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1 INTRODUCAO

Nesse semestre, no moédulo de Gestdo de Logistica, iremos analisar
individualmente cada etapa de um processo operacional de uma empresa real, e identificar,
com base nas disciplinas desenvolvidas no semestre, como cada processo funciona na
pratica e através dessa analise, iremos desenvolver ideias de melhorias que objetivam
maior fluidez do processo, melhor eficiéncia e eficacia, identificagédo das falhas e, de acordo
com os resultados obtidos, reestruturar os processos da empresa, reduzindo custos e

identificando viabilidade de investimentos que aumentardo os lucros da empresa.

2 DESENVOLVIMENTO DOS TRABALHOS

2.1 APRESENTACAO DA EMPRESA

Fundada em 2014, a empresa Canal BW é uma aceleradora de vendas através de
consultorias empresariais no setor de varejo, e tem como principal objetivo analisar de
forma sistémica o modelo de negdcios de uma empresa, e através disso, estruturar as
melhores estratégias de gestao de vendas. O modelo de estrutura de negdécios da empresa
€ baseado na utilizagédo de ferramentas de marketing digital e séo estruturadas em 3 pilares:

gestao de trafego, estratégias de viabilidade e treinamento de colaboradores.



2.1.1- CARACTERIZACAO DA CADEIA DE SUPRIMENTOS

Elaboracdo de umaideia de desenvolvimento e melhoria constante

Onde esta ideia podera ser aplicada na realidade em que vive o cliente e com isso 0 mesmo
possa ver o amadurecimento da ideia e o resultado. Esta ideia tem que ser elaborado a

partir da dificuldade que o cliente demonstra.
Oferecer e convencer o cliente que vai dar resultado

Mostrar para o cliente os pontos falhos do cliente demonstrar a ideia de melhoria e mostrar
para o mesmo forma correta que tem que ser aplicado, fazendo com que a empresa tenha

equilibrio, independente de quaisquer consequéncias.
Aplicar e monitorar a ideia, mostrando para o cliente que esta dando resultado

Aplicar a ideia e mostrar através de feedbacks, ou comparacdes de resultados que a ideia

esta dando resultado e esté fluindo, onde
Ter credibilidade e confianca de seu cliente

Fazer com que o cliente fixe e fique mais de um ano e, reconhecendo o servi¢o e sugerindo

par outras empresas de uma forma positiva.

Com tudo, analisamos que o canal BW para usufruir da cadeia de suprimento de uma

maneira mais efetiva, deveria ser implantar um sistema de gestéo para melhorar o controle



de processamento e, com isso conseguindo controlar por meio sistematico todas as partes
de cada caso. Onde com esse sistema de gestdo todos os envolvidos conseguiriam

acompanhar de uma forma mais visivel as situacoes.

2.1.2- PORTFOLIO DE PRODUTOS

O Canal BW, com base na prestacéo de servicos de consultoria empresarial e de
alavancagem de vendas, possui em seus servigos principais a Estratégia de Negocios
alinhada aos interesses do cliente, a estruturacdo do modelo de negdcios e a gestdo e
monitoramento dos canais de trafego. Essa base € estruturada e dividida nos seguintes

servicos:

e Estratégias Online e Offline — Estratégias de inovacdo e de presenca da marca,
realizadas através de publicac6es online e também off line, como presenca com

stand em eventos presenciais, panfletos e outdoors.

e Gestdo e Monitoramento de Trafego — Apés as estratégias serem definidas € iniciado
0 processo de execucao da gestdo da alavancagem de vendas e monitoramento da
presenca da empresa nas redes sociais, através da gestdo de trafego pago ou

organico.

e Treinamento Equipe Comercial — O Canal BW oferece treinamento para a equipe

comercial da empresa, com 0 objetivo de em conjunto executarem as melhores



estratégias, melhorando a comunicacdo interna e maior agilidade na troca de

informacéo entre o Canal e a Empresa.

2.1.3- CARACTERIZACAO DO PROCESSO PRODUTIVO

Existe uma corrente teorica a favor da orientacdo das empresas para o marketing,
ou seja, a sobrevivéncia de uma organizacdo encontra-se fortemente dependente da
consideracdo das expectativas e desejos dos seus clientes. Dessa forma, a estratégia
mercadologica de uma empresa possui inputs e outputs, conforme sua definicdo (Mello,

1997):

e Inputs sdo a estratégia empresarial e a retroalimentacédo do sistema de marketing;
e Utputs sdo basicamente as variaveis do composto do marketing que envolve fatores
passiveis de escolha e decisdes geralmente tomadas pela geréncia, em funcao das

mudanc¢as ambientais:

A selecao de mercado envolve a resposta a pergunta: “em qual mercado a
empresa atuara?” As variaveis passiveis de utilizacdo para a segmentacao constituem-se
essencialmente em caracteristicas: finalidade do uso do produto (Kotler, 1991, 1996; Corey

apud Mello, 1997);

Planejamento do produto e servigos, normalmente realizada juntamente com a

selecdo do mercado, envolve a busca de necessidades ndo atendidas dos clientes e seu



posicionamento perante a concorréncia. Segundo Ansoff apud Mello (1997), o
planejamento define os atributos do produto, os quais compreendem, segundo Kotler

(1991), sua qualidade, opcdes, marca, garantias, assisténcia técnica, entre outros fatores.

Estrutura de preco, define basicamente a politica de competicdo, as condicdes de
pagamento, podendo depender da situacdo da empresa perante o mercado, ou seja, se ela
deseja entrar em um mercado ja estabelecido, desenvolver seu proprio mercado ou criar

novos (Porter, 1986; Kotler, 1991; Corey apud Mello, 1997);

Atividades promocionais - envolvem a comunicacdo da empresa com o mercado,
ou seja, as atividades que visam criar expectativas no cliente e influenciar seu processo

decisério de compra (Corey apud Mello, 1997);

As decisbes quanto aos canais de distribuicdo definem, essencialmente, o fato das
unidades serem comercializadas através de uma equipe de vendas propria ou contratada
e ainda a distribuicdo de possiveis stands de vendas. As decisdes quanto as promocdes

envolvem definicbes de televisao, folders e stands de venda.

2.2 MELHORIA NO(S) PROCESSO(S)

Processos internos bem definidos fazem parte de qualquer negdécio bem sucedido.
Sem eles ndo é possivel a entrega de um produto ou servi¢co escalavel. Por isso devemos
olhar para nossos processos como tarefas que qualquer um da empresa, com qualquer

qualificag&o, consiga fazer.



Olhando para o Canal BW hoje, identificamos uma grande falta no planejamento
dos processos internos, comprometendo a entrega do produto e tirando a previsibilidade da

empresa de desenvolver qualquer tipo de projeto.

O objetivo da melhoria de processos ndao € sO apenas a busca de eficiéncia e
eficacia e também ajudar uma empresa a atingir seus objetivos estratégicos, agregando
valor a todas as atividades do processo produtivo, de modo a proporcionar a melhor
experiéncia aos clientes que adquirem seus servi¢os ou produtos. Com isso indicamos uma

melhoria no desenvolvimento dos processos internos.

Ao realizar um projeto de melhoria de processos, segue alguns pontos devem ser

analisados:

e Problemas que empacam e podem causar atraso na operacao

e Reunides com os clientes

e Atividades de risco com pouco retorno que podem paralisar as operacdes

e (uais atividades agregam mais valor (e assim aprimora-las ao maximo)

e (uais ndo agregam valor (assim automatiza-las ou talvez elimina-las) EX:

Fazer planejamento no quadro do escritério.

Identificar e aprimorar esses pontos sdo fundamentais para uma boa

gestdo. Para isso, foram criadas ferramentas préaticas de melhorias de processos.



MATRIZ GUT

Cada letra tem um significado:

e Gravidade: qual sera a consequéncia caso nao se tome uma providéncia?
e Urgéncia: em quanto tempo € necessario tomar uma atitude para evitar o prejuizo?
e Tendencia: quais as propor¢cdes do agravamento do problema?

Liste todos os possiveis gargalos, atividades sem valor, atividades que geram ricos

e pontos de contato com seu cliente. Atribua notas de um a cinto para cada uma das

variaveis, seguindo 0s

seguintes critérios.
NOTA GRAVIDADE URGENCIA TENDENCIA
5 Extremamente grave Imediata Agravamento imediato
4 Muito grave Alguma urgéncia Vai piorar a curto prazo
3 Grave O mais rapido possivel |Vai piorar a médio prazo
2 Pouco grave Pode esperar um pouco | Vai piorar a longo prazo
1 Sem gravidade Sem pressa Nao vai piorar

Apoés dar notas para cada atividade, multiplique os valores. Com o resultado, faca
uma lista em ordem decrescente g veja quais atividades precisam ser melhoradas com

urgéncia. Quanto maior a nota no final, mais rapido devem ser as providencias de melhoria

para aquela atividade.



Brainstorm

Ap6és identificar todos os gargalos, € necessario ideias para a resolugdo do mesmo.

E com isso o brainstorming se faz muito eficaz na hora de unir equipes e buscar solucoes.

Existem muitas variacdes desse modelo de geracdo de ideia em grupo, mas
identificando a rotina do Canal, desenvolvemos algumas etapas para ajudar no

desenvolvimento desses processos:

e Reunir entre 2 e 8 pessoas.

o Determinar alguém para anotar as ideias propostas.

e Todos conversam entre si e com 0 grupo expondo suas ideias.

« Nao é permitido criticar as ideias dos outros, apenas complementa-las (o objetivo e
nao inibir o fluxo de ideias).

e Apls 2 a 4 horas, a reunido € interrompida, mantendo-se a anotacfes das ideias
guardadas.

o No dia seguinte a reunido é retomada lendo-se a lista de ideias e selecionando-se
as 4 ou 5 melhores.

e Agora sim é permitido criticar, mudar e dar sugestdes para formatar as ideias.

e Ao final de 2 ou 4 horas devem estar prontas 4 ou 5 ideias de melhoria.

Apos identificar os gargalos e trazer ideias de melhorias para 0 mesmo, o préximo

passo é documentar e gravar todos 0s processos para que qualquer funcionario possa



aprender fazer a tarefa a ser executada. Plataformas como Youtube ou Vimeo se fazem

muito eficiente com sua criacéo de playlists gratuitas e ocultas.

No livro “Empresas feitas para vencer’ de Jim Collins conseguimos ver que

empresas que sao altamente competitivas e eficazes no mercado de trabalho tem uma

grande filosofia de Individuo Altamente Capacitado, onde fala sobre os profissionais que

conseguem colaborar com a empresa a partir dos seus proprios conhecimentos e

habilidades. E tudo isso faz parte de um ambiente onde todo processo € transparente e

compartilhado, e assim todos individuos conseguem aprender e aplicar juntos um plano de

melhoria.

2.3 ANALISE FINANCEIRA

A analise financeira da empresa Canal BW possui em sua estrutura de faturamento

uma representacdo em percentuais da seguinte forma:

A receita f

ESTRUTURA VALOR  |PERCENTUAIS
RECEITAFIXA | RS 55.980,00 84,84%
médio mensal del RECEITA VARIAVEL | R$ 10.000,00 15,16%

Je possuem um Ticket

» 10% do aumento do

faturamento do cliente, apdés o inicio da consultoria. Com base na andlise financeira

completa da empresa, temos a seguinte estrutura:



CENARIO ATUAL - MENSAL |  QTD UNIT. TOTAL PERCENTUAIS
RECEITA FIXA 20 | R$ 2.799,00 | RS 55.980,00 84,84%
RECEITA VARIAVEL 20 |R$ 500,00 | RS 10.000,00 15,16%
RECEITA TOTAL RS 65.980,00

CUSTO E DESP. VARI 20 | R$ 1.680,00 | RS 33.600,00 50,92%
MARGEM CONTR. 20 | R$ 1.619,00 | RS 32.380,00 |  49,08%
CUSTO FIXO R$ 5.000,00

LiQuipo RS 27.380,00 41,50%

A empresa com sua estrutura atual, tem a capacidade de atender a 20 clientes, que
geram pra empresa R$65.980,00 de faturamento mensal, sendo 41,5% de lucro liquido fora
imposto. Sendo o ponto de equilibrio atingido com apenas 3,088 clientes, conforme

estrutura abaixo:

PONTO DE EQUILIBRIO QTD UNIT. TOTAL PERCENTUAIS
RECEITA FIXA 3,088| R$ 2.799,00 | R$ 8.644,22 84,84%
RECEITA MEDIA VARIAVEL 3,088| RS 500,00 | R$ 1.544,16 15,16%
RECEITA TOTAL RS 10.188,39 | 100,00%
CUSTO E DESP. VARI 3,088 R$ 1.680,00 | R$ 5.188,39 50,92%
MARGEM CONTR. 3,088 R$ 1.619,00 | RS 5.000,00 49,08%
CUSTO FIXO RS 5.000,00

LiQuipo RS - 0,00%

Analisando todo o cenario organizacional atual da empresa, com base nas
estratégias propostas no projeto, de reestruturacdo de atividades e desenvolvimento das
consultorias, com o atual quadro de funcionarios da empresa, acreditamos que empresa
consegue aumentar o numero de clientes, e consequentemente aumentar o Sseu

faturamento, com os seguintes numeros de projecao de um periodo de 1 ano:



PROJECAO 1 ANO (PEE) QTD UNIT. TOTAL PERCENTUAIS
RECEITA FIXA 30 R$ 3.000,00 | RS 90.000,00 81,08%
RECEITA VARIAVEL 30 R$ 700,00 | RS 21.000,00 18,92%
RECEITA TOTAL RS 111.000,00
CUSTO E DESP. VARI 30 R$ 1.680,00 | RS 50.400,00 45,41%
MARGEM CONTR. 30 R$ 2.020,00 | RS 60.600,00 54,59%
CUSTO FIXO RS 7.000,00
Liquipo R$ 53.600,00 48,29%

Aumentando em 7,2% o ticket médio do valor da consultoria, e em um processo de
capitacao de clientes conseguir 10 clientes, somando 30 clientes, temos um faturamento

aumentado em 6,79% e R$26.220,00 a mais de lucro liquido.

3 CONCLUSAO

Sem processos definidos, € impossivel fazer um produto ou servico com qualidade
previsivel. Com esse projeto conseguimos identificar os principais gargalos hoje que
impedem o Canal BW a darem o préximo passo.

O intuito desse projeto ndo é s organizar a casa para que todos consigam tem um
trabalho consistente e escalavel, mas que também trabalhem de maneira otimizada e
pontual.

Com um processo desenhado para o proprio negocio, conseguimos no futuro
desenvolver novas estratégias, sem perder tempo com problemas passados, e assim todos
ganhamos mais dinheiro com menos dor de cabeca.



Ter uma visao analitica nos processos, e implementar a cultura do aprimoramento.
N&o sO ajuda as empresas crescerem, mas também desenvolver novas solu¢cdes para o
mercado. Quando deixamos a cultura de apagar incéndios para tras, e adotamos uma
cultura de previsibilidade, nossas vidas como gestores seriam bem mais faceis.

Esperamos que com esse projeto, o Canal ndo consiga so resolver seus problemas
internos, mas também ajude seus clientes a desenvolverem os deles.
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