. A parte central dessas
praticas € a orientacdo ao cliente e o alto nivel de comunicacdo entre os
membros do time e os agentes externos (KAUFMANN ET AL., 2020).

A agilidade da organizagao pode ser definida como a capacidade de reagir
rapidamente as mudangas no ambiente de negdcios dinamico. O inicio do
gerenciamento agil de projetos esta associado ao Manifesto Agil (HIGHSMITH
etal., 2001), um documento publicado em 2001 que combina valores e principios

ageis para o desenvolvimento de software.

Ciric et al. (2019) definem o gerenciamento agil de projetos como apoiado
pelo desenvolvimento de um conjunto de praticas, ferramentas e técnicas
usadas para entregar valores aos clientes, levando em conta a imprevisibilidade

do projeto e as mudangas nos requisitos do cliente.

Por outro lado, a gestao tradicional de projetos envolve planejamento e

controle detalhado, com a importancia de definir antecipadamente as
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necessidades do cliente, no inicio do projeto, sem qualquer alteracéo

subsequente até o seu término.

No contexto atual da construgao civil no Brasil, em especial nos ultimos
dois anos, a agilidade na gestdo de projetos vem ganhando relevancia. A
metodologia de desenvolvimento agil € baseada em uma abordagem gradual
que se concentra na flexibilidade, adaptabilidade as mudancgas, avanco continuo
e forte interacdo entre os agentes envolvidos. No entanto, os métodos
especificos para projetos ageis podem ser encontrados com mais frequéncia na
literatura relacionada ao desenvolvimento de software na industria de Tecnologia
da Informagao (CIRIC ET AL., 2019).

Para serem competitivas, as organizag¢des s&do obrigadas a reconhecer as
mudancas e a serem mais flexiveis quando as encontram. Nesse contexto,
estender o gerenciamento agil de projetos além do desenvolvimento de software
para outras industrias, como a da construgao civil, vem se tornando uma pratica

desejavel para um ambiente de negdcios desafiador e dinamico.

O gerenciamento agil de projetos foca na adaptagdo do processo e
metodologia de gestédo para o problema que esta sendo resolvido, com énfase
na entrega de partes do projeto, ou produto, e ajustes rapidos conforme

necessario, gerando valor de forma incremental ao cliente (CIRIC ET AL., 2019).

No artigo Agile vs. Traditional Approach in Project Management, Ciric et
al. (2019) apresentam as motivacdes e desafios para introduzir o gerenciamento
agil de projetos, a partir de uma pesquisa realizada com o apoio do Instituto de
Gerenciamento de Projetos dos Estados Unidos da América (PMI- USA), a qual
obteve 227 respostas validas de profissionais de diversas industrias em todo o
mundo (com cerca de 8,8% dos respondentes originais da industria da

construgao).

As principais motivacdes citadas pelos autores foram estruturadas na
Tabela 1 — As 4 motivagdes mais citadas para introduzir o grenciamento agil de
projetos em industrias além do desenvolvimento de Software em tecnologia da

informacéo (TI).
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Tabela 1 — As 4 motivagdes mais citadas para introduzir o Gerenciamento agil de projetos em industrias

além do desenvolvimento de Software em Tl

N° de respondentes

% no conjunto de respostas

Aumento da habilidade de 34 14,10
gerenciar as mudancgas de
prioridade
Acelerar a entrega de um 31 12,90
projeto/produto
Melhor foco no cliente 24 10
Redugao de riscos no 22 9,10
projeto

Total 241 100

Fonte: Adaptado de Ciric et. al (2019)

A Tabela 1, acima, apresenta os dados analisados por Ciric et al. (2019)

com o recorte daqueles que se aplicam para industrias além do desenvolvimento

de software. E possivel identificar como a principal razdo para introduzir o

método agil em uma organizagdo o aumento da habilidade de gerenciar as

mudangas de prioridades. Na sequéncia, destacam-se: acelerar a entrega de um

projeto/produto, melhor foco no cliente e redugéo de riscos no projeto.

Seja na construgao civil ou em qualquer outra industria podemos adotar a

maxima “tempo € dinheiro” de Benjamin Franklin, e por isso as principais

motivagdes para introduzir as praticas ageis retratam a importancia da reducgéo

de tempo e mitigagdo de retrabalhos, mas, sempre refletindo no sucesso do

cliente e do projeto.

Tabela 2 — Os 4 desafios mais citados, na aplicagao do Gerenciamento agil de projetos em industrias

além do desenvolvimento de Software em Tl

N° de respondentes

% no conjunto de respostas

Priorizagao e alinhamento
entre os stakeholders sobre
os préoximos passos do
projeto

28

21,20

Incompatibilidade de
métodos ageis com os
processos e fungoes
organizacionais

19

14,4

Falta de previsibilidade da
entrega de valor promovida

16

12,1
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pela empresa associada ao
reconhecimento do valor
gerado para o cliente em
todos os niveis da empresa
(negdcio, projeto, time,
cliente)

Falta de estratégia de 15 11,4
gerenciamento de projetos,
as diretrizes formais e os
processos padroes

Total 132 100

Fonte: Adaptado de Ciric et. al (2019)

Conforme demonstrado na Tabela 2 - Os 4 desafios mais citados, na
aplicacdo do Gerenciamento agil de projetos em industrias além do
desenvolvimento de Software em Tl, em relagao aos desafios na aplicacido da
metodologia agil em uma organizagao, a priorizagdo e o alinhamento entre os
stakeholders sobre os proximos passos do projeto foram classificados como o

maior desafio.

Em seguida, destacam-se a incompatibilidade de métodos ageis com os
processos e fungdes organizacionais, a falta de previsibilidade da entrega de
valor promovida pela empresa associada ao reconhecimento do valor gerado
para o cliente em todos os niveis da empresa (negocio, projeto, time, cliente), a
falta de estratégia de gerenciamento de projetos, as diretrizes formais e os

processos padrdes, que também ficaram no topo da lista.

Estes pontos retratam a dificuldade na implementac&o de praticas ageis
em um ambiente corporativo que esta habituado a trabalhar com uma gestéo
tradicional de projetos e, consequentemente, processos inflexiveis, por ja

fazerem parte da rotina e cultura da empresa.

Enquanto alguns estudiosos consideram o gerenciamento agil de projeto
e a gestao tradicional de projetos como antagbnicos, um numero significativo
deles argumenta que os dois ndao sdo mutuamente exclusivos, mas
complementares. Highsmith (2001), forte defensor e fundador do Manifesto Agil,
apontou que, embora a pratica agil tenha comegado na area de desenvolvimento
de software e continue a ter ampla aplicagcdo nela, todos os principios sao
aplicaveis a outros tipos de projeto (CIRIC ET AL., 2019).
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O gerenciamento agil de projetos leva tempo para ser implementado,

requer uma mudancga na cultura e o alinhamento certo nos niveis de gestao e

equipe. Requer ainda uma mudanga em como a organizagéo trabalha e isso se

manifestara em maneiras diferentes em cada organizagdo, dependendo das

caracteristicas do projeto e do ambiente do projeto (CIRIC ET AL., 2019).

As demandas associadas ao sucesso da implementacido de métodos

ageis em uma organizagdo deverdo, portanto, ser consideradas desde o

planejamento estratégico da empresa.

O Quadro 1 - Estratégias e ac¢des para introduzir o gerenciamento agil de

projetos, apresenta a proposi¢cao de Circ et al (2019) para a introdugao do

gerenciamento agil de projetos em uma organizacgao.

Quadro 1 - Estratégias e agdes para introduzir o gerenciamento agil de projetos

Estratégias e
Acdes

Racional

Saiba como
realmente
funciona

Agil ndo ¢ anti-metodoldgico, nem é uma metodologia que se adapta a todos
os projetos. E necessario ter uma compreensao clara de como funciona.
Agil deve ser usado em projetos caracterizados por condicdes comumente
encontradas no desenvolvimento de software (solugbes desconhecidas,
requisitos desconhecidos, equipes criativas co-localizadas, possibilidade de
trabalho modular, colaboracéo forte e préxima com o cliente...)

Personalize a
abordagem agil
com cuidado

Cada organizacao é especifica em sua natureza e poderia ter encontrado
diferentes desafios ao implementar o agil. Toda organizagcéo deve refletir
em seus proprios contextos ao selecionar praticas ageis para implementar.

Construir
processos em vez
de adapta-los

Identificar as necessidades do projeto e selecionar apenas os ativos de
processo que parecem indispensaveis

Comece pequeno
- pilotando

Ao introduzir o gerenciamento &agil de projeto, as grandes empresas
geralmente tentam fazer uma mudanga completa e introduzi-lo em larga
escala, mas ao introduzir gradualmente em processos ou departamentos
individuais é mais eficaz

Autonomia da
equipe e
compromisso
com a mudancga

A importancia do fator equipe e alguns principios fundamentais, como as
pessoas certas, compromisso e dedicagao e autoridade adequada devem
ser definidos logo no inicio

Definir
funcionalidades
ou
responsabilidade
s especificas

Definir funcionalidades ou responsabilidades especificas que serao
abordadas com abordagens ageis

Realizar ou
redefinir revisoes
de marcos
tradicionais

E importante redefinir as revisdes de marcos tradicionais para melhor se
adequar a uma abordagem interativa

Avaliando riscos

Durante a implementacao do projeto, € importante considerar os riscos de
muito agil/tradicional versus muito pouco agil/tradicional
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Aplicar A flexibilidade ndo € uma béncgao universal. Poderia ser aplicado a projetos
flexibilidade seletivamente para lidar com incertezas € mudancas de requisitos. A
seletivamente flexibilidade compensa quando a mudancga é frequente

Além do desenvolvimento de software, ndao é facil operar e lidar
Plano para manter | efetivamente com mudangas por meio de interagdes. Para projetos além do

o loop de volta desenvolvimento de software, é importante encontrar a maneira de
modularizar o trabalho de forma interativa.
Aprender a Negociacdo e definigdo de expectativa sdo atividades continuas no
negociar e definir | gerenciamento agil de projetos. A equipe, em conjunto com o cliente, testa
expectativas 0 produto apos cada interacdo e coleta feedbacks
O Ultimo Momento Responsavel é uma técnica que permite aos gerentes
Manter opgoes de projeto identificar uma decisdo que é incerta no momento e que pode

criticas abertas mudar posteriormente, e comegar a coletar informacgdes para ajudar a tomar
uma decisdo melhor quando chegar o ultimo momento responsavel.

Pratique o agil no
alto escalao e O suporte dos executivos € um fator critico para a implementagdo bem-
obtenha suporte |sucedida do gerenciamento &gil em todas as organizagdes

executivo

Destruir as
barreiras aos As pessoas podem ser resistentes & mudanca e ao comportamento agil. E
comportamentos |importante destruir essas barreiras e colocar todos na mesma pagina

| &geis

Manter as
pessoas em um
modo de
aprendizado por
meio de
treinamento e
coaching

Treinar equipes enquanto aplicam os métodos ageis na pratica é visto como
um importante fator de mudancga

Fonte: Adaptado de Ciric et. al (2019)

Em outra abordagem sobre implementagcdo de métodos ageis na gestéao
de projetos, Kaufmann et al. (2020), no artigo Emerging strategy recognition in
agile portfolios, discutem a relevancia do desenvolvimento de habilidades
necessarias para o trabalho em projetos ageis e sua influéncia na definicdo de

estratégias emergentes na organizagao.

O termo “recursos ageis” refere-se a intensidade e competéncia de uma
organizagao na aplicagcédo de praticas ageis (KAUFMANN ET AL., 2020). Além
de investigar a relevancia dos recursos ageis, o conjunto de projetos ja
concluidos pode ser de grande importéncia para o processo de desenvolvimento
estratégico de uma organizagcdo. Em um trabalho tedrico sobre projetos ageis,
Sweetman e Conboy (2018) propdéem a aplicagdo da teoria de sistemas

adaptativos complexos (CAS, sigla em inglés).

Holland (1992) citado por Kaufmann (2020), explica que em geral, o CAS
€ uma abordagem de modelagem baseada em agentes, sendo o elemento

central os multiplos agentes autébnomos. Aplicando a teoria CAS em uma
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organizacgao, os individuos sao os agentes e os projetos sdo os meta-agentes,
onde juntos formam uma rede adaptavel em prol do sucesso dos projetos ageis
da organizagao. Através das interagdes entre os agentes, a rede € capaz de se
adaptar a um ambiente desafiador.

Chandler (1990) citado por Kaufmann (2020), aponta que a estratégia de
uma empresa desempenha um papel importante para a sua vantagem
competitiva. Na teoria da gestdo, a estratégia tem sido tradicionalmente vista
como "a determinagc&o dos objetivos basicos a longo prazo de uma empresa,
adocéao de linhas de agao e a alocagao de recursos necessarios para alcangar

0s objetivos”.

O processo de formacédo da estratégia é geralmente diferenciado em
formulacdo e implementagdo. Enquanto a formulagdo da estratégia é
argumentada como parte mais facil da formulagao das intengdes da empresa, a
implementacgao é especialmente relevante em termos de como as intengdes sao
realmente transformadas em acdo (KAUFAMANN ET AL., 2020).

A este respeito, Mintzberg e Waters (1985) apud Kaufmann et al. (2020)
diferenciam a formacgéao de estratégia em deliberada e estratégia emergente.
Enquanto a forma deliberada de estratégia diz respeito a estratégia inicialmente
prevista, a forma emergente de estratégia é a forma oposta de desenvolvimento
de estratégia, que constitui um padrdo em um fluxo de decisbes sem a presencga

de intengdes.

Portanto o processo de formagao da estratégia € geralmente bidirecional,
incluindo abordagens deliberadas (de cima para baixo) e emergentes (de baixo
para cima) (MINTZBERG, 1978). Aléem disso, os autores retomam que a
estratégia final realizada contém, de alguma forma, tanto elementos deliberados

quanto emergentes.

Assim, a Figura 10 - Fluxograma conceitual das consequéncias de
capacidades ageis e reconhecimento de estratégias emergentes apresenta a
estrutura de etapas para a obtencdo de sucesso de projetos ageis conforme
previsto por Kauffman et al. (2020).
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Figura 10 - Fluxograma conceitual das consequéncias de capacidades ageis e reconhecimento de

estratégias emergentes

Recursos ageis Reconhecimento de Sucesso dos

estratégia emergente . P .
projetos ageis

Fonte: Adaptado de Kaufmann et. al (2020)

A aplicacdo do gerenciamento agil de projetos em uma organizagdo nao
precisa ser pautada pelos métodos ageis, e os conceitos apresentados podem
ser aplicados como ideias centrais a serem perseguidas. Assim, a identificagéo
dos recursos ageis proporciona um direcionamento para o planejamento
estratégico e a agilidade vai permitir que as empresas se posicionem de forma
mais dindmica, tenham uma maior capacidade de gestdo de mudangas e tenham

foco na experiéncia e satisfagao do cliente.
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3 ESTUDO EXPLORATORIO

3.1 HISTORICO DA EMPRESA E SITUAGAO ATUAL

A microempresa objeto deste estudo, nasceu no ano de 2016, na cidade
de Séo Paulo, com a unido de duas profissionais, sendo uma arquiteta e
urbanista formada no ano de 2015 e a outra formada em publicidade e

propaganda no ano de 2012 e design de interiores no ano de 2018.

A partir de uma demanda inicial onde a arquiteta ja estava trabalhando de
forma individual e autbnoma, a segunda sécia foi acionada para auxiliar em um
projeto especifico. Com o sucesso do projeto e as boas tratativas entre as duas,
foi tomada a decisdo de iniciar formalmente a parceria. O nicho de atuacao
definido para o escritorio era o de desenvolvimento de projetos de arquitetura e

design de interiores.

Para definir um nome e desenvolver a logomarca que € utilizada até hoje,
as soécias contaram com o apoio de uma agéncia de design, publicidade e

marketing digital.

A sécia arquiteta sempre desempenhou suas atividades na empresa de
forma paralela, pois estava empregada em organizagbes maiores no meio
corporativo, também no setor de construgdo civil. Ja a sécia designer se dedica

a empresa de forma integral desde o inicio da parceria.

Com o crescimento do setor j& comentado e o aumento da demanda de
projetos, foi necessaria uma maior dedicagéo as atividades da empresa. Sendo
assim, no inicio do ano de 2022, a sécia 1 se desligou da sua outra atividade

para se comprometer totalmente com a propria empresa.

O escritdrio sempre funcionou de forma remota, contando com o apoio de
espacos de terceiros ou a residéncia dos préprios clientes para realizagao de
reunides presenciais. A partir de 2020, com a finalizagdo de um imédvel de
propriedade de uma das soécias, o local passou a ser o espaco de trabalho e local
para reunides com clientes. Essa estratégia demonstrou ser muito positiva tanto
para melhoria da produtividade da equipe, quanto para exposi¢cao aos clientes,

pois 0 apartamento funciona como um showroom.
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Entre os anos de 2016 e 2019, a média de projetos realizados era de 2
projetos por ano, porém, com o aquecimento do mercado, no ano de 2020
ocorreu um salto para 6 projetos e o primeiro gerenciamento de obra. O
crescimento continuou no ano de 2021 e o resultado final foram 13 projetos, com
4 gerenciamentos de obra, sendo um destes projetos o primeiro
empreendimento corporativo, um escritério de aproximadamente 1.600m? de

uma empresa de varejo com grande reconhecimento e ja consolidada no Brasil.

Com esta evolucdo, a empresa sentiu a necessidade de estruturar e
aprimorar o negocio, €, com o conhecimento adquirido pela sécia 1 durante o
curso de Gestdo de Projetos na Construgdo do Poli Integra, propuseram-se a
estruturar e implantar um processo de planejamento estratégico para que a

empresa consiga se posicionar de forma competitiva no mercado.

3.2 AREAS DE ATUAGAO, SERVIGO E PRODUTO

A principal area de atuagao da empresa € o nicho residencial de reforma,
tendo como principal produto o projeto de arquitetura de interiores, mas, em seu
portfélio, também constam projetos corporativos, de escritérios e clinicas
odontoldgicas e médicas. O maior foco sdo projetos localizados na cidade de
Sao Paulo e arredores, o que inclusive facilita a viabilidade de extensao do

contrato para o gerenciamento da obra.

A empresa ja conta em seu portfolio com um projeto internacional, da
cidade de Londres, o qual foi realizado de forma 100% remota, o que fez com
que surgisse uma nova modalidade de servigo. Atualmente as sécias nao se

restringem em termos de localizagao para a prospecg¢ao de novos contratos.

Além dos projetos, o servico de acompanhamento da execugao da obra
faz parte do rol de servigos prestados. O acompanhamento da obra pode ocorrer
na forma de gerenciamento, onde o escritorio faz a gestdo dos orgamentos,
contratagdes, mao de obra e pagamentos, até a entrega final do espago, ou na
forma de visitas técnicas. Na segunda opcéo é realizada visita periédica na obra
de até duas horas, para fiscalizar a execucgéo fiel ao projeto, tirar duvidas e

solucionar problemas.
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Pela experiéncia das sécias o acompanhamento da obra garante uma
entrega final mais satisfatoria ao cliente, pois ha interdependéncia entre o projeto
€ a obra e ambos estdo relacionados diretamente a qualidade. Por isso,
preferencialmente, os servicos s&o vendidos de forma conjunta, mas, a
contratagao do servigo de gerenciamento nao é obrigatoria e em alguns casos a
escolha em optar pelo acompanhamento da obra ocorre apds o fechamento da

venda do projeto.

A precificagdo do projeto de arquitetura e design de interiores ocorre na
maioria das vezes a partir de um valor por metro quadrado. O valor final ainda &
validado a partir de uma estimativa de horas trabalhadas ou em outros casos

pelos produtos finais de entrega.

Para o gerenciamento de obra é fixado um percentual de taxa de
administracao ou, a partir de uma estimativa de custo da obra, é fixado um valor
mensal. Para a visita técnica € determinado um valor considerando o
deslocamento e hora trabalhada. No geral a formulagc&o de prego € um desafio
pois cada projeto tem as suas especificidades e todos os aspectos precisam ser

levados em consideracao.

A demanda de estruturacdo dos processos que se reflete inclusive nos
resultados do estudo realizado ja havia sido identificada, levando a contratacéo
de uma plataforma de gestdo, que neste momento tem apenas o processo de

orcamento implementado.

3.3 ESTRUTURA E RECURSOS DA EMPRESA

A microempresa hoje, ndo possui funcionarios além das proprietarias, e
estas precisam se dedicar a todas as fung¢des requeridas pela organizagao:
prospeccao de clientes, elaboragdo de propostas, elaboragdo de contratos,
marketing, criagdo dos projetos, elaboracdo de projetos executivos,

planejamento da execugao da obra, gestao financeira, entre outros.

A Unica etapa do processo que é terceirizada € a renderizagdo das
imagens 3D. Em fases de sobrecarga de atividades, o desenvolvimento das

imagens 3D ja foi terceirizado para o mesmo profissional que faz as
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renderizagdes, mas esta € a segunda opgado das proprietarias, que visam

concentrar as atividades de produg¢ao dentro do escritorio.

As sdcias buscam desenvolver todas as atividades em colaboragao, seja
na parte pratica ou apenas com uma segunda validagdo do que foi elaborado,
mas por terem trajetérias profissionais e soft skills bastante diferentes, € natural

a divisao de tarefas na rotina da empresa.

A socia 1 tem no seu curriculo experiéncia com empreendimentos
populares do programa Minha Casa Minha Vida, nos quais atuou como co-
responsavel por todos os processos relacionados a arquitetura dentro do
empresa em que atuava: Desenvolvimento de estudo de viabilidade, concepgao
do projeto, legalizagdo de projeto, desenvolvimento de projeto executivo,
direcionamento de projetos complementares, compatibilizacdo de projeto,
desenvolvimento e execugcao do stand de vendas e apartamento decorado,

treinamento da equipe de vendas e acompanhamento da obra.

Além disso, pode experienciar um papel estratégico em uma construtora
de médio porte voltada a projetos residenciais de alto padrdo, a empresa néo
desenvolvia projetos e tinha como aliados, alguns escritérios de arquitetura
bastante renomados em Sao Paulo. A sécia desenvolvia o papel de centralizar
a comunicagao entre cliente, arquiteto e obra, conduzir a obra e gerenciar os

fornecedores junto ao engenheiro responsavel.

Apds esta experiéncia, teve contato com uma construtora de obras
rapidas, dessa vez com o papel de gerente de projeto, responsavel pela interface
entre todos os envolvidos no projeto, sendo o ponto de contato e mantendo o
cliente atualizado, preparando documentos e relatérios gerenciais, verificando o
andamento do projeto com updates semanais de todos os setores (construgao,
suprimentos, financeiro, projetos) e antecipando e mitigando possiveis riscos

durante o desenvolvimento do projeto e obra.

A sdcia 2 formada primeiramente em Publicidade e Propaganda, atuou no
mercado em agéncias durante dois anos e tinha como responsabilidade a
producdo de pequenos eventos, contato com fornecedores, contratagcdo e

solicitacdo de pagamentos, desenvolvimento de planilha de custos, solicitagdo
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de pecas publicitarias e atendimento ao cliente. Logo apds, iniciou em outra
agéncia em que tinha como encargos o desenvolvimento de briefing,
centralizagcdo da comunicagdo entre cliente, planejamento e criacdo e

apresentacdes aos clientes.

ApOs essas experiéncias, efetuou o redirecionamento de sua carreira para
a area de Design de Interiores. No inicio da sua segunda formagéao a socia 2 teve
como introducdo da sua nova trajetéria profissional os projetos e o
acompanhamento de obras em imoéveis familiares de alto padrdo, com foco em
aquisicao das propriedades como investimentos. Durante este periodo tinha
como responsabilidade contratar e acompanhar diretamente fornecedores,
criacao de projetos, gestao financeira, elaboragdo de projetos executivos e

outros.

As experiéncias relatadas foram acumuladas e se refletem na atuacéao
conjunta das socias na empresa caso, porém, de forma orgénica, requerendo a
estruturagcdo mais formal de processos para potencializar os resultados e a

aplicagao da expertise de cada uma das sdcias.

3.4 PUBLICO ALVO

O publico-alvo principal da empresa € o cliente com interesse em reforma
de apartamentos ou casas para uso residencial. Este cliente pertence a classe
meédia e tem a vida profissional ativa, o que viabiliza a venda do projeto de
arquitetura e também do gerenciamento da obra devido a indisponibilidade do

mesmo para coordenar o processo de forma independente.

O publico-alvo secundario sdo pessoas juridicas que tenham a intengao
de readequar seus escritorios e modernizar seus espagos, sejam eles industrias,

clinicas médicas, empresas de advocacia eftc.

O Instagram hoje é utilizado como o principal canal de divulgagao da
empresa. Uma das maiores redes sociais do mundo, € uma plataforma gratuita
que permite o desenvolvimento de estratégias de marketing de forma

espontanea e acessivel. Dentro do aplicativo ha uma area de insights, onde é
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possivel mensurar diversos dados das publicagées da empresa e do publico que

a acompanha.

Analisando os seguidores do perfil da empresa caso, 67,2% sdo mulheres
e 32,7% sao homens, em sua maioria tem de 25 a 34 anos e estao localizados
na cidade de Sao Paulo. O periodo mais ativo das pessoas na rede social é as
18hs.

Figura 11 — Dados dos seguidores do Instagram da empresa caso

Género Periodos mais ativos
dos seus seguidores
Horas Dias

67,2% ) 32,7% <  Tercas-feiras >
Mulheres ® ® Homens e 648

616
475 e 503
[ |
oh  3h 6h 9h 12h

15h  18h  21h

Faixa etaria _ Principais localizagoes
dos seus seguidores dos seus seguidores
Tudo Homens Mulheres Cidades Paises
13a17 Sé&o Paulo
0,

01%  ——— 47.1%
18a24 Rio de Janeiro
== 6,7% i 3,7%
25a34 Porto Alegre
e B4%  § L
35a44 Guarulhos
= 281% 1,3%
45a 54 Santo André
[ ] 14,7% ) 1,4%
55a64
[ 10,7%
65+
» 3%

Fonte: Instagram Insights
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3.5MISSAO, VISAO E VALORES
As definicdes estruturadas pela empresa para sua missao, visao e valores

ja existiam, mas foram reescritas ap6s as analises de mercado deste estudo.

Missao: Transformar espacos através da arquitetura e interiores,
desenvolvendo projetos residenciais e comerciais, juntamente com
gerenciamento de obra. Buscamos mudar a vida das pessoas positivamente,
através de flexibilidade, organizagao, pontualidade e qualidade, construindo uma
relacdo de confianga.

Visao: Ser reconhecida como a melhor alternativa para concretizacao de
uma ideia em forma de espaco, de maneira tranquila e confiavel, impactando

positivamente a vida das pessoas.

Valores: Atuar com ética, confiabilidade, flexibilidade, qualidade,

criatividade, inovacao e responsabilidade social.

3.6 ANALISES DE MERCADO

3.6.1 ANALISE DOS CLIENTES

Para fazer uma analise da percep¢ao de valor da empresa do ponto de
vista dos clientes foi elaborado um questionario estruturado, enviado por
Whatsapp e e-mail. Das 16 solicitacdes, foram obtidas 9 respostas que podem

ser verificadas, junto com o questionario completo, no Apéndice 1 deste trabalho.

A faixa etaria dos clientes varia entre 20 a 65 anos, sendo 3 entre 20 e 35
anos, 3 entre 36 e 50 anos e 3 entre 51 e 65 anos. 5 sdo mulheres e 4 sao
homens. 5 tem ensino superior completo, 3 s&o pos graduados no nivel

especializagao e 1 pos graduado no nivel mestrado ou doutorado.

Em relagdo ao nucleo familiar, 5 tem um companheiro e filhos, 2 tem um
companheiro e animais de estimagdo, 1 apenas o companheiro € 1 moram
sozinhos. Em relagdo a origem dos clientes da empresa, 7 sao do ciclo de
amigos e familiares das proprietarias da empresa e 2 vieram por indicagao, e até

o momento, nenhum dos clientes é advindo das redes sociais.
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Para entender os motivos de escolha pela empresa no momento da
contratacao, foi elaborada uma lista com 17 atributos, extraidos ou adaptados de
Almada et. al (2012), nos quais os clientes deveriam assinalar uma ou mais
alternativas. 6 dos clientes escolheram a empresa pela recomendacao do
servigo prestado, honestidade, integridade e compromisso do profissional e pela

comunicacao entre o profissional e o cliente.

5 dos clientes informaram que o portfélio, a afinidade de estilo e a
criatividade para solucionar problemas, foram determinantes na escolha da
empresa. 4 dos clientes assinalaram como fator decisivo a flexibilidade para
alteracdes e a exatidao técnica e confiabilidade no profissional e 33,3% sentiram

empatia da equipe de contato com o cliente.

A Figura 12 - Grafico de resposta do questionario enviado para os clientes
para a pergunta: “Por que vocé escolheu a empresa caso?” sistematiza as

respostas da escolha da empresa pela seleg¢ao de atributos.

Figura 12 — Grafico de resposta do questionario enviado para os clientes para a pergunta: “Por que vocé

escolheu a empresa caso?”

Preco 2 (22,2%)
Etapas de trabalho 2 (22,2%)
Recomendagéo do servigo p... 6 (66,7%)
Portfélio (Instagram e apres... 5 (55,6%)
Afinidade do estilo e criativid... 5 (55,6%)
Honestidade, integridade e c... 6 (66,7%)
Espirito de colaboracdo da e... 1(11,1%)
Nao conheco outros profissi...|—0 (0%)
Garantia dos servigos —2 (22,2%)
Flexibilidade para alteragdes 4 (44,4%)
Treinamento e empatiada e... 3 (33,3%)
Exatidao técnica (confiabilid... 4 (44,4%)
Direitos e deveres no contrat... 2 (22,2%)
Desenvolvimento continuo d... 2 (22,2%)
Fidelidade ao cronograma 1(11,1%)
Comunicagéo profissional/cli... 6 (66,7%)
Profissional com bons forne... 1(11,1%)

Fonte: A autora

Além da analise dos atributos, foram realizadas perguntas especificas
para cada uma das 4 etapas de trabalho do desenvolvimento do projeto, para a
etapa de acompanhamento de obra e também para aspectos de comunicacgao.

Em uma escala Likert de 1 a 5, sendo 1 totalmente insatisfeito e 5 totalmente
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satisfeito, todas as perguntas tiveram 100% de respostas entre 4 e 5, satisfeito

e totalmente satisfeito, respectivamente.

Na pergunta relacionada a ultima etapa de projeto, que se refere a entrega
dos projetos executivos e dos orgamentos, 2 clientes que nas etapas anteriores
responderam como “totalmente satisfeito” para todas as perguntas, mudaram a
resposta para satisfeito quando questionados sobre a forma de apresentacao
das informacgdes. Esta diferenca demonstra uma queda na percepcdo da

qualidade da entrega em relagéo ao restante do trabalho.

O processo de orcamentacao da empresa sofreu mudancas no ano de
2020 e passou a ser elaborado e compartiihado com o cliente a partir da
plataforma de gestdo que a empresa utiliza. E possivel comprovar pela pesquisa

que apo6s a implementacao da ferramenta, a avaliagao dos clientes melhorou.

Foi questionado aos clientes se eles percebiam algum diferencial da
empresa em relagao aos atributos listados na pergunta de motivagéo da escolha
os quais foram listados novamente, e todas as opg¢des foram assinaladas ao

menos uma vez.

8 informaram que a comunicagdo é um diferencial, 7 assinalaram a
honestidade, integridade e compromisso do profissional, 6 consideraram a
flexibilidade para alteragdes e 4 enxergam como diferencial a exatidao técnica,
confiabilidade no profissional, a identidade dos projetos e o desenvolvimento do

projeto com a possibilidade de gerenciamento da obra.

A Figura 13 - Grafico de resposta do questionario enviado para os clientes
para a pergunta: “Vocé percebe algum(uns) diferencial(ais) na contratagao do
nosso servico?” sistematiza as respostas relacionadas a percepcao de

diferenciais a partir dos atributos selecionados pelos clientes.
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Figura 13 — Grafico de resposta do questionario enviado para os clientes para a pergunta: “Vocé percebe

algum(uns) diferencial(ais) na contratacdo do nosso servigo?”

Valor 1(11,1%)
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4 (44,4%)
3 (33,3%)
2 (22,2%)
4 (44,4%)
7 (77,8%)
3 (33,3%)
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8 (88,9%)
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Fonte: A autora

Ao comparar os motivos de escolha com os diferenciais, € possivel
observar que existem dois atributos pelos quais a empresa é escolhida pelos
seus clientes que posteriormente sdo comprovados como diferenciais: A
honestidade, integridade e compromisso do profissional, e a comunicagéo entre

o profissional e o cliente.

Relatos de experiéncias frustrantes com arquitetos e obras sdo comuns,
e com os resultados do questionario, pode-se observar que o profissional de
arquitetura representa para o cliente um elo de confianca, apoio e credibilidade,
pois além do projeto tratar-se de um sonho, os investimentos do cliente sdo muito
altos do ponto de vista da economia familiar ou mesmo corporativa no caso de

pequenas empresas.

A experiéncia positiva na relagao cliente e profissional &€ fundamental ndo
s6 pelo sucesso do projeto, como pelo marketing gerado pelos proprios clientes.
Esta é principal ferramenta de expansao da marca, conforme observado pelas
respostas do questionario. A recomendacgao pessoal é valiosa quando se trata

de um ramo onde o fator decisivo de escolha é a confianga.
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3.6.2 BENCHMARK E ANALISE COM OS CONCORRENTES

Segundo Porter (1980), um aspecto central da formulagcédo da estratégia é
a analise detalhada da concorréncia. O objetivo dessa analise € desenvolver um
perfil da natureza e do sucesso das provaveis mudangas estratégicas que cada
concorrente possa vir a adotar, a resposta provavel de cada concorrente ao
movimento estratégico que outras empresas poderiam iniciar e a provavel

reacao de cada concorrente as mudangas ambientais que poderiam ocorrer.

Para fazer uma analise dos concorrentes da empresa caso, foram
selecionadas quatro microempresas de arquitetura que se assemelham em
termos de porte, experiéncia de mercado, segmento de atuagdo e servigos
prestados. As empresas nao sdo necessariamente concorrentes diretas, pois
devido ao porte de cada uma, aliado a demanda do mercado, nao disputam os

mesmos clientes, apesar de terem o mesmo publico-alvo.

Para aprofundamento desta analise foi realizado um grupo de foco com
as proprietarias de cada empresa. O objetivo central da analise foi entender as
interpretacdes de cada uma em relagéo ao cenario do negocio, compartilhando
as dificuldades e percepcdes relacionados ao cliente, os impactos recentes da
pandemia do Covid-19 e os desafios enfrentados no mercado. O material
completo apresentado e complementado no grupo de foco esta disponivel no
apéndice 2 deste trabalho.

Conforme a figura 14, o grupo de foco contou com a participagao de sete
profissionais, incluindo a autora, todas mulheres, na faixa etaria de 30 a 35 anos.
As empresas tém um tempo de mercado de 2 a 6 anos, 80% sao focadas no
segmento residencial e 20% no segmento comercial (stands de vendas e
apartamentos decorados), e todas prestam servico de projeto e

acompanhamento ou gerenciamento de obra.

40% das empresas nao terceirizam nenhum servigo, 20% terceiriza o
gerenciamento da obra, 20% as imagens 3D e 20% a legalizag&o dos projetos.
Em relagdo a origem dos clientes, 100% das empresas informaram que apesar
do marketing digital estar bastante em evidéncia, seus clientes ndo tém essa
procedéncia. Eles sdo, em sua maioria, advindos de indicacdes ou circulos de

amigos e familiares.



Figura 14 — Respostas dos questionarios enviados antes do grupo focal

J

Fonte: A autora.
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Na sessdo de grupo de Foco realizada em 15/02/2022, foram realizadas
6 atividades com o grupo, detalhadas no Apéndice 2 deste trabalho. Na atividade
1 foi questionado quais as principais dificuldades do segmento no que diz
respeito as consequéncias da fragmentacdo da industria. O ponto mais
recorrente nas respostas foi em relacdo a percepgao de baixo valor do servigo
prestado pelos clientes, e que pela falta de conhecimento € muito comum que

os clientes entendam que o servico oferecido € caro e as vezes até lento.

Outros problemas enfrentados sdo o grande volume de oferta de servigos
€ uma consequente banalizacdo, o que como resultado traz praticas de
concorréncias desleais. Isso significa que devido ao numero alto de profissionais
na area, ha uma facilidade em encontrar projetos que séo feitos em 24 horas a
um preg¢o quase que irrisorio. Para as participantes esta claro que o servigo
prestado ndo € comparavel, mas é dificil fazer com que o cliente entenda as
diferengcas e como consequéncia, ha o comprometimento da percepcao pelo
cliente da qualidade do servigo de projeto de arquitetura como um todo, o que
reforga a baixa percepgao de valor ja apontada.

Na atividade 2, foram discutidas quais as possiveis estratégias para
diferenciacdo das empresas. A principal foi a gestdo de custos da empresa,
minimizar as despesas para garantir o maior lucro possivel. Outra alternativa &
a de customizar os servigos prestados, por exemplo, caso o budget do cliente
seja incompativel com a sua expectativa, cabe ao profissional oferecer uma

opgao de projeto adaptado, consultorias e afins.

Além disso, foi citada a necessidade de maior exposicao e visibilidade dos
servigos e do processo oferecido, dar visibilidade ao cliente da metodologia
aplicada para desenvolvimento do projeto.

A atividade 3 foi proposta para entender os obstaculos na relacdo com o
cliente. Com esta atividade, foi possivel verificar o reforco das dificuldades
citadas na atividade 1. O ponto mais abordado foi a falta de clareza no escopo
de trabalho. A percepgao do grupo é a de que o cliente tem a sensibilidade de
entender a necessidade da contratacdo de um arquiteto, mas ndo conhece o
processo e como € o desenvolvimento e amadurecimento do projeto, dificultando

a percepgao de valor.
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Essa incompreensao permeia todas as etapas, desde o briefing, até o
gerenciamento da obra e retrata também a segunda dificuldade mais citada, a

falta de limites no escopo de trabalho do arquiteto.

O preconceito e desrespeito em relagdo ao género e idade dos
profissionais também é uma dificuldade enfrentada, juntamente com a falta de
confianga e desvalorizagdo do processo de projeto. As profissionais relataram
que ha situag¢des que o cliente julga ter razdo em uma determinada solugdo de
projeto, contrariando o que a especialista recomenda, mesmo com a

apresentacao de argumentos técnicos.

As alteracbes de projetos ja aprovados também surgem como uma
dificuldade em relacdo ao cliente. Foram comentadas situagbes onde ha
retrabalho devido a modificagbes de partido de projeto. Mudangas em projetos
de arquitetura sdo um fato, mas o cliente tem dificuldade de entender as
diferencas de impactos da mudancga nas etapas preliminares em relacdo ao
projeto executivo, e o tempo requerido para que o arquiteto retrabalhe a
solicitagao do cliente, quando cobrado, gera desgaste.

Neste sentido, a utilizacdo de metodologias que favoregcam a gestédo de
mudancas e a adaptabilidade das respostas das empresas as demandas dos

clientes ganha forga, conforme orientado nas metodologias ageis.

Outro aspecto relacionado a gestdo de mudangas apontado pelo grupo
ocorre durante a etapa de obras, uma vez que nao existe obra sem imprevistos,
e é do cotidiano do arquiteto administra-los. Entretanto, sao raros os clientes que
tém o entendimento quanto a isso, e sendo assim, este também foi um problema

comentado na atividade.

Especificamente os casos das arquitetas relacionados as reformas néo
contaram com projetos as built ou levantamento adequado das instalagdes
prediais e estruturas, e com isso, o risco de surgimento de incompatibilidades
entre o proposto em projeto e a viabilidade de execucdo é alto. Quando a
inconformidade de fato ocorre, o arquiteto muitas vezes é responsabilizado por
nao ter previsto o conflito, ainda que tenha apontado a pendéncia de informacgdes

preliminares e o risco futuro.
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A atividade 3 tratou de provocar o grupo a uma proposi¢cao e comentarios

das possiveis estratégias para solucionamento ou mitigagdo dos problemas

elencados durante a sessao. O resultado registrado pode ser observado no

Quadro 2 - Estratégias para gerenciar os problemas relacionados ao cliente, a

sequir.

Quadro 2 - Estratégias para gerenciar os problemas relacionados ao cliente

PROBLEMA

ESTRATEGIA

FALTA DE CLAREZA NO
ESCOPO DE TRABALHO

Especificagbes contratuais (escopo,
disponibilidade)

Kick off para alinhamento

Reforgar processo durante o
desenvolvimento

Retroalimentagao (licdes aprendidas)

ALTERAGCOES DE PROJETOS JA
APROVADOS

Gestao de mudancgas: Administrar
solicitagdes, informar impactos (inclusive

aditivo de custo e prazo, se adequado)

NAO ENTENDIMENTO DE
IMPREVISTOS NA OBRA

Gestao de riscos: Transparéncia, orientacao
ao cliente, identificacdo de eventos
problematicos recorrentes, apresentagao de
alternativas de solugéo (ndo somente o
problema)

Alinhamento com terceiros sobre a
comunicagao com o cliente

Prever contingéncia no orgamento

FALTA DE LIMITE NO ESCOPO
DE TRABALHO

Especificagbes contratuais (meios de
comunicagao e horarios)

Imposic¢ao dos limites acordados

PRECONCEITO E DESRESPEITO

Postura e posicionamento
Fidelizacao de equipes de fornecedores

(bom relacionamento)

FALTA DE CONFIANCA E
DESVALORIZACAO DO
PROCESSO DE PROJETO

Explicar as solugées de forma técnica e
didatica para que o cliente se sinta seguro

com as escolhas e sugestdes do projeto
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de confianga para o cliente

e Auto valorizagdo do trabalho como elemento

BUDGET INCOMPATIVEL e Orientagdo ao cliente

e Reserva para imprevistos

e Flexibilidade/customizacdo dos produtos
e Maior detalhamento/discriminacéo das

etapas do escopo

MENOR .
para as etapas, marcos/milestones

demarcando inicio e fim das etapas, prazo
para retorno/validagéo do cliente)

e Reforcar os prazos acordados

EXPECTATIVA DE PRAZO e Especificagbes contratuais (prazos em dias

Fonte: Elaborado pela autora.

A atividade 4 teve o objetivo de entender quais as consequéncias da
pandemia do Covid-19, quais foram as mudancas de mercado que impactaram
na rotina de trabalho das empresas projetistas de arquitetura dos ultimos dois

anos.

A adocao do regime de teletrabalho foi a mudanga mais citada. Antes da
Pandemia de Covid-19 havia obrigatoriedade (ainda que implicita) das reunifes
serem feitas presencialmente, e hoje os encontros s&o remotos proporcionando
maior rendimento no tempo de trabalho e menor custo relacionado a locomocgéo,

além de propiciar o atendimento a localidades mais distantes.

Foi comentado o0 aumento na demanda de projetos, em refor¢o aos dados
de crescimento do setor j@ comentados anteriormente. Além disso, surgiram
novas demandas que antes ndo eram usuais, de adaptacaéo de apenas alguns
ambientes, seja para construir um pequeno espago de escritdrio no apartamento

ou uma area de descompressdo em condominios e ambientes corporativos.

A néao obrigatoriedade do espaco fisico de escritorio para as empresas de
arquitetura ficou evidente, auxiliando a reducédo do custo fixo do negdcio. Por
ultimo, foi comentado sobre a grande ansiedade dos clientes no atendimento a
prazos (curtos) de projeto, e, o entendimento do grupo € que este sentimento foi
amplificado pelas consequéncias psicologicas do distanciamento social, assim

como a demanda dos clientes aos escritérios de arquitetura.
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Apesar da questao central sugerida ser a rotina do trabalho, outros dois
pontos foram mencionados. As participantes expuseram que a pandemia
impactou na indisponibilidade de materiais no mercado, devido a escassez de
insumos e, também, sobre a inflagdo, o aumento dos custos de material e mao
de obra. Essas nao sao consequéncias diretas na rotina do trabalho, mas
interferem no desenvolvimento de um projeto e obra, pois € preciso buscar

solucdes alternativas para driblar os problemas.

Por outro lado, as mudancgas de mercado e rotina apds o surgimento do
Covid-19 trouxeram oportunidades para os negocios. O teletrabalho
proporcionou maior produtividade as profissionais e viabilizou a realizagao e

contratagdes a distancia.

O escritorio fisico ndo ser obrigatorio contribui para a qualidade de vida
do profissional que pode trabalhar da sua casa, determina uma reducao de custo
significativa para as despesas da empresa e proporciona novas formas de

relacionamento com o cliente.

O aumento na demanda e as novas formas de projeto colaboraram com
o crescimento das empresas e com o surgimento de novas atividades. Associada
a esta evolucdo, o marketing digital ganhou mais forga, pois € uma alternativa

acessivel para divulgagdo da marca.

A atividade 5 foi proposta para entender qual a maior dificuldade das
empresas hoje para atuagdo no mercado de projetos de arquitetura. Em primeiro
lugar foi pontuada a sobrecarga de trabalho pela multidisciplinaridade das
tarefas, o que se justifica pois nas empresas participantes, microempresas, as
participantes exercem varias fungdes além de projetistas: comercial, juridico,

marketing, operagéo, gestao.

A segunda dificuldade mais comentada foi a questdo da valorizagao do
servico prestado, que em suma é a consolidacido dos aspectos comentados
sobre a banalizagado da oferta de servigos, juntamente com a falta de clareza do
escopo de trabalho.

A outra dificuldade comentada foi a captacao de clientes. A maioria dos
clientes de todas as participantes sdo de origem do circulo de amigos e familiares

ou indicagao, o que restringe a velocidade de crescimento da empresa. Portanto,
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apesar do marketing digital ser bastante explorado, esta ndo é a fonte principal

do negdcio.

Para concluir as atividades, foi proposta a atividade 6 com o objetivo de
entender a percepgao das participantes pelo ponto de vista do cliente. A pergunta
foi: Quais atributos sdo imprescindiveis para um servigo ideal na visdo do
cliente? Os atributos utilizados sdo os mesmos do questionario de analise
respondido pelos clientes. Em ordem de relevancia o resultado pode ser
observado no Quadro 3 — Ranking de atributos, a seguir.

Quadro 3 - Ranking de atributos

POSIGAO ATRIBUTO
RANKING

1 HONESTIDADE, INTEGRIDADE, COMPROMISSO DO

PROFISSIONAL

2 EXATIDAO TECNICA

3 FIDELIDADE AO ORCAMENTO

4 FIDELIDADE AO CRONOGRAMA

5 GARANTIA DOS SERVICOS

6 COMUNICACAO

7 FLEXIBILIDADE PARA ALTERACOES

8 DIREITOS E DEVERES NO CONTRATO

9 ESPIRITO DE COLABORAGAO EQUIPE

10 DESENVOLVIMENTO CONTINUO DO PROG.

11 ESPIRITO DE COLABORAGAO EQUIPE

Fonte: Elaborado pela autora.
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3.6.3 ANALISE DOS FORNECEDORES

Além da pesquisa com os concorrentes e clientes, foi proposta uma
pesquisa com os fornecedores do Vista, pois estes desenvolvem um papel
fundamental para o negdcio. Foi elaborado um questionario e foram obtidas 7
respostas, e o material completo pode ser verificado no Apéndice 3 deste

trabalho.

Foi questionado aos fornecedores qual a maior dificuldade da empresa
hoje, e de 7 (sete) possibilidades de resposta, apenas 2 (duas) foram
selecionadas: 4 informaram que a maior dificuldade € a escassez de insumos e

3 a captacao de clientes.

A escassez de insumos ja foi comentada neste trabalho e tem,
atualmente, como causa principal, a pandemia de Covid-19. Em relacédo a
captacédo de clientes foi feita uma pergunta especifica sobre este tema e 6
responderam que em sua maioria os clientes sdo arquitetos e designers, ou
indicacodes e clientes destes profissionais. Apenas 1 informou que os clientes sé&o

os usuarios finais do produto ou servigo.

Isso demonstra que a parceria entre os fornecedores e os arquitetos é de
extremo valor para ambos os lados. Para os arquitetos algumas das vantagens
sdo a aplicacdo de descontos, garantia na entrega e na qualidade e o
atendimento pds-venda. Para os fornecedores, a recomendagao dos arquitetos
para os seus clientes e a divulgagao do seu trabalho representam os melhores

beneficios.

Em relagdo ao planejamento da operacdo, foi perguntado se eles
utilizavam alguma ferramenta de apoio para elaboragdo de cronograma ou
checklist de materiais e equipamentos, por exemplo. 4 informaram que n&o
utilizam nenhuma ferramenta. O objetivo deste questionamento foi provocar os
fornecedores sobre possibilidade de melhoria de seus processos neste quesito,
pois € comum observarem desalinhamentos entre as equipes no momento da
execugao, esquecimento de ferramentas especificas, verificagdo da
necessidade de algum servigo prévio, falha ou descumprimento de interfaces

técnicas e/ou logisticas, entre outros.
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Além do impacto no prazo que esses desalinhamentos causam, podem
ocorrer retrabalhos pela falta de cuidado com o trabalho alheio. 100% dos
respondentes informaram que ja se sentiram prejudicados ou ja prejudicaram

outro prestador de servigo na obra.

Cabe ao gestor da obra mitigar os riscos e minimizar os impactos,
coordenando as interfaces. Porém, entende-se que haveria espago para a
postura colaborativa de todas as partes, com a potencial redugao de imprevistos
e perdas se todos os profissionais enxergassem os resultados da obra como um

todo.

3.7ANALISES DO AMBIENTE INTERNO E EXTERNO

Para a estratégia empresarial ser eficiente, foram realizadas analises dos
ambientes internos e externos nos quais a empresa esta inserida, a partir do
raciocinio e ferramentas abordadas no capitulo 2.1.3. Sao elas: As cinco forgas
de Porter, VRIO e SWOT.

3.7.1 ANALISE EXTERNA

Foi realizada uma analise a partir das Cincos Forcas de Porter, que,
considerando cinco fatores, propde a reflexdo de ameacas e oportunidades para

cada um deles.

e Barreiras de Entrada

Barreiras de entrada

Ameacas Oportunidades
Maior concorréncia Destacar-se pelo diferencial
Perda de clientes Fidelizac&o de clientes

Banalizagao do servigco Acervo técnico da equipe

Concorréncia desleal Gestao financeira (menor custo possivel)
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Ao analisar as barreiras de entrada, que sao praticamente inexistentes no
setor da arquitetura, podemos dizer que existem mais ameacas do que

oportunidades.

Conforme ja citado, a auséncia de restrigdes relevantes para iniciar a
atividade no setor, provoca uma quantidade alta de profissionais na area e
consequentemente uma maior concorréncia. Essa, muitas vezes desleal, pois os
profissionais entregam produtos diferentes de projeto (fato que é explicito no

preco), quando a expectativa do cliente € a mesma.

Apesar disso, nessas condicbes €& possivel fazer com que o bom
profissional se destaque pelo diferencial e consiga fidelizar os seus clientes, a
partir da sua experiéncia e acervo técnico. Outro ponto relevante é que por nao
haver barreiras financeiras de entrada, o custo da operacdo pode ser minimo,
fazendo com que a empresa se diferencie pela amplificacdo dos lucros através

da reducio dos custos.

e Concorréncia

Concorréncia

Ameacas Oportunidades
Comparativo entre empresas Vantagem competitiva
Mesmos fornecedores Reconhecimento de mercado

Acessibilidade aumentada a

Concorréncia desleal ) .
recursos de marketing digital

Identificar as fragilidades dos

Falta de atualizacdo tecnoldgica concorrentes e fortalecer
internamente estes pontos

Incapacidade de prestar um servico Atualizagao tecnologica
Aprimoramento dos processos e
técnicas

Dificuldade de uma empresa € a
mesma das demais

A segunda forga analisada, relativa a concorréncia, aponta além das
ameacas ja citadas, a utilizagcdo dos mesmos fornecedores, o que pode gerar

indisponibilidade e impactos negativos de custo e prazo e a falta de atualizag&o
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tecnolégica. O servigo prestado depende de softwares e os profissionais mais
atualizados dominam tecnologias mais atuais (Archicad, Revit, 3Dsmax), ja as
proprietarias da empresa caso utilizam dos programas tradicionais, como

Autocad e Sketchup.

Ja em relagéo as oportunidades, é possivel identificar as fragilidades dos
concorrentes e fortalecer estes pontos internamente, com o aprimoramento dos
processos e técnicas, criando diferenciais para a empresa. Em relacdo ao
upgrade dos softwares, deve-se encarar o desafio como um incentivo para a
propria atualizagdo tecnoldgica da empresa caso. A partir de uma analise
aprofundada dos concorrentes € possivel reconhecer o mercado em que se esta
inserido e o compartilhamento das dificuldades pela maioria das empresas

concorrentes de mesmo porte.

e Substitutos

Substitutos

Ameacas Oportunidades

Outras empresas realizarem as
mesmas atividades

Perda de clientes
Diminuicado no faturamento

Valorizagao do servigo prestado

Explorando os substitutos, as ameacas que prestadores de servigcos
similares representam é a de migracéo dos clientes da empresa caso, fazendo
com que o faturamento diminua, mas, como oportunidade, € possivel que o
servico da empresa caso seja valorizado, caso o substituto apresente um

trabalho e atendimento de qualidade inferior.

e Clientes

Clientes

Ameacas Oportunidades

Identificacdo de novos nichos de

Imposicao de valores e critérios
mercado
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Desalinhamento de expectativa Superacao das expectativas
Falta de clareza no escopo de trabalho Indicacdo de novos clientes
N&o atendimento a necessidade Ampliag&o de portfélio

Nao entendimento de imprevistos

Prever contingéncia com
possibilidade de atendimento a
custo reduzido

Orgamento justo (deixar uma verba para
imprevistos)

Customizacao de servicos e
Alteracdes de projetos ja aprovados projetos

Quanto aos clientes e as ameacas representadas por eles, foram
analisados os seguintes aspectos: a imposi¢ao de valores e critérios de projeto,
o desalinhamento de expectativas, a falta de clareza no escopo de trabalho do
arquiteto, o nao entendimento dos imprevistos na obra, o orcamento
incompativel com o projeto e o retrabalho durante o processo de projeto, por

solicitagdes de alteracdes apds o0 mesmo aprovado.

Como oportunidades foram identificadas a superacado das expectativas
(associada inclusiva a falta de clareza do escopo), a possibilidade de indicag&o
da empresa para outros clientes, a possibilidade de exploracdo de mais de um
nicho de mercado e, devido as atuais frequentes demandas por atendimento a
orgcamentos mais enxutos, a customizagdo de projetos pela estruturagcdo de
novas modalidades de servigo.

e Fornecedores

Fornecedores

Ameacas Oportunidades
Inflexibilidade de negociagao Indicacdo de novos clientes
Falta de cumprimento de prazos Consolidagao de parcerias
Falta de cumprimento de escopo Melhor margem de negociacao
Vazamento de informagdes — quebra
de confidencialidade Apoio técnico
Comprometimento da qualidade Auxilio na resolucéo de problemas

Em relagdo aos fornecedores foram pontuadas como ameacas a

inflexibilidade ne negociacdo, a falta de cumprimento de prazos, a falta de
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cumprimento de escopo, o vazamento de informagdes e 0 comprometimento da
qualidade. O sucesso do projeto depende diretamente dos fornecedores,
portanto estes cumprem um papel essencial em todas as fases do processo, seja
na orgamentag¢ao ou nos ajustes dos defeitos finais da obra.

Ja em relagao as oportunidades estdo a indicagcdo de novos clientes, a
consolidagdo de parcerias, melhor margem de negociagdo, apoio técnico e
auxilio na resolucao de problemas. Se a relacao entre arquiteto e fornecedor for
pautada por confianga e trouxer vantagem para ambos os lados, as

oportunidades tém um peso estratégico que impacta positivamente o cliente.

3.7.2 VRIO — ANALISE INTERNA

Para identificar as vantagens competitivas da empresa caso, foi utilizada
a ferramenta VRIO. Foram elencadas as capacidades e recursos de cada uma
das cinco etapas da cadeia de valor da empresa, sao elas: Financeiro, humano,

marketing, organizacional e fisico.

Para cada recurso ou capacidade foram feitos os seguintes
questionamentos: E valioso? E raro? E dificil de imitar? E explorado no seu

potencial? A partir das respostas é possivel definir cada elemento como:

e Desvantagem competitiva;

e Paridade competitiva — Quando a empresa se iguala as outras
concorrentes;

e Vantagem temporaria — Quando a empresa tem certa vantagem mas é
questao de tempo para outra empresa reproduzir;

e Vantagem sustentdvel — Quando se trata de fato de uma vantagem

competitiva.

Além disso, para cada um dos recursos foram comentados seus pontos fortes
e pontos fracos. Por ultimo foram feitos comentarios para cada etapa da cadeia
de valor, a partir de uma analise geral de todas as informagdes levantadas, os
quais serviram de apoio para a defini¢gao posterior dos objetivos e agdes do plano

estratégico. A matriz completa por ser encontrada no quadro 4.
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Quadro 4 - Analise VRIO
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e Recursos Financeiros

No que tange a etapa financeira, foi identificado que os servigos prestados
pela empresa caso sao classificados como paridades competitivas; ja a distingao
patrimonial das s6cias com a pessoa juridica e o controle do fluxo de caixa s&o
vantagens temporarias. Portanto, chegou-se a conclusdo que € necessario

aprimorar o processo de gestao das saidas e entradas da empresa.

e Recursos Humanos

No que se refere aos recursos humanos, por se tratar de uma empresa onde
as colaboradoras s&o as proprietarias, € possivel afirmar que as socias em si
sdo uma vantagem sustentavel para a empresa enquanto capital humano com a
sua formacgao, acervo técnico e experiéncias acumuladas. Além delas, os
fornecedores frequentes foram todos considerados como pontos de vantagens

temporarias.

e Recursos Organizacionais

Acerca do marketing, o portfélio de projetos da empresa é uma vantagem
sustentavel. A empresa tem um volume significativo de material de divulgacéo,

com fotos profissionais dos projetos concluidos e também as imagens 3D.

Os diferentes perfis de clientes possibilitam o alcance de um publico maior,
casais maduros ou casais jovens, mulheres jovens solteiras, homens
experientes solteiros, entre outros. E, com 0 aumento dos projetos corporativos,
escritorios e clinicas, é possivel atingir uma outra rede de clientes que antes n&o

era abordada.

Apesar dos pontos positivos, foram identificadas algumas possibilidades de
melhoria, como a criacdo de site institucional e a definicdo da persona, para

garantir um melhor direcionamento das estratégias de marketing.

No que diz respeito a estrutura e recursos da empresa, foram identificadas

paridades competitivas, vantagens temporarias e vantagens sustentaveis. Como
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vantagens competitivas foi identificada a reputacdo da empresa, que hoje tem
90% dos seus clientes satisfeitos e que recomendam a empresa caso, € 0
processo de desenvolvimento do projeto e gerenciamento da obra, que
minimizacdo da preocupacgao dos clientes, que afirmam que reconhecem a

empresa pela honestidade, integridade e compromisso.

Hoje, a empresa utiliza uma plataforma de gestado de projetos que possui
ferramentas para diversas disciplinas de gestao, mas o principal recurso utilizado
€ o de orgcamentos. A ferramenta possui diversas funcionalidades como gestao
de leads, cronograma de projetos, controle de pagamentos e armazenamento de
arquivos, mas a empresa caso ainda nao faz uso destas funcionalidades,
havendo potencial de racionalizacdo de seus processos pela implantacao da

ferramenta completa na rotina de trabalho da empresa.

e Recursos Fisicos

Quanto as capacidades fisicas da empresa caso, os ativos sao reduzidos
devido a estrutura da empresa ser enxuta, e, em caso de ampliacido, prevé-se
que os recursos deverdo ser proporcionais ao crescimento. Hoje a vantagem
sustentavel identificada € o imoével de propriedade da sécia 2, espacgo projetado
pela empresa caso que funciona como apartamento modelo e vitrine de algumas

solugdes de projeto.

O imovel é o local de encontro das sdcias para suas atividades rotineiras e,
também, local de reunido quando sao necessarios encontros presenciais com 0s
clientes. Por ter sido projetado pelo escritorio, tem o papel de showroom para

apresentacao visual de diversas solugdes de projeto.

3.7.3 SWOT — ANALISE INTERNA E EXTERNA

ApoOs todas as pesquisas e analises realizadas, foi elaborada a matriz SWOT

da empresa estudada, retratada no Quadro 5 — Matriz SWOT da empresa caso.
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Quadro 5 - Matriz SWOT da empresa caso

Fatores positivos

Fatores negativos

FORCAS FRAQUEZAS
- 6 anos de empresa; - Dificuldade de precificagdo com base no
- Projeto adaptado a personalidade do cliente e | mercado
pode ser online; - Sobrecarga de trabalho nas sécias;
- Oferta de Servigo Integrado (projeto + - Utilizagao de softwares ultrapassados;
gerenciamento de obra); - N&o é especializada em um nicho
- Sécias com duplas formagéao (arquitetura e exclusivo, atende a demanda necessaria;
design de interiores) e competéncias - Falta padronizacéo dos processos;
complementares: trajetérias profissionais e soft | - Muitos clientes do mesmo nicho;
skill diferentes; - Falta de clareza no escopo de trabalho
- Marca bem desenvolvida, com identidade; (ponto de vista do cliente);
Fa- - Volume significativo de material de - Dificuldade de associagéo do valor
divulgacao (fotos, 3d), diferentes demandas percebido pelo cliente ao prego do servico;
to- | (casal maduro, casal jovem, mulher solteira, - Queda da percepcéao de qualidade do
homem solteiro); cliente em relagao as etapas finais do
FeS |- Processo de projeto Colaborativo, projeto;
in- Progressivo, optativo; - Clientes apenas por indicacgao;
- Plataforma de gestao de projetos - Persona nao definida;
ter- parcialmente implementada com processos ja |- Marca n&do consolidada / reconhecida
racionalizados (orgamento); (nome, identidade visual, papelaria)
nos |. Processo de gerenciamento da obra atende
as expectativas do cliente e traz o minimo de
preocupagao a ele;
- Alto grau de satisfagao dos clientes;
- Aumento continuo do portfdlio de projetos
corporativos;
- Reconhecimento dos clientes por:
honestidade, integridade e compromisso do
profissional / comunicagao entre o profissional
e o cliente / flexibilidade para alteragdes
- Capacidade de customizagao de projetos
- Custos da empresa sdo minimos
OPORTUNIDADES AMEACAS
- Aumento de demandas com a pandemia; - Servigos podem ser contratados com
- Fidelizagao de clientes; outras empresas;
Fa- - Superagao das expectativas; - Maior concorréncia apés aumento da
- Parcerias com fornecedores; demanda;
to- - Novos nichos do mercado e aumento na - Falta de insumos e materiais;
res demanda de projeto corporativos; - Custos inflacionados dificultam a
- Marketing digital nas redes sociais; realizagédo das obras;
ex- - Projetos online; - Banalizagao do servigo/concorréncia
ter- - Teletrabalho e nao obrigatoriedade do desleal;
espaco fisico do escritério; - Dependéncia de méo de obra
nos terceirizada;
- Preconceito e desrespeito em relagéo a
género e idade;
- Falta de planejamento e organizagao dos
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fornecedores;
- Cobranga de RT dos fornecedores nao é
bem reconhecida no mercado;

Fonte: Elaborado pela autora

e Forcgas

Entre os destaques das forcas esta o fato da empresa caso possuir o
servigo integrado de desenvolvimento de projeto com o gerenciamento da obra,
servigo que nao é ofertado por parte dos concorrentes, que ndo tém experiéncia

na etapa de supervisao e gerenciamento de servigos executivos de uma obra.

Aliado a isto, enfatiza-se o reconhecimento dos seus clientes pela
honestidade, integridade e compromisso, a afirmagdo dos mesmos de que
recomendam o servigo prestado e também enxergam no escritorio a flexibilidade
para realizar alteragdes nos projetos, bem como acham muito positiva a

comunicacao entre as profissionais e eles.

Estes dois ultimos aspectos estdo relacionados com aspectos de
agilidade que a empresa caso deseja imprimir em seus processos e pelos quais
quer ser reconhecida. A “flexibilidade” demonstra a capacidade de adequacao
as mudancas representadas pelas demandas do cliente, e a comunicagao
reforga os aspectos de interagdes com o cliente que garantem a sua satisfagcao

com os resultados finais dos servigos contratados.

A amplificacdo do segmento de atuagédo, com os projetos de escritérios e
clinicas ingressantes no portfélio da empresa permitem a exploragao deste novo
nicho e ampliagdo de mercado potencial. A dupla formacéo das socias, sendo
um arquiteta e a outra designer de interiores agrega mais valor para a empresa
e por elas terem trajetérias profissionais e soft skills bastante diferentes, com
complementacdo de competéncias e habilidades que ocorre de forma natural e

muito positiva.
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e Fraquezas

Em relagéo as fraquezas, existe a sobrecarga de trabalho das sécias, que
hoje atuam em todas as areas da empresa, o que devera ser tratado com um

plano de expansao da equipe.

Ha dificuldades na precificagdo do servico e relacionadas a falta de
clareza do cliente em relac&o ao escopo de trabalho do arquiteto, o que cria uma
dificuldade de vinculagdo da percepc¢ao do cliente do valor do servigo prestado

com 0 seu prego.

Apesar da empresa ter desenvolvido sua logomarca com um profissional
especializado, os demais produtos relacionados a marca, como um manual de
utilizagdo ou materiais graficos, ndo foram produzidos. Ainda se tratando de
marketing, nao ter uma persona definida faz com que o trabalho nas midias

sociais nao seja tao assertivo.

e Oportunidades

No que tange as oportunidades de mercado, a principal delas € a
valorizacado do setor de arquitetura relacionado ao novo relacionamento com o
lar a partir da pandemia de Covid19, visto que a populacdo reconheceu a
importancia de ter qualidade de vida dentro dos espacos fisicos que ocupam. A
flexibilidade de produzir projetos online também é uma grande oportunidade pois

amplia geograficamente as chances de abordagem em clientes.

A necessidade de adequacdo dos espacos corporativos devido a
pandemia ou por enaltecimento de valor, estabelece um aumento na demanda

de projetos deste segmento.

e Ameacgas

Nos fatores externos negativos destacam-se a grande concorréncia do
mercado, e a falta de planejamento e organizac&o dos fornecedores.

Porém, a principal ameaca esta na concorréncia, pois uma parcela dela é
responsavel pela banalizacdo do servico e, também, por exercer praticas
desleais de competicdo. Deste ponto se estabelece a necessidade de tracar

metas de diferenciacdo desta parcela de prestadores de servico.
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No que diz respeito aos fornecedores, a dependéncia de profissionais
terceiros pode dificultar a gestdo da obra, mas entende-se que cabe ao arquiteto
mitigar os riscos e organizar o cronograma de servicos e suprimentos
considerando as restricdes dos fornecedores, criando procedimentos de controle

proprios, como checklists, por exemplo.

3.8 OBJETIVOS PARA O PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

A partir das analises internas e externas realizadas, foram determinados
objetivos, metas e agbes, para cada uma das perspectivas do Balanced
Scoredcard (BSC), sao elas: Processos internos, financeiro, mercado e
aprendizado e crescimento. As estratégias elaboradas terdo um prazo maximo

de 12 meses para serem concluidas.

Este sistema de planejamento estratégico e gestdo, permite que a
empresa tenha uma percepgao balanceada do seu negocio, pensando nele de
forma sistémica, uma vez que todas as areas estdo relacionadas e impactam no
resultado final. O sucesso de um objetivo tem influéncia nos demais e nos

resultados da empresa.

A autora deste trabalho é uma das soécias da empresa em questao,
condigdo que traz a oportunidade de refletir sobre a esséncia e perfil das
fundadoras nas estratégias da empresa, possibilitando o estabelecimento de

prioridades alinhadas as expectativas das criadoras do negécio.

Os objetivos definidos para o planejamento estratégico da empresa caso,
com um horizonte de realizagdo entre 2022 e 2023 estdo apresentados no

Quadro 6, a seguir:



Quadro 6 — Objetivos estratégicos definidos por tema da BSC
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TEMA Processos Financeiro Mercado Aprendizado e
BSC Internos crescimento
Objetivos | Estruturar os | Melhorar a Capta- Maximi- Gerar
estratégi- processos eficiéncia ¢ao de zara Reconhecimento
cos internos dos custos novos | satisfaca da marca
clientes odo
cliente

Fonte: Elaborado pela autora

Para cada objetivo foram definidas metas especificas, com horizontes

temporais, que buscam tratar as questdes identificadas nas analises estratégicas

anteriormente apresentadas (5 Forgas de Porter, VRIO e SWOT), totalizando 21

metas estratégicas.

Para o cumprimento das metas foram elencadas 43 ag¢des, e o proximo

passo sera definir as prioridades entre elas, os responsaveis e indicadores para

cada uma das acoes, possibilitando o monitoramento dos resultados alcancados.

A seguir o quadro 7, apresenta os objetivos da empresa caso e as agdes

relacionadas.

Quadro 7 — Objetivos estratégicos, metas e agbes

OBJETIVO

Melhorar a
eficiéncia
dos custos

META

Lucro liquido de R$XXX
em 2022

AGAO

Manter despesas da empresa até final de 2022

Definir custos e margem minimos para projetos
customizados até 30/5/2022

Crescimento da receita
bruta em 75%

Garantir o pagamento dos clientes em dia a partir
da ferramenta de gestao financeira da plataforma
de gestao ou por lembretes na agenda a partir de
01/06/2022

Fechar 20 projetos com um ticket médio de R$|Jl
até 31/10/2022

Propor condigao comercial favoravel ao cliente para
fechamento da obra junto do fechamento do projeto
a partir de 01/06/2022

Reduzir tarefas
operacionais das socias
até 30/6/2022

Definir tarefas que podem ser elaboradas por
colaboradores ou terceiros até 31/5/2022

Definir perfil da pessoa que sera contratada ou
terceirizada até 15/6/2022

TEMA
BSC

Financei
ro




Obter 10 novos clientes
até 31/7/2022

Divulgar portfolio ou conteudo de projetos
corporativos no Instagram pelo menos 1 vez por
més a partir de 01/06/2022
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Captagdo |Divulgagdo da marca nos Elaborar panfleto e distribuir nos stands de vendas
de novos | empreendimentos que ou nos prédios ja ocupados até 31/7/2022
clientes [estéo sendo langados no | Entrar em contato com agéncias de midia em
bairro de Perdizes, elevadores até 28/2/2023
Pompeig, Barra Funda, Entrar em contato com corretores de imdveis para
Lapa até 30/4/2023 iniciar parceria até 31/7/2022
M|t|gar prqblemas eleetes Antecipar prazo de contratagdo dos fornecedores a
a falta de insumos no artir de 01/07/2022
mercado até 31/8/2022  |P
Evitar surpreender o
cliente com custos Provisionar margem no orgamento da obra para
adicionais durante a imprevistos e producao final de ambiente até Merca
execugao da obra até 31/7/2022 q :
31/12/2022 °
Dar visibilidade ao cliente C .
. . Em todas as etapas iniciar a apresentagao situando
o da metodologia aplicada ; ~ .
Maximizar : o cliente em relagdo ao cronograma de projeto de
“ para desenvolvimento do f didati lustrati t6 1/8/2022
_ ) rojeto até 31/9/2022 orma didatica e ilustrativa até
satisfagdo |2
do cliente |Manter a qualidade na Contato no minimo 1 vez por semana com o cliente
comunicacéo e interagdo | Mostrar ao cliente que com o gerenciamento a
com o cliente satisfagdo € melhor do que apenas a visita
Manter a flexibilidade nas | Possibilitar ao cliente o direito de uma revisdo em
alteracdes cada etapa do projeto
Desvincular o escritério de
arqu|tetura_ Qa Definir prazos de manutengéo e garantia de obra e
responsabilidade por ; : )
) . | incluir no contrato das executoras até 1/8/2022
problemas no pds-obra até
1/8/2022
Obter previsdes
financeiras como entradas | Aprimorar a planilha de controle financeiro do fluxo
no caixa e DRE até de caixa até 30/06/2022
30/06/2022
Elaborar matriz de responsabilidades até
31/03/2023
Formalizar a sociedade até | Atualizar contrato social para incluséo de todas as
31/03/2023 sécias e vincular atividades de arquitetura até
31/03/2023
Registrar a pessoa juridica no CAU até 31/03/2023
Estruturar Reuniao semanal a partir de 02/05/2022 para P
: roces-
0s atualizar o acompanhamento de leads, fazer follow- sos
processos | pefinir processo Comercial | UP de propostas enviadas e enviar pesquisas de Internos
internos satisfagao

até 31/5/2022

Implantar gestao financeira na plataforma de gestao
no préximo projeto fechado a partir de 1/6/2022

Definir processo de
marketing até 31/6/2022

Reunido semanal a partir de 01/06/2022 para
programar e elaborar contetdos do Instagram para
a semana subsequente, analisar insights dos posts
da semana anterior, definir os novos
empreendimentos que serdo abordados para PAP

Definir processo financeiro
até 31/7/2022

Manter reunido quinzenal para atualizagao do fluxo
de caixa e a reserva de 10% em de todas as
entradas




Elaborar controle com custos fixos e variaveis da
empresa, suas respectivas projecdes até 31/7/2022
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Reviséo e
complementagao dos
documentos gerenciais de
obra até 01/09/2022

Revisar modelo de ata de reunido até 1/9/2022

Revisar modelo de relatério de obra a partir da obra
que tem previsao de inicio em Setembro 2022

Elaborar matriz de riscos antes do inicio da obra e
manté-la atualizada nos relatérios semanais a partir
da obra que tem previsao de inicio em Setembro
2022)

Revisar modelo de cronograma de obra até
1/9/2022

Desenvolvimento de novos documentos que se
fagam necessarios até 1/9/2022

Estreitar parceria com
fornecedores e melhorar a
gestao na obra até
31/12/2022

Criar procedimento e check list para cada um dos
principais servigos da obra até 31/8/2022

Distribuir lembrancas de final de ano par os
principais fornecedores até 31/12/2022

Manter divulgacao nas redes sociais da autoria de
cada servigo

Gerar
Reconheci
mento da

marca

Branding até 30/4/2023

Criar o site até 31/7/2022

Definir a persona até 1/11/2022

Reformular cartdo de visita até 30/4/2023

Reformular layout das apresentacées até 30/4/2024

Rever Misséo, Visdo e valores até 31/5/2022

Reformular a linguagem das midias digitais até
30/4/2023

Otimizar a divulgacgao até
31/6/2022

Incluir link na biografia do Instagram até 30/8/2021

Divulgar os diferenciais e forgas nas redes sociais:
posts de feedback, post de importancia da
comunicacao, post sobre possibilidade de revisao
nas etapas, post gerenciamento de obra, processo
de projeto até 30/8/2022

Aprendi

zado e

crescim
ento

Fonte: Elaborado pela autora

3.8.1 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

® Financeiro

O objetivo dentro do tema financeiro é melhorar a eficiéncia dos custos

para tornar a empresa mais lucrativa, com o intuito de buscar um crescimento da

receita da organizacao de 75% em comparagado com o ano anterior, condizente

com o crescimento e prospeccodes futuras que indicam viabilidade para tanto. No

primeiro quadrimestre do ano de 2022 o faturamento ja € 50% superior, em

relagdo ao primeiro quadrimestre do ano de 2021.
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e Mercado

Assim, dentro da perspectiva de mercado foram tragados dois objetivos.
O primeiro esta relacionado a captagao de novos clientes para atingir o patamar

de crescimento projetado, com controle da eficiéncia dos custos.

O segundo objetivo de mercado € maximizar a satisfagcdo dos clientes.
Pelas pesquisas realizadas foi possivel identificar que ndo ha a contratacdo do
servico de arquitetura sem haver a confianga no profissional, sendo assim os
clientes sdo oriundos de indicagdo, e as analises estratégicas demonstram que

esta maxima se aplica também na empresa caso.

Para garantir que os clientes da empresa sigam satisfeitos e realizando
indicagdes, foram elaboradas estratégias para mitigar as ameacas identificadas
no ambiente externo e manutengao dos atributos que ja sao reconhecidos como
diferenciais, conforme previsto na pesquisa de mercado realizada junto aos

clientes.

e Processos Internos

Dentro da perspectiva de processos internos, foi determinado que a
empresa caso devera estruturar os seus processos gerenciais. Apesar da
organizagdo da empresa atender grande parte da necessidade das socias e
clientes hoje, a maioria dos processos foi criada de forma natural e funciona

organicamente, mas isso so € possivel pelo porte pequeno da empresa.

Com o crescimento da organizagdo, sera necessario definir novos
processos e aprimorar os processos existentes para melhorar a produtividade e
a eficiéncia da gestéo. Esta decisao foi reforgada pela identificagdo de fraquezas
relacionadas a gestao de clientes e fornecedores, que podem ser combatidas a

partir da implementacao de processos estruturados

e Aprendizado e Crescimento

Em relagdo a perspectiva de aprendizado e crescimento, o objetivo
estabelecido é o de gerar reconhecimento da marca. Este objetivo também esta
relacionado ao objetivo financeiro, ja que para melhorar o alcance da empresa,

é fundamental que ela seja reconhecida, permitindo conquistar novos publicos.
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Entende-se como necessario que a empresa caso seja reconhecida a
partir da sua marca, pelo servigo prestado, seus atributos e diferenciais. Além
disso, com o reconhecimento € gerada a confianga, a fidelizagao dos clientes e
indicagdes para novos projetos. Portanto este objetivo também esta relacionado

ao objetivo de mercado.

3.8.2 METAS E AGOES

A fim de alcangar os objetivos tragcados, foram determinadas metas e
acdes para cada objetivo. Para alcangar cada objetivo, existem mais de uma
meta e para cada meta foram estabelecidas no minimo uma ag¢do. As metas
devem ser especificas e realistas, assim como os objetivos, que também devem
ser mensuraveis e temporizaveis. A seguir é apresentada a estrutura de metas

e agdes correspondentes definidas no Plano estratégico da empresa caso.

1. Para o objetivo de melhorar a eficiéncia dos custos foram estabelecidas sete
metas:

1.1 Lucro liquido de RSl em 2022 - Com a intencdo de garantir o
crescimento do lucro e alcangar a estratégia de diferenciagdo por menor
custo, € necessario manter as despesas da empresa que séo baixas e no
caso projetos customizados, € preciso entender as condigdes minimas para
fechamento do negdcio, a fim de que ainda seja lucrativo.

1.1.1  Acao 1: Manter as despesas da empresa até final de 2022
1.1.2 Agado 2: Definir custos e margem minimos para projetos
customizados até 30/05/2022

1.2 Crescimento da receita bruta em 75% — Para alcancgar o lucro desejado
€ preciso ter uma meta de receita bruta, para isso € preciso garantir um
fluxo de entradas constante.

1.2.1 Acgao 1: Garantir o pagamento dos clientes em dia a partir da
ferramenta de gestao financeira da plataforma de gestao ou por lembretes
na agenda a partir de 01/06/2022

1.2.2  Acdo 2: Fechar 20 projetos com um ticket médio de R$|Jl} até
31/10/2022
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1.2.3 Acao 3: Propor condicdo comercial favoravel ao cliente para

fechamento da obra junto do fechamento do projeto a partir de 01/06/2022

1.3 Reduzir tarefas operacionais das sécias até 30/06/2022 — E necessario
que as soOcias aproveitem suas horas uteis com menos tarefas
operacionais, garantindo maior dedicagdo em assuntos estratégicos.

1.3.1  Acgado 1: Definir tarefas que podem ser elaboradas por um
colaborador ou terceiro até 31/05/2022

1.3.2 Acao 2: Definir perfil da pessoa que sera contratada ou terceirizada
até 15/06/2022

2. Para o objetivo de estruturar os processos internos foram estabelecidas sete

metas:

2.1 Obter previsdées financeiras como entradas no caixa e DRE até
30/06/2022 — Hoje o controle financeiro da empresa ja existe e de forma
precisa, mas € possivel aprimora-lo para possibilitar a extracdo de
informacdes de maneira mais pratica.

2.1.1  Acéo: Aprimorar a planilha de controle financeiro do fluxo de caixa
até 30/06/2022

2.2 Formalizar a sociedade até 31/03/2023 — A empresa possui CNPJ e
contrato social, mas apenas em nome de uma das socias e a atividade de
registro da empresa é Design de Interiores. E necessario incluir a segunda
sdcia no contrato social, definir a matriz de responsabilidade para ambas
e vincular a atividade de arquitetura para mitigar qualquer risco legal.

2.21 Acéo 1: Elaborar matriz de responsabilidade até 31/03/3023

2.2.2 Acéo 2: Atualizar contrato social para inclusdo de todas as sécias
e vincular atividades de arquitetura até 31/03/3023

2.2.3 Acéao 3: Registrar a pessoa juridica no Conselho de Arquitetura e
Urbanismo (CAU) até 31/03/3023

2.3 Definir processo comercial até 31/05/2022 - As tratativas comerciais da

empresa ndo sdo bem definidas e acontecem conforme demanda. Para
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potencializar a dinamica foi sugerida a implementagcdo de uma reuniao
semanal para verificagao dos dados e além disso, iniciar a utilizagao das
ferramentas de gestao financeira da plataforma de gestao, que conta com
recursos para langamento de parcelas a receber, parcelas a pagar, entre
outros.

2.3.1  Acédo 1: Reunidao semanal a partir de 02/05/2022 para atualizar o
acompanhamento de leads, fazer follow-up de propostas enviadas e
enviar pesquisa de satisfagao para os clientes com projetos concluidos.

2.3.2 Acéo 2: Implantar gestado financeira na plataforma de gestao no

préximo projeto fechado a partir de 01/06/2022

2.4 Definir processo de marketing até 31/06/2022 — O marketing da
empresa caso se resume a midias digitais na rede social Instagram, as
publicacdes ocorrem no minimo trés vezes por semana, mas sao criadas
conforme a demanda. Portanto a sugestdo é de estabelecer uma rotina
para focar a atengdo neste veiculo e utilizar o marketing digital em seu
potencial.

241 Acéao: Reuniao semanal a partir de 02/05/2022 para programar e
elaborar conteudos para a semana subsequente, analisar os insights das
publicacdes da semana anterior e definir os empreendimentos que serao
abordados para divulgagdo da marca em formato de PAP (porta a porta)

2.5 Definir processo financeiro até 31/07/2022 - A atualizacido das
entradas e saidas da empresa acontece quinzenalmente e 10% de todas
as entradas sdo mantidas em caixa para construgdao de uma reserva
financeira e possiveis investimentos. Estes processos devem ser
mantidos. Atualmente os custos fixos e varidaveis constam como saidas,
mas nao sao estruturados o suficiente para verificagées de projegdes.

2.5.1 Acéo 1: Manter a reunido quinzenal para atualizagdo do fluxo de
caixa e a reserva de 10% em todas as entradas

2.5.2 Acéo 2: Elaborar controle com custos fixos e variaveis da empresa,

bem como suas respectivas projecdes, até 31/07/2022

2.6 Revisao e complementagcao dos documentos gerenciais de obra até

01/09/2022 - Os principais documentos gerenciais existem, mas nao séo
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explorados em seu potencial, portanto devera ser feita uma revisdo de
todos os arquivos ja desenvolvidos e analise da necessidade de criagao
de novos.

2.6.1 Acéo 1: Revisar modelo de ata de reunido até 01/09/2022

2.6.2 Acéao 2: Revisar modelo de relatério de obra a partir da obra AVI
(previséo de inicio da obra é em Setembro de 2022)

2.6.3 Acéo 3: Elaborar matriz de riscos antes do inicio da obra e manté-
la atualizada nos relatorios semanais a partir da obra AVI

2.6.4 Acéo 4: Revisar modelo de cronograma de obra até 01/09/2022

2.6.5 Acéo 5: Desenvolvimento de novos documentos que se fagam
necessarios até 01/09/2022

2.7 Estreitar a parceria com fornecedores e melhorar a gestao da obra
até 31/12/2022 — A fim de mitigar os riscos em relagdo as ameacgas de
mercado relacionadas a fornecedores e analisando o ponto de vista deles
sobre os arquitetos, algumas agdes foram estabelecidas.

2.7.1 Acédo 1: Criar procedimento e check-list para cada um dos
principais servigos da obra até 31/08/2022

2.7.2 Acéao 2: Distribuir lembrancas de final de ano para os principais
fornecedores até 31/12/2022

2.7.3 Acéo 3: Manter a divulgagao nas redes sociais da autoria de cada

servigo

3. Para o objetivo de captacdo de novos clientes foram estabelecidas sete

metas, dias voltados aos novos clientes e outra aos ja clientes:

3.1 Obter 10 novos clientes até 31/07/2022 — Para alcangar o objetivo
financeiro, € imprescindivel o sucesso de captar novos clientes, além dos
projetos iniciados até o periodo.

3.1.1  Acéo: Divulgar o portfélio de projetos corporativos ou conteudos
relacionados a eles no Instagram, pelo menos uma vez por més a partir
de 01/06/2022

3.2 Divulgacado da marca nos empreendimentos que estao sendo

langcados no bairro de Perdizes, Pompeia, Barra funda, Lapa até
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30/04/2023 — O volume de novas aquisi¢gdes em imoveis residenciais na
regiao, abre uma gama de oportunidades que devem ser trabalhadas.

3.2.1  Acéo 1: Elaborar panfleto e distribuir nos stands de vendas ou nos
prédios ja ocupados até 31/07/2022

3.2.2 Acéao 2: Entrar em contato com agéncias de midia em elevadores
até 28/02/2023

3.2.3 Acéo 3: Entrar em contato com corretores de iméveis para iniciar
parceria até 31/07/2023

3.3 Mitigar problemas devidos a falta de insumos no mercado até
31/12/2022 - Ha frustragdes que sao geradas ao cliente devido a prazos
longos e indisponibilidade de concretizar os seus desejos.

3.3.1  Acéo: Antecipar o prazo de contratacdo dos fornecedores a partir
de 01/07/2022

3.4 Evitar surpreender o cliente com custos adicionais durante a
execugio da obra até 31/12/2022 — E possivel antecipar o maximo de
problemas possiveis em relagao a incompatibilidade e retrabalhos, mas
as chances de surgirem durante a execugao da obra existem e podem
nao ser previsiveis.

3.4.1  Acéo: Provisionar margem no orgamento da obra para imprevistos
e producédo final do ambiente, como por exemplo fixacdo de quadros,

utensilios essenciais, limpeza, furagao de cano, entre outros.

3.5 Dar visibilidade ao cliente da metodologia aplicada para o
desenvolvimento do projeto até 31/09/2022 — A falta de clareza no
escopo gera expectativas positivas ou negativas.

3.5.1 Acéao: Em todas as etapas iniciar a apresentacao situando o cliente
em relagdo ao cronograma de projeto de forma didatica e ilustrativa até
01/08/2022

3.6 Manter a qualidade na comunicacgao e interagao com o cliente — Os
dois atributos foram avaliados pelos clientes da empresa caso como

motivos de escolha e diferenciais na contratacao.
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3.6.1  Acéo 1: Contato de no minimo uma vez por semana com o cliente
3.6.2 Acao 2: mostrar ao cliente que com o gerenciamento da obra pela
mesma empresa que elaborou o projeto, a satisfagdo e experiéncia em
relagdo ao servico prestado € maior do que realizar apenas visitas

técnicas

3.7 Manter a flexibilidade nas alteragdoes — Esta condicdo proposta ao
cliente € um dos diferenciais citados pelos clientes e comprova a
estratégia adotada de métodos ageis, em responder a mudangas no
processo do projeto.

3.7.1  Acéo: Possibilitar ao cliente o direito de uma revisdo em cada etapa
de projeto

3.8 Desvincular o escritorio de arquitetura como responsavel por
problemas no pés obra até 01/08/2022 — A comunicagao durante o
processo da obra € centralizada entre o escritério de arquitetura e o
cliente, mas na conclusédo da obra o escritério encerra o seu trabalho e
qualquer solicitagdo relacionada a um servico prestado, n&do precisa
transpor pelo escritério de arquitetura, o que demanda tempo de trabalha.

3.8.1  Acéo: Definir prazos de manutengao e garantia de obra e incluir no
contrato das executoras até 01/08/2022

4. Para o objetivo de obter o reconhecimento da marca foram estabelecidas

duas metas:

4.1 Realizar trabalho de branding: Reforgar o carater da marca como
adaptavel ao cliente ("ponto de vista"), explorar o potencial do logo (¢ um
icone visual, de facil compreensio, com possibilidade de brincar com as
cores, € minimalista), remete a técnica (vista frontal e lateral) e por ultimo,
explorar os diferenciais citados pelos clientes até 30/4/2023

4.1.1  Acao 1: Definir persona até 01/11/2022

4.1.2 Acéao 2: Reformular cartdo de visitas até 30/04/2023

4.1.3 Acéao 3: Reformular o layout das apresentagdes até 30/04/2024
4.1.4 Acao 4: Rever Missao, Visao e valores até 31/05/2022
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4.1.5 Acéao 5: Reformular a linguagem das midias digitais até 30/04/2023

4.2 Otimizar a divulgagao até 31/06/2022 — Agregar valor com base nos
fatos que representam a empresa caso e divulga-los.
4.2.1 Acéao 1: Incluir link na biografia do Instagram até 30/08/2021
4.2.2 Acao 2: Divulgar os diferenciais e forgas da empresa caso nas
redes sociais. Por exemplo, publicagdes com feedbacks de clientes,
outras sobre a importancia da comunicagdo no processo, sobre
possibilidade de alteragdes durante o projeto, explicagdes breves sobre

gerenciamento de obra e processo de projeto.
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4. CONSIDERAGOES FINAIS

O objetivo estabelecido para este estudo foi desenvolver um plano para a
empresa caso, tragcando estratégias para obter vantagem competitiva no
mercado. A preparagdo para o planejamento evoluiu desde as analises de

mercado, até a definicao de acdes.

A autora pode aprofundar seus conhecimentos em temas relacionados ao
processo de gestdo estratégica e a gestdo de escritérios de projeto de
arquitetura, refletindo estrategicamente a partir de fundamentos e bases

tradicionais e atuais.

Os topicos estudados sao extensos e ja bastante discutidos, a
combinagao de conceitos de planejamento estratégico de cunho mais reativo
como propostos por Porter, e analiticos como propostos por Barney, fazem com
que a aplicagao do tema nao se restrinja apenas a padrées de direcionamentos
para condi¢cdes pré-definidas, pois entende-se que, se a aplicacdo se baseasse
apenas em um dos autores ndo seria possivel gerar diferenciagdo. Além disso,
o estudo de uma estratégia mais atual como as metodologias ageis, traz o

contexto da empresa para um ambiente mais real e contemporaneo.

Foi possivel compreender a importancia de ter uma visdo global para o
negocio, olhando para as principais perspectivas que o compdem, e também de
focar no que é realmente relevante para a organizagcdo. Neste sentido, as
contribui¢cdes do trabalho podem servir como referéncia para profissionais que

estao enfrentando um periodo de mudanca e adaptacdo no mercado.

A aplicagao das ferramentas descritas na revisao bibliografica foi de suma
importancia para alcancar o resultado final. A analise do ambiente externo a
partir das 5 Forgas de Porter identificou os fatores do mercado que impactam na
competitividade da empresa e forneceu uma visdo mais ampla da organizagéo

sobre a concorréncia.

A elaboracédo da matriz VRIO permitiu a analise interna da organizacgao.
O processo de identificagado dos ativos tangiveis e intangiveis e o enfoque em
cada um deles sobre o seu valor, permitiu a identificagao de qual ativo tem maior

potencial de se tornar uma vantagem sustentavel, aplicando a teoria citada por
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Barney e Hesterly (2011) de que uma boa estratégia € aquela que gera

vantagem competitiva.

Outro fator bastante relevante do estudo foi a possibilidade de comprovar
por meio das analises de mercado, teorias que foram explicadas na reviséo
bibliografica, como por exemplo a estratégia de Michael Porter sobre obtencéo
de vantagem competitiva por meio de diferenciacdo. Na pesquisa realizada com
0s concorrentes as percepgdes apontadas por eles, como a de melhorar a gestao
de custos da empresa, minimizando despesas para garantir o maior lucro
possivel ou a de customizagcdo dos servigos prestados, demonstram o
alinhamento com a alternativa destacada por Porter.

Outra teoria verificada foi a de entrega de valores aos clientes, levando
em conta a imprevisibilidade do projeto e as mudancas nos requisitos do cliente,
fundamento base do gerenciamento agil de projetos. Com a analise de mercado
realizada com os clientes da empresa caso, foi possivel perceber que um dos
atributos identificados como mais importante por eles foi a flexibilidade dos

profissionais.

Em um ambiente de negécios dindmico e de incertezas como o que esta
sendo enfrentado, as praticas ageis se mostram fundamentais pois sdo pautadas
pela estrutura de trabalho interativa, orientacdo ao cliente, alto nivel de

comunicacao e adaptabilidade.

A partir das analises realizadas foi elaborada a matriz SWOT que
possibilitou a definicdo de cada um dos aspectos identificados como forgas,
fraquezas, ameacas e oportunidades para assim guiar o planejamento

estratégico com o foco necessario.

Por ultimo, a analise das perspectivas da BSC com definigdo de objetivos
para cada uma delas, juntamente com metas e agdes, traduziu a necessidade
de crescimento da empresa por meio de todos os setores, de forma integrada,

servindo para a definicdo de estratégias e planejamento de maneira abrangente.

Os préximos passos para completar o processo de planejamento
estratégico serdo a organizagao das agdes por ordem de priorizagao e a criagao

de indicadores para realizagcdo de analises periodicas. Prevé-se também a
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realizacdo das reflexdes internas com frequéncia anual, pois o planejamento
estratégico deve ser dindmico, ainda que nao seja possivel replicar a cada ano

a analise mais abrangente de mercado pretendida neste trabalho.

O desenvolvimento do planejamento estratégico possibilita uma reflexao
interna da empresa a fim de se estruturar de forma equilibrada, compreendendo
os riscos em que ela esta inserida e obtendo controle da gestdo a partir das
interagdes. O resultado final € o sucesso dos objetivos e a otimizacdo dos

recursos, proporcionando mais qualidade e eficiéncia.

O desenvolvimento do planejamento estratégico para uma empresa pode
ser elaborado por um terceiro, existem profissionais no mercado dedicados a
elaboracao de planos como este, mas, realizado a partir do ponto de vista interno
da organizagao, o processo com certeza sera mais rapido, pratico e eficaz, o que

se refletiu ao longo do desenvolvimento deste trabalho.

Além disso, nao existe profissional melhor adequado para realizar este
estudo do que o préprio proprietario da empresa, que tem maior dominio do
propdsito da organizagcdo e consegue refletir exatamente a sua esséncia na

estratégia da empresa.
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04/05/2022 15:49 PESQUISA DE SATISFAGAO

PESQUISA DE SATISFACAO

9 respostas

Publicar analise

Qual a sua idade? 10 copiar

9 respostas

@ 20-35 anos
@ 36-50 anos
@ 51-65 anos
@ A partir de 66 anos

Qual seu sexo? 10 copiar

9 respostas

@ Feminino
@ Masculino
@ Prefiro ndo dizer

Qual a sua formacao? IO copiar

9 respostas

@ Ensino médio completo

@ Ensino superior completo

@ Pos graduacgao/Especializagao/ /
MBA N

; @ Metrado/Doutorado

https://docs.google.com/forms/d/1Bp2tghZvs38SagiGiYVcRnywTorOnFxbE6ogUjOsEbc/viewanalytics 113
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Qual a sua profissao?

9 respostas

psicologa

Publicitario

Head de compliance
Contadora

Administragao de Empresa
ADMINISTRADOR
ENGENHEIRO CIVIL
Dentista

Account Director

Qual das op¢des abaixo mais se enquadra com vocé e sua casa”? I_D Copiar

9 respostas

@ Sozinho

@ Um companheiro(a)

@ Um companheiro(a) e pet(s)
@ Um companheiro(a) e filho(s)
@ Filho(s)

@ Outros familiares

® Amigo(s)

Como vocé chegou até o VISTA? 10 copiar

9 respostas

‘N

‘ @ Indicagéo

https://docs.google.com/forms/d/1Bp2tghZvs38SagiGiYVcRnywTorOnFxbE6ogUjOsEbc/viewanalytics 2/13



04/05/2022 15:49 PESQUISA DE SATISFACAO
@ Redes Sociais
Ciclo de amigos e familia

Por que vocé escolheu o VISTA? E possivel assinalar mais de uma I8 copiar
alternativa.

9 respostas

Preco 2 (22,2%)
Etapas de trabalho 2 (22,2%)
Recomendagéo do servig... 6 (66,7%
Portfélio (Instagram e apr... 5 (55,6%)
Afinidade do estilo e criat... 5 (55,6%)
Honestidade, integridade... 6 (66,7%
Espirito de colaboragéo... 1(11,1%)
Nao conheco outros profi...[—0 (0%)
Garantia dos servigos 2 (22,2%)
Flexibilidade para alterag... 4 (44,4%)
Treinamento e empatia d... 3 (33,3%)
Exatidao técnica (confiab... 4 (44,4%)
Direitos e deveres no co... 2 (22,2%)
Desenvolvimento continu... 2 (22,2%)
Fidelidade ao cronograma 1(11,1%)
Comunicagéo profissiona... 6 (66,7%
Profissional com bons for... 1(11,1%)

0 1 2 3 4 5 6

Para a etapa de BRIEFING E PROPOSTA, as informacdes foram passadas LD Copiar
com clareza?

9 respostas

8
7 (77,8%)

6

4

2 2 (22,2%)

0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
0
1 2 3 4 5

https://docs.google.com/forms/d/1Bp2tghZvs38SagiGiYVcRnywTorOnFxbE6ogUjOsEbc/viewanalytics 3/13
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Para a etapa de BRIEFING E PROPOSTA, o formato de apresentacao I_D Copiar
utilizado para explicacao das informagdes € adequado? (Powerpoint,
PDF, Plataforma online)

9 respostas

8
7 (77,8%)
6
4
2
0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
0
1 2 3

Para a ETAPA 1- OPCOES DE LAYOUT E REFERENCIAS, as informacdes I_D Copiar
foram passadas com clareza?

9 respostas

8
7 (77,8%)

6

4

2 2 (22,2%)

0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
0
1 2 3 4 5

https://docs.google.com/forms/d/1Bp2tghZvs38SagiGiYVcRnywTorOnFxbE6ogUjOsEbc/viewanalytics 4/13
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Para a ETAPA 1- OPCOES DE LAYOUT E REFERENCIAS, o formato de I_D Copiar
apresentacao utilizado para explicacao das informacgdes € adequado?
(Powerpoint)

9 respostas

8
7 (77,8%)
6
4
2
0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
0
1 2 3
Para a ETAPA 1- OPCOES DE LAYOUT E REFERENCIAS, a etapa é 10 copiar

fundamental para o desenvolvimento do projeto?

9 respostas

8
7 (77,8%)

6

4

2 2 (22,2%)

0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
0
1 2 3 4 5

https://docs.google.com/forms/d/1Bp2tghZvs38SagiGiYVcRnywTorOnFxbE6ogUjOsEbc/viewanalytics 5/13
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Para a ETAPA 1 - OPCC)ES DE LAYOUT E REFERENCIAS, as expectativas |_|:| Copiar
foram atendidas?

9 respostas

8
7 (77,8%)
6
4
2
0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
0
1 2 3 4 5
Para a ETAPA 2 - DEFINIQAO DE LAYOUT, as informagdes foram |_|:| Copiar

passadas com clareza?

9 respostas

8
7 (77,8%)

6

4

2 2 (22,2%)

0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
0
1 2 3 4 5
Para a ETAPA 2 - DEFINICAO DE LAYOUT, o formato de apresentacao I8 copiar

utilizado para explicagcao das informagdes € adequado? (Powerpoint)

9 respostas

7 (77,8%)
6

https://docs.google.com/forms/d/1Bp2tghZvs38SagiGiYVcRnywTorOnFxbE6ogUjOsEbc/viewanalytics 6/13
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4
2
0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
0
1 2 3 4 5

Para a ETAPA 2 - DEFINICAO DE LAYOUT, a etapa € fundamental parao |8 Copiar
desenvolvimento do projeto?

9 respostas

7 (77,8%)

2 (22,2%)
0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)

1 2 3 4 5

Para a ETAPA 2 - DEFINIQAO DE LAYOUT, as expectativas foram |_|:| Copiar
atendidas?

9 respostas

7 (77,8%)

2 (22,2%)
0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)

1 2 3 4 5

Para a ETAPA 3 - IMAGENS 3D, as informacoes foram passadas com |_|:| Copiar
clareza?

9 respostas

@ Totalmente insatisfeito /
@ Insatisfeito

A Nem satisfeito nem insatisfeito
M Caticfaitn

https://docs.google.com/forms/d/1Bp2tghZvs38SagiGiYVcRnywTorOnFxbE6ogUjOsEbc/viewanalytics 7113
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66,7% w CaAuoIGiwv
@ Totalmente satisfeito

@ N3o tive esta etapa no meu
projeto

Para a ETAPA 3 - IMAGENS 3D, o formato de apresentacao utilizado IO copiar
para explicacdo das informacodes é adequado? (Powerpoint)

9 respostas

@ Totalmente insatisfeito
@ Insatisfeito
Nem satisfeito nem insatisfeito
@ Satisfeito
@ Totalmente satisfeito

@ Néo tive esta etapa no meu
projeto

Para a ETAPA 3 - IMAGENS 3D, a etapa é fundamental para o I8 copiar
desenvolvimento do projeto?

9 respostas

@ Totalmente insatisfeito
@ Insatisfeito
Nem satisfeito nem insatisfeito
@ Satisfeito
@ Totalmente satisfeito

@ Nao tive esta etapa no meu
projeto

Para a ETAPA 3 - IMAGENS 3D, as expectativas foram atendidas? I8 copiar

9 respostas

@ Totalmente insatisfeito
@ Insatisfeito
Nem satisfeito nem insatisfeito
@ Satisfeito
@ Totalmente satisfeito

@ N3o tive esta etapa no meu /
projeto

https://docs.google.com/forms/d/1Bp2tghZvs38SagiGiYVcRnywTorOnFxbE6ogUjOsEbc/viewanalytics 8/13
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-

Para a ETAPA 4 - PROJETO EXECUTIVO E ORCAMENTOS, as I_D Copiar
informacdes foram passadas com clareza?

9 respostas

8
7 (77,8%)
6
4
2
0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
0
1 2 3 4 5

Para a ETAPA 4 - PROJETO EXECUTIVO E ORCAMENTOS, o formato de I8 copiar
apresentacao utilizado para explicacao das informacdes é adequada?
(PDF, Excel, Plataforma online)

9 respostas

6
5 (55,6%)
4
2
0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
0
1 2 3

https://docs.google.com/forms/d/1Bp2tghZvs38SagiGiYVcRnywTorOnFxbE6ogUjOsEbc/viewanalytics 9/13



04/05/2022 15:50 PESQUISA DE SATISFAGAO

Para a ETAPA 4 - PROJETO EXECUTIVO E ORCAMENTOS, as I_D Copiar
expectativas foram atendidas?

9 respostas

8
7 (77,8%)
6
4
2
0 (%) 0 (%) 1(11,1%) 1(11,1%)
0
1 2 3 4 5
Para a ETAPA - ACOMPANHAMENTO DE OBRA, o formato de LD Copiar

apresentacao utilizado para explicacao das informacdes é adequada?
(Powerpoint, PDF, Excel)

9 respostas

@ Totalmente insatisfeito
@ Insatisfeito
Nem satisfeito nem insatisfeito
@ Satisfeito
@ Totalmente satisfeito

@ N3o tive esta etapa no meu
projeto

Para a ETAPA - ACOMPANHAMENTO DE OBRA, as expectativas foram LD Copiar
atendidas?

9 respostas

@ Totalmente insatisfeito

@ Insatisfeito /
Nem satisfeito nem insatisfeito

@ satisfeito

66,7%

- . ‘

https://docs.google.com/forms/d/1Bp2tghZvs38SagiGiYVcRnywTorOnFxbE6ogUjOsEbc/viewanalytics 10/13
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@ Iotaimente sausrelto

@ N3o tive esta etapa no meu
projeto

A comunicacao com o escritorio foi suficiente? (Whatsapp, ligacao I_D Copiar
telefonica, e-mail)

9 respostas

8
7 (77,8%)
6
4
2 2 (22,2%)
0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
0 | | |
1 2 3 4 5

Alguma sugestao especifica relacionada a comunica¢ao?

9 respostas

N/a

A comunicacao foi constante e excelente

Manter possibilidade de reunides e projetos online
A comunicacéo foi perfeita

NENHUMA

nenhuma

N&o. Tudo perfeito

Foi tudo muito facil e tranquilo

https://docs.google.com/forms/d/1Bp2tghZvs38SagiGiYVcRnywTorOnFxbE6ogUjOsEbc/viewanalytics 1113
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Vocé percebe algum(uns) diferencial(ais) na contratacao do nosso

PESQUISA DE SATISFAGAO

servico? E possivel assinalar mais de uma alternativa.

9 respostas

Valor

Identidade dos projetos /...
Etapas de trabalho

Prazos

Desenvolvimento do pro;...
Honestidade, integridade...
Espirito de colaboracéo...
Garantia dos servigos
Flexibilidade para alterag...
Treinamento e empatia d...
Exatidao técnica (confiab...
Direitos e deveres no co...
Desenvolvimento continu...
Fidelidade ao cronograma
Comunicagao profissiona...
Profissional com bons for...

Qual o seu nivel de satisfacdo com o servico prestado e o resultado

final?

9 respostas

0 (0%)

1(11,1%)
4 (44,4%)
3 (33,3%)
2 (22,2%)
4 (44,4%)

3 (33,3%)
3 (33,3%)

1(11,1%)
4 (44,4%)
2 (22,2%)
2 (22,2%)
1(11,1%)

1(11,1%)
2 4

0 (0%) 1(11,1%)

https://docs.google.com/forms/d/1Bp2tghZvs38SagiGiYVcRnywTorOnFxbE6ogUjOsEbc/viewanalytics

2 3

|_|:| Copiar
7 (77,8%)
6 (66,7%)
8 (88,9%
8
LD Copiar

6 (66,7%)

12/13
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Vocé recomendaria o VISTA?

9 respostas

® Sim
® Nzo

88,9%

Gostaria de nos informar algum ponto a melhorar?

3 respostas

Vocés sao incriveis e estdo fazendo um trabalho de exceléncia.
Nenhum

Nao

|_|:| Copiar

Este conteudo néo foi criado nem aprovado pelo Google. Denunciar abuso - Termos de Servico - Politica de

Privacidade

Google Formularios

https://docs.google.com/forms/d/1Bp2tghZvs38SagiGiYVcRnywTorOnFxbE6ogUjOsEbc/viewanalytics

13/13
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GRUPO FOCADO

. Analise de Mercado com profissionais




Por que? Monografia da Pds Graduacdao em Gestdo de Projetos na
Construcao — POLI USP

Tema? Planejamento estratégico para microempresa de arquitetura

Como? Pesquisa exploratoria com clientes, fornecedores e
profissionais

Resultado? Conjunto de recomendacoes e solucoes de melhoria;
Premissas e modelos para acompanhamento periddico do
desenvolvimento

OBJETIVO



-01- -02- -03- -04-

APRESENTAGCAO RESULTADO DO ATIVIDADES ENCERRAMENTO
QUESTIONARIO



APRESENTACAO

GEORGIA SERRANO MARIANA WYSE THALITA BULLARA
VISTA POLI - USP VISTA
ORIENTANDA ORIENTADORA Publicitaria
Arquiteta e Urbanista Arquiteta e Urbanista Designer de Interiores

Engenheira Civil

Bacharel em Direito



APRESENTACAO

BIANCA VESTRI THAIS PERES GABRIELA CLIVATI
400INOVE 400INOVE AlA
Arquiteta e Urbanista Arquiteta e Urbanista Arquiteta e Urbanista

Designer de Interiores



APRESENTACAO

LUIZA ANDRADE MARCELA GARCIA
ENTRE MARCELA GARCIA
Arquiteta e Urbanista Arquiteta e Urbanista
Hoteleira

Designer de Interiores



Q

FAIXA ETABIA DAS
EMPRESARIAS

80% 30 anos

20% 35 anos

A

ah
A A

PORTE DA
EMPRESA

100% Apenas a proprietaria

QUESTIONARIO
|

TEMPO DA
EMPRESA

20% 6 anos
20% 5 anos
20% 3 anos

40% 1 — 2 anos






PROJETOS
EXECUTADOS

(Ultimos 2 anos)
60% 20 projetos
20% 40 projetos

20% 10 projetos

TAXA DE
CONVERSAO

75% - 35% a 55%

25% - 95%

QUESTIONARIO

ORIGEM DOS
CLIENTES

60% Indicacao

40% Ciclo de amigos e
familia

0% Redes Sociais



ATIVIDADE 1

BARREIRAS DE
ENTRADA

SAO OS FATORES IMPOSTOS PELO MERCADO PARA UMA ORGANIZACAO
INICIAR SUA ATUACAO EM UM DETERMINADO SEGMENTO

BARREIRAS
DE
ENTRADA

NIVEL DE
AMEACA

7 N\

FORNECEDORES COMPRADORES

SUBSTITUTOS l
5 forcas de Porter S (7 RIvALDRDE



FRAGMENTAGAO DA
INDUSTRIA

SEM/POUCAS BARREIRAS DE ENTRADA

MAIOR CONCORRENCIA

NENHUMA EMPRESA DETEM UMA PARTICIPAGCAO DO MERCADO GRANDE O
SUFICIENTE PARA INFLUENCIAR O NEGOCIO DE TODOS

ATIVIDADE 1



r— — EMPREENDEDOR

'

IDEALIZAGAO
DO PRODUTO

v

EQUIPE DE
PROJETO

A

$t

CONSTRUTOR

CONCEPCAO INICIAL
£ VIABILIDADE

S

DETALHAMENTOS DE
PRODUTO E PROCESSO

v

PLANEJAMENTO

v

PRODUCAO

v

H

— —— USUARIO

Fonte: Melhado (1994)

ENTREGA
DO PRODUTO

A4

OPERAGAO E
MANUTENCAO

ATIVIDADE 1

PARTES INTERESSADAS

— EP

— AP

(PL) (PB)
—= PE

EP - Estudo Preliminar
AP - Anteprojeto

PL - Projeto Legal

PB - Projeto Bésico

PE - Projeto Executivo

PP - Projeto para Produgédo

CLIENTE

PROJETISTAS PROSPECTORES

\ ¢/

==> ARQUITETO <== parcEIROS

FORNECEDORES

CONCORRENTES

SOCIEDADE

ORGAOS
REGULADORE



ATIVIDADE 1

FRAGMENTAGAO DA
INDUSTRIA

CONSIDERANDO NOSSO SEGMENTO COMO UMA INDUSTRIA FRAGMENTADA, QUAIS
SAO AS PRINCIPAIS DIFICULDADES?

Percepcao de valor

GRANDE VOLUME DE OFERTA NECESSIDADE DE
DE SERVICOSE COORDENAGAO DE

CONSEQUENTE BANALIZAGAO MULTIPLOS AGENTES

PRATICAS DE CONCORRENCIA COMPROMETIMENTO DA

DESLEAL QUALIDADE



FRAGMENTAGAO DA
INDUSTRIA

GRANDE VOLUME DE OFERTA
DE SERVICOS E _
CONSEQUENTE BANALIZACAO

11/49
22%

PRATICAS DE CONCORRENCIA
DESLEAL
11/49
22%

PERCEPCAO DE VALOR

12/49
24%

NECESSIDADE DE
COORDENAGCAO DE
MULTIPLOS AGENTES

9/49
18%

COMPROMETIMENTO DA
QUALIDADE
6/49
12%

ATIVIDADE 1



ATIVIDADE 2

FRAGMEI:ITACAO DA
INDUSTRIA

ESTRATEGIAS

MENOR CUSTO -> MAIOR 5
LUCRO DIFERENCIACAO PELA
QUALIDADE

PORTFOLIO



FRAGMENTAGAO DA

ESTRATEGIAS

8/46
17%

13/46
28%

3/46
6%

MENOR CUSTO -> MAIOR
LUCRO

GESTAO DOS CUSTOS

PORTFOLIO

INDUSTRIA

DIFERENCIAGAO PELA
QUALIDADE

CUSTOMIZAGCAO
(CONSULTORIAS P.E.)

MAIOR EXPOSIGAO E
VISIBILIDADE DO PRODUTO E
PROCESSO (ACESSIVEL)

6/46
13%

8/46
17%

8/46
17%

ATIVIDADE 2



DIFICULDADES EM
RELACAO AO CLIENTE

FALTA DE CLAREZA NO ALTERACOES DE PROJETO JA
ESCOPO DE TRABALHO APROVADOS

NAO ENTENDIMENTO DE ,
IMPREVISTOS NA OBRA BUDGET INCOMPATIVEL

ATIVIDADE 3



11/52
21%

9/52
17%

5/52
9%

6/52
11%

DIFICULDADES EM
RELACAO AO CLIENTE

FALTA DE CLAREZA NO
ESCOPO DE TRABALHO

FALTA DE LIMITES NO ESCOPO
DE TRABALHO

NAO ENTENDIMENTO DE
IMPREVISTOS NA OBRA

PRECONCEITO E DESRESPEITO
- GENERO, IDADE

5/52
9%

6/52
11%

2/52
3%

2/52
15%

ATIVIDADE 3

ALTERACOES DE PROJETO JA
APROVADOS

FALTA DE CONFIANCA E
DESVALORIZACAO DO PROCESSO DE
PROJETO

BUDGET INCOMPATIVEL

EXPECTATIVA DE PRAZO
MENOR DO QUE O
NECESSARIO



ATIVIDADE 3

DIFICULDADES EM
RELACAO AO CLIENTE

ESTRATEGIAS
FALTA DE CLAREZA NO ESCOPO DE TRABALHO?

Especificacoes contratuais (escopo, disponibilidade), Kick off para alinhamento,
reforcar processo durante o desenvolvimento, retroalimentacao (licoes aprendidas).

ALTERACOES DE PROJETO JA APROVADOS?

Gestao de mudancas: Administrar solicitacoes, informar impactos (inclusive aditivo
de custo e prazo, se adequado)

NAO ENTENDIMENTO DE IMPREVISTOS NA OBRA?

Gest3do de riscos: Transparéncia, orientacdo ao cliente, identificacdo de eventos problematicos recorrentes,
apresentacao de alternativas de solucao (ndo somente o problema), alinhamento com 30s sobre

comunicacao com o cliente, contingéncia no orcamento.
- BUDGET INCOMPATIVEL?

Orientacao ao cliente, reserva para imprevistos, flexibilidade/customizacao dos
produtos, maior detalhamento/discriminacao das etapas do escopo



ATIVIDADE 3

DIFICULDADES EM
RELACAO AO CLIENTE

ESTRATEGIAS
FALTA DE LIMITE NO ESCOPO DE TRABALHO?

Especificacdes contratuais (meios de comunicacao e horarios), imposicao dos limites
acordados

PRECONCEITO E DESRESPEITO
Postura e posicionamento, fidelizacao de equipes de fornecedores (bom relacionamento)

EXPECTATIVA DE PRAZO MENOR

EspecificacOes contratuais (prazos em dias para as etapas, marcos/milestones demarcando inicio
e fim das etapas, prazo para retorno/validacao do cliente); reforcar os prazos acordados

FALTA DE CONFIANCA E DESVALORIZACAO DO PROCESSO DE PROJETO
Explicar as solucbes de forma técnica e didatica para que o cliente sinta-se seguro com as escolhas e
sugestoes do projeto; auto valorizacao do trabalho como elemento de confianca para o cliente



ATIVIDADE 4

IMPACTOS POS
COVID-19

QUAIS FORAM AS MUDANCAS DE MERCADO, QUE IMPACTARAM NA ROTINA DO SEU
TRABALHO NESSES ULTIMOS DOIS ANOS?

TELETRABALHO AUMENTO NA DEMANDA

ESCRITORIO FiSICO AL, Ty Dl il 3
OFFICE, DESCOMPRESSAO...



ATIVIDADE 4

IMPACTOS POS
COVID-19

QUAIS FORAM AS MUDANCAS DE MERCADO, QUE IMPACTARAM NA ROTINA DO SEU
TRABALHO NESSES ULTIMOS DOIS ANOS?

8/48 11/48
16% AUMENTO NA DEMANDA ‘160,

TELETRABALHO DEMANDAS DIFERENCIADAS
(EX. PEQUENOS ESPACOS)

5/48  ESCRITORIO FiSICO (NAO NOVAS DEMANDAS: HOME ~ 4/48
10% OBRIGATORIO) OFFICE, DESCOMPRESSAO... 8%
5/48 INDISPONIBILIDADE DE AUMENTO DE 10/48
14% MATERIAIS CUSTOS/INFLAGAO 20%
MAIOR ANSIEDADE PARA 3/48

RESULTADOS 6%



ATIVIDADE 4

MUDANCAS DE
MERCADO E ROTINA DE
TRABALHO POS

_ COVID-19

OPORTUNIDADES
TELETRABALHO: Maior - NOVAS DEMANDAS, ESPACOS
produtividade, contratacbes a DE DESCOMPR_ESSA, HOME
distancia OFFICE...: Novas atividades
ESCRITORIO FISICO NAO » Marketing virtual
OBRIGATORIO: Reducao de
custo, qualidade de vida, novas
formas de relacionamento com o o
cliente Depreender da fala das participantes
AUMENTO NA  DEMANDA:
Crescimento




ATIVIDADE 5

DESAFIOS

QUAL A MAIOR DIFICULDADE DA SUA EMPRESA HOJE?

CAPTACAO DE CLIENTE EQUILIBRIO FINANCEIRO

MULTITAREFAS VALORIZAGAO DO SERVIGCO



ATIVIDADE 5

DESAFIOS

QUAL A MAIOR DIFICULDADE DA SUA EMPRESA HOJE?

9/40 - . 6/40
2% CAPTACAO DE CLIENTE EQUILBRIO FINANCEIRO 70/

14/40 MULTITAREFAS / DUPLA - 11/40
35% JORNADA VALORIZACAO DO SERVICO 50,
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ATIVIDADE 6

ATRIBUTOS DE SERVICO
DE ARQUITETURA

QUAIS ATRIBUTOS SAO IMPRESCINDIVEIS PARA UM SERVICO IDEAL NA VISAO DO
CLIENTE?

FIDELIDADE AO ORCAMENTO

ESPIRITO DE COLABORACAO DA EQUIPE

HONESTIDADE, INTEGRIDADE E COMPROMISSO DO PROFISSIONAL
GARANTIA DOS SERVICOS

FLEXIBILIDADE PARA ALTERACOES

EXATIDAO TECNICA

DIREITOS E DEVERES DO CONTRATO CLIENTE/PROFISSIONAL
DESENVOLVIMENTO CONTINUO DO PROGRAMA DE NECESSIDADES
FIDELIDADE AO CRONOGRAMA

COMUNICACAOQ PROFISSIONAL/CLIENTE

PROFISSIONAL COM BONS FORNECEDORES



‘ ATIVIDADE 6
RANKING DE

ATRIBUTOS
BIANCA  GABRIELLA MARCELA | THAIS | THALITA

FIDELIDADE AO ORGAMENTO 2 4 2 5 4
ESPIRITO DE COLABORAGAO EQUIPE 8 6 7 11 10
HONESTIDADE, INTEGRIDADE, 1 1 1 1 1
COMPROMISSO DO PROFISSIONAL

GARANTIA DOS SERVIGOS 9 7 5 9 2
FLEXIBILIDADE PARA ALTERAGOES 6 9 8 7 6
EXATIDAO TECNICA 5 3 6 4 3
DIREITOS E DEVERES NO CONTRATO 4 8 9 8 5
DESENVOLVIMENTO CONTINUO DO PROG. | 10 10 4 10 9
FIDELIDADE AO CRONOGRAMA 3 5 3 2 8
COMUNICAGAO 7 2 10 3 7
PROFISSIONAL C/ BONS FORNECEDORES | 11 1 1 6 1




‘ ATIVIDADE 6
RANKING DE

ATRIBUTOS
POSIGAO ATRIBUTO MEDIA
RANKING
1 HONESTIDADE, INTEGRIDADE, COMPROMISSO DO PROFISSIONAL 1,33
2 EXATIDAO TECNICA 3,66
3 FIDELIDADE AO ORGAMENTO 4,33
4 FIDELIDADE AO CRONOGRAMA 4,83
5 GARANTIA DOS SERVIGCOS 5,66
6 COMUNICAGAO 6
7 FLEXIBILIDADE PARA ALTERAGOES 6,83
8 DIREITOS E DEVERES NO CONTRATO 7,5
9 ESPIRITO DE COLABORAGAO EQUIPE 7,66
10 DESENVOLVIMENTO CONTINUO DO PROG. 8,83

11 ESPIRITO DE COLABORAGAO EQUIPE 9,33






3. Questionario enviado aos fornecedores com respostas recebidas
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PESQUISA COM FORNECEDORES

7 respostas

Publicar analise

Qual a sua idade? 10 copiar

7 respostas

@ 20-35 anos
@ 36-50 anos
@ 51-65 anos
@ A partir de 66 anos

|_|:| Copiar

Qual seu sexo?

7 respostas

@ Feminino
@ Masculino
@ Prefiro ndo dizer

0

Qual sua formagao? IO copiar

7 respostas

@ Ensino fundamental completo
@ Ensino médio completo
@ Ensino superior completo /
@ Pos graduagao/Especializagéo/ N
MBA
https://docs.google.com/forms/d/1Tjcsegce2QByjzZic2eEAWVY UVapjYe_05v3q5YwlJU/viewanalytics 1/6
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A

@ Mestrado/Doutorado

Qual servigco vocé presta?

7 respostas

Marmoraria

Vidros e esquadrias de aluminio

Venda de Acabamentos

Serralheria artistica

Cortinas, persianas, papel de parede, reformas de estofados...
Iluminagao

Servico de pintura

Qual hoje ¢ sua maior dificuldade? 10 copiar

7 respostas

@ Captacao de cliente

@ Cumprimento de prazo

@ Priorizagdo das demandas

@ Falta de insumos

@ Inadimpléncia de pagamentos
@ Dividas da empresa

@ Atendimento a garantias

42,9%

Vocé enxerga alguma mudancga no seu mercado nos ultimos 2 anos?

7 respostas

Sim

Concorréncia desleal V4

Sim, com a falta de insumos, os produtos demoram muito mais tempo para serem fabricados.
https://docs.google.com/forms/d/1Tjcsegce2QByjzZic2eEAWVY UVapjYe_0O5v3q5YwlJU/viewanalytics 2/6
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Muito , melhorou bastante na pandemia ndo paramos um dia se quer
Muitas

Sim
No geral os seus clientes sao em sua maioria: I_D Copiar

7 respostas

@ Arquitetos ou Designers e/ou
indicacdo destes profissionais

@ Usuario final do produto/servigo

85,7%

Os prazos demandados para atendimento ao VISTA sao adequados? LD Copiar

7 respostas

® Sim
® Nao

Vocés utilizam algum tipo de ferramenta de apoio e planejamento da I_D Copiar
operacao (cronograma de servicos, check lists de materiais e
equipamentos, procedimento executivo padrao...)? Qual?

7 respostas

® Sim
® Nao
@ Programa ECG GLASS

‘N

https://docs.google.com/forms/d/1Tjcsegce2QByjzZic2eEAWVY UVapjYe_05v3q5YwlJU/viewanalytics 3/6
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N

Vocé ja se sentiu prejudicado/ou ja prejudicou outro prestador de I_D Copiar
servico na mesma obra, devido a falta de cuidado com o trabalho
alheio?

7 respostas

@ Ja me senti prejudicado
@ Ja prejudiquei

Vocé tem alguma sugestdo para melhorar essa integracao entre os fornecedores?

7 respostas

Nao

Eu sempre coloco prazo maior, pois, caso o fornecedor atrase um pouco a entrega, consigo
manter o prazo que passei para o cliente.

Mas uniao entre instaladores
Mais cuidados uma com pecas de outros

Cumprir os prazos
Entender apenas do seu proprio negécio

Sim,transparéncia

https://docs.google.com/forms/d/1Tjcsegce2QByjzZic2eEAWVY UVapjYe_0O5v3q5YwlJU/viewanalytics 4/6
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Vocé enxerga algum ponto negativo na parceria com arquitetos e profissionais da
area?
7 respostas

Nao

Sim... detalhes e clareza no projeto para elaboragéo da proposta;
E prazo para entrega da proposta

Nao

Sim, muitas vezes pensam em fotografia para publicar em jornais e revistas nome tal, e
muitos deixam os fornecedores a ver navios com os préprios proprietarios no final da obra

Vocé enxerga algum ponto positivo na parceria com arquitetos e profissionais da
area?

7 respostas

Sim, sem parceria com arquitetos e profisionais da area, acredito que ndo estaria mais no
ramo.

Sim.. fidelidade e parceria quando o trabalho e bem feito e entregue no prazo

Sim. Trabalhar em parceria com arquitetos, designers e engenheiros possibilitam uma venda
maior, além disso, muitas vezes eles indicam outros arquitetos que acabam comprando
conosco.

Sim claro, o bom é muitos acompanham até o final de instalacdo das mercadorias
Sim, varios

Muitos pontos.

Sim

Este contetdo nao foi criado nem aprovado pelo Google. Denunciar abuso - Termos de Servigo - Politica de /
Privacidade
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