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Resumo

O planejamento estratégico € uma ferramenta essencial para empresas que desejam se destacar
no mercado e alcangar seus objetivos a longo prazo. Dentre as ferramentas utilizadas para auxiliar
no processo de planejamento estratégico, destacam-se a anadlise SWOT, PESTEL, Mapa de
Empatia, Curva de Valor e 0 BSC. O objetivo desse artigo é elaborar o planejamento estratégico
de uma incorporadora, aplicando ferramentas visuais e de simples compreensdo, a fim de
verificar a interacdo das ferramentas na elaboracdo do planejamento estratégicos. A abordagem
metodoldgica adotada nesta pesquisa foi um estudo de caso em uma incorporadora goiana de
pequeno porte, recém-constituida. Os resultados mostram os dados reunidos pelas ferramentas e
como foram utilizadas. O trabalho conclui que as ferramentas utilizadas sdo de grande valia para
0 estrategista que busca formalizar um planejamento estratégico estruturado, por ultimo o
planejamento apresentado foi incorporado e bem aceito pela alta dire¢do da incorporadora.
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Abstract

Strategic planning is an essential tool for companies that wish to stand out in the market and
achieve their long-term objectives. Among the tools used to assist in the strategic planning
process, the SWOT analysis, PESTEL analysis, Empathy Map, Value Curve, and BSC are
highlighted. The objective of this article is to develop the strategic plan for a real estate developer
by applying visually appealing and easily understandable tools to assess the interaction of these
tools in the formulation of the strategic plan. The methodological approach adopted in this
research was a case study conducted in a recently established small-scale real estate developer in
Goiés, Brazil. The results showcase the data gathered by the tools and how they were utilized.
The study concludes that the employed tools are highly valuable for strategists seeking to
formalize a structured strategic plan. Lastly, the presented plan was incorporated and well-
received by the senior management of the real estate developer.

Keywords: Strategic planning; BSC; Value Curve; SWOT.
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1 INTRODUCAO

Apesar da importancia do planejamento estratégico, muitas vezes ele € desacreditado, posto em
segundo plano, ou até mesmo confundido com eficiéncia operacional. O planejamento
estratégico sofre com a falta da definicdo de proposito e restricdes, sendo que proposito esta
ligado a missdo da empresa, 0 motivo de sua existéncia e como ela gera valor para seus clientes,
acionista, colaboradores e fornecedores. Ja as restri¢cfes sdo medidas que a organizagdo precisa
tomar para sua sobrevivéncia e manutencdo no mercado, portanto ter uma eficiéncia
operacional ¢ uma medida restritiva para se manter no mercado altamente competitivo, e de
nenhuma forma se relaciona com o planejamento estratégico que guia a empresa no caminho
de atingir sua visdo e gerar mais valor aos seus clientes, do que seus concorrentes
(CARVALHO; LAURINDO, 2010).

O planejamento estratégico possui duas etapas basicas e vitais para qualquer organizacao, sendo
a determinacdo dos objetivos da empresa e a escolha dos meios para atingir esses objetivos. Os
objetivos definem 0 que a organizacao pretende alcancar, e por isso € tdo importante, ja 0s
meios determinam a maneira que serd executada a estratégia € 0 que Serd necessario para se
alcancar os objetivos planejados (CONCEICAO, 2014).

Segundo Cavalcanti (2019), 58% das empresas da construcao civil analisadas sdo relativamente
novas, tendo sua fundacdo de 2010 a 2018, e 41,1% sdo empresas de pequeno porte, que
possuem faturamento bruto anual entre R$ R$ 360 mil e R$ 3,6 milhdes. Em seu trabalho nota-
se que empresas antigas se extinguem com o tempo, pois ndo conseguem se manter no mercado,
dessa forma a autora faz um comparativo de empresas que possuem um planejamento
estratégico bem definido e as que ndo possuem, com as empresas com maior e menor
desempenho, respectivamente.

Cavalcanti (2019) conclui que hd uma forte relacdo do planejamento estratégico com as
empresas com maior desempenho, de forma que as varidveis que mais influenciaram o
desempenho das empresas sdo: metas e objetivos bem definidos, padronizacéo e simplificacdo
dos produtos, avaliacdo do desempenho da empresa por meio de indicadores globais, nivel de
conhecimento dos colaboradores em relacdo as estratégias adotadas pela empresa,
entendimento e conhecimento pleno dos concorrentes e mudancas de mercado, e por fim
adequacdo da estrutura da empresa para atingir as metas estratégicas.

Diante dessa problematica, o planejamento estratégico viabiliza a permanéncia a longo prazo
das empresas no mercado, e guia as organizagdes em sua realizacdo de misséo e viséo. No
intuito de facilitar e guiar quaisquer empresas independente do porte, existem ferramentas que
coletam dados importantes e os organizam de forma visual e intuitiva, e orientam o estrategista
na formulacdo de seu planejamento estratégico, que visa alcancar o potencial maximo de sua
organizacdo. Também ¢é levado em consideracdo as oportunidades e ameacas do ambiente
externo, tais como a atual alta inflagéo e juros que corroem o poder de compra do consumidor
e consequentemente geram desafios para o setor da construcdo civil, assim fazendo o
planejamento estratégico bem estruturado, um recurso essencial para se destacar e sobreviver
aos ciclos da construcéo civil (CAVALCANTI, 2019).
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Portanto o objetivo desse artigo é elaborar o planejamento estratégico de uma incorporadora,
aplicando ferramentas visuais e de simples compreenséo, a fim de verificar a interacdo das
ferramentas na elaboracdo do planejamento estratégicos.

O trabalho se justifica a medida que propde a verificar a aplicacdo das ferramentas que auxiliam
na construcdo do planejamento estratégico, ja que as empresas no ramo da construcao civil
carecem desse tipo de planejamento e sofrem com as oscilagdes inerentes do mercado, de forma
que poderia ser mitigado os danos caso houvesse um olhar para o futuro e consciéncia dos
atributos da empresa que auxiliam e atrapalham a organizacao de se destacar no mercado. Dessa
forma o trabalho contribui para todas as pequenas e médias empresas no ramo da construgdo
civil, para que possam utilizar as ferramentas que auxiliam na elaboracdo do planejamento
estratégico e também contribui para a academia ja que o trabalho traz o tema do planejamento
estratégico no ramo da construcao civil no Brasil, um assunto ainda pouco explorado

2 REVISAO BIBLIOGRAFICA

2.1 Planejamento Estratégico

Segundo Oliveira (2018) o planejamento estratégico € a base metodoldgica para a indicar a
melhor direcdo a ser tomada, visando capturar oportunidades e prevendo movimentos
necessarios para mitigar ameacas. Dessa forma o planejamento estratégico € de
responsabilidade da alta dire¢do, onde sdo estabelecidos 0s objetivos da empresa e 0s cursos a
serem tomados para atingir esses objetivos, levando em consideracdo condi¢cfes internas e
externas a empresa e sua evolucao esperada. Por fim, é planejado de forma estratégica, o plano
tal que, coincide com a missao, visao e valores da empresa, tendo assim coeréncia e sustentacdo
decisoria.

Segundo Kotler (1992), é importante ndo somente tentar simular o futuro com dados histéricos
da propria empresa, mas sim criar diferentes instrumentos analiticos com relacdo ao futuro do
mercado. Kotler também, declara que o planejamento estratégico € a estratégia propriamente
dita, sendo assim individual e personalizada para cada empresa, tomando consciéncia de seus
recursos disponiveis, mercado inserido, objetivos e oportunidades.

Em suma, o propdsito do planejamento é possivel ser definido como a elaboragédo de processos,
técnicas e atitudes administrativas, que proporcionam condicdes viaveis de avaliar os resultados
das acdes presentes no futuro, em funcdo dos objetivos empresariais que norteiam e facilitam a
tomada de deciséo no futuro, de forma mais celere, coerente, eficiente e eficaz. Sendo assim,
pode-se afirmar que o uso do planejamento estratégico de forma sistematica tende a reduzir a
incerteza envolvida no processo decisorio, e consequentemente, aumentar a probabilidade de
alcancar os objetivos, desafios e metas estabelecidos pela empresa (OLIVEIRA, 2018).
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2.2 Etapas do Planejamento Estratégico

N&o ha consenso da literatura na metodologia para a elaboracdo do planejamento estratégico,
porém a maior diferenca se encontra na ordem em que sdo decididos os objetivos da empresa,
podendo ser anterior ao diagndstico da identidade e posicionamento organizacional de acordo
com Lima (2018) ou ap06s essa andlise, segundo Oliveira (2018).

Segundo Terence (2002) a construcdo do planejamento estratégico deve seguir as etapas
propostas no 1° estagio, compostas por 5 etapas, e considerar a etapa 0 como uma andlise atual
da empresa com ou sem planejamento estratégico vigente. Apos a elaboragdo do planejamento
estratégico, se faz necessario a implantacdo, execucdo, controle e avaliacdo do planejamento
estratégico, e essas etapas compdem o 2° estagio, conforme Figura 1.

Figura 1: Diagrama simplificado do processo de planejamento estratégico

ETAPA O

Avaliacao da necessidade e possibilidade de se fazer Planejamento Estratégico
Identificacdo da missdo e estratégia vigente
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Fonte: Terence, 2002.

A seguir sera detalhado as etapas que compBem o estagio 1, a elaboracdo do planejamento
estratégico, indicando as ferramentas que podem ser utilizadas para ajudar na realizacdo desse
processo complexo e importantissimo, que ndo pode ser criado de forma simplista e apressada.

2.2.1 Filosofia

Nessa etapa é realizada a identificacdo e consolidagdo da missdo, visao e valores, pois norteardo
todo a estratégia a ser seguida, concedendo ao planejamento coeréncia e solidez (TERENCE,
2002).

Apo6s o entendimento dos pré-requisitos na formulacdo da cultura e processo de
amadurecimento da alta diregdo e organizacdo como um todo, deve-se entdo partir para a
estruturacdo do carater da empresa, definindo sua a misséo, visao e valores.
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A missdo da empresa € a razao de “ser” da empresa, deve explicar qual o diferencial competitivo
da empresa, e deve servir como bussola para a empresa e ndo o destino em si, dessa forma néo
explicita o servigo ou produto oferecido, mantendo seu horizonte amplo e uma misséo aberta a
novas possibilidades e oportunidades, e por fim, pensando na alterag&o constante dos mercados,
a missao se molda as circunstancias, porém esta sempre definida, como Oliveira (2018) relata:
“Portanto, o importante ¢ que se ‘tenha sempre’ uma defini¢do, e ndo ter uma defini¢do ‘para

% 9

sempre’ ”.

A visdo ¢ a delimitacao do horizonte onde se quer chegar em um periodo definido de tempo. Ja
os valores sdo principios que refletem a gestdo da empresa, normalmente é o espelho dos valores
do empresario, e de forma geral, regula como a empresa ira se relacionar com seus clientes e
colaboradores (NAKAGAWA, 2014).

2.2.2 Diagnostico

O diagndstico da empresa é realizado no intuito de identificar suas caracteristicas mais
importantes e definir sua posicdo de mercado, sendo imprescindivel para a formulacdo de
estratégias, em que se utiliza essas caracteristicas para alcancar os objetivos pretendidos pela
alta direcéo.

Dessa forma o diagnostico da empresa é feito observando posicionamento de mercado em que
a empresa esta inserida, identificando os aspectos internos e externos a organizacdo. Para isso
é feito um estudo através de varias ferramentas disponiveis que serdo tratadas a seguir neste
trabalho.

A andlise SWOT é uma ferramenta que auxilia a empresa a identificar sua posi¢do no mercado
em que atua, e foi desenvolvida por ANDREWS (1971). Ela detalha as forcas (strengths), e
fraquezas (weaknesses), que sdo classificadas como uma analise interna, ja que fazem parte
do escopo em que a empresa detém controle, ja oportunidades (opportunities) e ameacas
(threats) sdo externas & empresa, sendo assim incontrolaveis (CONCEICAO, 2014).

Segundo esse raciocinio deve-se entdo elencar a forcas propulsoras da empresa que facilitam
alcancar os objetivos e devem ser reforgados, enquanto as fraquezas dificultam ou impedem
alcancar os objetivos, e devem ser superadas. Por fim as ameacas sdo situagcdes impeditivas
para alcancar os objetivos, e de forma anédloga as oportunidades sdo situacbes que ajudam
alcancar objetivos (LIMA, 2018).

Diferentemente da anélise SWOT a analise PESTEL visa o ambiente externo e é mais
contundente e focada direcionando as preocupacdes das oportunidades e ameagas nos Vvieses:
politico, econdmico, social, tecnoldgico, ecolégico e legais. Também ¢é conveniente
correlacionar as anélises SWOT com a PESTEL, identificando onde as forgas e fraquezas se
relacionam com as oportunidades e ameacas (HARRISON, 2010).

Porém ndo basta conhecer suas caracteristicas internas e as influéncias externas, deve-se,
também, ter ciéncia do que gera valor ao cliente, e o que ele considera como valoroso, sendo
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assim necessario uma anélise focada no cliente e em sua experiencia de consumo. A seguir é
estudado uma ferramenta que ajuda a organizagao a conhecer seus clientes e quais atributos eles
valorizam.

O mapa de empatia foi criado por Dave Gray e atualizado em 2017, sendo desenvolvido para
segmentar o publico-alvo de forma empatica, procurando deduzir suas dores e objetivos. O
mapa ¢ feito de forma visual no intuito de melhor identificar a persona, ou “avatar”, a qual a
empresa intenciona comunicar e vender seus produtos e servicos. O persona representa uma
classe de usuarios a ser atendida (CASTILHO, 2019).

Portanto deve-se buscar os atributos que o cliente realmente valoriza e se conecta para haver
um melhor aproveitamento das acGes estratégicas contribuindo de forma eficiente, eficaz e
efetiva.

Outra ferramenta de diagndstico é a Matriz de avaliagcdo de valor, ou curva de valor, em que
situa a empresa com relacdo a concorréncia e pontua aspectos em que se devem alocar mais ou
menos recursos, dessa forma reduzindo custos e gerando valor no atributo realmente qualificado
pelos clientes. A curva de valor é construida ao posicionar os atributos no eixo horizontal e
atribuir pesos a esses atributos no eixo vertical, criando assim uma curva onde é visualmente
marcante atributos a melhorar e o que reduzir (KIM, 2005).

2.2.3 Definicdo de Objetivos, Metas e

Para estabelecer critérios e indicadores, a ferramenta Balanced Scorecard (BSC) possui
reconhecimento referente ao acompanhamento da estratégia e sua execucdao. O BSC traduz a
missdo e visdo em medidas e objetivos claros para todos os participantes envolvidos
(CONCEICAO, 2014). Apesar da ferramenta ser bastante utilizada por diversas organizacdes
na execucdo das estratégias, o0 BSC ndo se propde a elaborar as estratégias, apenas garante sua
execucdo (EAUX, 2017).

Seguindo o raciocinio de alcancar a missao e visdo da empresa, a perspectiva financeira obtém
sua premissa atingida a partir do ponto em que a empresa atende tanto as expectativas dos
clientes, quanto do mercado. E para que se faca factivel esse sucesso financeiro é necessario
uma mudanca nos processos internos para que alcancem melhor performance, e essas mudancas
somente sdo possiveis atraves das pessoas, tecnologia e infraestrutura adequadas na perspectiva
de aprendizado e crescimento. Portanto deve-se trabalhar todas as perspectivas de forma
integrada, porém cada uma com suas devidas caracteristicas, como indicadores, metas e
objetivos (EUAX, 2020).

A perspectiva financeira é primordial, e guia as outras perspectivas. Nessa perspectiva 0s
objetivos estratégicos devem deixar claro o desempenho financeiro projetado para o futuro. Por
fim, todos os objetivos e metas das outras perspectivas devem se relacionar com no minimo um
objetivo da perspectiva financeira (EUAX, 2020).
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A perspectiva dos clientes elabora em quais segmentos estratégicos a empresa devera ter
enfoque, j& que é desse segmento que havera os resultados que sustentam a perspectiva
financeira, dito isso mercados especificos deverdo ser conquistados atraves das acles
estratégicas. Portando é necessario primeiro definir o segmento de atuacdo em mercados
estratégicos e por fim a escolha do cliente-alvo (EUAX, 2020).

Processos sdo atividades interdependentes, ordenadas de forma encadeada, que ocorrem como
resposta a eventos, e que possui um objetivo, inicio, fim, entradas e saidas bem definidas. Esses
processos podem ser entre a empresa e seus fornecedores ou clientes, de forma Inter
organizacional, ou dentro da prdpria organizacdo, de forma interfuncional, sendo que ambas
trabalham de forma conjunta para entregar valor ao cliente com seu produto ou servico final
(CBOK, 2013).

A perspectiva dos processos internos, segundo EUAX (2020), viabilizam os objetivos propostos
na perspectiva dos clientes, sendo que as medidas adotadas na perspectiva dos processos
internos devem ter foco nos processos com maior impacto na satisfacdo dos clientes e no
alcance dos objetivos financeiros da empresa (CONCEICAO, 2014).

A organizacdo é feita de pessoas e tem seu objetivo servir e gerar valor para outras pessoas.
Nesse sentido, a empresa deve ter enfoque no habilitador que possibilita a organizagdo operar,
e entregar resultado, ja que sdo as pessoas que possibilitam os lucros e a sua manutencdo. A
partir dos objetivos estabelecidos, se faz necessario a integracdo das pessoas nessa nova
orientacdo estratégica, sendo provavel a demanda de capacitacdo e treinamento das equipes
(EUAX, 2020).

A tecnologia € outro habilitador de todo o processo, pois ela reune, organiza, e parametriza as
informacdes, cada segmento demanda mais ou menos tecnologia, porém sem ela € inviavel os
processos de controle e gestdo, possibilitando assim a implantacdo de processos com maior
precisdo, menor custo, maior velocidade, e maior seguranca (EUAX, 2020).

3 METODOLOGIA

A abordagem metodolégica adotada foi um estudo de caso. Para atingir o propdsito da pesquisa,
ela foi dividida em trés fases, conforme orienta Yin (2005): Exploratéria - Revisdo
Bibliogréafica, e ambientacdo da incorporadora; Desenvolvimento - Coleta de dados requeridos
pelas ferramentas, analise e interpretacdo dos dados, elaboracdo do planejamento estratégico,
verificar interacdo das ferramentas; Consolidacdo - Anélise do planejamento estratégico, das
ferramentas utilizadas em sua criagéo.

A revisdo bibliografica foi o primeiro passo da etapa exploratoria, que teve por finalidade
proporcionar a familiaridade com a area de estudo, foi realizada a partir de pesquisas em
periodicos cientificos, teses e dissertagdes, periodicos de indexacdo e resumos utilizando
palavras-chaves como: planejamento estratégico, SWOT, PESTEL, mapa de empatia; curva de
valor; BSC; metodologia; entre outras.
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A ambientacdo da empresa foi feita por meio de entrevistas com a alta direcdo para identificar
as caracteristicas da incorporadora.

A fase de desenvolvimento teve seu inicio na coleta de dados através de entrevistas com a alta
direcdo, com intuito de identificar e estabelecer a filosofia da empresa quanto a sua viséo de
futuro, misséo, visdo, valores, objetivos e metas. Em seguida também foram coletados dados
necessarios a utilizacdo das ferramentas utilizadas, tais como pontos fortes, fracos,
oportunidades, ameacas, ambientacdo da empresa no mercado imobiliério, pesquisa de mercado
sobre valores de imoveis, etc., que sdo necessarios para dar inicio e corpo na elaboracédo do
planejamento estratégico a partir das, da etapas descritas por Terence (2022), citadas na Figura
01.

Apbs a coleta de dados, foi feito uma analise das informacdes coletadas e distribuidas com a
ajuda das ferramentas, tais como SWOT, PESTEL, Mapa de Empatia, Curva de Valor,
Balanced Scorecard. A partir dessas ferramentas que relinem e organizam as informacdes
coletadas de forma visual foi dado inicio na anélise da interacdo das ferramentas por meio da
observacao do resultado das tabelas criadas.

Feito o planejamento estratégico, contemplado pela definicdo de objetivos e meios para atingi-
los, foi avaliada a utilizacdo das ferramentas utilizadas no processo de elaboracdo do mesmo,
utilizando as seguintes variaveis, facilidade de usos e beneficios gerados pela utilizacdo das
ferramentas em conjunto.

A conclusdo a partir das impressdes da alta direcéo a através de uma entrevista, foi feita a fim
de verificar a expectativa da alta direcdo em relacdo ao planejamento estratégico.

4  Resultados e discussdes

A incorporadora pertence a um grupo, que conta com uma empresa varejista de materiais para
construcdo que possui 26 anos de mercado, € uma empresa de médio porte e possui bons
fornecedores e colaboradores que estdo engajados com a empresa. Possui um lote no Jardim
América em Goiania para construcdo do primeiro empreendimento residencial. O grupo ainda
ndo possui planejamento estratégico formal, porém ha o desejo de realizar planos para cada
empresa de forma que conciliem todos os planejamentos do grupo.

ApoOs as entrevistas com a diretoria, foram desenvolvidas opgdes de missdo com base nas
praticas de mercado das incorporadoras atuantes no estado de Goias e foi adotada a seguinte
missdo: “Viva a la Dubai, onde a experiencia, tecnologia e inovac¢do encantam a todos”.

Assim como a missdo, a visdo e os valores das empresas também sdo fundamentais para
entender sua esséncia e comprometimento com seus clientes e com a sociedade em geral.

A partir das informacdes coletadas e seguindo a filosofia Lean, estabeleceu-se uma viséo
ambiciosa de se tornar "incomparavel", tecnoldgica, inovadora, e surpreendente no mercado
regional, em 5 anos. Para alcancar essa visao, a adotou-se valores sélidos e comprometidos com
a exceléncia em atendimento ao cliente, transparéncia e honestidade.
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Notou-se que a satisfacdo do cliente é o principal objetivo da incorporadora do estudo, pois a
empresa entende que clientes satisfeitos sdo a base do sucesso e da reputacdo da empresa. A
transparéncia é valorizada pela Incorporadora para manter a confianga do cliente, promovendo
uma relagéo aberta e honesta. A honestidade foi observada como essencial para garantir a
integridade da empresa e para construir relagdes duradouras e significativas com os clientes e
colaboradores.

Apoés feita a entrevista com o diretor da incorporadora, foi identificado pontos fortes, fracos,
oportunidades, ameacas. A analise SWOT feita no Apéndice 1, Tabela 1, permitiu uma viséo
geral dos principais fatores internos e externos que podem afetar a Incorporadora, tanto positiva
quanto negativamente.

Um dos principais pontos fortes identificados é a independéncia de capital externo, o que traz
beneficios, uma vez que ndo é necessaria a tomada de empréstimos com bancos e investidores,
possibilitando maior lucro.

Devido ao grupo de empresas, o relacionamento com bons fornecedores é outro ponto forte
levantado, assim como a infraestrutura organizacional constituida, como por exemplo setor de
compras, financeiro, marketing, logistica e uma governanca ja estabelecida.

Ja analisando os pontos fracos o grupo nao conta com a expertise da construcao de prédios, nem
com sistemas de gestdo de obras, em relagdo aos concorrentes podendo impactar na eficiéncia,
qualidade e retorno nos investimentos.

Outro ponto fraco identificado foi ndo ter um quadro de funcionarios definidos, como
engenheiro responsavel, equipe de carpintaria, equipe de armacao, pedreiros, serventes, mestre
de obras, e outros profissionais relacionados a construcdo civil. Como nao houve obras de
prédios, a incorporadora ndo possui maquinarios e equipamentos necessarios para a construcdo
de edificios, tais como BobCat’s, cremalheiras, gruas, guinchos entre outros.

Por fim a incorporadora ainda ndo possui um planejamento estratégico formalizado, ela também
ndo conta, ainda, com um grande diferencial de mercado.

Os fatores analisados como oportunidades baseiam-se na expectativa de que o crédito seja
facilitado pelo atual governo baseado nas gestdes anteriores, e outra oportunidade é a tendencia
de apartamentos compactos e inteligentes que auxiliardo a empresa a atingir seus objetivos.

Ja as ameacas sdo baseadas num mercado extremamente competitivo com varios outros
integrantes do mercado imobiliario, que estdo consolidados e em franco crescimento. Outra
ameaca € a falta de médo de obra qualificada, onde as grandes incorporadoras ja reservam 0s
melhores profissionais.

Outra questdo € a matéria prima da constru¢do, como ago e cimento, que sofre oscilagdes de
acordo com o mercado global, como demanda Chinesa, guerras, petréleo entre outros fatores
que encarecem o0s produtos.

Com base nessa analise, foi possivel elaborar estratégias para potencializar os pontos fortes da
empresa, minimizar os pontos fracos, aproveitar as oportunidades identificadas e se preparar
para enfrentar as ameacas. Portanto a ferramenta foi avaliada como de facil uso, e gera
beneficios de formalizar os pontos importantes para a empresa.
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Com o objetivo de obter uma visdo mais ampla e estratégica sobre o mercado em que a empresa
atua, foram realizadas anélises cruzadas SWOT e PESTEL. A analise SWOT identificou os
pontos fortes e fracos da empresa, assim como as oportunidades e ameacas do mercado.

Para complementar a analise SWOT, foi realizada a analise PESTEL, que buscou identificar os
fatores politicos, econébmicos, sociais, tecnoldgicos, ambientais e legais que afetam o mercado
em que esta inserida a incorporadora em analise.

O Apéndice 1 Tabela 2 apresenta uma andlise dos pontos fortes e fracos, bem como das
oportunidades e ameacas da Incorporadora, em relacdo aos atores/pontos Politico-Legal,
Econdmico, Socio-Cultural, Tecnoldgico, Ambiental, Juridico e Etico. Dentre as oportunidades
identificadas, destaca-se a possibilidade de aproveitamento de incentivos fiscais para
investimento em imoveis, a adogdo de novas tecnologias para construcdo e a parceria estratégica
com empresas do setor.

Outra oportunidade importante € o aumento da demanda por imoOveis mais acessiveis e a
preferéncia dos consumidores por imoveis com tecnologias integradas, o que pode ser um
diferencial competitivo relevante para a empresa. Além disso, ha uma possibilidade de novas
politicas pablicas para incentivar a construcao civil e o crescimento da economia local.

Entretanto, a Incorporadora também enfrenta algumas ameacas, como as restri¢des legais e
burocréticas para a constru¢do, o aumento da carga tributaria sobre imdveis, o risco de
processos judiciais contra a empresa e a flutuacdo do mercado imobiliério.

Em resumo, a analise SWOT X PESTEL da Incorporadora apresentou importantes novas ideias
sobre a empresa e pode ser utilizada como base para a tomada de decisdes estratégicas visando
0 aproveitamento das oportunidades e a minimizacdo das ameacas, bem como para aprimorar
seus pontos fortes e superar seus pontos fracos.

A andlise PESTEL estressou diversas possibilidades, e com isso se tornou uma ferramenta com
grau de dificuldade maior que a SWOT, porém apresenta maior abrangéncia de fatores externos
que podem influenciar a empresa em estudo.

Apbs o diagndstico da incorporadora, foi realizada uma pesquisa de mercado que utilizou como
base um artigo cientifico que reuniu um grande banco de dados da Associacdo de proprietarios
de imdveis em Goiania (ADEMI-GO). Esse estudo permitiu identificar as oportunidades de
mercado em 2019 e tendéncias do mercado apontadas por Amaral (2019).

Além disso, foi feita uma busca por imoveis através das corretoras que atuam no mercado
goiano para verificar e validar as informacdes obtidas na pesquisa. Com base nesse processo, €
possivel tomar decisdes estratégicas mais fundamentadas e alinhadas com as oportunidades e
tendéncias do mercado imobiliario em Goias.

A partir do artigo de Amaral (2019), e atualizadas as informacdes, estabelece-se uma estratégia
de construcdo de apartamentos de um quarto, menores que 50m2, com valor do metro quadrado
de venda variando de R$4.000,00 a R$8.000,00 com valor final de R$200.000,00 a
R$400.000,00, no intuido de atender as personas: jovens e investidores.

Com a estratégia guiada pela pesquisa de mercado realizada, foram feitas as analises dos perfis
dos clientes, curva de valor, postura estratégica e por fim estabelecidos os critérios para
construcao do BSC.

TRABALHO DE CONCLUSAO DE CURSO Il 1° Semestre de 2023 10



Pontificia Universidade Cat6lica de Goias
Escola Politécnica e de Artes
Curso de Engenharia Civil

A partir dos mapas de empatia expostos no Apéndice 2, Figura 2 e baseado também na missdo
e visdo da incorporadora, busca-se realizar empreendimento tecnoldgicos, sustentaveis, e com
fachadas que chamem atencéo por sua singularidade de beleza, com imoveis mais praticos e
eficientes buscando otimizar espacos e oferecer uma experiencia de compra para seus clientes.
Essa ferramenta foi peculiarmente dificil sua realizagdo ao propor conhecer seu publico-alvo
de forma mais aprofundada, oferecendo uma anéalise de como satisfazer o cliente.

A partir da curva de valor no Apéndice 2, Figura 3 estabeleceu um padrdo de imdveis que
buscam otimizar espacos como eliminar piscinas, corredores, espacos de festas, reduzir vagas
de estacionamento, espacos comuns grandes, criar areas de coworking, espaco para pets,
apartamentos inteligentes e funcionais, espacos verdes e sistemas de sustentabilidade como
captacdo da agua da chuva, jardins na cobertura, salas comerciais, espacos funcionais como
lavanderia coletiva, padarias e farméacias com intuito de oferecer praticidade no cotidiano dos
moradores, e por fim elevar design da faixada moderno, comunicacdo atraves de influencers e
midias digitais.

Com essas analises baseadas nas ferramentas aqui utilizadas foi possivel enquadrar a
incorporadora aqui estudada em uma postura estratégica de crescimento, onde hd uma
predominancia de oportunidades e pontos fracos em relacdo aos seus concorrentes. Nessa
postura de crescimento existem quatro opgOes estratégicas possiveis, sendo que a inovacgéo €
sempre a mais bem vista, e foi essa a adotada, que busca um planejamento estratégico bem
estruturado, pesquisas de mercado para identificacdo do perfil do consumidor, curva de valor
no intuito de embarcar em um mercado ainda inexplorado, e por fim tecnologia e
sustentabilidade como diferenciais mercadolégicos.

A partir desse estudo, estabeleceu-se como principal objetivo construir um prédio de 11
pavimentos com 4 apartamentos compactos por andar, em um prazo de 2 anos, e vender as
unidades do empreendimento em menos de 6 meses apds o langamento.

Com obijetivos claros sdo definidos metas, indicadores e iniciativas reunidas na ferramenta BSC
presentes no Apéndice 3 Figura 3, divididos nas quatros perspectivas da técnica.

O primeiro objetivo da Perspectiva Financeira é elevar o valor de mercado da empresa, e 0
indicador selecionado para medir 0 progresso nesse sentido é o valor de mercado da empresa.
A meta estabelecida é atingir um valor de mercado de R$ 20 milhdes, em 2 anos. Para alcancar
essa meta, as iniciativas incluem investir em marketing e publicidade para aumentar a
visibilidade, desenvolver projetos inovadores que agreguem valor ao empreendimento e
fidelizar clientes por meio de um atendimento diferenciado.

O segundo objetivo é alcancar um valor econémico agregado, o indicador selecionado para
medir o progresso € o lucro liquido. A meta estabelecida é obter um lucro liquido de 30%. As
iniciativas para alcancar essa meta incluem reduzir custos operacionais sem afetar a qualidade
dos produtos e servigos oferecidos, implementar novas tecnologias para otimizar processos
internos e aumentar a eficiéncia da equipe e realizar estudos de viabilidade de projetos para
identificar oportunidades de investimentos rentaveis.

O terceiro objetivo é obter o retorno sobre o investimento, e o indicador selecionado para medir
0 progresso é o retorno sobre o patrimonio liquido. A meta estabelecida é atingir um ROE de
20% a.a. Para alcangar essa meta, as iniciativas incluem identificar oportunidades de
investimento com boa relacdo risco-retorno, monitorar constantemente os resultados dos
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investimentos realizados e realizar analises de mercado para identificar tendéncias e
oportunidades de negdcio.

O primeiro objetivo da Perspectiva de Clientes visa atender a satisfacdo dos clientes com o
empreendimento, o indicador adotado € o indice de satisfacdo do cliente, e a meta é de 85%, 0
que pode levar a recomendaces positivas e aquisi¢des futuras. Para isso, € proposta a realizacdo
de pesquisas de satisfacdo periodicas para avaliar e atender as necessidades dos clientes.

O segundo objetivo busca alcangar visibilidade e o reconhecimento da marca para o publico
jovem e investidor, o indicador é a taxa de reconhecimento de marca com meta de 70%, em 5
anos. Para alcangar isso, é proposto um aumento no investimento em publicidade em meios
digitais e eventos do mercado imobiliario.

O terceiro objetivo visa desenvolver atributos especificos que sejam relevantes para jovens e
investidores, com indicador sendo a taxa de ocupacdo e meta de 70%, a partir de imdveis
compactos e funcionais, com tecnologia embarcada e &reas de lazer compartilhadas.
Possibilitando aumentar a atratividade do empreendimento e, consequentemente, a taxa de
ocupacéo.

O primeiro objetivo da Perspectiva de Processos internos € a Eficiéncia Operacional: A
eficiéncia operacional esta diretamente ligada a satisfacao do cliente. O indicador selecionado
sera cumprimento de prazos e orcamento com meta de 80%.

Gestdo de Fornecedores e Parceiros possui como indicador um indice de satisfacdo dos
fornecedores e parceiros, com meta de 90% e busca uma boa relagdo com os fornecedores
através de transparéncia e um canal de comunicacdo aberto.

Gestdo do Relacionamento com o Cliente possui como indicador o indice de satisfacdo do
cliente, com meta de 85%, e 0 método para atingir essas metas seriam as iniciativas: realizar
treinamentos e capacitaces da equipe para um atendimento personalizado e eficiente;
disponibilizar canais de comunicagdo acessiveis e ageis para o cliente; realizar pesquisas de
satisfacdo para identificar oportunidades de melhoria.

Marketing e Comunicagéo, indicador taxa de converséo de leads em clientes, meta 20%.
Iniciativas: investir em campanhas de marketing segmentadas e personalizadas para cada
publico-alvo; acompanhar as métricas e indicadores de desempenho das campanhas de
marketing; manter um site e redes sociais atualizados e informativos

Gestdo da Qualidade, indicador indice de conformidade, meta 80%. Iniciativas: realizar
inspecdes e testes de qualidade em todas as etapas do processo de construcdo e entrega dos
imoveis; estabelecer padrdes de qualidade e garantir o cumprimento dos requisitos legais e
normativos; disponibilizar um canal de atendimento ao cliente para identificar e corrigir
eventuais problemas ou defeitos apos a entrega dos imaveis.

O primeiro objetivo da Perspectiva de Aprendizado e Crescimento é desenvolver competéncias
técnicas e comportamentais nos colaboradores, indicador porcentagem de colaboradores
treinados e certificados, meta 90%. Iniciativas: contratagdo de empresa especializada em
capacitacdo e treinamento; utilizacdo de plataformas de ensino a distancia.
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Garantir boa comunicagdo interna, indicador taxa de satisfacdo dos colaboradores com o
sistema de comunicacdo, meta 90%. Iniciativas: adogéo de softwares de gestdo de comunicagéo
interna; definicdo de canais de comunicacao claros e eficientes.

Garantir um ambiente de trabalho seguro e saudavel, indicador taxa de acidentes de trabalho,
meta 95%. Iniciativas investimento em infraestrutura de seguranca e satde no trabalho; adocao
de softwares de gestdo de seguranca e saude no trabalho

5 Conclusao

Por fim conclui-se que foram atingidos os objetivos propostos pelo trabalho, tendo entéo
elaborado o planejamento estratégico. A partir do diagnéstico da empresa, foi estabelecido
indicadores, metas e iniciativas com auxilio da ferramenta BSC, para alcancar a visdo proposta.
As ferramentas que auxiliaram o desenvolvimento do planejamento estratégico tiveram
importante contribuicdo para sua formulacdo, ja que trouxe as informacdes necessarias e
formou-se uma linha de raciocinio para aproveitar oportunidades de mercado. A analise SWOT
documentou pontos a serem melhorados e pontos que ja sdo fortes e devem ser utilizados a
favor da empresa. A analise PESTEL X SWOT destacou as influéncias externas de forma a
categorizar de onde poderiam surgir oportunidades e ameacas, e com isso extrapolou a viséo
para 0 mundo externo. O mapa de empatia elucidou muito bem os atributos relevantes para o
publico-alvo, determinando entdo como atingi-los e melhor agrada-los. Ap6s uma andlise
minuciosa de quem a empresa pretende atender, notou-se padrfes que devem ser levados em
consideracdo para a producdo de produtos personalizados para o publico-alvo, e a ferramenta
curva de valor tornou o processo muito claro e guiou as acdes estratégicas para se destacar no
mercado e buscar um oceano azul. Por Gltimo temos a ferramenta BSC que compilou e deixou
claro os objetivos estratégicos e os meios para atingi-los, sendo entdo uma ferramenta poderosa
de comunicacdo e gerenciamento de planos de acdes de forma muito objetiva, e estabeleceu-se
indicadores que guiam e balizam a empresa em sua busca do cumprimento do planejamento
estratégico.

Apos a formulacédo e apresentacdo do planejamento estratégico para a alta direcdo e grupo de
investidores, houve uma grande injec@o de energia no processo o0 que possibilita tomadas de
decisdes mais embasadas com margem para maiores investimentos futuros ja que 0s riscos e
oportunidades agora sdo conhecidos.
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Apéndice 1
Tabela 1: Analise SWOT

FATORES INTERNOS
PONTOS FORTES (+)

Capital préprio e Inexperiéncia de mercado

e Bomrelacionamento com e Falta de mdo de obra prépria
fornecedores de material para e NdAo possui equipamentos
construcdo e Nao possui planejamento

e Equipe engajada estratégico bem estruturado

e Possui um bom modelo de e Ainda ndo tem um diferencial
governanca competitivo relevante

e Possui ativos (imoéveis)

FATORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES (+)

O crédito ao consumidor serd e Concorrentes estdo melhor
ampliado posicionados

e Tendéncia surgindo que vai e Mao de obra escassa no mercado
favorecer a venda de imdveis e Matéria prima sofre oscilacoes

devido a eventos externos

Tabela 2: Analise SWOT X PESTEL

Fatores Pontos Fortes Pontos Fracos | Oportunidades Ameacas Dificuldade em

~ entender as
- - P Faltade mao de Crescimento da
Possui umbom N&o possui Parcerias Restrigoes legais e Sécio- cultural obrapropria populacio necessidades e os
Politico - Legal modelo de planejamento bem | estratégicascom | burocréticas para desejos dos
governanca planejado empresas do setor conslruES\u consumidores
Aproveitamento de Aumento d Preferénciados
" incentivos fiscais umel ,0 acarga consumidores por
Politico - Legal parainvestimento em| trlbtil’:zila;:bre Sécio- cultural imoveis com
imoveis |.ecm|og|as
Possibilidade de _ integradas
novas politicas | Risco de processos Tecrold Adogalm denovas Inexperiéncia de Adog;‘ao de bR'TCO de
Politico - Legal publicas para judiciais contraa ecnologico tecnol oglas-para mercado tecnologias obso eslcencla
. construcéo inteligentes tecnologica
incentivar a empresa eger Scho0gca
construcéo civil Utilizagdo de
- . softwares de gestéo | Adogéo lentade
Aumento da . N&o possui
A . Tecnolégico . deprojetosede [novas tecnologias
. . Inexperiénciade demandapor Instabilidade equipamentos
Econdmico Capital préprio PRI " N relacionamento com | por parte do setor
mercado iméveis mais politica e econdmica N
- clientes
acessiveis - = -
= ‘ - Ainda nao possui um
omrelacionamento i i
x Adocéo de novas ~ . diferencial
L comfornecedores Faltade mao de ) Flutuagdes no Tecnol6gico .
Econdmico N . tecnologias para RSN competitivo
de material para obraprépria N mercado imobiliario I t
= construgéo relevante
construcéo Vaor
Possibilidade de conscientizagio Restricoes
Econdmi Possui ativos Néo possui Crescimento da preservagio de Ambiental ecolégicada ambientais mais
condmico S ¥ i
(im6veis) equipamentos economialocal materiais de sociedade rigidas
construcdo Novas
Aindando temum regulamentacdes Restrigoes legais e
" : Parcerias Legal = burocréticas para
Econdmico diferencial estratégicas com paraaconstrugéo .
competitivo civil construgéo
empresas do setor
relevante Maior demandapor | Possibilidade de
N Aumento da procura | Possivel mudanga no . empresas problemas com ética
. Inexperiéncia de . Etico
Sécio- cultural Equipe engajada ad por imoveis mais comportamento do socialmente empresarial e
mercado . N ) .
acessiveis consumidor responsaveis conduta antiética
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Apéndice 2

Figura 2: Mapa de Empatia

FPerfil jovem que busca comprar um imdével de menos de S0m* no Jardim América em Goidmia:

O gue ele pensa e sente?

Estd ansioso para ter um lugar proprico para
chamsar de lar;

Deseja uma casa'apartamento modemo &
funcional;

Waloriza o des;

e a decoragdo;

Preoccupa-se com a localizagBio e facilidade de
acesso;

Quer sconomizar dinheirco & enconfrar opgdes
acessivels;

Tem medo de fazer wma escolha ruim e se
arrepender depois

O gue ele ouve?

Amigos que jd compraram imodveis e suas
experiéncia

Annncios de imdweis na intermet;

Corretores  de  iméweis gque buscam wender
Imovels;

Familiares que podem ter opinides e dicas sobre
a compra de imoveis.

O que ele vé?

Andncios de imdveis em sites e redes sociais;
Imagens = videos dos imdveis que estio & venda;
Apartamentos decorados & mobiliados;
Apartamentos com tecnologia & sustentabilidade;

Comentirios e avaliagdes de clisntes gue j2
compraram imdveis

O gue ele fala e faz?

- Procurz informagdes & faz pesquisas na intemst
zobre mmovels;

- Wisita os imdveis pessoalments para ver a
localizagdo e caracteristicas;

- Pede opiniZo de amigos e familiares;
- MNegocia pregos e condigdes de pagamento;
- Decide com cuidade e leva sm consideragEo

wérios fatores antes de fechar negdcio.

is sdo suas dores?

- Dificuldade em enconfrar imdwveis gus se
encaixem no perfil dessjado;

- Mhiedo de fazer uma escolha rnuim e se arrepender
depois;

- Preo:‘upa.l;=r: com a acessibilidade & a facilidade
de ac Z

- Preccupagfo com a seguranga do imodwel & da
regifo.

Quais sdo seus ganhos?

- Ter um lugar propric para chamar de lar;

- Sentir-ze segurce = confortivel em ssu novo
imdwel;

- Economizar dinheiro em longo prazo;

- Ter um apartamento modemo & bem decorado;

- Ser bem localizado e ter acesso fdcil a servigos e

COMmMETrCios Proximos.

Perfil de investidores gue buscam comprar imdveiz para revenda e aluguoel como renda pasziva:

O gue penza e sente’

D gue vaT

Dies=ja encontrar oportunidades de investimento
imobilisric que ofsregam wm  bom  retomno
financeiro a longo prazo.

Chesr minimizar os rizcos e magimizar os lecros
=m zeus investimentos.

E=tS dispeste = dedicar tempe = recurses para
pesguizar 2 avaliar cuidadosamente as opedes de
fmrvestimento disponivels.

“Waloriza a estabilidade e a seguranca financeira,
Esxtd dizpostc a assumir um certo nivel de risce

mas quer ter confiznea de
gue suas decisdes serfo bem Som tadas=_

Eszta imteressade em obter informacdes: e
conhacimentos =obre o mercado imobilidrio e as
tendéncias em GoiZnia.

WE wma variedade de opedez de mmovels para
Irvestimenio =m Goldnia, com difsrentes precos
= tipos de propriedadas dispomniveis.

Wé a necesszidade de avaliar cuidadozaments asz
opormmidades de investimento para mmimizar
rizcos e maxmmizar lacros.

W& a necessidade de obter informagdes precisa
atuzalizzdzs sobre o mercade imobkiliZric
Goddnia e as tendéSncias de investimento.

m

e
ey

i

O gue ouve?

Ohrve sobre outras pessoas que tiveram sucesso
am Investimentos imobilifrios em GoiZnia

Chrve sobre as tendéncias do mercado imobilidrio
em Goidmia, mchundo as dreas que estdo se
walorizando mais e as gue ==tic em declinio.

Ohrie 2 opini3o de aspacialistas am investimentos
imobilidrios, como  corretores =  consultorss
financeiros.

TRABALHO DE CONCLUSAO DE CURSO Il

O gue fala e faz7

- Fala com owtros imvestidores imohbi para
compartilhar  informapSes e ™
Drrvestinuento

- Fa=z 1mma  pesguisa detalhada sobre asz

pra]::ns:'.adea disponivels sm Goidnia & =uas
perzpectivaz de -walorizagio e potencial de
alugual.

- Fala com corretores e consultores financeiros
para obter oriemtagic =2 conselho: zobre as
melhores opgdes de investimento.

- Faz= ofartaz = nel—'cc];,..:ie
imdeis aE—"ZI.tM i

com propristirics de
Srices.

- F.ealizz amdlizez financeiras e de mercado para
avaliar a= opormamdades de mwvestimento com
base =m critérios especificos, como RO (retomo
sobre investomentc), tama de occupagioc = tempo
de retorno.

Quais si0 suas dore=T

- Feceio de investir em 1mma propriedads que pode
nZo gerar o retorno financairo ssperado.

- Preccupacio com 2 sesuranga = estabilidade
financeira do investimento.

- Incerteza =scbre a gualidade das i.nfarma.qe"%
disponivreiz sobre o mercado Dmcobilidric = as
tendéncias de mvestimento e Godinda

- Feceio de tomar uma decizic de investomento
mazl fimdamentada ou com bass em mformacdes
imprecizas.

™

- PreocupacSo com os custos  associados
propriedade, como impostos, mamutencic e
seguranga

Quais sdc seus ganhos?

- Potencial de zerar renda passiva por meio do
alusueal de inmedrrais.

- Potencial de obter hicros sigmificativos com a
walorizagio da propriedade.

- Possikilidade de doversificar swa carteira de
Irrvestimeantos.

- Aomizicio de noves conhecimantos e hakilidades
sobre o marcado mmeobilidrio e o investimento am
propriedades
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Figura 3: Matriz de avaliagdo de valor

Para o perfil jovem que busca comprar um imavel de
menos de 50m’ no Jardim America em Goidnia:

Reduzir

Espago  de  amazenamento  desnecessdno
(exemplo: guardz-roupas grandes)

¢ Areas comuns pouco utilizadss (exemplo: salio
de festas pouco Fequentado)

¢ Comodidades excessivas (exemplo: piscina de
tamanho olimpica)

Eliminar

¢ Espaco de estacionamento (como muttos jovens
usam framsporte publico ou aplcatvos de
transporte)

¢ Ewpaco desnecessano em  areas  prvalivas
(exemplo: varandas grandes)

¢ Excesso de coredores e dreas comums

Criar

¢ Areas de coworkmng e espagos de estudo
compartilhzdos

*  Tecnologia mtegrada zo apartamento (exemplo:
fechaduras mtelizentes)

¢ Comundade engajada em praticas sustentaveis

Elevar

¢ Dengn modemo & amojado

¢ Infegragio com a nafureza (exemplo: jardm
vertical)

¢ Comumcacdo com o cliente afraves de canas

digitais

TRABALHO DE CONCLUSAO DE CURSO Il

Para o perfil de investidores que buscam comprar
imoveis para revenda e aluguel como renda passiva:

Reduzir
o Custos dz construcdo e mamutengéo
®  Tempo de construgéo e entrega

Exresso de espaco de ammazenamento

Eliminar
*  Espacos comuns desnecessanos
o Matenas de construggo caros e pouco duraveis

¢ Exresso de dreas verdes e paisagismo

Criar
*  Apartamentos compactos e fncionai:

¢ Tenologia integrada para facilitar a gestéo de
locagdo

o Servicos compartilhados (exemplo: lavandens
coletva)

Elevar

Desin sofisticado & elegante

*  Seuranca e privacidade

Rentabilidade do mvestimento

1° Semestre de 2023
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Apéndice 3
Figura 3: BSC
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Objetivos Perspectiva
Estratégicos | Indicadores | Metas Iniciativas d‘z:",':::‘:s ) Objetivo Indicador |Meta Iniciativa
1. Investir em marketing e publicidade para Investidores
Valor de Atingirum [aumentar a visibilidade da marca;
Elevar o valor valorde 2. Desenvolver projetos inovadores que Atingir alta satisfacdo | . . " . -
mercado da . ) Satisfacio do| dos clientes jovens e Indice de Realizar pesquisas de satisfacao
de mercado empresa mercado de [agreguem valor ao empreendimento; Cliegnte investidore; como satisfagdo do | 85% | periddicas para avaliar e atender
R$ 20 milhes|3. Fidelizar clientes por meio de um empreendimento cliente as necessidades dos clientes
atendimento diferenciado.
1. Reduzir custos operacionais sem afetar a Atingir alta visbiidade | 1 et o mvestimento o
qualidade dos produtos e servicos oferecidos; | [Comunicacéo| e reconhecimento da h o e e
k . « Marketing | marca para o piblico reconhecimento| 70% | publicidade em meios digitais e
Alcancar valor 2. Implementar novas tecnologias para otimizar 9 jovempe inve’:tidor de marca eventos do mercado imobiliario
- - Lucro liquido [processos internos e aumentar a eficiéncia da
econdmico | Lucro liquido em30%  [equipe:
o 1
agregado . " . " imbvel
greg 3. Realizar estudos de viabilidade de projetos ) Deselwl\{olver atnbLftos Desenvqlver.lmovels compac}os e
. o . Atributos do | especificos que sejam Taxa de 90% funcionais, com tecnologia
para identificar opor‘(unldades de Produto relevantes para jovens ocupacao ° embarcada e areas de lazer
investimentos rentaveis. e investidores compartilhadas
1. Identificar oportunidades de investimento
. com boa relagdo risco-retorno; delizar cli - Desenvolver programas de
Retorno sobre | Atingir um ] Fidelizar clientes jovens P N N
Retorno sobre o e 9 2. Monitorar constantemente os resultados dos | | Fidelizacio | e investidores para | , \ncice 4 fidelidade e relacionamento, como
X X o patriménio | ROE de 20% |. X X X . fidelidade do | 50% |descontos em novas aquisicdes de
p: lizados: do Cliente | novas oportunidades N L .
investimento liquido aa investimentos realizados; de nogbeios cliente iméveis e acesso exclusivo a
3. Realizar andlises de mercado para identificar lancamentos e eventos
tendéncias e oportunidades de negacio.
Perspectiva dos L
P Processeschave Indicadores Metas  [Imiciativas
de
1. Unilizay ferramentas de zex: =nto de F e Objetivos Indicadores Metas Iniciativas
projetos para monitorar  controlar os prazos & Ci
Eficiéncia Operagional | O¥3imet & f‘““‘:“’:‘fr::;‘i’n 80% custos;
h ° 2. Capacitar u!‘inax a 1. Contratacdo de empresa
eficiincia operacional Dcscntu_o\v_cr Neimero de especializada em
competencias 0% capacitacdo e treinamento;
sidades & desgjos dos P colaboradores acitatd
olvimento de produtos 108 Pessoas mmt;z";ﬁ;,als treinados e 2. UA‘“Zecao de dmalt.afnrmes
; t e ensina & distancia
Tavagioe ) madida; nos colaboradores certificados
Desenvolvimento de m'a‘m_”““de 2. Raalizar pasquisas ds mercado pars sdentificar 1. Adocao de softwares de
Produtos e tendénrias & oportunidsds: Taxa de satisfacdo C i
Pessoas Garantir boa gestio de comunicagio
PR ~ oz dos colaboradores - -
3. Implementar tecaslogiss  inovasdes para Tecnologia comunicagéio 0% intema; 2. Definigao de
com o sistema de
aprimorar a qualidade dos imgveiz interna - canais de comunicagao
comunicacan claros e eficientes
1. Szlecionar fornecedores 2 parceiros com base
. celack Tndice de satizfzgio critérios de qualidade e confiabilidade; 1. Investimento em
G“""‘::r ! E'el'm;e__ e dos fommacadaren e | 905 S e quaiude s oAt Garantir um infraestrutura de seguranga
« Farcetros & Pasceiios perceiros 2. Mantar unn canal ds comimnicagho beo & Infraestruts ambiente de | Taxa de acidentes de asss e salide no trabalhc;
transparents con o forecedsres & parceitos NiTraestiutura 4 abalho seguro e trabalho * 2. Adogio de softwares de
- —— saudavel gestdo de seguranga e
1. Realizar treinamentos e cepacitagbes da aquipe
‘para um o e esiciente; salde no trabalho
Gestilo do . N . - N
Relacionamento com o | Atsndimsnio a0 Cliants I“"“f:x:::f;" 2. Disponibilizar canais de comunicagio
Cliente .
3. Realizar pesquisa: de s:
oportunidades de malhoria
L. Ivestir am campanhes de marksting
segmentadas = perzonalizade: para czda piblica-
Marketing & Toadecamvearsio |40, fa Acompanhay 25 mitricas = indicadores de
Comunicagio Mariceting de leads em clismtes | 7T enho das campanhzs de marksting; 3
itar o sit2 2 redes socizis amualizads
informativos
1. Feealizar in=pegdes ¢ tastes de qualidade em
de cansragia =
——
Indice de P N
Gestio da Qualidade | Controlsds Qualidads | conformidadsdos | pose | = Deibelecer padrbes de qualidade e garantiio
imivels entregmes cumprimento dos requititos lagais @ nomativos:
2. Disponibilizar tm czanal de atendimento ao
clieme para idemrificar = evenmuais
problemss ou defeitos apds 3 antreza dos imdveis
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RESOLUCAD n® 0382020 - CEPE

ANEXO |
APENDICE a0 TCC

Termo de autorizagio de publicagiio de produgio académica

(A} estudante LUCAS CARDOSO MARANGOMN] do Curso de ENGEMNHARIA
CIVIL, matricula  2020.LM025.0048-5,  telefone: HI9] 364224 c-mail
2020100230485 @ pucgo.cdubr, na qualidade de titular dos diremos autorais, em
consonancia ¢om a Lel n® 961098 (Lal dos Doireitos do Autor), autonza a Pontificia
Unmiversidade Catolica de Goias (PUC Goias) a dispomibilizar o Trabalho de Conclusdo
de  Curso  intimlado PLANEJAMENTO  ESTRATEGICO DE  UMA
INCORPORADORA, UM ESTUDD DE CASD, gratuitaments, sem ressarcimento dos
direitos autorais, por 5 (cineo) anos, conforme permissies do documento, em meio
eletronico, na rede mundial de computadores, no formato especificado | Texto PDF);
Imagem {GIF ou JPEG)Y Som (WAVE, MPEG, AIFF, SND) Video (MPEG, MWV,
AV, QT outros, especificos da drea; para fins de leitura efou impressiio pela intemet, a
titulo de divulgacdo da produgdo cientifica gerada nos cursos de graduaglo da PUC Godas.

Gotiimia, 28 de FEVEREIRO de 2023,

Assinatura do autor: L eenca M ?ﬁ;i‘tdﬂfdﬁé

Nome completo do autor: LUCAS CARDOS0 MARANGON]
M

Assinatura do professor—orientador: "‘E_';%___

Mome completo do professor-orientador: Priscilla Borges De F. Rodrigues
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