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RESUMO: Este artigo consiste em um estudo empirico, descrevendo uma empresa no ramo
de producdo de materiais e ferragens para a construcdo civil, localizada no municipio de
Monte Carmelo-MG, ao qual objetivou se analisar todas as caracteristicas do setor de
planejamento estratégico de vendas, seus aspectos de funcionamento dentro da mesma. A
parti desse estudo surgiu a possibilidade de propor recomendacgfes, almejando aumentar a
eficiéncia, dando énfase na importancia de ter um planejamento bem estruturado afim de
manter a organizacdo ativa competitivamente em cada situacdo empregada. E de suma e
extrema importancia ter um conhecimento aprofundado dos resultados desse setor € sua
representatividade nos resultados gerais da empresa. Nessa organizacdo estudada existia
problemas que ndo possibilitava o uso total de seus recursos potenciais da capacidade de
negdcio. Destaca se duas questdes primordiais ao qual estdo listadas: ocorréncia de falhas nos
processos de vendas internas, em relacdo ao intermédio entre cliente e empresa por meio do
vendedor, externamente também existe falha na relacdo e comunicacdo direta entre o
profissional de vendas e o consumidor ativo; prazo de entrega de produtos vem causando
transtornos para o empreendimento. Essas situacdes sdo responsaveis pela contraposicdo entre
0 tempo de compra e prazo de entrega de materiais. Além do mais ndo apenas tende a gerar
prejuizos econdbmico mais perda de grandes consumidores, o0 que leva a organizacgéo a ter uma
deficiéncia em seu planejamento estratégico e sua tomada de decisdo com relacdo a vendas,
requerendo investimentos tecnoldgicos e de natureza inovadora, com auto grau de seguranca
com a intencdo de melhorar e aumentar consideravelmente seu planejamento e execucao
estratégica no departamento de vendas.

PALAVRAS-CHAVE: Planejamento Estratégico De Vendas; Crescimento Eficiente

ABSTRACT:This article is an empirical study describing a company in the field of materials
and hardware production for construction, located in Monte Carmelo-MG, which aimed to
analyze all the characteristics of the strategic sales planning sector, its aspects of functioning
within it. From this study came the possibility of proposing recommendations, aiming to
increase efficiency, emphasizing the importance of having a well-structured planning in order
to keep the organization active competitively in each situation employed. It is extremely
important to have a thorough knowledge of the results of this sector and its representativeness
in the overall results of the company. In this studied organization there were problems that did
not allow the full use of its potential resources of business capacity. Two key issues to which
are listed are: failure of internal sales processes, in relation to the intermediary between
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customer and company through the seller, externally there is also a failure in the relationship
and direct communication between the sales professional and the active consumer. ; Product
delivery time has been causing inconvenience to the venture. These situations are responsible
for the tradeoff between purchase time and delivery time of materials. Moreover, it tends not
only to generate economic losses but also the loss of large consumers, leading the
organization to have a deficiency in its strategic planning and sales decision making, requiring
technological and innovative investments, with self-degree. with the intention of significantly
improving and increasing its strategic planning and execution in the sales department.

KEYWORDS:Strategic Sales Planning; Efficient Growth

1INTRODUCAO

Este artigo apresenta os resultados de um estudo de caso realizado em uma empresa
em monte carmelo minas gerais , no periodo de 25/02/2019 a30/06/2019, sobre o
Planejamento estratégico e suas aplicacbes, andlisedas praticas, tendo em vista a
conformidadepara dar continuidade em seus processos visando aperfeicoar e melhorar as
atividades econdmicas contidas na elaboracéo e execucédo levando em consideragdo termos de
evolucéo e falhas no ciclo empresarial.

Este estudo de caso foi realizado durante a disciplina de estagio supervisionado,
obrigatoria para a conclusdo do curso de administracéo é de extrema importancia para praticas
de aprendizados, interagindo com as atividades e ciclos organizacionais vivenciadas no dia a
dia.

Objetivando sempre dar énfasenas metas organizacionais estabelecidas em seu plano
de negbcio para condicionar mais inovagdes processuaisno empreendimento, atendendo
asmetas e objetivos sem alterar por completo sua estrutura e sim modelando em conjunto as
melhorias identificadas por meio das falhas que ocorrem e as que seriam provaveisde
acontecer em meio a préatica do plano.O propdsito é inibir acdes falhdveis que venha a surgir
futuramente ou que possa tornar-se repetitiva, que passa despercebida dentro e fora da
organizacao.

A principal justificativa da pesquisa foi demonstrar uma falha encontrada no processo
de execucdo do planejamento estratégico na empresaque visivelmente encontra deficiéncias
ao ser executado, existe uma falha em dois departamentos da organizacgéo no setor de recursos
humanos e vendas. Espera-se que o planejamento estratégico seja atingido, o mais préximo
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possivel do que foi projetada para ser realizado, trabalhar falhas em processos, visando
adaptar possiveis melhorias as projecdes futuras da organizacdo para alcancar os objetivos e
metas da empresa inibindo todos os erros que ocorrem nos planos distribuidos para cada
departamento.

E de extrema importincia para a organizagio em termos de planejamento estratégico,
ao gual se observa que a empresa é carente sobre informacdes de como planejar as operacdes
internas e externas, é essencial que a empresa tenha um planejamento estratégico, bem
elaborado e executado, livre de possiveis falhas que surgem em determinados ciclos.

O objetivo desse estudo éaveriguar se o planejamento estratégico da organizagdo esta
sendo executado razoavelmente, visando melhorar o processo continuo da empresa dando
énfase nas falhas encontradas para desenvolver uma solugdo viavel que proporcione a
empresa a evoluir continuamente e excluindo processos e excursdes prejudiciais para atingir
todas as metas estabelecidas.

A partir de umapesquisa feita na empresa que proporcione o levantamento dos pontos
positivos e negativos, que seja possivel identificaraperfeicoamentos em aplicacdo e
execucdodo planoestratégico feito pela organizacao, para minimizardeficiéncias na elaboracéo
e determinacdo das atividades transformando falhas em situacdo favoraveis, com solucdes
préprias a cada situacdo organizacional.

O método de pesquisa adotado sera estudo empirico e bibliografico de
caraterdescritivo.Por meio de um estudo empirico e bibliografico acompanhando as préaticas
diarias corporativas com o objetivo de identificar, melhorar estratégias tracadas pela empresa
para atingir os objetivose metas sempre com destague no planejamento e implantacdo das
estratégias projetadas quedificilmente sdo livres de falhas em sua continua excursao.

Uma limitacao é que a empresa ndo fornece todos os dados necessariospara um melhor
entendimento. Mas com o auxilio bibliografico e um estudo feito dentro da corporacao,
possibilitaraque a limitacdo seja compensada no contexto de dados oferecidos com restricdo
ou falta de informacdo viavel.

Este artigo esta estruturado da seguinte forma: o capitulo 1 apresenta a introdugéo; o
capitulo 2 apresenta o referencial tedrico incluindo os principais conceitos utilizados na
analise dos resultados; o capitulo 3apresenta pesquisas e resultados; o capitulo 4 apresenta as

solucBes para situacdo encontrada; o capitulo 5 apresenta consideracdes finais; o capitulo 6
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apresenta as sugestdo para empresa; por fimo capitulo 7 apresenta as sugestdes e

recomendacOes a academia.

2 REFERENCIAL TEORICO

Este capitulo apresenta um estudo e aprofundamento a respeito do planejamento
estratégico e seus processos de aplicacdo pratica dentro e fora das organizacdes para
ampliacdo e obtencdo de novos mercados dando continuidade as diretrizes da empresa para
atingir suas metas e objetivos.

Segundo Chiavenato eSapiro (2003) O planejamento estratégico é um ato de pensar e
fazer planos de uma maneira bem elaborada considerando diversas variaveis que venha a
surgir com sua aplicagdo pratica dentro da organizacdo. E uma éarea do planejamento
empresarial, que facilita a gestdo de uma empresa para contribuir para atingir suas metas em
relacdo a alcancar mercados cada vez mais concorridos e disputados constantemente, o
mesmo proporciona e leva a organizagao a pensar, inovar em suas estratégias, para que seja
possivel obter um auxilio mais proximo da realizacdo dos objetivos empresariais.

Segundo Cavalcanti e Marly (2007) Planejar estrategicamente significa usar recursos
de forma eficiente para aumentar a produtividade do empreendimento. Com elaboracdo de um
plano estrategicamente pensado, usando o modelo swotusado para analisa e criar um plano de
negocios, importante salientar que o mesmo é um importante instrumento para um
planejamento bem definido.

Consiste em recolher dados importantes que possa caracterizar 0 ambiente
internodando énfase na forca e fraqueza, no externo destacando as oportunidades e as
ameacas que 0 mercado traz para empresa, gracgas a sua facilidade e simplicidade aplicacional
ele pode ser utilizado para qualquer tipo de analise de cenario, é um exemplo de um sistema
bem simples e muito eficaz destinado a posicionar e verificar a posicao estratégica da empresa
ou instituicdo no mercado.

De acordo Almeida e Francisco (2000)Planejar refere se ao ato de pensar em um
futuro almejado, além de elaborar um plano para chegar as metas estabelecidas usar uma
estratégia implica em identificar bem detalhado todos os recursos que estdo disponiveis, para
reconhecer as possibilidades dentro da realidade para antecipar as tendéncias, direcionar um

estudo em relacdo a concorréncia e mais diversas acdes relacionadas aos negécios.
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Segundo Almeida e Francisco (2000) E também um processo sistematico usado para
desenvolver e implantar os planos para atingir os fins objetivados, fornece a organizacdo uma
orientacdo geral e detalhada para ser aplicada em qualquer departamentoo mesmo ira
identificar uma forma possivel de eliminar as deficiéncias que futuramente possa aparecer em
qualguer um dos processos aplicados dentro do contexto da empresa, no mesmo sentido torna
se importante saber quais os problemas que se enfrenta se com o plano estratégico e definir
todos eles para que seja melhorado os processos que tem como principal objetivo atingir
pontos importantes de crescimento, evolucdo nas metas j& estabelecidas dentro da
organizagéo.

De acordo com Sertec e Paulo (2007)Planejar € uma forma de inovacdo e melhoria
visando ndo somente metas externas, mas também objetivos internos com o intuito de
aumentar razoavelmente a produtividade do empreendimento.

Segundo Sertec e Paulo (2007)Para que seja possivel crescer dentro do prazo que foi
estimado inibindo assim erros que venha a ocorrer com 0 tempo em sua execucao uma
empresa que constantemente planeja e acompanha as mudangas de mercado sempre
necessitara de um plano detalhadamente elaborado e definido, ao identificar falhas nos
processos torna se mais praticos e ageisa obtencdo de créditos estratégicos.

Ainda de acordo com esses autores, Todo negocio tem seus pontos positivos e
negativos, ao conhecer suas forcas e fraquezas a empresa tem uma visdo abrangente de suas
acoes, que permite que a mesma tenha uma no¢do mais clara das acfes a serem tomadas
reduzindo assim suas probabilidades de errar em suas aplicacGes diversificadas.

Segundo Chiavenato e Sapiro (2003) O planejamento estratégico € um processo de
formulacdo de estratégias organizacionais no qual se busca a insercdo da organizacao e de sua
missao no ambiente que se esta atuando, buscando atingir suas metas e objetivos para ampliar
suas operacdes é aumentar a sua demanda de mercado.

De acordo com Rezende e Denis (2008) O planejamento estratégico da organizagdo é
um projeto dindmico, complexo, desafiador, inteligente e necessario para organizagdes
preocupadas com sucesso ou éxito das operacOGes cotidianas na busca pelo sucesso
organizacional para promover o crescimento e evolucdo da empresa possibilitando o

crescimento para superar a concorréncia de mercado.

Figura 1: Andlise de SWOT

GETEC, v.10, n.33, p.56-68//2021



SANTOS, J.M.; ANJOS, M.A.D.

UTIL PREJUDICIAL
Para atingir o objetivo Para atingir o objetivo
=%
e
L <
T 5
£ 5 Pontos Fortes Pontos Fracos
g S (Strengths) (Weaknesses)
8o £
= 2
O =
L
= E
e
=
5 32
=
O <

Fonte:Cara (2019)

O modelo swot visa analisar as oportunidades e as ameacas, por meio das definigdes
do util destacando os pontos fortes e as oportunidades do negocio em que atua a organizacao
para alcancar os objetivos tracados em suas estratégias e em contra partida 0 mesmo visa
identificar os pontos prejudiciais dando assim destaque nos pontos fracos e nas ameacas que
atinge a empresa, ao qual seu principal intuito seja eliminar as fraquezas e trabalhar na
ampliacdo dos pontos forte sempre buscando melhorar os processos internos e externos.

A partir de um aprofundamento sobre as diretrizes, conceito e conclusdes dos autores
citados no quadro abaixo, que € relacionado ao planejamento estratégico utilizando analise
dos pontos fracos e fortes das organizacGes eles concluiu que as empresas devemter uma
visdo ampla do mercado em que atua, assim sendo possivel melhorar seus pontos fracos e
aumentar seus pontos fortes para inibir procedimentos prejudiciais dentro do contexto
organizacional para melhorar constantemente suas operacOes e ter uma tomada de deciséo
relativamente positiva em relacdo asexpectativas futuras da empresa, é de extrema
importancia o uso do modelo swot para tracar um perfil da organizacdo e adequar melhor a

mesma a um mercado cada vez mais exigente.
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Quadro 1: Resultados de Pesquisas

Autor Titulo Entidade e ano Resultado
Chiavenato, | Planejamento | Rio de janeiro: Melhorias nos processos
Sapiro estratégico Elsevier,2003 estratégicos
Cavalcanti, | Gestéo 2.ed.rev. e ampl. S&o Paulo | Aprimoramento da gestdo
Marly estratégica de | thomsonlearning, 2007 estratégica nas organizagoes
negocios
Almeida, Planejamento Resultados positivos
Rev. adm.
Francisco estratégico e contemp. vol.4 no.3 Curitiba S | alcangados
. ept./Dec. 2000
proatividade
Sertec,Paul | Administracdo | Curitiba: Ibpex,2007 Elaboracéo e aplicacao de
0 e planejamento estratégias melhor definidas
estratégico
Rezende, Planejamento | Rio de janeiro: Brasport, Melhoria organizacional
. - 2008.
Denis estrategico

Fonte: Autor da Pesquisa

A partir da inspiracdo de uso do modelo swot, tendo como base a conclusédo dos
autores citados na tabela acima é conclusivo que as organizacdes necessitam estar
constantemente analisando as mudangas que ocorrem no mercado, mas dentro e fora do
empreendimento para obter resultado cada vez mais razoaveis e positivos visando uma
evolucédo que aumente consideravelmente os resultados financeiros e organizacionais. Conclui
se que a sobrevivéncia de um negocio na atualidade depende de uma constante adaptacédo de
mercado sempre trabalhando na melhoria das fraquezas e crescendo os pontos fortes para

ganhar constantemente o mercado e manter se sempre ativo na ampla concorréncia.

3 PESQUISA E RESULTADOS

Setor de vendas interna e externa, fases e processos, aplicacao e avali¢do de resultado.
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O setor de planejamento estratégico de vendas controla e determina o setor de vendas,
esse é dividido em duas partes.

A primeira em vendas internas com uma equipe de seis vendedores dentro da empresa
fazendo o atendimento dentro da empresa e atendendo clientes das cidades mais proximas
também, e a outra parte da equipe e composta por cinco vendedores.

A segunda refere se aosExternoscada um deles é responsavel por uma quantidade de
cidades a fazer o atendimento e venda aos clientes, um dos vendedores fica responsavel pelo
estado de Goiés também,todas a tomadas de decisdes relacionadas a mudancas ou alteracao
do setor sdo discutidas semanalmente pelo gestor responsavel, equipe gerencial e de vendas.

Nessas reunifes sdo propostas novas abordagem para acompanhar a mudanca do
mercado para buscar ampliacdo de regides e cidades onde busca se novos clientes, todas as
técnicas empregadas sdo analisadas e estudadas estrategicamente para que O SuUCeSSO seja
alcangado, sempre buscando reduzir as falhas encontradas nesse processo.

Sdo responsaveis por orientar a respeito de todas as mudancas propostas em rotas de
vendas e interacdo de vendedores com seus clientes. O administrador da empresa e seus
assessores do departamento comercial séo responsaveis por todos os planos de vendasdos
empregados semanalmente, filtrando as informagdes diarias dentro do sistema de comercio,
visando mapear tudo o que pode ser melhorado e aprimorado na empresa para aumentar a
venda dos produtos comercializados.

Leva-se em conta um numero de cidades que um determinado vendedor atende, a
partir dai é comparado com os demais, considerando quais produtos sdo vendidos naquela
regido, qual o retorno, assim adotando e adaptando novas técnicas que proporcionam aumento
de giro e saida de produtos em estoque, ou que sdo fabricados sob medida nas instalacGes da
organizacdo, o que € um de seus diferenciais de mercado no ramo de materiais de construcédo
civil e serralheria.

Dentro desse contexto sdo analisados neste setor citado acima, o modelo de analise
swot, que visa identificar os pontos fracos, forte, oportunidades e ameacas que a concorréncia
proporcional diariamente dentro do mercado, esse departamento e de extrema importancia,
que visivelmente necessita de mudancas constantemente para acompanhar e adaptar se
aomercado.

Assim, entra em agdo o setor estratégico que formula todo o ciclo de vendas e

interacdo com clientes, os profissionais que desempenham essa funcdo sdo responsaveis pelas
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mudancgasque podem ou ndo proporcionar uma melhoria, um aumento de lucratividade de
acordo com as orientacOes que foi ouseram passadas a equipe de vendas gue ira aplicar com o
ato da venda.

A partir de uma analise detalhada do setor estudado que foi o setor de planejamento
estratégico de vendas,0 mesmo utiliza o0 modelo de analise de pontos fracos, fortes, ameacas e
oportunidades, neste departamento de suma importancia identifica-se visivelmente que
algumas falhas passam despercebidas na visdo e andlise do gestor e responsaveis por esse
departamentoe s&o pecas chave na aplicacdo de melhorias no processo.

Mas em todo processo existem falhas, por menor que seja, elas proporcionam uma
reducdo na obtencdo dos objetivos estabelecidos dentro do plano de comércio, a situacao atual
encontrada de falhas no sistema de vendas que por si s6 leva uma consideravel parte do tempo
de atendimento na venda por parte do vendedor que esta em cidades, isso implica em custos
em termos monetarios e de tempo de locomogdo, ao analisar por meio do método swot ja

mencionado acima encontrou se as seguintes situagoes.

Quadro 2: Analise Swot do Setor

Nessa parte estd a ampla e constante corrida contra a concorréncia que
vence a corrida por obter consumidores em novas regides, algumas
desmotivacBes parte de vendedores também contribui para a perda de
Pontos fracos | mercado, a disputa de rotina leva a empresa a perder novos e antigos

clientes para outras empresas por fatores como prec¢o e atendimento

A organizacdo preza pela satisfacdo de seus clientes, mantendo a
qualidade no fornecimento de todos os seus produtos para suprir todas
Pontos fortes | as necessidades do seu publico alvo, diferenciando se de seus

concorrentes, tornando a empresa um diferencial de mercado.

A organizacdo esta sempre atenta a atrair mais consumidores e fechar
com empresas contratos de vendas e fornecimentos de grandes
construcdes, visa a qualidade do atendimento ao cliente para
Oportunidades proporcionar o melhor estado de conforto para que o mesmo esteja
sempre buscando os produtos ofertado para atender as necessidades de

consumo, o mercado de ampla concorréncia dentro do estado requer

um grande esforgco por parte da organizagdo para manter se ativa e
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ampliar seus lucros do ramo.

N&o apenas a concorréncia ameaca a empresa as abordagens ao cliente
também, percebe se que a variacdo de cliente também é um fator que
determina a fidelizagdo ou ndo para a mesma nem toda forma de
atender e vender um determinado cliente pode ser aplicada a todos,
mais 0 mercado exige mudancas rapidas e estratégias bem elaboradas
Ameages para que a empresa mantenha se ativa no mercado esse é um fator que
pode mudar o destino de um empreendimento rapidamente ao nao

aderir a inovagao pode levar a mesma a falir em pouco tempo de vida.

Fonte: Autor da Pesquisa.

Diagnosticando um dos principais problemas que é enfrentado atualmente pela
empresa, que é precisoaderira uma nova forma de incentivo de consumo por meio de vendas,
com uma divulgacdo de produtos em plataformas acessiveis em meio digital, existe uma
deficiéncia em relacdo ao atendimento informativo de produtos e sanar duvidas de clientes,
fica a inteira responsabilidade do vendedor que nem sempre esta na regido para auxiliar o
consumidor no momento da duvida, falta um setor de vendas a distancia um comercio digital
para crescer e melhorar as receitas com produtos, que ndo existe também um E-comerce com

vendas on-line que reduziria razoavelmente custo com estadia e locomocéo de vendedores.

4 AS SOLUCOES PARA A SITUACAO ENCONTRADA

Com a identificacdo do problema relacionado ao setor de planejamento estratégico de
vendas surgiu como uma solucdo vidvel de baixo custo, levando em consideracdo que a
empresa tem capacidade de aderir e implantar novos meios de interagir com o mercado.

A solucdo que melhorcorrigird a falha encontrada é a criacdo, adequagdo de um
aplicativo de vendas on-line assim denominado como V-mobile, de facil uso por meio da
internet € possivel realizar todas as compras desejadas sendo possivel conclui-las por
smartphone ou computador, sera criado para atender especificamente o publico consumidor

da empresa, intencionalmente produzido para reduzir tempo na concluséo das operacgdes de
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vendas, também atendendo a uma economia de custos com transporte e viagens de
vendedores.

Esse sistema e de facil uso é todos os dados da compra e demais operacGes ficaram
armazenados no servidor da empresa seguramente garantido pelo operador de sistemas

interno.®

5 CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho teve como principal objetivo estudar e identificar melhorias que possam
ser implantados no departamento de planejamento estratégico de vendas.

A partir da atuacdo por meio do estagio dentro da organizacdo, lidando
constantemente com informacgdes novas e existentes foi possivel alcangar uma visao
abrangente da aplicagdo do conteldo estudado diariamente na instituicdo de ensino,
possibilitando uma interacdo com as atividades deste setor, agregando valores em termos de
conhecimento e pratica por meio da participacdo no desenvolvimento de solucdes para
problemas ocorridos nas operacOes desse departamento aumentando consideravelmente o
nivel de conhecimento e aplica¢do de técnicas inovadoras e métodos desenvolvidos por meio
de um estudo de cada situacéo.

Através do estudo de caso realizado na organizacdo, que foi possivel alcancar o
objetivo geral da pesquisa, que respondeu consideravelmente ao problema proposto.

Por meio dele foi possivel responder as questdes levantadas dentro da &rea estudada,
respondendo positivamente ao tema proposto, e seu respectivo problema identificado no
contexto pesquisado na empresa. Assim o objetivo geral foi realizado, consequentemente as
respostas atenderam ao problema identificado é colocado em questao.

A principal sugestdo para a organizacdo é a adocdo de um sistema inovador que sera
uma ferramenta para promover um melhor desempenho da atividade no setor de vendas,
elevando seu nivel de atividade em relacdo os seus concorrentes, sendo adotado o sistema de
vendas on-linepor meio do aplicativo de vendas em plataforma digital denominado como V-
mobile, onde os clientes efetuariam suas compras tendo como intermediario entre 0 mesmo e

a empresa apenas o sistema.

3 V-mobile é um aplicativo de vendas que visa facilitar o ato da compra, que proporciona ao cliente umarapida,
mais 4gil pesquisa e compra de produtos, economizando tempo em termos de locomog&o e espera para receber
0s materiais.
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Academicamente sugere-se que seja ampliado os meios de pesquisas existentes dentro
da instituicdo, também possibilite novos meios de interagir com as empresas possibilitando a
criacdo de parcerias mais abrangentes com trabalhos desenvolvidos em conjunto com o
nucleo do empreendedor, trazendo oportunidades para os alunos e as empresas para que
ambos obtenham a oportunidade de desenvolverem solugdes em conjunto para melhorar
constantemente as atividades de gestdo operadas dentro das empresas na atualidade e
futuramente.

Por meio deste trabalho espera-se que seja possivel o surgimento de novas pesquisas
relacionadas ao tema, com o intuito de auxiliar na ampliagdo do conhecimento e
desenvolvimento deste setor que é de extrema importancia para as organizagdes, através do
mesmoas organizacbes mantem as atividades mercadoldgica, sua busca por novos
consumidores, ampliagdo de mercado para torna suas atividades econdmicas mais

competitivas visando saltar sobre seus concorrentes.
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