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DIAGNÓSTICO SITUACIONAL
Empresa


O objetivo deste relatório é o de emitir nossa opinião sobre os processos internos, desenvolvimento de sistema em andamento e outras áreas que a equipe da LKWBrasil achar necessárias para a busca por melhores resultados, apontando recomendações de ações a serem tomadas.
A partir das visitas realizadas à empresa XXXX, conversas com colaboradores e prestadores de serviços, além de documentos coletados e recebidos, ressaltamos os seguintes aspectos do diagnóstico situacional, pela metodologia FAEIS para uma visão geral da empresa.


Contextualização e Análise

A xxxx é uma empresa com mais de 10 anos no mercado na pessoa de seu sócio e fundador xxx. Uma pessoa com visão, impaciente, e sem limites a conquistar sempre novas oportunidades. 
No entanto precisa que ao seu lado tenham colaboradores e parceiros no mesmo ritmo, o que tem apresentado dificuldades em encontrá-los. Para isso buscou a LKW Brasil que pensa e age de formas similares, não iguais, mas complementares, para assim alcançarem novos ares e patamares de crescimento.

Crescer não é o problema da xxxx, já que possui um produto vendável e que no momento em que o país se encontra é quase uma solução perfeita tanto para pessoas físicas e jurídicas em dificuldades como as que buscam planejar seus novos sonhos.

Sendo assim o principal motivador deste trabalho é identificar formas de estruturar a empresa para atender com rapidez, segurança, lucratividade e qualidade os atuais e futuros clientes.


Metodologia FAIES – Diagnóstico Empresarial

A metodologia FAIES foi desenvolvida pela Doutora Kélen Gonçalves de Abreu a partir de estudos realizados em instituições de ensino e aprimorada posteriormente para indústrias e empresas de serviços.
É utilizada para conseguir de forma rápida uma noção de como a empresa encontra-se em termos profissionais. Baseado em indicadores de gestão para resultados. 

Pela observação e entrevistas são verificados se os itens atendem ou não atendem na empresa.

Nota-se que a xxxxx atende somente 30% dos itens de profissionalização da empresa, pode-se detalhar estes itens se for objeto da proposta a Profissionalização da Empresa.

Fatores Críticos de Sucesso (FCS)
Através das análises realizadas, conclui-se que a empresa possui três fatores críticos de sucesso. Estes fatores críticos representam os pontos nevrálgicos da empresa, onde recomendamos especial atenção dos sócios, pois dele dependem em grande parte o sucesso da mesma.

Fatores Críticos de Sucesso:

Parceiros 
Os parceiros são o coração da empresa, seja das parcerias de fornecimento de produtos para revenda aos clientes, seja nos parceiros comerciais. Ponto chave e que deve ser cuidado como estratégia principal da empresa.

Sistemas Integrados com site
Como prestadora de diversos serviços e venda de produtos únicos, já que um xxxx é único por se tratar de uma revenda, a integração do que está sendo vendido no site com a equipe comercial e equipe de operação deve ser instantânea, ou seja, o produto ao ser vendido pelo comercial deve ser indisponibilizado no site. Evitando assim problemas com venda para duas pessoas do mesmo produto.

Processos Mapeados
Em ambientes altamente competitivos, como o de consórcios, a padronização dos processos minimiza erros, evita retrabalhos e aumenta a agilidade nas entregas.

Pontos Fortes

2.1) Os sócios se completam, isso é extremamente importante para um negócio. Além de conhecerem o mercado e já possuírem uma expertise e tempo de mercado que dá segurança a quem deseja investir ou buscar dinheiro como solução de seus problemas. Enquanto um sócio conhece e vislumbra novos mundos o outro segura e leva a empresa a diante sem percalços. 
RECOMENDAÇÃO: Manter a parceria de sucesso entre os sócios. Dar mais liberdade para ambos os sócios na gestão e diminuir tarefas operacionais para que possam multiplicar seu tempo e crescerem sustentavelmente, utilizando-se da tríade:  Pessoas+Processos+Sistemas. Esta é a chave.
2.2) Tempo de mercado e espaço para crescer são pontos essenciais para uma empresa de Investimentos. Isso traz solidez e confiança .
 RECOMENDAÇÃO: Neste sentido é mister fortalecer a marca xxxx para o mercado divulgando-a cada vez mais de forma a ser top of mind neste mercado. Para isso necessita-se unificar o uso das empresas para uma única marca, porém com a avaliação de como ela quer ser lembrada: como uma empresa de xxx ou uma Empresa de xxxx?

2.3) O fluxo de caixa da empresa assim como o resultado operacional é positivo. Isso merece destaque para empresas neste momento de crise. Para a xxxx isso é uma grande oportunidade, pois pode aproveitar o momento para ganhar mais clientes, porém, precisa de agilidade nas entregas e atendimento.
RECOMENDAÇÃO: Ter sistemas que efetivamente lhe atenda, na confiança, segurança e agilidade que o momento precisa.

Oportunidades de Melhoria 


3.1) A falta de sistemas para gerenciar o negocio deixa a xxxx em momento difícil. Ela precisa confiar muito na equipe, além de correr risco na perda dos dados.

O desenvolvimento de um novo sistema requer, antes de tudo, o que se deseja que ele entregue para a empresa e agilidade nos retornos, além claro, de dados fiéis e segurança dos dados.

A xxxxx está com o coração de seu negócio ainda em planilhas, mesmo que em um servidor, mas com grandes riscos de perda dos dados ou mesmo alterações mal intencionadas.

O sistema contratado está no seu estágio embrião, com tabelas básicas de cadastro e algumas pesquisas.

Notou-se durante o trabalho in loco que devido a variedade e forma como trabalham os parceiros, até mesmo porque ou não há como existir integração entre sistemas ou mesmo por não permitir criar modelos que atendam a todos, já que o custo seria inviável.

RECOMENDAÇÃO: Há no mercado sistemas já consolidados de CRM e Gestão Financeira o que integrando ambos daria um ganho de pelo menos 30% na eficiência dos trabalhos hoje realizados pelos funcionários, pois há uma perda grande de tempo em repetição de tarefas que poderiam ser feitas uma única vez.

No entanto pela dependência e obrigatoriedade do uso do sistema dos parceiros gera-se a necessidade urgente dos processos mapeados até o nível de atividade atrelado ao uso dos diversos sistemas, mas que acima de tudo uma solução de Wiki seria mais interessante do que o desenvolvimento de um sistema propriamente dito ou uma mescla disso.

De imediato o modelo que vale a pena continuar desenvolvendo é somente a especificidade no negócio o de xxxx já que é a pergunta que o cliente sempre deseja e o resultado baseia-se em índices e alguns dados básicos como : Valor necessário, valor de parcela, índice ou taxa de juros, comissão, entrada, idade do responsável financeiro.

3.2)  Ao chegar na empresa você não sabe exatamente se chegou no local correto por haver toda a identidade visual diferente daquela que você viu no site ou mesmo nos emails e contato com colaboradores.

RECOMENDAÇÃO: Recomenda-se a definição de qual marca deverá ser mantida, unificar através das mídias, colaboradores e linguagem para o mercado. Aos clientes já que existem dois CNPJ por vantagens tributárias sugere-se uma breve explicação padrão desenvolvida e aprovada pela Diretoria para não criar ruídos de comunicação.
3.3) Embora o fluxo financeiro seja positivo toda empresa quando do seu nascimento deseja crescer e trazer resultados financeiros para seus sócios investidores. Porém, ao crescer sem uma orientação estratégica de onde se deseja chegar é um risco para o negocio.
RECOMENDAÇÃO: Recomenda-se para xxxx o desenvolvimento do Planejamento Estratégico 2016-2010, considerando o cenário tumultuado no momento mas de estabilidade a partir de 2020. Incluindo assim, um organograma enxuto e que busque sustentabilidade e liberdade ao longo prazo. Também recomenda-se a elaboração do orçamento anual para avaliar o quanto se cumpre das metas estabelecidas.
3.4) A especificidade do negócio cria-se uma dependência da empresa para alguns colaboradores.
RECOMENDAÇÃO: Desta forma, recomenda-se mais uma vez o rodízio dos funcionários em suas funções, bem como o desenvolvimento de uma wiki de gestão de conhecimento com todos os modelos e processos da empresa. Assim garante-se a continuidade do negocio em qualquer falta.
Sugere-se também o desenvolvimento de um manual dos funcionários e plano de cargos e salários para mantêm-los motivados e saberem até onde podem chegar bem como quais devem ser suas qualificações e responsabilidades.

3.5) Os clientes registram-se no site para receberem novidades no entanto nunca recebem nada.
RECOMENDAÇÃO: Implantar a efetiva gestão do marketing direto através do uso de sistemas de envio automático de email e da técnica de venda de copywriting. Assim a empresa tem contato frequente com o cliente e passa a ser um amigo e não alguém que envia emails chatos. E é muito mais fácil e seguro comprar de amigos do que de estranhos. Além de ser uma técnica muito difundida nos EUA e que está sendo iniciada no Brasil.









SUGESTÕES PARA ELABORAÇÃO DO PLANO DE TRABALHO

Entende-se que a xxxx,  apesar de ter grande potencial de crescimento, vive um momento de retração, mais por escolha do que pelo mercado em si. Neste sentido sugere-se um plano de trabalho com cronograma que trace a preparação para um crescimento sustentável tanto para a empresa quanto para a qualidade de vida dos sócios e família.

Desenvolver o Planejamento Estratégico com desenho de novo organograma 
Desenvolver o Canvas da xxxx juntamente com a Diretoria e Equipe de Funcionários 
Desenvolver o orçamento anual voltado para o Crescimento Sustentável
Implantar e acompanhar o orçamento para o aumento da  eficiência  operacional
Implantar o CRM para todos da equipe comercial e acompanhar o uso
Gerenciar a finalização do desenvolvimento do sistema com as especificidades do negócio e integração com o site
Desenvolver um plano de marketing com a ideia do que se deseja vender, para quem e plano de mídias de otimização de busca
Desenvolver um plano de prospecção de novos clientes e metas a serem alcançadas
Implantar a newsletter considerando a técnica de copywriting com uso de ferramenta de gestão de envio de emails automatizada.
Mapear os processos e subprocessos até o nível de atividade
Automatizar os processos utilizando uma ferramenta web
Desenvolver uma wiki web para a gestão de conhecimento da equipe e dos sócios
Terceirizar a gestão financeira operacional para liberar tempo para os sócios dedicarem-se nos planos de marketing e comercial
 Desenvolver um simulador web de soluções para o Cliente baseado no conhecimento dos sócios;
 Desenvolver a descrição de cargos e salários para o crescimento da equipe;
 Desenvolver manual do funcionário para cumprimento de legislação e apoio no crescimento sustentável 

Este é um plano de trabalho que poderá ser desenvolvido pela equipe interna da xxx ou se desejar pela própria LKWBrasil.


Considerações

Nota-se que embora exista uma situação financeira estável e positiva, diferente de muitas empresas no presente cenário, a xxxx pode crescer e muito, pelos produtos e serviços que oferece, idoneidade dos sócios e comprometimento com o cliente. É o momento de organizar-se profissionalmente e concorrer com os grandes de forma a aumentar o resultado das operações e consequentemente lucro para os sócios.

RESUMO:

Empresa com grande potencial, precisa somente aumentar sua capacidade de atendimento rápido em grande escala não perdendo a qualidade. 
“Pessoas+Processos+Sistemas = Resultado”
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