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Caros leitores, é com grande satisfagdo, que apresento o trigésimo quinto nimero da Revista Estudos e Negdécios
... Revista da STRONG BUSINESS SCHOOL, cujo teGapdgeconta com o texto dos professores Alexandre
de Almeida e Danielle Lima, intitulado SIGNIFICACAO DA APRENDIZAGEM POR MEIO DO USO DE JOGOS,
com o objetivo de veri“car a possibilidade da utilizagdo do jogo digital no dia a dia da sala de aula como ferramenta
estratégica para o ensino.

A producéo de conhecimento neste semestre, como sempre, se deu de maneira grandiosa e proporcionou ele-
vada aprendizagem, a comecar com os trabalhos de “nalizacédo de curso, de todos 0s cursos que tiveram turmas for-
madas no referido periodo. BCC de Publicidade e Propaganda , denominado DR CONSULTA, pela Agéncia
Flying Whale Propaganda, criada, de maneira “cticia para talfG@; de Administracdo do campus Santo
André , que consistiu em um plano de negdcios intitulado PETBOX eangms Santos, representado pela ide-
alizagdo de uma empresa de consultoria, denominada UNIQUE CONSULTORIA; “nalmente o trabalho de mesmo
formato, oTCC de Contabilidade , que trata de maneira muito especi“ca acerca dA PERCEPCAO DOS PERITOS
CONTADORES EM RELACAO AOS SOFTWARES DE GESTAO ERPs UTILIZADOS EM SEUS ESCRITORIOS DE
PERICIA.

Como ja se sabe, o outro formato de trabalhos de “nalizagdo de curddsrogra” a, adotada pelo curso de
Economia, que nesta edicdo estuda O DESEMPENHO DO INDICE DE DESENVOLVIMENTO HUMANO: UMA
DISCUSSAO SOBRE O PERIODO ENTRE 2019 E 2022.

Esta edicdo publica também um trabalhénitéacéio Cienti“ ca, denominado A INFLUENCIA DO MARKE-

TING DIGITAL NA INDUSTRIA COSMETICA e mantém a publicacdo da col®BENipa qual apresenta a pratica

dos estudos de gestéo realizados pelos alunos e professores, proporcionando o ssaber fazerZ, que estudou a empre-
sa real YSMEC MANUTENCAO DE MAQUINAS LTDA., por meio da consultoria “cticia, pela empresa Lighthouse
Consulting Group, a qual ganhou o prémio destaque em inovacao de Santo André, 2023!

A colunaDica do Especialista , conta com um texto breve e esclarecedor, neste nimero assinada pelo do Ad-
ministrador, representante do CRA/SP e perito, Fernando Arias, o qual explica sobre O QUE E PERICIA JUDICIAL?,
seguida costumeira coluDaeito em Pauta , assinada mais um nimero pelo professor da casa e coordenador do
curso de Direito, prof. Marco Antonio Frabetti, que trata do CODIGO DE DEFESA DO CONSUMIDOR E A LEI
DOS PLANO DE SAUDE.

Preparamos para vocé, leitor uma coluna denomiRablicacdes na qual séo apresentadas quatro publicacdes
especializadas de professores da casa, sobre areas distintas, a qual vale a leitura.

Finalmente, o leitor encontra o costumeamigo do professor Dr. Pedro Mello e Claudio Roberto Contador,
intitulado DESENVOLVIMENTO FINANCEIRO , 1945-1989, o qual analisa como as instituicdes e mercados e ins-
trumentos “nanceiros se desenvolveram durante o periodo em questéo.

Se vocé, leitor, alunalJumniou professor; possui suas re”exdes escritas e deseja compartilhar e participar desta
comunidade, aproveite, pois a Revista Estudos e Negdécios tem tiragem semestral e esta aberta para as mais diversas
discussdes e apontamentos dentro da area de negdcios, tecnologia e educagao.

Desta forma, € preciso reiterar que as paginas desta Estudos e Negocios sempre serdo um convite a re”"exao e
de maneira alguma re”etem a opinido da instituicao ou da editora, visto que se constituem como um espaco livre de
apresentacao de ideias.

Boa leitura a todos. Até a proximal!
Profa. Dra. Danielle Guglieri Lima
Editora
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PETBOX: Palavras-chavePetBox(es); pet(s); parque(8ending

Machings).
VENDING MACHINE PARA PETS
CONSIDERACOES INICIAIS

Resumo: Com a crescente priorizagdo e cuidado que os

tutores tém com seus animais de estimacéo a indus-
tria de produtos para pets apresentou crescimento
nos ultimos anos. No entanto, muitas vezes, 0s tu-
tores enfrentam di“culdades em encontrar produtos

saches, b'NSC(_)'tOS’ petiscos, agua, catfi-gaca etc. AS, IDet'de qualidade e de facil acesso para seus animais em
Boxes serdo instaladas em parques publicos e/ou priva- momentos oportunos. Nesse contexto, a PetBox sur-

dos do Estado de S&o Paulo, onde h& um grande publico ge como uma solugdo inovadora para atender a essa

que diariamente passeiam com seus pets, gerando de- o eqsidade. A PetBox iré vender produtos para pets
manda desses tlp(.).de produtos: Para a reallzagéo degte por meio devending machinesalizadas em parques,
trabalho, foram utI|IZ.aC'iOS e aplicados diversos concei- proporcionando uma experiéncia de compra conve-
tos e tgorlas da a(?mlnlstragéo.abrangendo areas como niente e acessivel para os tutores de pets.

“nanceiro, marketlng, comercial, recursos. humanos, Nas vending machines clientes terdo acesso a
operagdes, estratégico, entre outras. Considerando 0 ;5 yariedade de produtos essenciais para seus pets,
crescimento e espago existente no mercado pet, além ¢, ajimentos, petiscos, brinquedos, 4gua e produ-
da facil aplicabilidade do projeto, e o interesse ja obtido tos de higiene. Com um design atrativo e intuitivo, as

por parte de falgumas Prefe'“ﬂfas € parques, .conclw-se maquinas oferecerdo um processo de compra facil e
com expectativas futuras positivas para o projeto. rapido, garantindo conveniéncia para os tutores.

Este plano de negécios servira como base para ana-
lisar a viabilidade da PetBox, uma empresa que ira ex-
plorarvending machinesm produtos para pets, como
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Um dos principais diferenciais da PetBox sera a lo- seiam com seus pets em parques oferecendo pratici-
calizagdo estratégica dasding machines parques. dade e conveniéncia na aquisi¢do de produtos como
Os parques séo locais frequentemente visitados por petiscos, ragdo, brinquedos, entre outros. Atualmen-
tutores de animais de estimacéo em busca de momen- te, tais produtos estdo disponiveis apenas em merca-
tos de lazer e exercicio para seus pets. Ao disponibi- dos ou lojas especi“cas, obrigando o cliente a ter que
lizar os produtos nesses pontos-chave, sera possivel se locomover a essas lojas para aquisi¢cdo de quaisquer
aproveitar a demanda ja existente e nos posicionar a produtos para seus animais de estimacao.
marca como uma solugéo préatica para os donos que A presenca deending machines parques publi-
desejam adquirir itens para seus animais durante essascos atenderia aos clientes que gostariam de fazer um
atividades. agrado ao seu animal, como um petisco, ou ter um

Além disso, a PetBox também se destaca pelo com- momento de descontracdo adquirindo um brinque-
promisso com a qualidade dos produtos oferecidos. do, ou até mesmo adquirindo produtos necessarios
O objetivo da empresa €é trabalhar em parceria com para entrada em alguns parques, como coleiras. Desse
marcas renomadas e cuidadosamente selecionadas, modo, os tutores de pet poderdo sair de casa despre-
garantindo que apenas itens de alta qualidade e segu-ocupados, pois poderdo encontrar facilmente os pro-
ranca sejam disponibilizados aos clientes. Ao priorizar dutos que necessitam durante seus passeios de forma
a satisfagdo dos animais de estimagdo e a con“angapratica e comoda.
dos donos, a PetBox busca estabelecer uma reputagéo
solida e duradoura no mercado.

Para garantir uma experiéncia positiva para os clien-
tes, a PetBox investira em tecnologia de ponta para o
gerenciamento e“ciente das maquinas, como acompa- De acordo com a ABINPET (Associagéo Brasileira
nhamento do estoque, facilidade e seguranga na com- da Industria de Produtos para Animais de Estimacao),
pra etc. Além disso, a equipe estard sempre disponivel o mercado pet representa hoje cerca de 0,36% do PIB

2. HISTORICO DE MERCADO E PROJECOES
FUTURAS

para resolver quaisquer problemas técnicos e garantir
a reposicao regular dos produtos nas maquinas.

Com um modelo de negécios inovador e um mer-
cado em constante expanséo, a PetBox tem como ob-
jetivo conquistar uma fatia do mercado de produtos
para pets, proporcionando comodidade, acessibilida-
de e qualidade aos donos de animais de estimacao.

1. ANALISE E DIAGNOSTICO DA IDEIA DO
NEGOCIO

Grande parte da populacdo brasileira possui pets
em seus lares. De acordo com a Pesquisa Nacional
de Saude (PNS), divulgada pelo Instituto Brasileiro de
Geogra“a e Estatistica (IBGE), em 2019, quase 48 mi-

Ihdes de domicilios no Brasil possuiam caes ou gatos.

brasileiro, situando-se a frente dos setores de utilida-
des domésticas e automacao industrial.

Em 2006, o faturamento na indUstria de produtos
para pet foi de R$3,3 bilhdes, enquanto que em 2019,
o faturamento foi de R$22,3 bilh6es. Mesmo com a
pandemia que se iniciou em 2020, o mercado foi am-
plamente aquecido no periodo de 2019 a 2021, com
crescimento do faturamento de quase 50%.

(..) O aumento de negdcios voltados para
animais de estimacéo cresceu de acordo com
a demanda, que foi criada pelo crescimento
do ndmero de pets nos lares. A perspectiva
de crescimento do setor até 2026 é de cerca
de 87%Z, explica Flavio Barros, gestor do seg-
mento de Salde e Bem-estar do SebraeZ.

Eles j& sdo maioria nos lares brasileiros e vem ocupan-

do cada vez mais espaco. Muitas pessoas néo planejam De acordo com o FMI (Future Market Insights), as

ter “lhos, mas possuem ou planejam adquirir um pet, projecfes de faturamento anual do mercado de pet

s&o os chamados +pais de petsZ. Entretanto, a vivénciaglobal para o ano de 2031 é de US$ 338,5 bilhdes,

com animais de estimacgao implica em cuidados com com um crescimento anual composto de 6,1% entre

alimentacdo, higiene e lazer. Visando atender esse 2022 e 2031.

mercado, inUmeros produtos surgiram nos Uultimos Com base nas projecdes apresentadas, é evidente

anos. gue o mercado pet tem um futuro muito promissor,
A ideia de negodcio apresentada nesse plano de ndo apenas no Brasil, mas em todo o mundo. O au-

negocios procura atender os donos de pets que pas- mento da demanda por produtos e servigos voltados
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para animais de estimacéo impulsiona o crescimento durante a semana e 5 mil visitas por dia aos sabados e
do setor, que deve continuar a se expandir nos proxi- domingos.
mos anos. De acordo com o IBGE, o Brasil possui cerca de

E importante ressaltar que esse crescimento deve 213,7 milhdes de habitantes e 144,3 milhdes de ani-
ser acompanhado por um aumento da conscientiza- mais de estimagéo, sendo que 55,9 milh8es sdo caes.
¢ao sobre a responsabilidade de cuidar de um animal Portanto, ao dividir a quantidade de cées pela quanti-
de estimacéo e garantir sua qualidade de vida. Com dade de habitantes do pais, o nimero de cachorros de
isso, o mercado pet tem potencial de se tornar ainda estimagdo por pessoa representara cerca de 26,16%
mais forte e relevante, oferecendo solugdes inovado- da populacao brasileira. Isto signi“ca que pouco mais
ras e contribuindo para a melhoria da vida dos animais de um quarto da populacéo brasileira possui ao menos
de estimacdo e seus tutores. um pet.

Para uma melhor compreenséo do mercado, a Pe- Para inicio do calculo de demanda corrente da Pet-
tBox realizou uma Pesquisa de Campo com 101 pes- Box foi realizada a multiplicagdo do nimero de visitan-
soas que possuem pets do periodo de 15/03/2023 tes do Parque Central nos dias Uteis (segunda a sexta-
a 24/05/2023, e dentre estes, 67,3% responderam -feira), e nos “nais de semana (sabado e domingo) por
gue com certeza consumiriam algum dos itens ven- 26,16% para que possa ser estimada a quantidade de
didos pela Pet Box durante seus passeios, 25,7% res- pessoas que frequentam o parque com ao menos um
ponderam que comprariam eventualmente e apenas pet.

6,9% disseram que ndo consumiriam esses produtos. - Dias Uteis: 800 x 0,2616 x 5 = 1.046

Deste modo, é possivel concluir que cerca de 93% - Finais de semana: 5.000 x 0,2616 x 2 = 2.616

dos entrevistados seriam consumidores em potencial

da PetBox, conforme pode ser observado a seguir no Dessa forma, a quantidade estimada de frequen-

Gréa“co 1. tadores com pets no parque central € de 1.046 pes-

soas nos dias Uteis, e de 2.616 nos “nais de semana,

6,90% resultando assim uma média diaria de 209 potenciais

consumidores por dia em dias Uteis e 1.308 aos “nais

de semana.

Com base na pesquisa de campo, 25% das pessoas
disseram que com certeza iriam adquirir algum produ-
to em seus passeios com seu pet no parque, portanto,
o célculo utilizado foi feito pela multiplicacéo da quan-
tidade de frequentadores e o percentual estimado de
venda.

- Dias Uteis: 1.046 x 0,25 = 261

- Finais de semana: 2.616 x 0,25 = 654

25,70%

67,30%

Sim, com certeza compraria algo
durante meus passeios

Sim, compraria eventualmente
Nao, nunca compraria

Devido a isso, a estimativa da demanda corrente
semanal de vendas no Parque Central sera de 915 ven-
das por semana, resultando em uma média de aproxi-
Gréfic.o 1: Percentual de entrgvistados que comprariam na PetBox madamente 130 vendas por dia. Os dias de maiores
Fonte: Autores, 2023 - Pesquisa de campo. .

demandas serdo aos sadbados e domingos.

A formula da equacéo de estimativa de demanda
corrente, se manterd da mesma forma para realizagéo
de estimativas de outros parques, basta ter a informa-
¢do da quantidade de visitantes do respectivo parque.
vendidos por meio deending machinem parques. Pgra o calculo .da demanda fptura, € ne§?ssério
Para isso, foi escolhido o Parque Central, em Santo considerar o crescimento populacional da regido. Se-

André, como modelo. Segundo o site da prefeitura da gundo dados do IBGE, divulgados pelo site de noti-

cidade, o parque recebe cerca de 800 visitas por dia clas fD'ano Reglongl » Santo André apresentou um
crescimento populacional de 6,7% em 10 anos, uma

3. PREVISAO E MENSURACAO DA DEMANDA

A empresa PetBox esta buscando projetar e men-
surar a demanda corrente e futura de seus produtos
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média de crescimento de 0,67% ao ano. Sendo assim, tara com l4vending machinem operacao e estara
demanda da PetBox no Parque Central para o ano de presente em 14 parques.

2028 é projetada da seguinte forma: Com base na demanda projetada no topico 3 ante-
Equacéo: riormente e na capacidade comercial de atendimento,
Demanda Futura = Demanda Corrente Semanal x a PetBox projeta realizar cerca de 915 vendas por se-

(1 + (Taxa Crescimento x 5)) mana, por parque, no Parque Celso Daniel e no Par-
- Demanda Futura = 915 x (1 + (0,0067 x 5)) gue Central.

- Demanda Futura = 946 Para o inicio da operagéo os custos iniciais da PetBox

estdo concentrados na compra dasnding machines,
Em resumo, haver4d um crescimento de 31 ven- compra de alarmes de seguranga para serem instalados
das por semana, totalizando 1.612 vendas adicionais nas maquinas, aluguel do espacgo dos parques, energia
no periodo de um ano (31 x 52 Semanas), no ano de elétrica, compra e reposi¢do dos produtos, telemetria
2028. Um namero muito interessante, visto que o cal- e sistema de pagamento e pagamento do salario dos
culo de demanda futura foi desenvolvido com o foco funcionérios, que inicialmente serdo 3 sécios, respon-
Unico na taxa de crescimento populacional da cidade saveis pelas areas de logistica/operagdes, “nanceiro e

de Santo André, SP. marketing/comercial.

Conclui-se que a PetBox pode apresentar uma taxa
de crescimento dasending machingselo fato de a 5. ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL
demanda ser crescente, tendo em vista o crescimen- NOS PROXIMOS 5 ANOS

to populacional e consequentemente a quantidade de

pets em domicilios brasileiros Com base nas pesquisas primarias e secundarias,

juntamente com a previsdo de demanda atual e futu-
4. PLANEJAMENTO INICIAL ra de“nidas, foi possivel calcular a estimativa mensal e
anual de faturamento do projeto. Para isso, utilizou-se

As PetBoxes serdo instaladas em parques de médio uma média do "uxo de pessoas que circulam nos pon-
a grande porte nas regides do ABC e da Grande SP. tos de venda com a estimativa de valores e quantidade
Cada parque contard com 1 PetBox que serd instalada, vendida, conforme tabela 3 de orcamento de vendas.
preferencialmente, na entrada/saida com maior circu- A estimativa de vendas no primeiro ano é de 3.660
lacdo de pessoas. vendas por més no parque central em Santo André.

A empresa iniciara a sua operagao no primeiro ano O planejamento da PetBox é que no ano 1 ela este-
com 2 maquinas PetBoxes. Uma estara localizada no ja presente tanto no Parque Central em Santo André,
Parque Celso Daniel e a outra sera instalada no Parque quanto no parque Celso Daniel, ambos os parques pos-
Central, ambos localizados na cidade de Santo André, suem nimeros de circulagio de pessoas semelhante, por
no Estado de S&o Paulo. iss0 0s mesmos valores estimados de demanda gerados

Posteriormente, a empresa expandird a sua opera- para o Parque Central, serdo utilizados como base para
¢ao nos proximos 4 anos com a instalagdo de 3 novas o Parque Celso Daniel. Portanto ao somar ambos os
magquinas por ano. Essas 3 maquinas sempre serdoparques, a estimativa de vendas mensais no ano 1 sera
instaladas no primeiro més do novo ano de funciona- de 7.320 vendas nos dois. As vendas liquidas foram esti-
mento. No inicio do 5° ano, portanto, a PetBox con- madas em R$ 180.527,67, para o ano de 2024.

I Or¢camento de Vendas em RS I
PRODUTOS JAN FEV MAR
Quantidade Vendida 7.320 7.320 7.320
Valor Unitdrio Vendas - RS RS 3390 | RS 33,90 | RS 33,90
Valor Bruto Vendas RS 248.148,00 | RS 248.148.00 | R5248.148.00

ICMS sobre Vendas - 18% 1B,00%| RS 4466664 | RS 44.666,64 | RS 44.666,64
COFINS sobre Vendas - 7,60% 7,60%| RS 18.859,25 | RS 18.859,25 | RS 18.859,25

PIS Vendas - 1,65% 165%| RS 409444 | RS 409444 | RS 409444
IMPOSTOS sobre Vendas R§ 67.620,33 | R$ 67.620,33 | RS 67.620,33
Vendas Liquidas RS 180.527,67 | R$180.527,67 | RS 180.527,67

Tabela 1: Estimativa Vendas Liquidas Mensais
Fonte: Autores, 2023.

ESTUDOS E NEGOCIOS 9
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Para a estimativa futura de vendas anuais, foi utiliza-
da como base, a expansao da PetBox para outros par-
ques. O foco da PetBox serdo parques que possuem
as mesmas caracteristicas de tamanho e circulagao de
pessoas do parque Central e Celso Daniel, portanto
a estimativa de vendas de cada parque terd a mesma
estimativa de vendas que os dois parques iniciais.

Conforme a tabela 2, a PetBox tera uma maquina
por parque, sendo assim, em 2028 ao alcangar um to-
tal de 14 parques, serdo 14 maquinas ao todo.

Ano Parques Qtd. Méaquinas
2024 2 2
2025 5 5
2026 8 8
2027 11 11
2028 14 14

Tabela 2: Projecdo de Expansédo de Parques e Maquinas

Fonte: Autores, 2023.

| Orcamento de Vendas em RS - Anual |

PRODUTOS 2024 2025 2026 2027 2028

Quantidade Vendida 87.840 219.600 351.360 483.120 614.880
Valor Unitério Vendas - RS RS 33,90 | RS 33,30 | RS 33,90 | RS 33,90 | RS 33,90
Valor Bruto Vendas RS 2.977.776,00 | RS 7.444.440,00 | R$11.911.104,00 | RS16.377.768,00 | R$20.844.432,00
ICMS sobre Vendas - 18,00%]| RS 53599968 | R$1.339.999,20 | RS 2.143.998,72 | RS 2.947.998,24 | RS 3.751.997,76
COFINS sobre Venda:  7,60%| RS 226.310,98 | RS 565.777.44 | RS 905.243,90 | RS 1.244.710,37 | RS 1.584.176,83
PIS Vendas - 1,65% 1,65%| RS 49.13330 | RS 122.833,26 | RS 196.533,22 | RS  270.233,17 | RS  343.933,13
IMPOSTOS sobre Vendas RS 811.443,96 | RS$2.028.609,90 | RS 3.245.775,84 | RS 4.462.941,78 | RS 5.680.107,72
Vendas Liquidas R$2.166.332,04 | R$5.415.830,10 | RS B.665.328,16 | R$11.914.826,22 | R$15.164.324,28

Tabela 3: Estimativa de Vendas Anuais
Fonte: Autores, 2023.

Conforme a tabela 3, a estimativa de faturamento
de vendas anuais, tem seu crescimento conforme o
aumento do nimero de parques e consequentemente
no aumento do nimero de maquinas também.

A estimativa de vendas liquidas para o ano de 2028,
considerando que serdo 14 parques e 14 maquinas ao
todo, sera de cerca de R$15.000.000,00.

CONSIDERACOES FINAIS

A PetBox, como uma empresa inovadoravda-
ding machinegue oferece produtos para pets nos
parques, apresenta uma proposta de negdcio viavel
em diversos aspectos. Ao considerar os aspectos mer-
cadolégicos, estratégicos e “nanceiros, “ca claro que

mais de estimacgéo, se tornam locais estratégicos para
a implementacéo dagnding machin€3om base em
pesquisas e analises de mercado, a empresa compre-
endeu a demanda existente e identi“cou um publico-
-alvo altamente receptivo a proposta.

No aspecto “nanceiro, a PetBox apresenta uma
perspectiva positiva. Com a venda de produtos de
qualidade, a empresa tem a oportunidade de gerar re-
ceita constante e, ao mesmo tempo, reduzir os custos
com um quadro de funcionarios reduzido inicialmente
composto pelos socios. Além disso, a estratégia de
expansdo gradual, comecando pelos parques e au-
mentando para outros da regido do ABC e no Estado
de Sao Paulo, permitem a PetBox controlar os investi-
mentos e mitigar riscos, aumentando a sustentabilida-

a PetBox possui grandes chances de sucesso e de sede “nanceira do negdcio.

tornar uma referéncia no mercado de produtos para
animais de estimacao.

Do ponto de vista mercadoldgico, a PetBox iden-
ti“cou uma lacuna no mercado ao perceber a neces-
sidade dos proprietarios de pets por conveniéncia e
acesso rapido a produtos essenciais. Os parques, fre-
qguentados por um grande namero de donos de ani-
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Ademais, a PetBox tem a vantagem de estar inse-
rida em um mercado em constante crescimento. O
amor pelos animais de estimacéo é uma tendéncia glo-
bal, e os gastos com produtos e servicos para pets tém
aumentado consideravelmente nos ultimos anos. Com
iSSO, a empresa se posiciona em um setor promissor e
com grande potencial de retorno “nanceiro.



Considerando todos esses aspectos, a PetBox se
apresenta como uma solucéo inovadora, conveniente
e altamente viavel para os proprietarios de animais de
estimagdo. Ao combinar uma abordagem estratégica,
pesquisa de mercado, interagao direta com os clientes
e um mercado em expansdo, a empresa tem todos o0s
elementos necessarios para obter sucesso no merca-
do devending machinpara pets nos parques. Com
uma implementagado cuidadosa e uma continua busca
pela exceléncia, a PetBox tem todas as condigdes para
se tornar uma referéncia no setor e conquistar uma
base sélida de clientes “éis.
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UN |QU E CONSULTORIA iremos expor a¢gfes de melhorias e solugbes para cada

problema, em conjunto com todos os professores da
faculdade que estdo prontos para dar o suporte ne-
cessério durante a elaboracgédo do trabalho.

Resumo:

O presente trabalho trata-se de uma consultoria
realizada sobre a empresa Alfa Sense, localizada naPalavras-chave:consultoria estratégica; desempe-
cidade de S&o Bernardo do Campo - SP, sendo uma nho; acompanhamento; tecnologia.
empresa do segmento de tecnologia. Empregou-se B
conceitos obtidos ao longo dos ciclos cursados no cur- INTRODUCAO
so de Administracéo de Empresas na Faculdade Strong
Business School, abordando as matérias de Adminis- O Presente trabalho trata-se de uma consultoria
tracdo Estratégica, Administracdo Mercadoldgica, realizada sobre a empresa de tecnologia Alfa Sense,
Administracdo de Recursos Humanos, Administragio €SPecializada em seguranca de perimetros com o uso
de Produc&o e Materiais, Administracéo de Servicos e de “bra optica.
Administracdo Financeira, para adquirir uma visdo am-  Conhecida por ser uma empresa inovadora e tnica
pla da empresa realizando uma analise do ambiente. N0 Brasil que oferece solugdes avancadas em sensoria-
Fabricantes e desenvolvedores de no Brasil de alta tec- Mento optico, a Alfa Sense integra parceiros privados,
nologia em sensoriamento 6ptico e loT, a Alfa Sense governamentais e operacionais, para levar ao mercado
tornou-se pioneira no ramo de tecnologias inovadoras Solucdes de alta tecnologia. Sua atuacdo no mercado
para diferentes mercados como Seguranca, Minera- abrange desde pesquisa e andlise, identi“cando e an-
¢80, Oleo & Gas e Energia. O seguinte trabalho fara tecipando as necessidades do mercado em sensoria-
uma andlise dos principais desa“os encontrados em Mento optico e 10T; de“nicéo de objetivos, atuando
diversas areas da empresa, e com o auxilio do 5W2H Junto aos clientes e aos players do mercado para de-
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“nir os requisitos da solugdo; projeto e desenvolvi- A administragdo de operag8es tem por objetivo
mento, desenvolvendo soluges completas para estas planejar, controlar e executar as operagdes da empre-
necessidades; de“ni¢cdo do fornecimento, fornecendo sa, de maneira e“caz e e“ciente, em busca de otimizar
solugdes inovadoras e servigos sob medida, com mo- 0s processos produtivos, através da gestao de recur-
delos de negdcio viaveis no curto prazo e sustentaveis sos como materiais, mao de obra e equipamentos.
no longo prazo; retorno e geragao de valor, agregando (MOREIRA, D. A., 2010)
valor ao cliente, ao mercado e a sociedade, através da  Slack, traz que todas as partes da organizagdo, sdo
reducgdo de riscos, melhoria de processos e diminuicdo operagdes. Ao receber informacdes do mercado, fun-
de residuos enviados ao meio ambiente. cionarios, equipamentos, fornecendo bens ou servi-
O presente estudo tem como objetivo a identi“ca-  ¢os para a prépria organizagdo ou o mercado externo
¢ao de principais pontos de melhorias de cada area da (SLACK, 2002)
empresa Alfa Sense. Ap6s um longo periodo de pan- *A gestao de operagdes ocupa-se da atividade de
demia no Brasil e no mundo, o projeto leva em consi- gerenciamento estratégico dos recursos escassosZ,
deracgéo as principais di“culdades enfrentadas pela em- busca atender as necessidades ou desejos dos clientes,
presa e como o mercado foi afetado pela crise mundial. sejam eles internos ou externos a organizacgao, por
meio da utilizagdo e“ciente dos recursos disponiveis,
1. HISTORIA DA EMPRESA visando criar e entregar um pacote de valor que satis-
faca as expectativas dos clientes. (CORREA, 2007)
A Alfa Sense surge no mercado na cidade de Séo
Bernardo do Campo ... SP, como uma Startup Deep- 2.2 Administragdo Mercadoldgica:
tech, ou seja, uma empresa com o DNA em alta tec-
nologia que abraga sem medo tecnologias complexas O principio da administragdo mercadoldgica tem
ou resolugéo de problemas de alto impacto. Sdo pio- suas bases na administragcdo de marketing que busca
neiros no desenvolvimento de sensoriamento Optico escolher mercados alvo como forma de obter cliente
100% nacional. @me to marketla empresa, que é por meio da criacdo, da entrega e da comunicacéo de
o tempo que leva desde a concepgédo do produto até valor superior para eles (KOTLER, 1980).
sua disponibilizacdo para venda foi de 24 meses (2 <A missdo de qualquer negdcio é fornecer valor
anos). A empresa registrou um crescimento de 127% ao cliente, sem abrir méao do lucro. Uma empresa so-
em 2021 e ja investiu mais de 5 milhdes de reais em mente vencerd se ajustar o processo de entrega de
desenvolvimento tecnoldgico. Tem parceria com o valor e selecionar, proporcionar e comunicar um valor
CPQD, maior ICT da américa latina. superior para consumidores cada vez mais bem infor-
A Alfa Sense desenvolve solucdes de alta tecnolo- madosZ Kotler, Phillip (2019).
gia para os mercados de seguranga, mineracao, 6leo e A administracdo de marketing leva em conta que o
gés e energia. O Fence Lite, 0 Fense Smart e o Sentine-sucesso de um negdcio € alcancado por um conjunto
la séo os principais produtos da area de seguranca de- de 4Ps baseado na orientagéo holistico: pessoas, pro-
senvolvidos pela Alfa Sense, eles fazem parte do gru- cessos, programas e performance. (KOTLER, 1980)
po de tecnologia de demarcacédo de perimetros com
0 uso de “bra dptica para a detecgdo de movimentos 2.3 Administracéo de Servigos:
e o acionamento de alarmes. A empresa faz parcerias
com “rmas terceirizadas para a instalacdo e manuten-  Para Kotler, servi¢os sdo atividades intangiveis, que
¢ao dos equipamentos que fabrica. Ela € uma empresa oferecem a satisfagdo ou desejos dos clientes, sem as-
B2B, ou seja, vende somente para outras empresas, sumir uma propriedade fisica. Prestados ao consumi-
e alguns dos seus maiores clientes sdo a Volkswagen,dor de maneira direta ou indireta. (Philip Kotler, 1994)
Petrobras e Cemig. A administragdo de servigos tem por “nalidade, ofere-
cer aos clientes servicos de qualidade para que aten-
2. AREAS DA ADMINISTRACAO CONTEMPLA- dam suas expectativas e necessidades, de forma mais
DAS NO ESTUDO e“ciente do ponto de vista dos custos para a organiza-
cao. (FITZSIMMONS, 2014)
David J. Collis argumenta que a chave para o suces-

2.1 Administracdo de Operacfes o
& perag so no mundo de negécios é desenvolver e trazer ca-
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pacidades distintas, assim, oferecendo maior valor aos

°A chave para a avaliagdo é pensar no futuro, mas

seus servigcos. Trazendo maior satisfacéo e lealdade deusar dados do presente e do passado para construir

seus clientes. (David J. Collis, 1995)
2.4 Administragdo Estratégica:

°A esséncia da estratégia competitiva € escolher
ser diferente. Signi“ca escolher deliberadamente um
conjunto diferente de atividades para entregar um
mix Gnico de valor.Z - Michel E. Porter em <Estratégia
Competitiva: Técnicas para Andlise de Industrias e da
ConcorrénciaZ (1980).

*Estratégia € uma questdo de perspectiva, e a pers-
pectiva que adotamos depende da posi¢éo que ocupamos
em relag&o a organizag&o.Z - Henry Mintzberg em A As-
censdo e a Queda do Planejamento EstratégicoZ (1994).

*O desa“o do século XXI n&do é mais ser o melhor
do mundo, mas sim ser o Unico que faz o que faz.Z -
Gary Hamel em «Competindo pelo FuturoZ (1994).

Administracéo de Recursos Humanos (ARH):

*O maior desa“o do gerenciamento de recursos
humanos é tornar comum o que é naturalmente es-
tranho; torna facil o que é naturalmente dificil.Z - Gary
Dessler em sAdministragcdo de Recursos HumanosZ
(2012).

*Os pro“ssionais de Recursos Humanos devem ser

um modelo que represente o futuro.Z - Aswath Da-
modaran em eInvestment Valuation: Tools and Te-
chniques for Determining the Value of Any AssetsZ
(2012).

3. APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTA-
DOS

3.1 Administragcdo de Operagdes (ADO)

ADO.1 O atual sistema de gestédo de estoque

atende as necessidades da empresa? Seus pro-

jetos registram algum atraso?

Resposta: O sistema atual atende nossa necessidade,
trabalhamos com estoque de matéria prima e insu-
mos mais criticos e outros compramos pela demanda
de producgdo. Nao ha registro de atrasos dos nossos
produtos. Durante a pandemia, devido aos problemas
com cadeia de fornecimento de semicondutores, evo-
luimos de uma metodologia «Just-In-TimeZ onde pos-
suiamos estoque minimo, para uma eBetter safe than
sorryZ onde garantimos no minimo 1 ano de estoque
para nossa operacao, considerando uma margem de
seguranga de 20% a 30% acima nas quantidades regis-
tradas no ano anterior.

Diagnostico: a empresa ndo especi‘ca se houve be-

especialistas em criar valor para os clientes, funciona- neficios com a mudanca na politica de estoque.

rios e investidores ... todos ao mesmo tempo.Z - David
Ulrich em «O Novo Mandato RH: Como a Lideranca
de RH e as Novas Tecnologias Transformam o Merca-
do Global de TrabalhoZ (2016).

*O objetivo da gestédo de pessoas é criar um am-

Melhorias: medir os indicadores de estoque como
forma de comparar o modelo anterior com o atual e
ver se valeu a pena a mudanga.

ADO.2 O prazo de instalagdo dos projetos,

biente no qual as pessoas possam ser bem-sucedidasquando comparado com 0s concorrentes,
e felizes, e no qual a organizacéo possa alcangar seusnostra-se competitivo?

objetivos.Z - Jeey Pfeer em sThe Human Equation:
Building Pro“ts by Putting People FirstZ (1998)

Administracéo Financeira:

O objetivo das “nancas corporativas € maximizar
a riqueza dos acionistas, ou seja, maximizar o prego

Resposta: Somos desenvolvedores e fabricantes

de alta tecnologia, e 0 nosso modelo de negécio é
B2B. Para sermos competitivos, adotamos uma for-
ma inovadora de implantacéo; por meio de empresas
gue primeiro se certi‘cam tecnicamente, e depois,

adquirem e instalam nossas solugdes. Tornando-se
o“cialmente um parceiro integrador da Alfa Sense, e

das acgbes da empresa.Z - Stephen A. Ross, Randolphrecebem imediatamente de forma on-line todo apoio

W. Wester“el e Bradfor D. Jordan em *Administracédo
Financeira: Corporate FinanceZ (2013).
O risco vem da nossa incapacidade de conhecer

e suporte técnico da fabrica para homologacéo da im-
plantacdo. Desta forma a instalacdo de projetos séo
realizadas simultaneamente por diversas empresas in-

o futuro, o que inclui nossas proprias reagdes a even- tegradoras, que possuem equipes alocadas, em um ou
tos desconhecidos.Z - Peter Bernstein em «Against the mais projetos, aumentando a capilaridade. Além disto,
Gods: The Remarkable Story of RiskZ (1996). devido as mudancas mencionadas acima, somos o Uni-
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co fabricante que possui pronta entrega destes tipos Apesar disto estamos sempre atentos para melhorar
de equipamento. Todos 0s nossos concorrentes Sd0 este processo que é critico para a imagem da empresa

internacionais, o que adiciona uma camada de comple-

xidade logistica comum a todos eles.

Diagnéstico: ndo ha acdo de melhoria a ser reali-
zado.

Melhorias: -

ADO. 3 Quais sao os principais desa“ os na de-
marcacéo do perimetro a ser instalado o produ-

to? Possuem alguma técnica especi“ca para isso?
Resposta: Todos 0s nossos parceiros passam por
uma certi“cacdo técnica paga para ter orientacdo
sobre instalacdo da solu¢do. Nosso Principal desa“o
é fazer com que os parceiros sigam corretamente as
instrucdes obtidas nessa certi“cagéo técnica, incluindo
o dimensionamento e 0 comissionamento preciso da
tecnologia, que sédo diferentes para cada tipo de peri-

e de nossas marcas.

Diagnostico: Erros frequentes na instalagao da “bra
por parte das empresas integradoras.

Melhorias: Oportunidade para o cliente escolher o
suporte técnico presencial, mesmo que haja custos
adicionais.

ADO. 4 Como séo feitos os pedidos? Através

do website, telefone, e-mail? Pretendem mu-

dar a forma como sao feitos os pedidos?

Resposta: Utilizamos uma plataforma CRM, para en-
vio de propostas e o aceite € realizado via e-mail. Apos
0 aceite é gerado o pedido no sistema ERP OMIE, e
enviado ao ciente para assinatura formal.
Pretendemos aperfeigoar o processo, para assinatura
ou aceites eletronicos do pedido, buscando facilitar e

metro ... realizando a instalagao da forma correta para agilizar, mas, cada empresa/cliente tem um processo

entregar alta performance e atender todas as necessi-
dades do cliente.

de compra proprio, alguns sdo multinacionais com de-
pendéncia de decisdes internacionais, € comum que

Antes da venda ser realizada, a empresa parceira em alguns casos mesmo apos o envio do nosso mo-

(integrador), visita o perimetro e preenche um for-
mulario de pré-projeto, envia fotos e demarcacgfes
Google Earth para estudo de viabilidade técnica pela
nossa equipe comercial (todos os comerciais séo ca-
pacitados tecnicamente para auxiliar neste processo)
e técnica.

Sao enviados croquis com detalhamento da forma

delo de pedido, a empresa envie o seu proprio pedido
de compra.

Diagnostico: n&o foi identi“cada a utilizagao de uma
ferramenta para o controle e visibilidade do processo.
Melhorias: como néo foi identi“cado se a empresa possui
um work”ow para a gestdo de pedidos, sugerimos a pos-
sibilidade de a empresa adotar esta ferramenta para maior

de instalacdo mais adequada. Apds estas validagdes acontrole e visibilidade do processo de ponta a ponta.

venda é efetuada. Nunca é feita uma venda sem obter-
mos mais detalhes do projeto.

ApoOs a venda e instalacéo, percebemos que em muitos
casos, o parceiro integrador, mesmo tendo validado e

com equipe técnica certi“cada, erra na instalagdo da
“bra, causando prejuizos a si mesmo, por ndo seguir
as orientagdes exigidas, gerando retrabalho e atrasos.
Para evitar (ou no minimo minimizar isto), desen-

volvemos um processo ativo de acompanhamento,

onde assim que o produto é vendido, nosso sistema
automaticamente recebe as informagdes e solicita ao
comercial responsavel que agende uma reunido de
passagem de bastdo com nosso suporte técnico. Apos
a realizacdo da reunido, em que o comercial detalha
todas as informacgdes que possui acerca do projeto

ganho, o departamento de suporte envia mensagens
para o cliente “nal solicitando o agendamento de uma
reunido de validagao técnica com toda a equipe de im-

ADO.5 Em relagéo ao atendimento do cliente,

como ele vé a e" ciéncia de sua empresa para

0 negécio dele?

Resposta: O atendimento é realizado em dois mo-
mentos, area comercial (pré-vendas, call para apresen-
tacao das solucdes e politicas, propostas) e depois area
técnica apos um negdcio fechado, que inicia o processo
de implantagao da solucéo, suporte via e-mail, grupos
de WhatsApp (que facilitam a troca de videos e fotos
da implantagdo), mas ainda ndo temos como medir
pois ndo adotamos nenhuma ferramenta para mensu-
rar essa e“ciéncia. Este € um ponto critico que esta na
lista de melhorias a serem realizadas, e o procedimento
de passagem de bastéo foi a primeira etapa a ser corri-
gida/melhorada. Precisamos de“nir uma plataforma de
helpdesk e kpis (e pretendemos atrelar uma politica de
boni“cagéo a estes indicadores).

plantacéo. Implementamos esta modalidade ha alguns Diagndstico: falta de mensuragao do grau de satis-

dias, e com isto conseguimos reduzir 0s imprevistos.
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Melhorias: elaboragdo de métodos para avaliacdo ADO. 7 Por que a empresa ndo desenvolve um

do grau de satisfacao do cliente (CSAT) e servi¢o de

suporte ao cliente.

ADO. 6 Quais sdo os seus principais fornece-
dores? Estéo satisfeitos com eles?

Resposta: Sdo muitos fornecedores nacionais e in-

sistema de seguranca perimetral residencial?
Resposta: nds “zemos o projeto da tecnologia para
atender um perimetro de quatro quilémetros pois foi
projetado para clientes néo residenciais. Nossa tecno-
logia tem um custo de fabricagdo que néo seria ideal
para o cliente residencial neste momento, ela é perfei-

ternacionais, ndo ha uma concentracéo, sempre sdo ta para perimetros maiores.
realizadas cotagdes, conforme a demanda e estamos Diagndstico: a empresa nao possui suporte para

satisfeitos.

Diagndstico: alta concentracdo de fornecedores.
Melhorias: sugerimos a empresa se cadastrar em Melhorias: encontrar alternativas mais baratas para
uma plataforma de e-procurement para aumentar sua pessoas que desejem fazer a seguranca residencial.
carteira de fornecedores e possibilitar melhores con-

tratos para compra de insumos.

clientes que desejem fazer a seguranga de suas resi-
déncias usando a “bra 6ptica.

Administracio de OperagGes

Consultoria Estratégica de Negdcios

Ferramenta de Gerenciamento: Plano de Ac3o - 5SW2H

L. Mudanga na politica de estoque.

3. Erros frequentes m instalagio da Gbra por parte das cmpresas integradoras
4. Falta de uma lermamenta que para o controle ¢ visibilidade dos pedidos.

5. Talta de mensuracéo do grau de satisfagdo dos clientes
6. Alta concentragio de fomceedores

7. Iupossibilidade de instalar o produro em perimetros residenciais.

Empresa: Consultoria:

Alfa Sense Unique

Problema Iniciativa de Melhoria Operacional (IMO)
Descricio Descrigéo: Disciplina/item relativa:

1. Medir os indicadores de estoque & cowparar o atterior como

alual

3. Opartunidade para o clienle eseolber o suporte Wemeo
presencial. mesmo que haja custos adicionais

4. Criagio de um workfow que mostre o status do pedido.

5. Llaboragio de métodos para avaliagio do gran de satistagfio
da clienie (CSAT) ¢ servigo de suporte ao cliente.

6. cadastrar-se emuma plataforma de e-procurement.

7. Criar umprodulo que suporle perimetros menores com um

prego mais acessivel.

ADO

Quant. Iniciativa(s)/disciplina:

Administragdo de Operagdes

C &ncias/Impacto

Resultado mensurdvel/ndo mensurével:

1. Falta de indicadores de medigdo de melhoria.
3. Retrabalho e maiores custos desnecessarios ao diente 3.1 Elevado grau de
insatisfaciio dos clientes e perda de valor de mercado
4. Insatisfagdo por parte do comprador.

1. Melhora na mensuragao das melhorias na politica de estoque.

3. Maior satisfagdo do cliente, menar taxa de erros, adigdo de outro servigo (maior margem de lucro)

4.0 cliente estard por dentro do que estd ocorrendo na processo de obtengdo do produto.

5. Melhoria da retengio e lealdade dos clientes, redugdio do custo de aquisigio de clientes, dados estatisticos fidedignos.

5. Perda de clientes 5.1 Danos a reputacdo da empresa 5.2 Dificuldade de manter a
[competitividade 5.3 Dificuldade em melhorar as processos internos.
7. Deixam de fora um mercado de clientes além das empresas que ja compram o

6. Aumento da carteira de fornecedores e passibilidade de melhores contratos para compra de insumos.

7. Aumento da receita e da parcela de mercado em que a empresa esta inserida.

4. Claboragfo de wn
workllow para a gestio dos
pedidos.

6. Registrar a empresa em
e plataforma o
procurement.

7. Baratear o custo de
fabricagio o desenvolver um
produto novo.

4. Setor Comereial

6. Selor Comercial

7. Setor de pesquisa ¢
desenvolvimento.

4. A partir que @ proposta de
pedido for aceita pelo
cliente

6. No- momento em que
desejar espandir a carteita
de fornecedores.

7. Durante o periodo dos
produos subsequentes.

0 que fazer (What) Quem (Who) Quando {When) Onde (Where) Por Que (Why) Como (How) Quanto Custa (How Much)
1. Desenvolvimenio de K1 1. Selor Finanegiro da 1. Aps mapear as 1. Fstrutura de veewsos | 1. Mensurar a produtividade ¢ 1. Fazendo 2 anilise de quais | 1. 1 oreado mo formagiio di cquipe anterior
Organizagio atividades do sefor. Iumanos da arganizagio evelugdo dos steps do setor tarefas o setor realiza

4. No atendimento a0
clicnte.

6. Txistem diversos
websites disponiveis

7. Deniro da Fibrica

e estabelecer qualitativamente o
padrio dessas eniregas
4. Para atvalizar o cliente do stars do
pedido. 4. Mostrando um werkllow do
processo desde 0 comego até &
chegada do pedido 1o elicnte

4. Sem cuslo pari 1 empresa

6. Para explorar o catalogo de 6. Sem custo

fomeecdores

6. Cadastrando a empresa emum
site de e-procurement.

7. Para garantir que o piblico que
mora cm residencias consigim

adaquiir o produro.

7. Tvestindo em tecnologia e 7. Custo de fabricagio e desenvolvimento.

desemvolvimento,

3.2 Administragdo Mercadoldgica (AMC)

AMC. 1 Marketshare? Qual a porcentagem de
mercado que a empresa domina na regido? No
Brasil? Vocés estdo satisfeitos com o resultado?

Resposta: Nosso nicho de mercado é bastante
especi“co, mesmo dentro do mercado de seguran-
¢a eletrbnica e por isto temos muita di“culdade em
medir precisamente este indicador no mercado na-
cional.
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No mercado internacional, incluindo solu¢des com
per‘l residencial (que n&do s&o o nosso foco), estima-
-se que o segmento de seguranca perimetral faturou
USS$ 70,8 bilhdes em 2022 e deve chegar a US$ 100,2
bilhdes em 2027 (Pesquisa da ReportLinker). Desse
Report, s6 3% das informacdes coletadas/represen-
tadas sdo da América Latina.... entdo é uma visao pe-

de estratégias de marketigsquisa de mercado:
pesquisas sobre demandas e necessidades do mercado
de seguranca. Com a alta tecnologia de sensoriamento
Optico, a empresa supre com e“ciéncia as respectivas
necessidades atuaBegmentacdo de mercado:

Com o modelo de negécios B2B, clientes em poten-
ciais s&0 empresas de seguranca sintegradorasZ, go-

guena do nosso mercado nacional.

Atualmente estimamos ter aproximadamente 1% do
marketsharéo mercado de seguranga nacional para
tecnologias nado residenciais. Nao estamos satisfeitos
com o resultado, por isso, alteramos nosso modelo
negocio para servico para democratizar nossa tec-
nologia (modelo de fornecimento como servico) e
aumentar nossa participagdo no mercado nacional.
Também estamos iniciando planejamento para expan-
s&o LATAM e posteriormente N.A, Europa, Africa e
Oriente Médio.

Diagndstico: a empresa conta com 1% de ma-
rketshare no mercado nacional, pretendem aumentar
esse nimero nos proximos anos e necessitam de al-
ternativas que viabilizem o aumento da participagao
no mercado.

Melhorias: Com o foco no mercado de segurancga
perimetral (ndo residencial), a empresa mostra-se ter
uma posic¢édo competitiva sustentavel a longo prazo, uti-
lizando as estratégiasldteranca de custo: onde o

foco da empresa € na e“ciéncia da fabricagdo, buscan-
do custos menores para oferecer produtos com pre-
¢os mais reduzidos que a concorréncia, tendo em vista
ser a Unica empresa a fabricar o produto, tendo um
CMV menor e uma margem de lucro maiferen-

verno (penitenciarias, forcas militares), companhias de
abastecimento e tratamento de agua, companhias de
energia, as quais sdo excelentes clientes ... por haver
uma equipe técnica especializada, ndo necessitando
de uma integradora, galpdes logisticos, agéncias ban-
carias, portos, aeroportos, condominios residenciais.
Estima-se a existéncia de mais de 25.000 empresas de
seguranca, possiveis sintegradorasZ, sendo a meta da
empresa chegar até 5-10% deRescerias estraté-

gicas: a empresa executa a referida estratégia, através
da parceria com as chamadas edistribuidorasZ, que
captam dezenas de empresas sintegradorasZ, possibi-
litando uma exponenciacdo dos negoctagjere-se
parcerias com for¢as de seguranga, tendo em vista a
alta demanda de armazenamento de material sensivel
como armamentos e muni¢cdes e a vantagem com-
petitiva da inexigibilidade de licitacdo, concedida pela
Abinee.Marketing digital: Tendo em vista, 0s pro-
ximos mercados de atuagdo da empresgere-se
maiores investimentos especi“cos nesta area, como
por exemplo um aperfeicoamento do site pro“ssio-
nal, de uma forma a abranger a instituicdo como uma
empresa de tecnologia, ndo “cando restrita apenas ao
mercado de seguranca. Para uma melhora do trafego
organico, segure-se uma otimizag&do para mecanismos
ciagdo: Foco em oferecer diferenciais que concor- de busca (SEO): palavras-chave relevantes, otimizar a
rentes ndo conseguem oferecer, atualmente a empre- estrutura do site, tags de titulo, URLs e imagens, tam-
sa possui o Fence Lite, lancard no mercado o Fence bém a utilizacdo de marketing de contetdo, criando
Smart (seguranca perimetral com maiores distancias) contetdos relevantes, como videos, blogs e artigos e
e o sentinela (som e luzes sinalizando o invasor), bem estando presente nas midias sociais de maneira estra-
como avangadas pesquisas na area de mineracdo etégica, interagindo com os internautas e direcionando-
6leo e gas, mostrando ter um evidente destaque nes- -os para o website. Cabe ressaltar a importancia de
sa estratégia de diferenciac&mfoque: Foco em parcerias com especialistas e in"uenciadores do seg-
atender as necessidades especi“‘cas de determinado mento e um trafego pago bem segmentado. Sugere-se
segmento. Atualmente a empresa atua em mercado também a presenca de uma equipe da empresa em
pertencente ao 2° nivel da piramide de Maslow, onde eventos sociais estratégicos, como feiras de seguranca
seguranga é entendida como uma necessidade huma- e tecnologia.

na vital, s6 “cando atras das necessidades “siol6gicas,

mostrando-se ser um mercado com alto potencial. E AMC. 2 Além do web site, possuem mais al-

de extrema importancia a execucdo de um planeja- gum meio de divulgacdo da empresa? O web

mento apropriado de marketing, de“nindo o produto  site possui todas as informacdes necessarias?

a ser oferecido ao mercado-alvo, a que preco, com Resposta: Possuimos per“s nas redes LinkedIn (utili-
que tipo de distribuicdo e comunicagdo. Abordagens zado principalmente para networking, pesquisa e ma-
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peamento comerciais, além de estabelecer imagem ins- Total de entrada de oportunidades em 2022: 1080
titucional), Youtube (voltado a ter contetdo educativo  oportunidades.

sobre as solugdes além de também servir como plata- Total de oportunidades QUALIFICADAS: 440 (41,67%)
forma de campanhas de marketing em ac¢des pontuais) Total de oportunidades DESQUALIFICADAS/PERDI-
e Instagram (pouco relevante para nosso momento DAS: 616 (58,33%)

atual, mas de alguma relevancia no inicio da empresa).

O website basicamente possui todas as informagbes Abaixo temos alguns relatérios. A Quantidade total é
necessarias referente a tecnologia Fence lite® e em con“avel, entretanto a identi“cacéo de origem ainda
breve para nova solugdo Fence Smart®. Precisamos néo estd 100% perfeita.

mudar nosso site para falar mais sobre nossa empresa Atualmente algumas agdes foram feitas para restringir
de forma institucional, pois somos uma empresa de ainda mais o publico, tentando diminuir a taxa de erro
tecnologia que em breve atuara em outros mercados (Leads sem per‘l adquiridas pelo marketing) de 35%

e melhorar a sua linguagem para um engajamento "na-

tural/organico" maior do site.

Abaixo relatorio de aquisi¢es (visitas) ao nosso site
no ano de 2022. Total de 40.933 usuérios Unicos aces-
saram o site, sendo 5.545 usuarios entre acesso direto
e pesquisa organica.

Diagndstico: a empresa possui seu proprio website
com informagdes faceis, ilustrativas e informativas e
per‘l em algumas redes sociais, porém atualmente o
site encontra-se desatualizado com relagédo aos novos
negacios/tecnologias.

Melhorias: Atualizar o website, focando na institui-
¢do com uma empresa de tecnologia, e ndo somente
em seguranca perimetral, trabalhando e desenvolven-
do contetidos de outros produtos, pertencentes a ou-
tro mercado, como por exemplo de mineragéo e 6leo

e gas, bem como promover anuncios pagos dentro de
plataformas como Youtube e Instagram como forma
de aumentar o engajamento do site.

AMC. 3 Sua campanha de marketing foi feita

com foco no publico-alvo? Qual foi resultado
obtido?

Resposta: Sim, temos campanha “xa mensal e algumas
campanhas pontuais (quando participamos de feiras por
exemplo) no Google Ads focada em nosso publico-alvo

para 20% ou menor.

Diagnostico: a empresa utiliza poucos canais de co-
municacao.

Melhorias: criar contetdo relevante; criar uma
equipe comercial envolvendo SDR e um closer; usar
marketing de in"uéncia; estabelecer parcerias estraté-
gicas; fortalecer tanto a perspectiva inbound quanto
outband

AMC 4. A empresa possui um planejamento

de marketing?

Resposta: Temos um planejamento interno e tive-
mos que aprender a duras penas como avangar com
nossas intengdes. Atualmente nosso foco é prospec-
¢do inbound entretanto estamos estudando a de“ni-
¢do de politicas para prospecgéo outbound.

Tentamos levar nossas estratégias e execugdo de ma-
rketing para um patamar mais pro“ssional no passado,
mas falhamos MISERAVELMENTE. Avaliamos algumas
empresas de marketing até o momento e ja contra-
tamos ao menos trés agencias, grandes, pequenas e
especializadas, mas todas elas cometiam erros basicos
de entendimento de produto e mercado, 0 que oca-
sionou perda de tempo e esforgo. Desta forma temos
um planejamento rudimentar interno de marketing,
gue é de“nido ao longo do ano de acordo com even-

através de segmentagdo via palavras chaves (inclusivetos e/ou lancamentos que serdo realizados, mas te-
com nomes de tecnologias e empresas concorrentes mos a necessidade de melhorar nosso planejamento.
mapeadas) e publico-alvo com relagdo direta e indire- Pelas falhas que tivemos, estamos considerando con-
ta com a nossa tecnologia. No ano passado, incluindo tratar uma ou mais pessoas para esse departamento
campanhas “xas e pontuais no Google e Youtube, ti- especi“co.

vemos um total de 981 conversdes a um custo de R$ Diagndstico: Falta de um setor de marketing e pes-
90,52 cada. Deste total, cerca de 35% s&o leads sem soas especializadas.

per‘l ou com per“l residencial, 0 que nos traz aproxi-
madamente 637 oportunidades com per“| valido, a um
custo médio de aquisicdo CAC de R$ 139,56 cada.
Considerando todas as oportunidades recebidas (que
séo tratadas por nossos pré-vendas) temos:

Melhorias: Implementar uma equipe de marketing
especializada ou pessoa especi“‘ca para tratamento
exclusivo com a empresa terceirizada. Sugere-se tam-
bém a parceria estratégica com mais distribuidoras, a
“m de exponenciar ainda mais 0 negocio.
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AMC. 5 Realizam investimentos em produtos

ja existentes? Quanto a pesquisa e desenvolvi-
mento de novos produtos?

Resposta: Realizamos investimentos para constante
melhorias do nosso principal produto, atualmente, o

e pesquisa/desenvolvimento, precisando ter um foco
em maximizar o crescimento e atrair novos clientes.

AMC. 6 A politica de prego usada pela empre-
sa tem gerado bons resultados?

Fence lite, j& passou por 5 upgrades, gragas a constanteResposta: Sim, nosso modelo de negdcio é B2B, e

pesquisa e desenvolvimento buscando o aperfeigoa-
mento. Atualmente, investimos na pesquisa e desen-
volvimento de outras tecnologias, como no monitora-
mento de emissodes fugitivas de metano, no mercado
de 6leo e gas e também em uma tecnologia de monito-
ramento da degradacéo da e“ciéncia do rolamento do
rolete, no mercado de mineragdo, bem como investi-
mos na qualidade da equipe de pesquisa e comercial.
Diagndstico: A empresa utiliza o aperfeicoamento/
melhoria continua, aprimorando caracteristicas, fun-
cionalidades ou desempenho de um produto ja exis-
tente e concomitantemente investe em pesquisa e
inovagdes de novas tecnologias.

Melhorias: Alinhar no planejamento estratégico a
prioridade de investimentos, principalmente no pro-
duto evaca leiteiraZ (Fase madura de ciclo de vida e
que gera "uxo constante de receita), no caso da Alfa,
o Fence Lite, tornando a estratégia de edistribuicdo
inteligenteZ sempre atrativa para o cliente, tendo em
vista que sempre estara utilizando a tecnologia mais
recente, cabe destacar que esse produto demanda me-
nos investimentos em marketing, pesquisa e desenvol-
vimento, por ja serem conhecidos por parte do merca-
do, precisando ter como foco a maximizagéo do lucro,
gestao e“ciente dos custos e retengdo dos clientes ja
existentes. Concomitantemente investir nos produtos
sestrelaZ (Produto com alto potencial de sucesso e
considerado promissor), neste caso seria as tecnologias
desenvolvidas no mercado de 6leo/gas e mineragéo,
sendo necessario um maior investimento em marketing

por comercializarmos alta tecnologia como uma so-
lugcdo premium, ndo divulgamos nossos pregos em re-
des sociais, apenas sob consulta e ainda assim sendo
necessario um cadastro e avaliagdo do requerente.
Para “ns ilustrativos seria comparavel a procurar em
redes sociais o preco de um reator nuclear, ou de uma
magquina de ressonancia magnética de Ultima geragéo.
Através do modelo de negdcio de locacéo, sdemo-
cratizamosZ o uso da tecnologia, utilizando um pre-
co sacessivelZ, e ndo sendo necessario a integradora
realizar um investimento inicial. Também damos 25%
de desconto para empresas integradoras que se certi-
“cam e registram o projeto.

Diagnéstico: Por ndo possuir concorrentes diretos

no Brasil, a empresa possui "exibilidade na de“ni¢éo
do preco, podendo estabelecer uma boa margem de
lucro. A empresa utiliza estratégias de politicas de bo-
ni“‘cacdo para atrair clientes, porém pode somar ou-
tras estratégias

Melhorias: Pela vantagem competitiva, sugere-se que
a empresa maximize o lucro nas vendas diretas, e con-
tinue com politicas de boni“cagéo para atrair clientes
utilizando técnicas como: Programas de “delidade,
recompensando as integradoras por sua lealdade, po-
dendo incluir suporte (2° nivel) prioritario, acimulo de
pontos, descontos progressivos e acesso antecipado a
novos recursos. Programas de indicagao, indicando as
integradoras com maior engajamento no negocio, ou
com melhor aproveitamento de instalacdo/suporte,
aos clientes que procuram diretamente a empresa.

MATRIZ BCG

Alfa Sense

7

Estrela

Tecnologias de oleo/ gas
e mineragao

Vaca leitelra

Fence Lite

Interrogagao

Fence Smart

Figura 2: Matriz BCG Alfa Sense
Fonte: Autores, 2023.
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Consultoria Estratégica de Negodios
Ferramenta de Gerenciamento: Plana de Agko - SW2H

Empresa: Consultoria:
Alfa Sense Unique
Problema Iniciativa de Melhoria Operacional {IMO)
Descricio Descriglo: Disciplina/item relativa:
1. A engresy busca por suptienbar sws participagio de mercadn deniro do lerritinio Twcional; |1, 1 eting digital < dep s esmadgions; AMC
2 Website cm desacorda com os navos nepdcios da cmpresa: 2. Marser o websitc atualizade; promover amncios pages 1o Youmbe ¢ Instapraur
4. Falta do um sctor de marketing ¢ pessoas cspocializadas; 4. Conmatar cquipe do marketing cspscializada o pessoa cspecitica para ratmento cxelusi

. : : : Quant. Iniciativa(s)/disciplina:
5. & privridsude dus investimentos do proddulos precisen esar de acordocou o palnearenio | 5. Alivhur os imvestnents nos produos de engress coun o phinejateio esiiégico s)/discin

csuatseico: . Adicionar estratégdas d politicas de bondficao como programs de fidclidade ¢ prossams de indicagto,
. Poucas palftices e borificago,

Adinisiracio Mercadolgice

consequencias/impacto operacional: Resultado mensurdvel/no mensuravel;
1-2. Perda de patenciais clientes para &mpresas concarrentes, 1. Fortalecimenta da marca, captagio de novos clientes & consequente aumento do faturamenta & margem de lucra.
1.2 Perda de patenciais clientes para empresas eoncorrentes, 2, Aumenta do engajamente do publico em relaglo 8 marcs,
4. Perds de mercado, pela ineficéncia da promog3o, distribuicia 4. Ganho potencial de mercado, através do boa promog3o da empresa e produto an piblico alvo correta;
5. Perds da atratividade do nava modelo de negdcio. 5. Maior atratividade no modelo de negécia de lacagio, sempre atualizanda o produto do clients, & desenvalimento de navas predutos com enorme potencial.
6. Mener atratividade para clientes &. Maior atratividade para as integradoras se manterem engajadas ne negdcio < realizarem a certificagdes registra do projeto, minimizande os riscos de instalagho/suparte,
0 que fazer (What) Quem {Who Quando [When) Onde (Where] Por Que {Why) Como (How) Quanto Custa (How Much)
1 bestr emmnkeige | 1. Arens de nurkefinge | 1. Qumneln julgir necessirio | 1. Website, midis sucinis 1. Vo muaneni a represendtividade o tencado mcions] 1 vestindo e melhomado o 1 rifegn orginicn sem cistos
estabiclecer aliangas comwercial a cnpresa | fhzora impleweiiagho das | ¢ oveumos Cstratégicos murketing d eomprcsa,
estratipieas. mudagas dissouido o valor da | 2. Semcustos para atvalizaglo dosite ¢
2. Websile 2. Para et a visibildade da e airaie v clienets. cupresa, amavdsde | publicagées pags variam de valr de ncordo
2. Setor de T1 2 Allthado coma marketine digital, Cvetos | Com O RO UE PIMBNCEEIN 00 3T
2. Atwlizr o website com lencjaenin estraiégico, 1. Na enresa . Porn b participeco de mercad, navés dn eficn promucio da e doprodun com | sociais, possibilindo
focu e desenvolvimento de | 4. Alts unindsiragio (CHO on | prisitn sos lngimenios canguanhes lici drins completis = ber segnentachs o ciplacio de clienies | 1. Média salurin de equipe de mrketing
tecunlogia ¢ principals | - consclho de administuagho) | dos noves produes. 5.Na capresa
nfirciies dos Tovos jumtteric com RH 5. Pars g o abividadz do novo madelo e megicio (lcagio) ¢ deservolver mvas | 2. Al 5 plataform 5. Semeusios
prodilos. 5 Nomwmenlo da confecgin] 6Ny enpmess leelogias. o sl & resiles sociuis,
S, Al adninistragdo (CBO ou |do plancjameira cotartgico. 6 semeustos
A Conttr eqipede | comselho de ahvinisiragio) . Incrementar polificss de bori fcagia lafs como progriomo de fidelidac ¢ progoans de indicacio. | 1. Contratasdn una equipe on
mreting espocializada on 6. No moweto da confecglo visaio eriar w weiar atratvidade para as inceradosss s MR cuzmjadis up pegecio ¢ pessan espoeltica
pessoa especifica para | 6. Avea comercial ¢ financcira | do plascjameo cstatceico. realizarena cestifieasfo registro o prajeto, miniunizando o riscos de instalaghosuparte.
rabiaento exclusivo com protegerado s fgen i e, 3. e us estrnégins da
fereelrizada: empresa. ¢ emelum disso,
s lecendo prioridades de
5. alindiar s investimenios nvestnenios,
00 produos da cupresa, com)
o plangjaenta esiratégico, . Inplementando politicss de
wisaudo ortalecer o anal bonificagho
modelo d nogsiclo ¢
concannilsmlemente
descuvalvinicto noves
tecologias poterciais.
6. Adiclomar politicas de
beificacio comn progrn
de Fehdde ¢ prograru de
indicagdo.

3.3 Administragdo de Servicos (ASV) Diagnéstico: de acordo com o problema do cliente,
caso tenha que trocar o hardware serd necessario enviar

ASV. 1 Vocés possuem pessoal especializado 0 equipamento para a sede e isso pode ocorrer do cliente

para fazer a manutencdo dos aparelhos? Se “car sem o0 equipamento por um determinado periodo.

sim, como é feito o agendamento para reali- Melhorias: seria conveniente que a empresa envie

zar uma manutengao? um equipamento em funcionamento para o cliente

Resposta: Nossos produtos possuem assisténcia para suprir a falta do que estiver em manutencgéo caso

técnica, na fabrica, em caso de alguma anormalidade haja necessidade de um longo periodo de reparo.

de funcionamento ser identi“cada. O cliente/integra-

dor contata o suporte técnico, que fara inicialmente ASV. 2 Qual € a percepcéo do cliente em rela-

uma avaliagdo por conexdo remota a“‘m de identi“car ¢&o a prestacéo do servico? Vocés fazem pes-

a natureza do problema, e descartar problemas rela- quisa de satisfagéo?

cionados a con“guracBes de software. Ao con“rmar Resposta: Nas Certi“cacbes Técnicas sim, temos

a necessidade de anélise técnica do hardware, soli- formulérios de avaliacdo que sé&o realizados sempre

citamos ao cliente que envie o equipamento para a apos a concluséo de cada turma e com resultados po-

sede, onde é feita andlise detalhada para identi“cacéo sitivos. Nos balizamos por comentarios e sugestfes

do problema. Caso o equipamento esteja em garantia, recebidos para sempre melhorar o processo de ensi-

a correcdo ¢é feita sem a ocorréncia de cobrangas ao nho da certi“cagéo.

cliente “nal, caso esteja fora da garantia e havendo ne- Nos processos de suporte, temos um bom feedback

cessidade de algum reparo, enviamos orcamento com dos clientes quando perguntados e algumas manifes-

valores de partes/pecas e méo de obra, executando tagdes positivas espontaneas, entretanto € uma falha

assim que houver aprovagao. néo ter uma politica clara de avaliagio. Estamos cien-
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tes desta falha e precisamos de“nir esta politica junta-
mente com indicadores (kpis) deste setor.

Diagnostico: a empresa falha em n&o possuir uma poli-
tica clara de avaliacdo do servigo prestado pelos clientes.
Melhorias: implantagdo do CSAT (Customer Satis-
faction Score) como forma de medir a satisfagdo do
atendimento prestado. Podendo ser usado durante o
envio dos e-mails para os clientes.

ASV. 3 Vocés possuem uma éarea de atendi-
mento ao cliente? Quanto tempo demora para

um cliente conseguir falar com um atendente?
Resposta: Suporte Técnico, on-line através de What-
sApp/celular e e-mail. Geralmente a requisigao é res-
pondida dentro de até duas horas (existe orientacéo
de dar prioridade na resposta) e em casos de auxilio
remoto, enviamos link da agenda para o agendamento
do melhor horario pelo cliente “nal.

Diagndstico: inexisténcia de uma area especi‘ca
dentro da empresa que cuida do relacionamento com
o cliente.

Melhorias: aplicacdo de uma pesquisa de satisfacéo
(CSAT).

ASV. 4 Qual é o diferencial da empresa na
prestagdo do seu servigo? Seu cliente conse-

gue mensurar isso?

Resposta: Nosso suporte € muito presente. Acom-
panhamos projetos mesmo concluidos por anos, sem-
pre pedindo atualizagdes e nos colocando a disposi¢éo

de nossos parceiros. Temos um feedback recorrente
através de comentarios de nossos parceiros de que
estdo satisfeitos, entretanto isto € mais um ssensoZ de
e“ciéncia do que algo efetivamente medido com indi-
cadores, conforme mencionado acima.

Diagnostico: ndo existe a captagdo de dados de sa-
tisfacéo do cliente.

Melhorias: sugerimos a implantacdo de algum app que
possa apoiar na captacéo dos dados de satisfacdo do cliente.

ASV. 5 A manutengdo preventiva aumenta 0s

seus custos de modo a comprometer o lucro

da empresa?

Resposta: Nao se aplica, pois quem é responséavel pela
manutencao preventiva sao os parceiros integradores.
Diagnostico: -

Melhorias: ndo ha melhorias a serem propostas.

ASV. 6 Quanto tempo leva até o suporte téc-

nico fazer o diagndstico do problema em uma

regido afastada?

Resposta: Imediata, via acesso o remoto, é necessa-
rio a equipe técnica do integrador (com um represen-
tante certi“cado, que conheca mais profundamente a
nossa solucéo) esteja no local.

Diagnostico: ndo existe um modo de facilitar a co-
municacao entre a empresa e o integrador.
Melhorias: criagdo de um formulério padrao para
evitar eruidosZ na comunicacéo entre o cliente e a
abertura de uma ordem de servico.

Administragéo de Servigos

Consultoria Estratégica de Negocios

Ferramenta de

Planc de Agdo - SW2H

Empresa: Consultoria:

Alfa Sense Unigue

Problema Iniciativa de Melhoria Operacional {IMO)
Descrigdo Descrigdo: Disciplinafitem relativa:

1 Atraso a0 repara de um equipamentn com defeito
2-4, Falta de wm politica clara de avaliagao do servigo.
6- Auscucia de wn faciliindur da eounnicayiio eulre  cupress ¢ o iegador.

do que esta em mamrengio.

satisfagio dos clicnies

problens

I Farvio de 1 equipamento em fncionamenta para suprir a falta

2. nplimagio do CSAT (Custoner Salisbction Scorc)
4. Criagio de um aplicativa que ajude na captacio dos daods de

6- Cringao de um formuario padrao para fazer o relatério do

AV
Quant. Iniciativa(s)/disciplina:

Aduinistuglo de Servigos

c ias/Impacta op:

1. Reclanagae por parte do cliente; perda de clientela.
21, Puadda do Gedback dos elicutes
6- "Ruidos" na commicagio enre as partes.

I. Satistatagdo por parte do comprador.
2-4, Registro do feedback de satisfagdo com o servico prestado.

por um em funcionamente,

2. Crizcdo do CSAT para a
avaliagio da empresa.

6- O integrador deve enviar
o relatério do problerma 3
empresa apds o diagndstico.

2. Setor comercial.

6- O integrador.

feito.

2. Pode ser implantado no
primeiro dia Gtil do més no
envio de e-mails aos
clientes.

& Apés o diagnastico do
problema com o produto.

0 que fazer (What) Quem (Whe) Quando (When) Onde (Where) Por Que (Why) Como (How) Quanto Custa {(How Much)
1. Fazer a troca do 1. Setor comercial 1. Assim que o diagndstico | L. Assisténcia téenica. | 1. Para que o cliente ndo fique sem 1. Enviando um 1. Nada, pois apss a manutengio a empresa
equipamento com defeita do praduta com defeito for um o novo. deverd solicitar o envio do equipamento

2. Durante o envio de e
mails.

6- No local onde o
equipamento &
instalado.

novo devolta a fabrica.

2. Para saber o nivel de satisfagdo
da dliente com o servigo prestado. | 2. A partir de um link
onde os dientes
poderda escolher o seu

grau de satisfagio.

2. Nada, pois a implantagio de indice ¢ feita
digitalmente.

& O dliente relata o
problema e a partir disso|
o relatério ¢ iniciado no

local

6- Para evitar "Ruidos" na
comunicacdo,

6 Somente o tempo de prapara do
relatdrio & o material,
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3.4 Administragdo Estratégica (AE)

AE. 1 A empresa possui uma controladoria?
Resposta: Nao possuimos um departamento de
controladoria, entretanto existe ativamente a discus-
sédo de politicas e de decisdes estratégicas.
Diagndstico: a empresa nao possui uma controlado-
ria, que podera ajudar a empresa a direciona-la com
um planejamento orcamentario, guiar decises com
relatérios e indicadores e organizar agbes das areas
da empresa.

Melhorias: Tendo em vista a atual situagéo da empre-
sa, que cresce exponencialmente como 0 novo mo-
delo de negdcio, é sugerido a implementagdo de uma
area de controladoria na empresa, por exemplo, um
controller, analista de contabilidade, objetivando me-
Ihores coletas e andlises de resultado/desempenho,
adequada andlise de viabilidade de projetos e investi-
mentos e um melhor planejamento estratégico/“nan-
ceiro, também como o cumprimento das obrigacdes
legais e “scais.

AE. 2 Como funciona o orgamento da empre-

sa? Quem faz?

Resposta: Fazemos o orgamento numa reuniéo con-
junta entre diretoria, geréncia e dpto. “nanceiro, base-
ado pelo DRE anterior e perspectivas de vendas pela
projecdo do CRM e metas. Entretanto, como estamos
em fase de expansado comercial e de desenvolvimento
de novas tecnologias simultaneamente, ndo € possi-
vel fazer um planejamento muito longo, pois em um
trimestre podemos mudar a perspectiva, tendo que
investir mais em desenvolvimento, ou marketing do
que o esperado. Nossa intengdo é estabelecer plane-
jamentos e acompanhamentos trimestrais para nos
adequar ao praticado no mercado.

Diagndstico: Orcamento imprevisivel em um cena-
rio de incertezas e com constante mudancas.
Melhorias: De“nicdo clara dos objetivos e metas es-
tratégicas, através da analise do cenario interno/ex-
terno, podendo para isso utilizar a ferramenta de Ma-
triz SWOT (Strength, weakness, opportunity, Threat).
Em portugués: forcas, fraquezas, oportunidades e
ameacas, sendo a ideia dividir o ambiente da organi-
zacao em dois niveis (interno e externo) e identi“car

empresa em relagdo a seus concorrentes, tendo em
vista ser a Unica empresa no ramo a fabricar a tecno-
logia no Brasil, tendo um CMV muito inferior e assim

possibitando vantagens no estabelecimento de precos
e uma maior margem de lucro.

AE. 3 Os resultados estéo alinhados com o pla-
nejamento estratégico da empresa?

Resposta: Considerando apenas faturamento para
termos um indicador imparcial. Os resultados do ano
de 2021 foram expressivos, com aumento de 127%
no faturamento. Em 2022 os resultados foram bas-
tante positivos, e demonstraram crescimento, mas
abaixo do ano anterior. Com a politica de forneci-
mento como servi¢o, a tendéncia é que o aumento de
faturamento ndo seja mais exponencial (obviamente
porque estamos projetando o faturamento ao longo
do tempo) mas a geragdo de receita recorrente seja
responsavel por uma parte cada vez maior de nosso
resultado total em porcentagem. Temos a clareza de
gue seria possivel atingir um resultado ainda maior e a
intengdo € estruturar a empresa para atingir resultados
de crescimento de ao menos 5X o padrao de mercado
anualmente.

Diagnostico: Queda do faturamento devido a mu-
dancga do modelo de negdcio

Melhorias: Manter esse modelo hibrido de negécios,
porém aumentar gradativamente a participacéo da dis-
tribuigdo inteligente em contrapartida das vendas dire-
tas, tendo em vista ser um modelo mais e“ciente a lon-
go prazo. Atualmente a empresa possui 90% das vendas
voltadas a venda direta e 10% voltada a distribuigao
inteligente, seria interessante chegar em 60/40, possi-
bilitando uma boa entrada de caixa através das vendas
diretas e uma renda recorrente mensal, de modo a pa-
gar todos os custos “xos, deste modo aumentando a
margem de seguranca da empresa, e recebendo altos
"uxos de caixa para custeio dos investimentos em no-
vas tecnologias. Possibilitando assim, melhores planeja-
mentos de orgamento e de“ni¢do de estratégias.

AE. 4 A empresa utiliza indicadores de desem-
penho? Ex: OKR, CSAT etc.

Resposta: Avaliamos o desempenho por indicado-
res tradicionais como ex. faturamento, EBITA, lucro

aspectos positivos e negativos presente neles. Possuir e quantidade de equipamentos faturados (importante

uma reserva “nanceira para enfrentar imprevistos ou

mudancas repentinas, e uma cultura organizacional
gue valorize a adaptagdo e "exibilidade. Nessa seara,
cabe ressaltar a importante vantagem competitiva da

devido a mudancga de modelo explicada acima). Preci-
samos conhecer e adotar outros indicadores.
Diagndstico: a empresa conta com poucos indicado-
res de desempenho.
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Melhorias: Coletar dados e desenvolver indicadores
de desempenho para acompanhamento e melhora-
mento, principalmente alinhar os indicadores de de-
manda e producdo. Sugestdo: utilizar a metodologia
do Balance Scorecard (BSC), metodologia esta que
incluem dimensdes “nanceiras, dos clientes, proces-
sos internos e inovagdo e aprendizagem, que a par-
tir da visdo da organizacdo e da estratégia escolhida,
serdo tracados os indicadores para estas dimensoes,
mostrando-se uma ferramenta de alto valor no pro-

Fomos selecionados para um programa de aceleracéao
internacional da CNI no ano passado, e pretendemos
em breve iniciar as operacdes internacionais da Alfa
Sense focando.

Em relacéo ao trabalho com o governo, ja temos fren-
tes em penitenciarias de Santa Catarina e possuimos
uma carta de dispensa de licitagdo da ABINEE, esta-
mos querendo contratar pro“ssionais para tratar nes-
sa especi‘camente nessa area.

cesso de avaliacdo de desempenho. Alguns exemplos OUTROS MERCADOS

de indicadores:

- Demanda: (Vendas totais/ quantidade de pedi-
dos/ taxa de crescimento da demanda/ taxa de
conversao de leads/ tempo de ciclo de vendas/
nivel de estoque)

- Producédo: (Produtividade/ tempo de ciclo/ e*-
ciéncia da méo de obra/ taxa de refugo/ cumpri-
mento de prazos)

- Marketing: (Taxa de conversédo/ custo por aqui-
sicdo - CPA/ Retorno sobre investimento ... ROl/
Taxa de cliques ...CTR/ Taxa de rejei¢do - Bounce
rate/ Posicionamento nos mecanismos de busca)

AE. 5 A misséo, visdo e valores da empresa es-
tdo alinhados com quem a empresa faz nego6-
cio e onde pretende chegar no futuro?
Resposta: Sim.

Diagnéstico: né&o ha.

Melhorias: -

AE. 6 Como a empresa pretende expandir? E

como ela lida com a competicdo do mercado?
Resposta: SEGURANCA ELETRONICA

No mercado de seguranca eletrbnica, pretendemos
expandir através do fornecimento de equipamentos
como servico, gerando facilidades para os integrado-
res e clientes (baixa imobilizacdo de capital, garantia
de funcionamento por todo o periodo contratado)
ao mesmo tempo em que criamos di“culdades para
nossos concorrentes (eles ndo possuem modelo de
locagdo, ndo possuem disponibilidade imediata, séo
cotados em ddlar...).

Vamos lancar dois produtos adicionais neste merca-
do, sendo um produto de maior valor agregado para
perimetros maiores e outro produto de menor valor,
voltado para complementar projetos com a nossa so-
lucdo ou mesmo com solugBes concorrentes.

24 ESTUDOS E NEGOCIOS
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Atualmente estamos com duas tecnologias em fase
avancada de desenvolvimento para os mercados de
6leo/gas e mineragdo. Para o mercado de Oleo e gas,
nossa tecnologia ja foi homologada pela Petrobras
para uso em plataformas on eshore, para monito-
ramento de gas metano e outras grandezas. Para mi-
neragdo, trata-se de sistema Optico avangado para o
monitoramento em tempo real de correias transpor-
tadoras, trazendo manutengdo preditiva para o setor.
Nestes dois casos, ainda estamos em TRL inferior a 7
e precisaremos realizar os estudos de mercado.

A Alfa Sense busca desenvolver solugbes avangadas,
com alto grau de inovagdo, para resolver problemas
em cenarios complexos e peculiares do Brasil, buscan-
do entregar alto desempenho com o melhor custo x
beneficio. Nossos concorrentes com solugées simila-
res, sdo estrangeiros, tem um pre¢o muito mais caro
(com a variagdo do ddlar), nao tem suporte e assistén-
cia técnica local.

Diagnostico: Por produzirem e desenvolverem a
tecnologia, e possuirem um modelo de negdcio ino-
vador e acessivel, possuem vantagem competitiva em
relacdo aos concorrentes que precisam importar o
produto, porém na fabricagdo da tecnologia ainda de-
pendem de pecas importadas. Em relagéo ao trabalho
junto ao governo, possuem vantagem, por possuirem
a carta de dispensa de licitacdo da ABINEE, porém nao
possuem equipe para as tratativas especi“cas.
Melhorias: Verticalizagdo da cadeia de produgéo (in-
tegrar verticalmente as diferentes etapas do processo
produtivo, desde a produgdo da matéria prima até a
comercializac¢éo “nal do produto), e implementar uma
equipe exclusiva para negocios governamentais, haja
vista a grande oportunidade de negdcios.



Figura 3: Analise
Fonte: Autores, 2023.
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Administracio Estratégica

Consultoria Estratégica de Negcios

Ferramenta de Gerenciamento: Plano de Acdo - 5W2H

Empresa: Consultoria:

Alfa Sense Unique

Problema Iniciativa de Melhoria Operacional (IMO)
Descrigdo Descrigdo: Disciplina/item relativa:

1. A empresa nio possui uma controladoria
2. Orgamento imprevisivel emum cendrio de incertezas e com constate nudangas.
3. Queda do faturamento devido a nmudanga do modelo de negdeio
4. Tala de indicadores de desempenhio.

6. Necessidade de importagie da matéria-prima ¢ falta de uma equipe especitica para
irabalhos conjulos com o governo, o qual possul uma grande ne

idude de semaunga

1. Implementar uma drea de contreladoria na empresa.

2. Definigfio clara dos objetivos e metas estratégicas, através da andlise
do cendrio interno/externn, podendo para isso utilizar a ferramenta de

AE

Quant. Iniciativa(s)/disciplina:

Matriz SWOT.
3. Manter o modelo hibrido de negocios, porém ou chegar
ircias ¢ 40% de distribuigio inteligente.

ind Key Resulis) ¢ da uilizagiio du

Administragdo Dstratégica

C & fi to

i

contébil e controle interno.

1. Falta de informagbes gerenciais precisas para tomadas de decisdes financeiras e
estratégicas, como indicidores financeiras, analises de custos, argamenta, confarmidade

1. Suporte na gestio e auxilio nas decisdes com base em relatorios e indicadares, menor risco de erro em projetos e investimentos, revisio
& redugdo constante de custos, maior seguranga na conformidade fiscal, & maior fiscalizagio dos cantrales internos da empresa.

2. Com as abruptas mudangas de cenario, imprevisibilidades podem causar danos
financeiros e perda de oportunidades de negocios

maior previsi

2. Através da clarcza das metas e objetivos estratégicos, bem como conhedmente dos ambientes, como opartunidades € ameasas, hé uma
lidade e uma vantagem competitiva através de um melhor cenérin para tomada de decisdes

faturamento e a imprevisibilidade de novos negocios.

3. Possivel falta de caixa para custeio da empresa, tenda em vista a abrupta queda no

em desenvohimenta em novas tecnologias

3. Recebimento de uma renda mensal suficiente para custeio da empresa e a0 mesma tempo ter um alto fluxo de caixa, para investimentos

4. Metas e abjetivos que ndo se concretizam por parte dos calaboradares.

6. Menor margem de lucro, haja vista a incidéncia de impostos na importagio, &
ia de forncedares especificas, bem como a perda de oportunidade de nego

cumprimento da estratégia.

4. Alinhamento dos objetivos da empresa com os colaboradares, através da utilizagio do BSC como um sistema de acompanhamento do

6. Maior margem de seguranga, haja vista possuir o contrale da fabricagdo de pegas, atualmente impartadas, possibilitanda um menar
€MV, maior margem de lucro maior, bem tomo estruturando parcerias com um dliente de alto potencial (governo)

3.Manter 0 modelo hibrido de
negheios, porém estabeloeer

ou chegar perto de 60% de
e d0% de

distribugdo ntelipente.

vendas direls

4. Implantagdo de pele menos
um OKR. por drea e utilizagiio
da ferramenta Dalance
Scorecard (BSC)

6. Vertiealizagio du eadein de
produgio ¢ implementugio de
i cquipe exclusiva no
atendimento a0 govermno,

comselho de admimsir

4. Gestor responsivel por cada

6. Alta administragio (CTO on
conselho de administragio).

de negieio

Irimstralmente.
3. No curto prazo

4. Criar e reavaliar o OKR
de a6 meses

6. No curto prazo

o move objetive,

custeio da empr
alto Muxo de

i, para i
4. Dentro de cada
departamento da empresa

emdia.

' grunde oportunidade de

3. Reccber umi renda mensal suficiente para
10 mesTo lenpo Ler um|

desenvolvimenta emnovas enologias

4. OKRs sdo uma adaptagdo da pratica
tradicional de metas & realidade mais
instével & comperitiva das empresas de hoje

6. Diminuigiio do CMY, aumento dia margem
de o, indepondéncia do condrios
cadticos, ¢ lrativas com o governo, haja vista

slimenlos em

negcios

com um cliente com alto notencial
0 que fazer {What) Quem (Who) Quando (When) Onde {Where) Por Que (Why) Como (How) ‘Quanto Custa {How Much)
1. Criar wma dirca de 1. Al admimistragio (CKO ou | 1. Quando a enpresa 1. No corporativada | 1. Para et o plancjamento orgamentario, | 1. Alravés de contratagics 1. Média salarial de wm cquipe de
controladoria consclho de administragi posssuir viahilidad cmpresa. guiar deeisdes comrclawirios ¢ indieadores de excelentes Controladoria
financeira para criagio de e arganizar agdes das dreas da empresa profissionais
2. Andlise de anbiente 2. Menbros da diretoria & tal estrutura, € sugerido o 2. No corporativo da esxpecializados no 2. Sem custos adicionais

EXTEINO/ Iterno ataves da DESTOTES TESPONSAVEs. quante atfes. tendo em vista empresa. 2. Para minimizar riscos de ameagas. mercado & devida

matriz SWOT. a rapida expansdo da aproveitar opormmnidades ¢ ter major estriuragdo da areama | 3. Possivels custos em marketing. visando a
3. Alta administragdo (CTO ou |enpresa como nove modelo 3. Coordenagiio ¢ previsibilidade empresa adesiio de mais distribuidoras.

externomlerno aray
iz SWOT

3. Através da ransigfio do
modela de negocio.

4. 0s colaboradores e

pestores definirio seus

OKRs cm alinhamento
comos objelivos da

cmmpresa

6. Fabricando as proprias
pegas e implementando
i equipe

4. Nada. Os OKRs podem ser ertados om

[erramentas como o Excel
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3.5 Administracédo de Recursos Humanos (ARH) Temos principalmente buscado atrair o per‘l que
procuramos, pois muitas vezes nao temos de“ni¢do

ARH. 1 Qual é o indice de rotatividade dentro completa das habilidades que teréo de ser desenvol-

da empresa? (Turn-over) vidas (lembrando que trabalhamos como empresa de

Resposta: Desde o inicio da operacdo em 2019, ndo tecnologia desenvolvendo coisas novas e muitas vezes

houve demissdes até o momento. inéditas no mercado).

Diagndstico: Baixa rotatividade. Diagndstico: Falta de resultados positivos nos canais

Melhorias: Estabelecimento de parametros, imple- de recrutamento néo baseados em indicagGes ou no
mentacdo de gestdo de desempenho e desenvolvi- LinkedIn e Auséncia de uma de“nicdo completa das

mento de KPIS. habilidades necessarias para as posi¢des, devido a na-
tureza inovadora e inédita das atividades da empresa

ARH. 2 Quais séo as estratégias para a reten- de tecnologia.

¢do de funcionarios? Ela é e* caz? Melhorias: Reavaliar os canais de recrutamento, fo-

Resposta: No momento, ndo temos uma politica/es- car esforgos em recursos que geram resultado, como
tratégia de retencéo. O que realizamos até o momento LinkedIn e indicagdes. Desenvolver parcerias estraté-
foi investir em cursos e treinamentos para desenvolvi- gicas (como parceria com faculdades de renome, para
mento/capacitagdo dos pro“ssionais, e pontualmente ~ estagiarios). Investir em branding e presenca online,
por algum resultado/desempenho, concedemos um para alcangar possiveis funcionarios interessados.
bénus/prémio.

E muito mais barato para a Alfa Sense trabalhar cons- ARH. 4 Como funciona a forma de avaliagéo

truindo o conhecimento dos pro“ssionais ao invés de de funcionarios na empresa?

buscar pessoas prontas no mercado, e por isto tive- Resposta: Reunides de Follow-up e Feedback, re-
mos bonus por desenvolvimento pessoal (quando centemente realizamos uma pesquisa por meio de
a pessoa passa a se destacar e assumir um papel dequestionario. Precisamos melhorar essa politica para
maior importancia na empresa devido a aumento de realizar ao menos trimestralmente, podendo assim
seu conhecimento e habilidades) e bénus por produ- acompanhar melhor o desenvolvimento de cada um.
¢do (quando temos alguma necessidade especi“ca de Diagnostico: Poucas reuniGes envolvendo os subor-
terminar determinada tarefa com prazo e qualidades dinados.

de“nidos). Além disto, pagamos dois cursos (pds-gra- Melhorias: Realizar reunides de time diariamente
duagdo e MBA) para funcionarios que se destacaram (algo mais rapido) e mensalmente (algo mais especi-
anteriormente. “co), como forma de avaliar os KPIs e o desenvolvi-
Gostariamos de desenvolver uma politica de remu- mento das metas em geral.

neragdo por mérito de desenvolvimento pessoal e

desempenho/resultado alcangado para cada departa- ARH. 5 Quais as habilidades e competéncias

mento (ou cargo) especi“co. necessarias para se trabalhar na empresa? O
Diagndstico: Inexisténcia de uma politica/estratégia  que priorizam? Curso superior etc. Algo espe-
de retencéo dentro da empresa. ci* co?

Melhorias: Desenvolvimento da gestdo do desempe- Resposta: Proatividade, polivaléncia, boa comunica-
nho, da remuneragéo, carreira, ambiente de trabalho e ¢&o, predisposicéo para aprender. O curso superior

relacdes interpessoais. exigido para cargos de gestdo e tecnélogos para are-

as de nivel técnico ou assistentes, entretanto o per-
ARH. 3 Como funciona o processo de recru- “| pessoal e soft skills contam mais no momento da
tamento? Ele tem gerado os resultados espe- contratacdo, pois habilidades técnicas podem ser mais
rados? facilmente desenvolvidas.

Resposta: Realizamos recrutamento, divulgando a Diagnostico: A empresa valoriza formagéo académi-
vaga via LinkedIn/Catho/CIEE, Agéncias de Empre- ca, mas prioriza habilidades pessoais e soft skills.

gos, realizamos entrevistas videochamada e presencial.Melhorias: A seleg&o é responsavel por prover a or-
Algumas pelo LinkedIn e indicacdo foram assertivas. ganiza¢éo das posi¢es funcionais necessarias, a partir
Os demais canais, a di“culdade de “ltrar e encontrar o de técnicas como entrevistar, testes psicoldgicos e si-
per‘l desejado, ndo gerou resultados positivos. mulagBes. O candidato deve demonstrar atitudes ade-

26 ESTUDOS E NEGOCIOS
N° 35/ 2023



rentes aos valores da empresa, ter habilidades neces- Melhorias: - Revisar as praticas de recrutamento:
sérias a geracgao de resultados e evidenciar o dominio Analise suas praticas de recrutamento para garantir
dos conhecimentos.

gue estejam abertas e acessiveis a todos 0s grupos.

ARH. 6 Existe algum projeto ou prioridade - Treinamento em diversidade e inclusdo: Consi-
para contratacao e inclusdo de negros, mulhe- dere fornecer treinamentos e capacitacdes para
res e PCD?
Resposta: N&do. Priorizamos a competéncias das pes- diversidade e inclusao.
soas independe de suas caracteristicas. Temos obser-

vado que este preceito nos permitiu ter uma gama de
diversidade mesmo ndo sendo este o objetivo prin-

cipal.

Diagndstico: A empresa ndo possui um projeto ou
prioridade especi“ca para a contratagdo e inclusao.

os funcionarios, incluindo lideres e gestores, sobre

- Lembrando que a promocédo da diversidade e
inclusdo ndo signi“ca que as competéncias e habili-
dades devem ser negligenciadas. O objetivo € criar
um ambiente onde todos tenham as mesmas opor-
tunidades e possam contribuir de forma igualitaria
para o sucesso da empresa.

de Recursos Humanos

Consultoria Estratégica de Negocios
Ferramenta de Gerenciamento: Plano de A¢do - SW2H

Empresa: Consultoria:
Alfa Sense Unigue
Problema Iniciativa de Melhoria Operacional (IMO)
Descricdo Descericdo: Disciplina/item relativa:
1. Baiva rotatividade. 1. Estabeleciments de parinetos, inplememagio de pestho de desempenhn ¢ desemvolvimemo de KPLS ARH
2. Inexisténcia de nma polifica‘estratécia de retencho 2. Desemvolvimento da pestho do desenpenhs, d remmeragho, carrsira, anbiente de trabalh e relagbes interpessaais

3. Talla e resullicos posilivos mos eanais de reersmcnis nfis bascados cindieagbes onna
TinkedIn ¢ Ausénci e e defirigio corpleta das babilidades necesshrias pira as posigaics.
devido 4 natureza dnovadora ¢ inédita das atividades da ewpresa de tecaologia,

4. Poucas rennidies envelvends os subordinados.
3. A enyresa valosiza formagio académicn, wos prioriza babilidades pessoais e soft skills.
5. & cumresn o possu n projeto an privridade especi en para u contratagia ¢ fnclusio.

3. Ryl o camis il reerumeno, foear esforgos o

3 aacy, comno Tinkedn © indicagd

Quant. Iniciativa(s)/disciplina:

i comn rculdades de renome, pars estagidrios). Trvesfir cm brand
presenga online, para aleangar passiveis funciowirios interessados.

4. Realizar rewnicies de time diariamenre (aleo wais ripido) ¢ mensalwente (algo wais especifice), como forun de avaliar os
KUls ¢ 0 desenvolvimento das metas em geral.

Desciolver parceriis estrakgicas (eonmo pare

5. & selogio é responsive por prover 1 organ agio das posigoes fmcionais

s eamo enircvistar,

swirins, n parfi do

Leses i

icos e sinulagies. O enndiato deve demons trar afitules aderentes mos valores da evpresa, ter abilidades
Liecessdrias 4 peragio de tesultados  evidenciar o dominio dos conhecimentos.

.1 Revisar as préticas de recruramenro: Analise snss préficas de recrutamento para parantiz que estejam abertas & acessiveis a
todos 08 prupos.

6.2 Trcinamuenio e diversic

Adbistragis de Reciwsos Tinancs

melmsio: Considere fors

ot reitanmentos ¢ expiacitagacs pars o5 Fmcionirios, fnchinda
deres ¢ geslores, sobne diversidade ¢ inclusdo.

6.3 Lembrando que a promocio da diversidade ¢ inclusko nfio siguifiea que as competéncias e babilidades devem ses
uegligenciadas. © ebjetivo ¢ criar unambiente onde todos tenbam as mesmas oporunidades ¢ possom contribuir de forum.
igualitiria para o sucesse da empresa,

Consequéncias/Impacto operacional:

Resultado mensurdvel/ndo mensurdvel:

1. Faita de renovagio da equipe; 1.2 Falta de oportunidade de cresimento; 13 Custo

de 3o elevado; 1.4 Problemas d 1.5 Resisténcia a mudancas.

1. Maior contrale sobre a drea de Recursos Humanos.

2. Perda de talentos; 2.1 Aumento do custo de recrutamento; 2.3 Falta de continuidade
dos negtios; 24 Redugio da moral de equipe

2. Melhares resultados da empresa através da gestio de Recursos Humanos; proporeionar um ambiente onde 0s funciondios buscam exeléncia no trabalho

5. Dificuldad

de correspenéencia,

4. Frequéncia insuflcente

liagBes; 4.1 Falta de

filtrar eandidatos; 3.1 Desperdicio de lempo & recursos; 3.2 Baixa taxa

individual; 4.2
Perda de oportunidade de corregio de rumo; 4.3 Falta de lareza nas expectativas

3. Taxa de correspondéncia de curiculos: 3.1 Diminuigio no tempo médio de contratagio; 3.2 Reconhecimento da marca.

4. Controle de satisfagho dos funciondrios; 4.1 Malor taxa de relengo de talentos; 4.2 Maior ividade e eficiénda; 4.3 Engaj e imento da equipe; 4.4
Desenwolkimento e clareza

5. Falta de especificidade nas habilidades técnicas: 5.1 Possivel subvalorizagio da
mportandia da formagHo académica

5. Taxa de adequagao dos candidatos aos valores da empresa; 5.1 Tempo médio de preenchimento de posigdes fundionais: 5.2 Taxa de retengdo de noves contratados; 5.3 Avaliagao da eficitia
do pracesso de selegio

6. Falta ce representatividade e diversidade; 6.1 Possivel perpetuaclo de desigualdade
o futuro; 6.2 Impacto na imagem e reputagda da empresa

6. Taxa de diverldade has contratagdes; 6.1 Conhecimento e empatia entre funclondrios; 6.2 Melhora no elima organizalio; 6.3 Reconhecimentos externos

6. Revisar priticas de
TECIMIALE IO & treinamentos
de incusto.

0 que fazer (What) Quem (Who) Quando (When) Onde (Where) Por Que (Why) Como (How} Quanto Custa (How Much)
1. Demcalvimento de 1. Setor de Recursos TTumamos. 1. Aggim que possivel 1. Malriz 1. Para mwior comirole ¢ autonowsn do RIT 1. A partir de dados 1. Tenmse de quem fir desenvolver
KIS, presencialionline coletados o RH.
2. Setor de Recursos Humanps. 2. l'ara a retengiio de talentos dentro da empresa. 2. Semcustos adicionnis
2. Desenvolver estratépias de 2. Quando os gesiores 2. Matriz 2. A partir dacolefa de
Telengi 3. Setor de Reewsos Thamnos ¢ scharenieeessirio proseneialionline | 3. Poaa diniowir o terigo medio de contralagio ¢ suneniar a comespondéneia v reerbecineniods | informgtes do 3 Sem enstos. adicionais.
Aduivisiagio nwres deserpeniue dos
3. Alterar os camais de 3. Quando o sestores 3. Maniz ouline colaboradores 4. Sem custos. adicionais
recrtamento, criar parceria | 4. Funciondrios com carsos de acharem pecessrio 4. Para manter maior contrele de satifasgio ¢ aumentar o desempenho
estratécicas chefia (principalente). 4. Matriz presencial 3. Alterando canais d¢ 5. Temp de quem for desemvolver
A, Assim e possivel 5. Parn veter niove coniralados ¢ adequar o valores da enpres i va conlralagic, recrutamento on fowmdo
A Realizar ddailies ¢ 5. Setor de Recursos [Tumamos, 5. Malriv. o canil 1 H7. £ Sem custos wdieionais.
feedbacks wensais. 3. Quando o gestores presencialionline 6. Para ter wals inclusio.
©. Sefor de Recursos Humnos e acharems necessdrio. 4. Realizondo seunides.
3. Realizar testes o 0 restonte da empresa. 6. Matriz
conlmatagio, 6. Assim e possivel reseneialionline: 5. Realizando s o

simlagies

6. Aplicando préticas de
incluso
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3.6 Administracdo Financeira (AF)

AF. 1 A empresa possui reserva de capital ou
trabalha com capital de terceiros?

Resposta: Possuimos uma reserva de capital. E
contamos também com recursos de subvengdo para
desenvolvimento tecnoldgico via FINEP e EMBRAPII
(MCTIC), alcancados via editais.

Diagndstico: N&ao existe reserva de capital su“ciente
para manter o empreendimento caso haja uma queda
abrupta nas vendas.

Melhorias: Por meio do novo modelo de negdcio de
locacgédo, possuir uma rede de clientes de modo que a
renda recorrente mensal, pague todos 0s custos “xos.
Caso nédo haja, possuir uma linha de crédito pré-apro-
vado, para suprir as necessidades.

AF. 2 Qual foi o payback? (quanto tempo de-
morou para receber o dinheiro investido).

Resposta: O payback geral para o desenvolvimento
do primeiro produto langado teve seu retorno em 20
meses de operacéo, porém nosso break even “nancei-
ro foi menor, em aproximadamente 12 meses, justa-
mente pela utilizagdo de “nanciamentos ndo reembol-
saveis disponiveis como fundos EMBRAPII/SEBRAE.
Diagnostico: O paybackpara o desenvolvimento do
primeiro produto langado foi alcancado em 20 meses de
operacdo. No entanto, o break even “nanceiro, ou seja, 0
momento em que 0s custos e despesas foram totalmente
recuperados, ocorreu em aproximadamente 12 meses.
Melhorias: - Analise de viabilidade de projetos: An-

Devido a mudanga do modelo de negdcio de venda
para servi¢o, tivemos uma queda natural no curto
prazo no faturamento, entretanto hoje quase 1/3 do
custo “xo da empresa ja € suprido com contratos de
locacdo de nossos produtos. E avaliando apenas o
primeiro Trimestre, o faturamento ja atingiu 50% de
todo o faturamento realizado em 2022. Esta alinhada
as expectativas dos acionistas.

Diagnostico: Queda abrupta do faturamento
Melhorias: Aumentar os negdécios de distribui¢éo in-
teligente de modo a aumentar a renda recorrente men-
sal, e com a grande entrada de caixa, através da venda
direta, investir nas novas solu¢Ges da empresa, mine-
racéo e 6leo/gas, os quais s&0 neglcios promissores.

AF. 4 Qual &rea da empresa demanda de mais
recursos “nanceiros? Ela traz o retorno espe-

rado?

Resposta: Primeiramente, pesquisa e desenvolvi-
mento. Nossos produtos tém uma excelente relacéo
CMV-PRECO DE VENDA, mas para isto é necessario
um consideravel investimento prévio. Neste caso sim,
temos o retorno esperado e com o resultado trazido
por um Unico produto foi possivel iniciar o desenvolvi-
mento de mais ao menos 4 produtos novos.

Em segundo lugar, Marketing, incluindo participacao
em feiras, eventos, anuncios em plataformas digitais
etc. Solugdes inovadoras demandam investimento
consideravel em divulgacéo e convencimento. Neste
campo temos resultados positivos, com evolugéo per-
ceptivel, mas ainda néo estéo dentro do esperado.

tes de iniciar qualquer projeto, € essencial realizar uma Diagnostico: A empresa investe em marketing, po-
andlise de viabilidade detalhada. Isso envolve estimarrém isso néo traz o retorno esperado.

0s custos envolvidos, o potencial de receita e o tempo
necessario para alcancar o payback desejado.

- Monitoramento e ajuste continuo: Acompanhe
de perto o desempenho “nanceiro do projeto e
faca ajustes conforme necessario.

- Avaliagdo da estrutura de custos: Analise a estru-
tura de custos do projeto e identi“que possiveis
areas de reducao de despesas.

AF. 3 Em termos “nanceiros, qual é a taxa de
crescimento da empresa? Ela atende a expec-
tativa dos acionistas?

Resposta:
2021 ... 127%
2022 ... 26%

28 ESTUDOS E NEGOCIOS
N° 35/ 2023

Melhorias: Investir em campanhas de marketing e es-
tar presente em feiras de tecnologia a “m de divulgar o
produto para empresarios que necessitem do produto.

AF. 5 Financeiramente a empresa suporta to-

dos os projetos que estdo em andamento? Ou

€ necessario capital de terceiros?

Resposta: Suportamos “nanceiramente, mas tam-
bém utilizamos recursos de terceiros, principalmente
em modalidades ndo reembolsaveis (PETROBRAS/
EMBRAPII/FINEP/SEBRAE) e “nanciamento pelo
programa de desenvolvimento FCA - Desenvolve SP
gue contava com taxas de juros muito atrativas e ca-
réncia para o pagamento.

Diagnostico: A empresa executa de uma maneira
e“ciente a captagdo de recurso no mercado.
Melhorias: N&o ha.



Administragao Estratégica

Consultoria Estratégica de Negdcios

Ferramenta de Gerenciamento: Plana de Ao - SW2H

Empresa:

Consultoria:

Alfa Sense

Unigue

Problema

Iniciativa de Melhoria Operacional (IMO)

Descrigio

Descricio:

Disciplina/item relativa:

1. Mo exasie reserva de captial suficienie pars meanker o coprecodingmo easo haja s

qreda abrgta mas vendbs.

2.0 pusback para o desenvolvimento do preino produto ingado [oi alewngado e 20

meses de operagin. No entanie, o break even financeiro, on seja, @ momento em que o5 cusios

¢ desposas f

12 meses

, OCOITel
3. Queda abrupta do aluanenio.

1. A empresa investe em marketing, parémisso o raz o reforno esperado.

1 Pormcio do novo ndela de mwsicio de locigdo, possiir wma rede de cliculcs demodo que e
recortenta mensal, pagne todos o5 cros fixos. Casa o haja, possuir i linha de crédite pré-apravad,
e suprir s pecessidides.

2.1 Anilise de viahilidade de projefns: Antes de iniciar qualquer projetn, é essencial realizar ura anlise
deviabilidads detalbada. Eso cel

estimar os ewslos eovolvidos, o poleneial de recells ¢ o leapo

necessdrio para alvangar o payback desciado.

2.2 Monitoramentn & ajuste contimi: Acompanhe de perto o desermpenho financeiro do projeto e faga

auses conforine necessdrio

23 Avaliagio da esmufura de enstos: Analise a esmutura de enstos do projetn e identifique possiveis dreas,

de redugdio de dospesas.

3. Aumertar as negicios de distibigao inteligente de node a aunentar a renda recorrente mensal, & com

 manede cnlrade de caia, alruves da venda diret, fvestir s novas solugdics da copress, mireracio ¢

Gleoes, 05 quais 40 nepdcios promissores.

1. Invesfir em campanhas de marketing & estar presente e feiras de tecnologia a fim de divulanr o produm
R

AF

Quant. Iniciativa(s)/disciplina:

Administragdo inanceira

[« éncias/Impacto operacional:

Resultado

1. Restrigties financelras; 1.1 Limitagdes de autanamia

1. Renda recorrente mensal; 1.1 Redugio da dependéncia de recursos externos; 1.2 Aumento da estal

bilidade financeira

2. Prazo de retorne.

2.2 Restrido de investimentos futuros.

1.1 Dependéncia de

2. Taxa de sucesso de projetos; 2.1 Tempo de retorma do investimento: Com uma andlise de viabilida

pars alcangar o payback desejaro; 2.3 Maior margem de lucro dos projetos; 2.4 Taxa de retorno sobre o investimento ROI): A implementacio dessas melhorias pade resultar

em um aumento do ROI dos projetos.

de precisa e ajustes continuos, a empresa pode reduzir o tempo necessdrie

3. Dependéncia de mercado; 3.1 Necessidade de mitigagao de riscas

3. Aumento na renda recorrente mensal; 3.1 Aumento da participacao de mercado; 3.2 Aumento nas
acionistas

vendas diretas; 3.3 Rentabilidade dos novos negacios; 3.4 Satisfagio dos

4. Falta de investimento significativo em marketing; 4.1 Risco de retamno insuficiente; 4.2 4. Aumento na geragao de leads: Investir em campanhas de marketing e participar de feiras de tecnologia pode resultar em um aumento mensurével na geragio de leads; 4.1

Alto custa de peseuisa e desenvolvimento

Aumento na visibilidade da marca

0 que fazer (What) Quem (Whe} Quando (When) Onde (Where) Por Que (Why) Camo (How) Quanto Custa (How Much)
1. Anmenfar a rede de clientes| 1. Setor Listatégion e de 1. Assimque possivel 1. Feirasionline. 1. Para eaptagae de novos clientes e fanfes de renda. 1. Investimerto em narketing, 1. Cnstos relevantes em markefing.
s Mirketing,
2 Matiz 2 Para redngio de cvstos e eficiéncia no processo 2 Jisnxdo de viailidade 2 Tenpa de qrem for desevolver
2. Amalisar ¢ desenvolver 2. Setor Fimaneciro, 2. Quando s geslores presencialionline.
vinbilidade de projetos. acharem necessirio. 3. Par camsalidagae de renda mensal m empresa. 3. Investinento em narkefing. 3. Custos relevartes em markefing.
3. Setor de Marketing. 3. Veiraslonline
3. Awnenlar vs negicios de 3. Quando os geslores. 4. Parg caplagiio de noves clientes ¢ lonles de renda. 4 Tovelinenio em narkeling 4. Cuslos relevanies em menkeling
distribuigan inteligente. A, impresa foda. acharem necessirio. 1. Veimsionline.

A. Investimento emnarkering.

el

1. Assim e poss

4. BUSINESS MODEL - CANVAS

PROJETO Consultoria Unique — Alfa Sense

Awvidades chave Q Parcanas chave v Proposta de volor

- Pmdulﬁu de
1ecnaf &m
unmr?mnmn dptico,

Pﬁguisﬁ ]
desenvolvimento de
novas tecnologias.

Estruturn de custos

= Varia'veis:gsrosi;ﬁn do estogue, pedidos, investimento em pesquisa, novas

contratag

*  Fixos: saldrios, transporte, material, fornecedores, méo-de-obra, empresas
:megl%nms. B

*  Parceiros privados.
«  Governsmentais.
*  Operacionais.

Recursos chove

*  Colaboradores.

*  Empresas
integradoras.

+  ERP e Website

Relocionamanto

v

*  Desenvolver tggnulagia -

2 Deserl\wlwmenlu da
pErinTEtge

tecnologia e pesqulsa
*  Social Media.

*  Dferecer soluches

avancadas e * Website.

sensﬁlamenm optico.
Canais D
*  Linkedin
* Website.
* Integradoras.
*  WhatsApp
Roceitos

G

= Aluguel de equipamento.
*  Reposicdo de pesas defeituosas.
Fence Lite.

v Segmentos de mercoda

Pequenas, médias e grandes empresas.
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5. CONSIDERAGCOES FINAIS

O trabalho realizado em parceria com a Alfa Sense
mostrou um resultado maior do que o previsto, visto
que a empresa forneceu as respostas necessarias com
grande detalhamento de informagdes. O intuito do
grupo foi realizar a coleta de informacdes da empre-
sa estuda e com a ajuda de todos os professores da
Strong Business School fazer o diagndstico dos pro-
blemas encontrados e em seguida dar uma ou mais
sugestdo de melhorias.

Através do cenario em que a empresa de tecnolo-
gia e seguranga se encontra dentro do mercado nacio-
nal, apds um longo periodo de pandemia no mundo,
a grande di“culdade encontrada foi sugerir melhorias
para uma empresa que nao possui concorrentes no
mercado nacional, porém mesmo com todos esses
desa“os acreditamos que todos os diagndsticos feitos
neste trabalho servirdo para que a empresa continue
se desenvolvendo com uma startup Deep Tech que
entrega con“anca para todos que comprarem deles.

A Consultoria Unique con“a plenamente que os
resultados apresentados neste trabalho irdo reforcar
ainda mais o comprometimento da empresa Alfa Sen-
se com o seu consumidor “nal, que busca por um pro-
duto de qualidade e um atendimento de exceléncia.
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CIENCIAS
CONTABEIS

Autora: Bianca Simdes Corréa de Melo
Orientador: Prof. Dr. Marcelo Rabelo Henrique, Docente do curso de Ciéncias Contabeis da Strong Business Sch

A PERCEPQAO DOS PER|TOS “culdades no uso desses softwares, como ferramen-

tas limitadas e ine“cazes, complexidade para gestéo e

CONTADORES EM RELAQAQ controle de tarefas, entre outras di“culdades. Em ge-
AOS SOFTWARES DE GESTAQ ral, os peritos contadores reconhecem a importancia
ERPS UTILIZADOS EM SEUS dos softwares de gestdo ERPs para o desempenho de

suas atividades, mas ainda ha espaco para melhorias e

ESCRITORIOS DE PERI’CIA avancos nessa area.

Resumo: Palavras-chave: pericia; perito-contador; Normas
Brasileira de Contabilidade; software; laudo.

Esta pesquisa tem como objetivo principal analisar
a percepcao dos peritos contadores em relagdo aos 1. INTRODUCAO
softwares de gestdo ERPs utilizados em seus escrito-
rios de pericia. Para tanto, foi realizada uma pesquisa  Diante de uma determinada situagdo em que ha
de campo, por meio de questionarios online, com pe- um fato duvidoso, e consequente diante da necessida-
ritos contadores atuantes em diferentes areas de atu- de de esclarecimento do mesmo, utiliza-se da compe-
acdo no estado de S&o Paulo. Os resultados obtidos téncia de um pro“ssional quali“cado que tenha como
indicam que a maioria dos peritos contadores utiliza intuito a testi“cacdo da verdade. Tal cenario fez com
algum tipo de software ERP em seus escritorios de que surgisse um pro“ssional capacitado e rico conhe-
pericia, sendo que as principais razdes para a escolhacimento técnico na area.
desses softwares séo a facilidade de uso, a seguranca Veremos adiante a respeito do pro“ssional deno-
das informacgd@es e otimizag&o de tempo nas tarefas de minado perito-contador. Este, executa suas ativida-
desenvolvimento do objeto de pesquisa. No entanto, des mantendo o compromisso com a verdade. Tem
também foram identi“cadas algumas limitages e di- por responsabilidade trazer respostas, através do seu
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conhecimento técnico, aos quesitos levantados pelas
partes. Proporciona con“abilidade aos fatos e escla-
rece quaisquer duvidas ao judiciario em um cenario
litigio com questBes empiricas e cienti“cas. A partir da
elaboracgéo do laudo pericial, auxilia a justi¢a estatal ou
a arbitragem para tomar a mais correta decisdo em um
litigio (ORNELAS, 2011).

Conforme S4&, o tema Pericia ContabilZ foi citado
pela primeira vez para debate, no | Congresso Brasi-
leiro de Contabilidade de 1924 e teve suas atividades
regulamentadas a partir da publicacéo do Decreto-Lei
n.° 9.295 em 27 de maio de 1946 (SA, 2019).

Atuando ha anos no Brasil, ndo ha ainda a devida
preocupacdo quanto as ferramentas a serem utilizadas
pelo perito-contador, que busque otimizagao de tempo,
organizagdo de documentos e controle de nomeacgdes
tal qual seus prazos legais e resultados de pareceres.

A totalidade dos fatos, dos documentos, das infor-
macdes, todo e quaisquer meios de prova como os re-
gistros contabeis, “nanceiros, patrimoniais, normas de
controles internos, demonstragbes contdbeis (SAN-
TOS, 2011), comp8em o objeto mais importante da
pericia, o laudo técnico.

1.1 Objetivo Principal e Geral da Pesquisa

O objetivo geral deste trabalho de pesquisa é iden-
ti“car as principais ferramentas e topicos que podem
aprimorar os ERPs utilizados por peritos-contadores
nas varas judiciais. Isso € crucial em um contexto de
evolugéo tecnolégica constante. Os objetivos especi*-
cos incluem:

€ Contextualizar a importancia da pericia contabil
na sociedade.

€ ldenti“car os softwares existentes e os mais utili-
zados por peritos-contadores.

€ Avaliar a percepcao dos peritos sobre o uso de
softwares e plataformas digitais de gestéo disponi-
veis no mercado.

€ Detalhar as ferramentas essenciais que um sof-
tware de pericia contabil deve possuir para ser e“-
caz e versétil.

1.2 Situag&o Problema

Sera abordado no transcorrer dessa pesquisa,

questdes e possiveis solugbes que abrangem a situa-

gue é: *A necessidade da informatizacéo e desenvol-
vimento de softwares ERP especi“cos para gestao de
pericias contabeisZ

Assim como em todas as pro“ssdes, principalmente
diante de um cenério pds-pandémico, a pericia neces-
sita de informatizacéo e criagdo de ferramentas tecno-
I6gicas proprias. A contabilidade informatizada é um
tema muito discutido em pautas da area nos ultimos
tempos, diante tal situacdo levanta-se a questdo da
situacdo problema dessa pesquisa: Qual a percepgao
dos peritos contadores em relagdo aos softwares de
gestdo ERPs utilizados em seus escritdrios de pericia?

1.3 Justificativa

A pesquisa justi“ca-se pela necessidade de ferra-
mentas especi“‘cas para pro“ssionais de diferentes
setores. No mercado, existem softwares para peritos-
-contadores, auditores e advogados, mas muitos deles
carecem de modernizacao. ltens essenciais como ca-
dastro de partes, prazos e termos de diligéncia pre-
cisam ser organizados para um controle e“caz. Além
disso, surge a preocupacéo com a protecéo de dados
con“denciais, especialmente a luz da LGPD. Diante do
exposto indaga-se como € possivel desenvolver uma
ferramenta segura e e“ciente que permita restringir o
acesso a informacgfes con“denciais e atenda as neces-
sidades dos peritos-contadores?

2. REVISAO DE LITERATURA
2.1 Historia da pericia no Brasil

Sé& (2019) aponta que a "Pericia Contabil" foi deba-
tida pela primeira vez no Brasil em 1924, durante o |
Congresso Brasileiro de Contabilidade, evidenciando
a necessidade do perito contador desde entdo. Em
1929, o Decreto 5.746, citado por S& (2019), confe-
riu exclusivamente aos Contadores a responsabilidade
pela pericia.

Henrique e Soares (2015) explicam que a fungéo
de perito contador foi inicialmente estabelecida como
um curso técnico de nivel médio por meio do Decreto
N° 20.158 de 30 de junho de 1931. O artigo 55 des-
se decreto destaca que a funcéo de perito-contador
€ reconhecida como uma fungéo técnica que requer
experiéncia prévia na pro“ssdo por parte dos prati-
cantes "praticos, que ja exercam ou tenham exercido
a pro“ssao” (Brasil, 1931). Ainda em 1931, decorrente

¢do problema dessa pesquisa de concluséo de curso da grande agregacéo dos pro“ssionais de contabilida-
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de, fez com que surgisse entdo a *Camara dos Peritos
ContadoresZ (SA, 2019).

Em 1939, o Cddigo de Processo Civil (CPC) es-
tabelece algumas regras sobre pericia. No entanto,
somente em 1946, com a promulgacéo do Decreto-
-lei N°© 9.295/46, que a Pericia Contabil pdde ser con-
siderada institucionalizada no Brasil (MAGALHAES,
2017).

A “gura do Perito Judicial € mencionada pela pri-
meira vez no Decreto N° 1.339/1905, que prevé a
realizacdo de um curso para formacao desses pro“s-
sionais. Mais tarde, o Decreto N° 17.329/1926 regu-
lamentou o ensino técnico comercial e permitiu que
instituicbes de ensino oferecessem cursos de espe-
cializacdo, incluindo o de Perito Contador. (PELEIAS;
ORNELAS; HENRIQUE; WEFFORT).

Na legislacéo brasileira, ha trés periodos distintos
relacionados a Pericia Contabil: o primeiro, de 1905
a 1945, aborda a formacgao de Peritos Contadores
no ensino comercial e técnico; o segundo, de 1945 a
1992, inclui a disciplina em cursos superiores de Cién-
cias Contabeis, inicialmente associada ao termo "Re-
visdes" e depois sem mencao explicita nos comandos
legais; e o terceiro, a partir de 1992, reintroduz o ter-
mo "Pericia Contabil" e torna obrigatéria a oferta de
seus conteudos. (PELEIAS; ORNELAS; HENRIQUE;
WEFFORT).

2.2 Conceito De Pericia Contabil e Perito-Conta-
dor
Segundo a perspectiva de (MAGALHAES, 2017):

A pericia, pela optica mais ampla, pode ser
entendida como qualquer trabalho de natu-

reza especi“ca, cujo rigor na execugao seja
profundo. Dessa maneira, pode haver pericia
em qualquer area cienti“ca ou até em deter-

minadas situagbes empiricas. Por outro lado,
a natureza do processo e que a classi“cara,
podendo ser de origem judicial, extrajudicial,

administrativa ou operacional.

Ja conforme a NBC TP 01 (R1) ... NORMA TECNI-
CA DE PERICIA CONTABIL (BRASIL, 2020), o con-
ceito para pericia €:

A pericia contébil constitui o conjunto de pro-

cedimentos técnicos e cienti“cos destinados a
levar a instancia decisoria elementos de prova
necessarios a subsidiar a justa solucéo do liti-
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gio, mediante laudo pericial contabil e/ou pa-
recer pericial contabil, em conformidade com
as normas juridicas e pro“ssionais, e a legisla-
¢do especi“ca no que for pertinente.

O perito contador tem a importante fungdo de
apresentar a verdade dos fatos e auxiliar na resolu-
¢do de litigios, tanto judicial quanto extrajudicialmente.
Isso envolve a andlise de provas e documentos para
veri“car a veracidade dos acontecimentos, destacando
a importancia desse pro“ssional em busca da verdade
em todas as circunstancias.

No que refere-se ao pro“ssional perito-contador,

a NBC PP 01 (R1) ... NORMA PROFISSIONAL DO
PERITO (CONSELHO FEDERAL DE CONTABILI-
DADE, 2020) conceitua-o como:

Perito é o contador detentor de conhecimen-
to técnico e cienti“co, regularmente registrado
em Conselho Regional de Contabilidade e no
Cadastro Nacional dos Peritos Contabeis, que
exerce a atividade pericial de forma pessoal ou
por meio de 6rgéo técnico ou cienti“co.

Tendo em vista que a atribui¢ao do perito contador
constitui 0 objeto deste estudo, € imperativo que o
curso de graduagdo em Ciéncias Contabeis propor-
cione um solido aproveitamento na disciplina de pe-
ricia contabil, dada a demanda por conhecimentos
técnicos e cienti“cos nesse campo.

2.3 Normas Brasileiras Sobre Pericias e Novo Co-
digo Civil Brasileiro

2.3.1 NBC TP 01 (R1) e NBC PP 01 (R1)

O CFC (CONSELHO FEDERAL DE CONTA-
BILIDADE, 2020) estabelece na NBC TP 01 (R1) as
diretrizes para contadores que atuam como peritos
contabeis em processos judiciais ou extrajudiciais.
Essas regras visam garantir a qualidade do trabalho,
incluindo o laudo pericial contabil e os requisitos de
capacitagdo, contribuindo para a justiga nos processos
em que atuam.

A norma de“ne a pericia contabil como um con-
junto de procedimentos técnico-cienti“cos realizados
por contadores registrados em Conselhos Regionais
de Contabilidade em varios contextos. Ela enfatiza o
planejamento, a formalizagdo por termos de diligén-
cia, a comunicagdo e“caz entre peritos, partes e assis-



tentes técnicos, bem como a seguranga na gestdo de € O perito podera responder aos quesitos suple-
documentos e processos. mentares apresentados pelas partes ou pelo juiz

Além disso, a NBC PP 01 (R1) de“ne o perito con- previamente ou na audiéncia de instrucdo. No
tabil como alguém registrado nos conselhos regionais ~ CPC/1973, ndo havia previsao para resposta prévia.
e no Cadastro Nacional dos Peritos Contabeis, abor-
dando denominacdes, quali“cacdes pro“ssionais e
circunstancias que podem impedir sua imparcialidade.
A norma destaca a responsabilidade do perito em se
declarar impedido ou suspeito em situagfes apropria-
das e detalha os casos de suspei¢cdo e impedimento
legal.

€ O Perito devera constar na lista do Cadastro Na-
cional de Peritos. Inovagdao, inclusive, ja regulamen-
tada pelo Conselho Nacional de Justica ... CNJA
previsdo legal esta no artigo 156 do novo Cadigo
de Processo Civil.

2.4 O Aspecto Social da Pericia
2.32 0 novo Codigo de Processo Civil José Castilho Junior, entrevistado no artigo *A pro-
“ssdo de perito contabil e sua importancia no campo
da contabilidadeZ (FERREIRA, Adriana; HONORIO,
Ana Lucia; SANTANA, André Ricardo; CAVALCAN-
%E, Viviane; RANGEL, Ma. Silva), a“rma que:

Desde 18 de margo de 2016 passou a vigorar o
novo Cédigo de Processo Civil, trazendo diversas mu-
dangas signi“cativas, entre elas, destaca-se a facilitaca
na conciliacdo amigavel entre as partes durante o pro-
cesso, mediante a realizagdo de audiéncias de concilia-
¢do. Ademais, outra alteracdo importante diz respeito
aos processos na fase de recursos, que agora preveem
0 pagamento de honoréarios de sucumbéncia pela par-
te vencida, aliviando, assim, a carga “nanceira daquela
gue obteve éxito na demanda. Outro aspecto relevan-
te é a contagem dos prazos processuais, que passaram
a ser em dias Uteis, possibilitando que os advogados
desfrutem de seus “nais de semana livres. Por “m,
destaca-se que os juizes agora devem seguir a ordem
cronologica de cada processo, independentemente do
grau de complexidade, visando evitar qualquer possi-
bilidade de favorecimento (artigo sem nome).

Segundo o autor (artigo sem nome), cinco principais
mudancas nas atividades de pericia contébil de acordo
com o novo Cadigo Civil:

Para a sociedade o perito contribui no escla-
recimento de prova quando os envolvidos
Nno processo requerem a revisdo de encargos
“nanceiros de bancos, condominios, ou até
mesmo no Sistema Financeiro de Habitacao.

Independente e incorruptivel, honesto e probo,
competente seja 0 perito nomeado pelo magistrado
para produzir prova pericial, atuando como auxiliar e
aguardado com expectativa para a emissao da senten-
¢a. O perito nomeado deve reconhecer a relevancia
social de sua competéncia, fundamentada em méritos
cidadaos, competéncia pro“ssional e conduta moral.
Sua responsabilidade social se estende além do pro-
cesso, em que emite opinides técnicas.

A pericia contébil é crucial para resolver con”itos
“nanceiros e contabeis em processos judiciais e extra-
judiciais, fornecendo uma base soélida para decisdes
importantes. Sua importancia reside na garantia da
justica e transparéncia nas relagcdes empresariais e co-
merciais.

€ Aumento de prazo para que as partes aleguem
a suspei¢do ou impedimento do perito, indiqguem

assistentes técnicos e formulem quesitos. Anti-
gamente o prazo era de 5 dias, agora sao 15 dias
Gteis, conforme art. 146 CPC/15.

€ O laudo pericial deve ser protocolado em juizo. 3. METODOLOGIA
Antes o laudo era protocolado em cartério.

A metodologia empregada nesta pesquisa consistiu
em pesquisa de campo, mediante a utilizagéo de téc-
nicas de coleta de dados com o objetivo de obter in-
formacdes relevantes para a solugdo do problema em
questdo. A coleta de dados foi realizada no primeiro
semestre de 2023, junto aos peritos contadores do es-
tado de Sao Paulo, valendo-se de questionario, via for-

€ O CPC/2015 possibilitou a <Pericia Consensu-
alZ, ou seja, as partes do processo podem escolher
de comum acordo o perito, o que substitui, para
todos os “ns, a prova pericial que seria realizada
por perito nomeado pelo magistrado. Conforme
art. 471 CPC/2015.
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mulario, contendo questdes fechadas. Como técnica de Qual o género do respondente:
coleta e analise de dados, foi adotada a escala Likert.

E importante ressaltar que o emprego de ques-
tionarios como instrumento auxiliar na produgao do
conhecimento é justi“cavel apenas quando aplicado
ao universo especi“co objeto da investigagao. Por este
motivo, foram elaborados dois questionarios direcio-
nados aos peritos contadores que atuam no estado de
Sé&o Paulo.

4. APLICAGCAO DA PESQUISA

= Masculino
Realizou-se analise dos resultados visando identi- Feminino
“car quais ferramentas sdo necessarias para a gestao = Nao informado

em pericias, bem como os beneficios dos softwares Grafico 1: Género do respondente
disponiveis no mercado para auxiliar na preparacéo e Fonte: Autora, 2023.
apresentacao dos laudos e pareceres contabeis. Para Idade do respondente, em anos:
tal “m, efetuou-se levantamento dos programas exis- 19
tentes por meio de buscas na internet, além da aplica-
¢ao de questionarios aos peritos contadores do esta-
do de S&o Paulo.
Embora apenas 77 dos 1197 questiondrios re-
metidos tenham sido respondidos, os dados obtidos 49%
foram relevantes para analisar quais programas sdo
empregados pelos peritos contadores. Cabe salientar
que, além dos programas mencionados na pesquisa,
os peritos contadores também tiveram a possibilidade
de citar outras ferramentas utilizadas por eles. Apoés a

andlise e interpretagdo dos dados obtidos, constatou- : gt:;o 2 40

-se que, no momento atual, ndo ha no mercado um # De 40 2 50

software completo que atenda satisfatoriamente as Acima de 50

necessidades dos pro“ssionais peritos contadores. Grafico 2: Idade do respondente em anos
Fonte: Autora, 2023.

4.1 Pesquisa de Campo Tempo de atuagio como

perito contador:
Nas ultimas duas décadas, houve um aumento sig-
ni“cativo no numero de softwares periciais devido ao
desenvolvimento da engenharia de software. Esses
programas automatizam célculos complexos, como
verbas trabalhistas e previdenciérias, agilizando o pro-
. o~ 0,
cesso e eliminando erros, oferecendo preciséo e con- 49%
“abilidade.
Em relacdo ao per“l dos peritos-contadores, 73%
sdo do sexo masculino e 27% do sexo feminino. Quan-
to a idade, apenas 1% tem até 30 anos, 16% estdo na
faixa de 31 a 40 anos, 33% tém entre 41 e 50 anos, e a = Até 5 anos
maioria, 50%, possui mais de 51 anos. Isso sugere uma = Entre 6 a 10 anos
experiéncia consideravel na pro“sséo, ressaltando a = Entre |1 a 15 anos
) o . ) . - ) Acima de |6 anos
importancia de incentivar jovens a ingressarem na area ~ ... .. N }
Gréfico 3: Tempo de atuagdo como perito contador
para renovar a forca de trabalho. Fonte: Autora, 2023.
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Atualmente exerce outra
atividade profissional
além da pericia:

Sim
= Nao
Gréfico 4: Exerce outras atividades pro“ssionais
Fonte: Autora, 2023.

De acordo com o Gra“co 4, 75% dos peritos-con-
tadores tém outras atividades além da pericia, muitos
deles mantendo escritérios de contabilidade e focan-
do em éreas relacionadas como atividade principal.
Apenas 25% dedicam-se exclusivamente a pericia.

Ao correlacionar o tempo de atuagéo na pro“sséao
com a faixa etaria, observa-se no Gra“co 5 que os pe-
ritos contadores acumulam experiéncia a medida que
envelhecem. No entanto, é notavel que a maioria dos
pro“ssionais com menos de 5 anos de atuacéo esta na
faixa intermediaria de idade, sugerindo um interesse
crescente dos jovens na pro“ssdo. Além disso, a con-
centracdo de peritos mais experientes acima de 50

anos aponta para a necessidade de renovacgéo da forgca

de trabalho e incentivo a entrada de jovens na area.

Faixa etaria

a W -

Entre 6e 10 Entre 11e 15 Acimade 16
anos anos

Até 5 anos
anos

Tempo de atuagao

W Até 30
HMDe 31a 40
M De 41 a50
W Acima de 50

Gréfico 5: Correlagdo Tempo de Atuagéo e Faixa Etaria
Fonte: Autora, 2023.

No Gra“co 6 e na lista abaixo, pode-se observar
as areas de atuacdo dos contadores na pericia con-
tabil, destacando-se que dos 77 entrevistados, o0s
dados se distribuem em: apuragéo de haveres - valu-
ation com 1,17%, avaliagdo de empresas e documen-
toscopia com 0,58%, civel com 0,58%, contabil com
32,75%, criminal com 0,58%, “nanceira com 24,56%,
fuséo, incorporagdo, cisdo com 0,58%, grafotécni-
ca com 0,58%, previdenciario com 0,58%, societario
com 0,58%, trabalhista com 12,87%, e tributaria com
24,56%.

Area de atuacgio

Societirio 0§ 001%
Previdencidrio 0§ 001%
Grafotecnica i 001%
Fusdo. Incorporacio. Cisdo I 001%
Criminal § 001%
Civel i 001%
Avaliacdo de empresas e documentoscopia | 001%
Apuracao de haveres - Valuation W 001%

Trabahista
Tributaria
Financeira
Contabil

50,

0%

L

=>%a

I, 0139
I 0 25%%
I 025%
I, 035,

10% 15% 20% 25% 30% 3%

Gréfico 6: Area de atuacéo dentro da pericia
Fonte: Autora, 2023.
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Os peritos contadores utilizam uma variedade de e "SAD ... Célculos previdenciarios" tém taxas de utili-
softwares para auxiliar em suas atividades e gestéo pe-zacgéo de 3%, 2% e 1%, respectivamente.
ricial. Esses softwares sdo agrupados em vérias areas Para a "Gestédo de Tarefas / Atividades," o "Sistema
de atuacéo: do perito" € o mais empregado, com uma taxa de utili-

No grupo "Atualizador Monetéario," o software  zagdo de 16%. Outros softwares, como "Sistema Pro-
mais utilizado € o "Debit Atualiza," com uma taxa de prio," "Monday," "Runrunit," "Bitrix," "Escavador,” "CPJ,"
utilizac&o de 10%. Em seguida, temos o "Abacus” com e "Projuris” tém uma taxa de utilizagéo de 4% a 1%.
4%, "Bacen" com 2%, "Atualiza Sistemas" e "Fluxo de  Na categoria "Outros," o "Microsoft e - Excel
Caixa Descontado a Valor Presente," ambos com 1%. /Word" é usado por 14% dos peritos contadores. Por
Na area de "Calculo Trabalhista," o "Sistema Unico de “m, 13% dos pro“ssionais n&o utilizam nenhum sof-
Célculos do TJ" lidera com 14% de utilizacéo, seguido tware especi“co em suas atividades periciais.
por "Debit Trabalhista" com 4%, "Peritus" e "PJE Calc Esses dados ilustram a diversidade de softwares
Cidadéo," ambos com 3%. utilizados pelos peritos contadores em varias areas

No contexto de "Calculo Previdenciario,” o "Projef ~ de atuacéo, desde calculos monetéarios até gestéo de
Net - Programa Simpli“cado para Célculo de Liquida- tarefas, re”etindo a necessidade de ferramentas espe-

¢do de Sentenca" é usado por 4% dos peritos conta- cializadas para suas atividades.
dores, enquanto "Prévius," "Memorial Previdenciério,"

Softwares mais utilizados

SAD - Cillculos previdenclirios -
Runrunit @
Projuris
Monday
Fluxo de Caixa Descontado a Valor... L
Escavador L
CPr
Bitrix L
Atualiza Sistemas R
Memorial Previdencidrio TR
Bacen N
Prévius TN B Respondentes
PIE Calc Cidadae RN
Peritus NN
Projef Net - Programa Simplificado para = L
Sistoma Progpric [N
Debit Trabalhista [N
Abacus I
Menhum
Debit Atualiza
Microsoft Oficoe - Excel / Word [
Sistema Unico d lculos do T NG
Sisterna do perito |

n

Gréfico 7: Softwares mais utilizados
Fonte: Autora, 2023.

Os dados sobre o0 uso de softwares na pericia con- atualizador monetéario (23%), gestao de tarefas/pro-
tabil revelam varias fungdes. No gra“co 8, os princi- cessos (19%), calculo previdenciario (6%), e outros
pais softwares utilizados séo: célculo trabalhista (25%), (31%).
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Atividade fim dos Softwares utilizados

M Cilculo Previdenciirio

M Gest3o de tarefas [ processos
W Atualizador Monetario

M Cilculo Trabalhista

M Outros

Gréfico 8: Atividade Fim vs Softwares Utilizados
Fonte: Autora, 2023.

Durante a pesquisa, também foi indagado aos peri- A seguranca é uma responsabilidade compartilhada
tos contadores a respeito de sua preferéncia em rela- entre provedores e usuarios, que devem manter a
¢ao ao tipo de acesso aos softwares utilizados em suas con“dencialidade de logins e senhas. Os provedores
atividades periciais. Observa-se no gra“co 9 que 57% de softwares na nuvem garantem a prote¢do dos da-
dos respondentes preferem o modelo on-premise, dos e assumem a responsabilidade por falhas e corre-
em que o programa € instalado localmente em suas ¢0es.
magquinas, enquanto 43% preferem o acesso em pla-  Quanto as necessidades de ferramentas e contro-
taformas digitais, ou seja, a utilizagéo de softwares na les em um programa de gestdo para pericias, 0s peri-
nuvem. tos contadores demonstraram interesse nas seguintes
porcentagens: Controle de nomeagdes, tanto respon-
didas quanto ndo respondidas, com 15,74%; Prazos de
entrega de laudo pericial, com 14,20%; Laudos entre-
gues, incluindo os sem esclarecimentos, com esclareci-
mentos e/ou complementares, com 13,89%; Contro-
le de recebimento de honorarios, abrangendo a opgao
de antecipacéo de 50% ou recebimento total ao “nal
do trabalho, com 13,58%; Incluséo e controle de ter-
mos de diligéncia, com 11,11%; Quesitos respondidos
e em andamento, com 9,88%; Dilac@o de prazos de
laudos, com 9,57%; Cadastro de colaboradores que
compdem a equipe de suporte, com 5,56%; Restricdo
de acessos as equipes de suporte e seus respectivos
arquivos escalados, com 4,63%; Gestdo de clientes
através do CRM e aspectos “nanceiros, com 0,31%;
Sistema de leitura e sumarizagdo de processos, com
0,31%,; Utilizac&o do Excel como ferramenta completa
Grafico 9: Software On-Premise ou Cloud para o controle, com 0,31%; Preferéncia por todas as
Fonte: Autora, 2023. . X

opcOes disponiveis, com 0,31%; Banco de dados com
andlise de casos semelhantes, com 0,31%; Gerencia-
mento de projeto com atribui¢c@o de tarefas e aloca-
1%.

Na utilizac3ao de softwares, prefere
que o sistema seja em:

57%

= Plataformas digitais (cloud)
Software instalado em maquina
(on-premisse)

E crucial que os peritos-contadores se adaptem
a tecnologia, seja utilizando softwares instalados em " _ .
suas maquinas ou plataformas online. Os programas ¢8io de equipe, com 0,3
em nuvem oferecem vantagens em termos de versati-
lidade, otimizacéo do trabalho e seguranca de dados.
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Principais ferramentas

Gerenciamento de projeto com tarefase... | 1
Banco de dados com anidlise de casos I 1
Todas as opgoes | 1
MNenhuma. O excel & uma ferramenta... I 1
Sistema de leitura e sumarizagio de... ] 1
Gestdo ¢llentes CRM e Financeiro | 1
Restricho de acessos as equipes suportes _
Cadastro de colaboradores compostos em.... || NNENENGNG
Dilacio de prazos de laudos [N
Quesitos respondidos e em andamento [ NN
Inclusao e controle de termos de diligénea _

Controle de recebimento de honordrios

B Respondentes

Laudos entregues - sem esclarecimentos, ..

Prazos de entrega de laudo pericial ||

Controle de nomeagtes - respondidas e nda_. _
0 10 20 i 40 s (1)
Gréfico 10: Principais ferramentas
Fonte: Autora, 2023.
4.2 Andlise dados 2009 vs. 2023 Faixa Etaria
60%
(BACK, Alice) encontrou os resultados realizados 50%
em 2009 e fazendo um compilado com essa pesquisa, 4,
Esses dados representam a distribuicdo percentual da o
populacdo em diferentes faixas etarias em dois mo- e
mentos no tempo: em 2009 e em 2023. Ao comparar- i
o1 10%
-se os dados de 2009 com os de 2023 veri“ca-se as
H : ~ . 0%
Segumtes Vana(}oes. 25 aos 40 anos 41 aos 55 anos  Acima dos 55 anos

2009 Wz2023
€ Faixa Etaria e Tempo de Atuagao:
Gréfico 11: Faixa etaria
Fonte: Autora, 2023.
Em 2009, a maioria dos peritos-contadores tinha

entre 25 e 40 anos (56%) e menos de dez anos de Tempo de atuagao
experiéncia (50%). Em 2023, essa faixa etaria diminuiu ~ *"*
para 17,10%, enquanto aqueles com 41 a 55 anos au- %%
mentaram para 32,90%. Além disso, a maioria agora 0%
tem entre 21 e 30 anos de experiéncia (50%), indi- 30%
cando a necessidade de formacgédo de novos talentose .,

investimentos em treinamento. -

0%

0~ 10 anos 11 - 20 anos 21 -30anos

W2009 W2023

Gréfico 12: Tempo de atuacéo
Fonte: Autora, 2023.
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Entre 2009 e 2023, houve uma mudanc¢a notavel Em contraste, em 2023, a area bancéria lidera, se-
nas areas de atuacdo dos peritos-contadores. Em guida pela contabil, “scal/tributaria, trabalhista e civel.
2009, a érea trabalhista predominava, seguida por Destaca-se 0 aumento na area contabil e a queda
habitacional, fazenda publica, familia, previdenciaria, na trabalhista, re”etindo mudancas econdmicas, so-
entre outras. ciais e regulamentacdes.

Area de atuagdo em pericia

Apuragao de haveres
Atualizagdo Monetaria
Avaliacdo de empresas e documentoscopia:
Avaliacio Patrimonial

|

Civel

Contébil

Criminal

Execucdo Fiscal/Tributaria
Familia

P
—
F
—_—_— e
s

Fazenda Pliblica ——r 2023
]
n
S ———
—
e
[ ]
——

. i s W 2009
Fus3o, Incorporacao, Cisdo

Grafotécnico

Habitacional
Previdenciéria e Revisional
Sistema Bancéario
Societdrio

Trabalhista

Gréfico 13: Area de atuagdo em pericia
Fonte: Autora, 2023.

€ Softwares periciais mais utilizados: subiu para 13%. Outros softwares como Debit Atualiza
subiram para 10%, enquanto o Prévius caiu para 3%. Al-
Entre 2009 e 2023, houve mudancgas notaveis nas es- guns, como Bacen, CPJ e SAD, permaneceram estaveis.
colhas de software por peritos-contadores. O Abacus Em 2023, novos softwares surgiram, como Projuris, Es-
caiu de 60% para 4%, enquanto o Sistema do Perito e 0 cavador e Monday, enquanto 10% dos pro“ssionais nao
Sistema Unico de Célculos do TJ aumentaram para 16% usam software especi“co, possivelmente in"uenciados
e 14% em 2023, respectivamente. O Microsofto® por mudancas tecnoldgicas e de mercado.

Softwares periciais utilizados

Sistema Unico de Calculos do T

Sistema do perito

Eunrunit

Frojef Met - Programa Simplificado para Calculo....

PIE Cale Cidaddo

Nenhum

Micresoft Oficee - Excel / Word

Fluxo de Caixa Descontado a Valor Presente
Debit Trabalhista

cPy

Bacen

LN Ir

Abacus

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

B 2000 . 2023

Gréfico 14: Softwares periciais utilizados
Fonte: Autora, 2023.
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5. CONCLUSAO

Disponivel em: <https://www?2:cfc:org:br/sisweb/
sre/detalhes_sre:aspx?Codigo=2020/NBCTPO1(R

A pesquisa objetivou analisar as ferramentas neces- 1)&arquivo=NBC TPO1(R 1):doc> - Acesso em:
sarias para a gestdo em pericias e os beneficios dos07/11/2022.

softwares disponiveis no mercado para laudos e pa-

receres contabeis. Os resultados indicaram que ndo BUOSI, V.Uma contribuicdo para o ensino

existe um software completo no mercado que atenda de pericia contébil . 1999, 163 p. Dissertagéo.
plenamente as necessidades dos peritos-contadores (Mestrado em Ciéncias Contabeis e Financeiras) ...
em S3&o Paulo. Para que um software seja e“caz, deve Universidade Catolica de S&o Paulo, S&o Paulo, 1999

importar/exportar dados de diversos formatos, re-

alizar andlises avancadas, gerar gra“cos e relatérios, CONSELHO FEDERAL DE CONTABILIDADE.
efetuar calculos complexos e integrar-se com outros 2020/NBCPP01(R1) - D& nova redagéo a NBC PP 01

softwares contabeis.

A pesquisa também destacou a necessidade de BRASILEIRA DE CONTABILIDADE ...

- Perito Contabil - D.O.U de 27/03/202O0NORMA
NBC

renovacdo na forca de trabalho, pois a maioria dos PP 01 (R1), Marco 2020. Disponivel em: <https://

peritos-contadores é mais idosa. No entanto, a com-

www1.cfc.org.br/sisweb/SRE/docs/NBCPPO1(R1).

peténcia e capacidade pro“ssional permanecem es- pdf> - Acesso em: 07/11/2022

senciais.

Uma pesquisa futura relevante poderia ampliar o FERREIRA, Adriana;

HONORIO, Ana Lucia;

estudo para outros estados do Brasil, considerando as SANTANA, André Ricardo; CAVALCANTE, Viviane;
particularidades regionais. A baixa taxa de resposta dos RANGEL, Ma. SilvaA Pro“sséo de Perito
questionarios (aproximadamente 6,4%) foi uma limita- Contabil e Sua Importancia no Campo da

¢do, sugerindo a necessidade de investigacdes adicio-Contabilidade . Disponivel em: <https://uniesp.
nais para obter uma amostra mais representativa das edu.br/sites/_biblioteca/revistas/20170705174137.

percepgbes dos peritos-contadores sobre os softwa-
res de gestdo ERPs em seus escritérios de pericia.
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