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AREA: 6. ENGENHARIA ORGANIZACIONAL
SUBAREA: 6.1 - GESTAO ESTRATEGICA E ORGANIZACIONAL

RESUMO: DE ACORDO COM PICININ (2008) APUD SANTOS (2011), ATUALMENTE,
TEM SE DISCUTIDO MUITO SOBRE O PLANEJAMENTO ESTRATEGICO DENTRO DAS
EMPRESAS, EM ESPECIFICO DAS STARTUPS. ISTO PORQUE, O PLANEJAMENTO
ESTRATEGICO GARANTE AS ORGANIZACOES UMA MELHORIA EM SEU
DESEMPENHO E ESTIMULA A COMPETITIVIDADE ENTRE AS EMPRESAS E SEUS
SERVICOS E SERVICOS. PODEMOS ENTENDER PLANEJAMENTO ESTRATEGICO
COMO UM PROCESSO CONTINUO E SISTEMICO COM O OBJETIVO DE DEFINIR O
MELHOR CAMINHO PARA A EMPRESA SE BASEANDO EM CONDICOES ATUAIS E
ANALISANDO POSSIVEIS CENARIOS FUTUROS. NESSE SENTIDO ESTA PESQUISA TEM
COMO OBJETIVO RELATAR UM ESTUDO DE CASO ACERCA DA APLICACAO DO
PLANEJAMENTO ESTRATEGICO NO LANCAMENTO DE UM SERVICO DE UMA
STARTUP BRASILEIRA, A FIM DE AUXILIAR OUTRAS EMPRESAS EM FUTUROS
LANCAMENTOS E COM A INTENCAO DE GERAR CONHECIMENTO PARA A AREA
DENTRO DE ENGENHARIA DE PRODUCAO PARA QUE TENHAMOS UMA MAIOR TAXA
DE SUCESSO NO LANCAMENTO DE NOVOS SERVICOS NO BRASIL. DOS RESULTADOS
OBTIDOS, OBSERVOU QUE A EMPRESA ESTUDADA CONSIDEROU UM SUCESSO A
UTILIZACAO DO PLANEJAMENTO ESTRATEGICO TENDO AS SUAS EQUIPES
ATINGIDO 100% DE CONCLUSAO NOS OBJETIVOS PROPOSTOS A NAO SER A EQUIPE
DE VENDAS, QUE FICOU NA CASA DOS 90%.

PALAVRAS-CHAVES: STARTUP; PLANEJAMENTO ESTRATEGICO;
LANCAMENTO; SERVICO.
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1. INTRODUCAO

As startups, segmento de empresas que surgiu em meados dos anos 1990 nos Estados
Unidos, sdo empresas que surgem e crescem muito rapidamente, porém, também podem ter um
declinio muito acelerado. Como conceitua Santos (2019), uma startup ¢ uma empresa, projeto
ou ideia de negdcio iniciado por um empreendedor com o objetivo de desenvolver e validar de
maneira assertiva um modelo de negocio escaldvel diretamente relacionado a alto grau de
inovagao e rapida expansao.

Atualmente, tem se discutido muito sobre o Planejamento Estratégico dentro das
empresas, em especifico das startups, isto porque, o Planejamento Estratégico garante as
organizagdes uma melhoria em seu desempenho (PICININ, 2008 apud SANTOS, 2011) e
estimula a competitividade entre as empresas e seus servigos. Portanto, a ideia dessa pesquisa
sera trazer discussdes de como esse Planejamento Estratégico pode beneficiar as startups,
empresas que normalmente tem a caracteristica de um crescimento muito acelerado ou de um
rapido declinio.

De acordo com Alves (2019) o Planejamento Estratégico possibilita demarcar e
transmitir o papel de cada area funcional, departamento e funcionarios, fazendo possivel uma
coordenacdo geral das atividades e, consequentemente, melhor alocagdo de tempo e recursos.
O processo de Planejamento Estratégico ¢ essencial para melhor lidar com as situagdes futuras,
isto €, com o planejamento conseguimos prever melhor o que pode acontecer em um cendrio
futuro e estar mais bem preparado para o mesmo.

Considerando a discussdo proposta, tais reflexdes serdo pertinentes a empresas que
desejarem lancar seus servicos com maior assertividade no mercado e com a intencao de gerar
conhecimento para a area dentro de engenharia de produgdo para que tenhamos uma maior taxa
de sucesso no langamento de novos servigos no Brasil.

O objetivo deste trabalho ¢ descrever de forma analitica o desenvolvimento do
Planejamento Estratégico para o langamento de um novo servico em uma startup de tecnologia,
no intuito de assegurar o sucesso ¢ a sustentabilidade do servigo no mercado.

2. PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

De acordo com QI (2023), para entendermos o conceito de Planejamento Estratégico, ¢
necessario inicialmente entender separadamente planejamento e estratégia. Segundo Alves
(2019, p. 99) “planejar diz respeito a tomar decisdes no presente para alcangar objetivos
especificos no futuro, minimizando as incertezas encontradas no ambiente organizacional”.

Alves (2019) conceitua que estratégia € uma palavra derivada do grego e tem sua origem
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ligada a guerra. Ela era utilizada inicialmente para designar a posi¢do de general dentro do
exército e posteriormente teve o seu significado alterado para “a arte do general”, indicando a
arte de um homem comandar vérios outros com, além de um plano bem estabelecido, um
objetivo em comum e obtendo sucesso. Inicialmente a estratégia ¢ um plano para se alcangar
determinado objetivo, direcionando a organizacao nesse sentido. Pode ser vista também como
um padrao de comportamento de organizagdes de sucesso, pois ao longo do tempo elas
conseguiram aplicar diversas estratégias de negocio e estao se mantendo ativas até hoje. Quando
elas sdo bem executadas, acabam se tornando padrdoes de comportamento e pensamento dos
colaboradores dentro da organizacao.

O conceito de Planejamento Estratégico surgiu entre os anos 60 e 70, devido ao fato das
constantes mudancgas sofridas pelas organiza¢des naquela época. Inicialmente o planejamento
era apenas cumprir com o orcamento anual e dar lucro. Posteriormente evoluiu para incluir
projecdes do futuro e andlises de tendéncia de mercado, o que foram os primeiros passos do
Planejamento Estratégico de longo prazo. Somente na metade dos anos 70 que o Planejamento
Estratégico foi reconhecido como um método eficaz e confidvel para tentar, ao maximo dentro
do possivel, prever o comportamento do mercado e a reagdo das organizacdes a isso. (ALVES,
2019)

Ressalta QI (2023) que, tendo entendido os significados individualmente, podemos
compreender Planejamento Estratégico como um processo continuo e sistémico com o objetivo
de definir o melhor caminho para a empresa se baseando em condi¢des atuais e analisando
possiveis cendrios futuros. Para isso, ¢ necessario elaborar um plano de a¢do, onde irdo constar
todas as orientagdes para que a empresa chegue no determinado objetivo ou alcance a sua meta.
Tal plano de acdo precisa estar de acordo com a missao, visdo e valores da empresa. Como
explica:

O Planejamento Estratégico consiste em elaborar, com base na missdo e no negécio da
empresa, um Plano de Acao e de Metas com objetivo de garantir a qualidade, o lucro, e a marca

da empresa, oferecendo uma visao de futuro, independente do porte da organizacao. (QI, 2023,

p-5)

Segundo Maia (2018), uma das finalidades do Planejamento Estratégico € tornar visivel
a empresa os melhores caminhos a serem percorridos e seus respectivos ganhos ou perdas. E
natural que o Planejamento Estratégico ndo prevé o futuro exatamente, porém, se bem
executado, consegue direcionar a empresa ao sucesso. Para que ele seja bem executado, ¢

necessario escolher o tipo certo de Planejamento Estratégico.
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De acordo com Pinto (2019) o Planejamento Estratégico precisa respeitar a missao,
visdo e valores da empresa. Apesar da extrema importancia do Planejamento Estratégico dentro
das organizagdes, com o atual cendrio economico mundial e todas as instabilidades politicas e
econdmicas a que estamos sujeitos, muitas empresas acabam agindo de maneira instintiva ou
reativa € nao através de um consciente e racional Planejamento Estratégico. O que acaba
acontecendo ¢ que o Planejamento Estratégico se torna um recurso que ¢ utilizado apenas em
momentos de crise e ndo ¢ constante dentro da organizagdo, o que pode colocar em risco a
sobrevivéncia da organizac¢ao dentro do cenario mundial competitivo.

Ressalta Cruz (2018) que através do Planejamento Estratégico, as organizagdes
adquirem uma compreensdo completa de seus processos, incluindo a identificacdo dos
colaboradores envolvidos. Ao implementar um Planejamento Estratégico, a empresa melhora
seus resultados ao direcionar seus recursos para as demandas necessarias. Consequentemente,
os gestores podem promover uma comunica¢do mais agil e precisa entre os funcionarios. O
planejamento estratégico permite que a empresa identifique e resolva problemas previamente

ndo detectados em seu ambiente.

Oliveira (2017) explica que o Planejamento Estratégico ¢ uma importante ferramenta de
gestdo para atingir os objetivos organizacionais. Basicamente, parte do Planejamento
Estratégico ¢ analisar o ambiente em que uma organizagao estd inserida, formulando metas e
planos de acdo para alcangar os resultados desejados. A estrutura do Planejamento Estratégico
pode fornecer respostas concretas de forma 4gil, antecipando as mudangas do mercado e, assim,
alinhando a empresa a dindmica competitiva.

Elias (2016) define que o Planejamento Estratégico ¢ a defini¢do de metas e planos a
serem executados para alcangar o sucesso. Pode ser dividido em etapas e servir de passo a passo
para a implementacdo do Planejamento Estratégico do negdcio. Sao eles: declaracdo da visdo e
missdo do negdceio; andlise do ambiente externo (oportunidades e ameagas); analise do ambiente
interno (forcas e fraquezas); formulacdo de metas e servicos; formulacdo de estratégia;
implementagdo; feedback e controle. A autora afirma que o produto do planejamento
estratégico ndo ¢ um plano, nem um conjunto de planilhas e tabelas, nem mesmo um novo
método de analise. Os produtos do planejamento estratégico sao resultados alinhados com a

missdo € 0s objetivos organizacionais.

3 METODOLOGIA

Quanto a natureza da pesquisa, foi qualitativa, pois se tratou da analise da utilizagao de
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ferramentas de Planejamento Estratégico em uma startup no langamento de um novo produto
no mercado. De acordo com Gerhardt e Silveira, “a pesquisa qualitativa preocupa-se, portanto,
com aspectos da realidade que ndo podem ser quantificados, centrando-se na compreensdo e
explicagdo da dindmica das relagdes sociais™ (2009, p.32).

Quanto ao objetivo da pesquisa foi descritiva visando observar, analisar e interpretar os
registros acerca da utilizacdo das ferramentas de Planejamento Estratégico dentro de uma
startup. Conforme Trivifios (1987) apud Gerhardt e Silveira (2009, p.35), “a pesquisa descritiva
exige do investigador uma série de informagdes sobre o que deseja pesquisar. Esse tipo de
estudo pretende descrever os fatos e fendmenos de determinada realidade.”

Quanto ao método de pesquisa adotado foi o estudo de caso visto que o intuito foi
analisar o impacto das ferramentas de Planejamento Estratégico empregadas. Sob a visao de
Fonseca (2002), podemos caracterizar um estudo de caso como o estudo de uma entidade bem
definida como uma institui¢cdo, um programa, um sistema, uma unidade social ou uma pessoa.
Ele tem como objetivo entender em profundidade o como e o porqué de uma determinada
situacao ou de um acontecimento.

4 ETAPAS PARA A IMPLANTACAO DO PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

4.1 Detalhamento da Empresa

A empresa em estudo foi fundada em 2017, sendo uma startup fintech, isto é,
uma organizagao inovadora que combina tecnologia avangada com servigos
financeiros para oferecer solugdes ageis e personalizadas. Essas empresas buscam
otimizar e modernizar o setor financeiro, fornecendo servicos como pagamentos
digitais, empréstimos peer-to-peer, gestdo de investimentos, e outras solugdes
financeiras por meio de aplicativos e plataformas online. Geralmente, as fintechs
priorizam a conveniéncia, eficiéncia e acessibilidade, visando atender as
necessidades financeiras dos consumidores e empresas de forma mais eficaz do que
as instituicodes financeiras tradicionais.

A empresa em questdo oferece solugbes para a gestdo financeira de
associacgdes estudantis no Brasil. Entende-se por associacao estudantil tudo aquilo
que é formado e gerido pelo estudante como atléticas, empresas juniores, centros
académicos, ligas esportivas, entre outros. A plataforma online disponibilizada pela
empresa oferece a possibilidade de vender online (ingressos para festas e produtos),
registrar vendas fisicas e emitir QR Codes (como ingressos digitais para festas). A

ideia € que as associagbes consigam se organizar logisticamente e financeiramente,
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controlar seu estoque fisico de produtos e a retirada dos mesmos, saber o quanto
venderam por relatorios automatizados e por qual forma de pagamento receberam.
Isso evita desorganizagao, desinformacao e erros humanos dentro das associagdes
estudantis, que passam por mudancgas de gestao periodicamente.

A empresa fatura, atualmente, através da taxa que cobra em cima das
transacgdes que utilizam a plataforma. Essa é a unica forma de renda da empresa no
momento, visto que o estudo de caso veio justamente para abrir mais uma fonte de
renda.

No momento do estudo a empresa tinha cerca de 20 funcionarios, todos
trabalhando no regime remoto (o que ndo afeta a empresa em nada visto que ela é
uma plataforma digital e n&do tem produtos fisicos). Esses 20 funcionarios estao
divididos entre 3 fundadores (que exercem fungbes em mais de uma equipe), 8
colaboradores da equipe de tecnologia, 5 colaboradores na equipe de vendas, 2
colaboradores na equipe de marketing e 2 colaboradores na equipe de operacoes.

4.2 Definicao de Negdcio

A empresa citada no estudo, por ter seu negdcio voltado a servigos e produtos
com execugodes presenciais (sejam as festas que eram vendidas na plataforma ou os
produtos que mesmo comprados online eram retirados presencialmente), se deparou
com um grande impasse quando, em margo de 2020, as atividades presenciais no
mundo todo comegaram a ser suspensas devido a pandemia do virus SARS-CoV ou
popularmente covid-19.

Com a suspensao das atividades presenciais a empresa viu seu faturamento
cair abruptamente de um més para o outro, porém inicialmente imaginava-se que a
pandemia seria passageira e ndo duraria nada perto do que durou. Sendo assim, nos
primeiros meses nenhuma grande atitude foi tomada nesse sentido. Em meados de
maio de 2020, necessitando retomar seu faturamento e atividade no mercado, a
empresa agrupou os colaboradores do setor comercial, setor de CS (customer
success ou sucesso do cliente) e também do setor de CX (customer experience ou
experiéncia do cliente). Apds agrupados, eles foram divididos em equipes de pelo
menos 3 pessoas com obrigatoriamente, no minimo, uma pessoa por area das
citadas. Entdo essas equipes formadas ficaram responsaveis em formular um novo

produto ou servico que a empresa pudesse oferecer durante a pandemia e,

ENGENHARIA_DE

o PRODUCAO



J"iy XXXI SIMPOSIO DE ENGENHARIA DE PRODUGCAO
Inteligéncia Artificial na Gestdo de Operagdes: Limitagdes e Possibilidades

SIMPEP gﬁﬁf{f Bauru, SP, Brasil, 11 a 14 de novembro de 2024
idealmente, pudesse manter também apds a pandemia, sendo esse produto ou
servico uma nova fonte de renda para a empresa.

Uma das equipes entdo, em um brainstorming, focou as suas energias em
pensar o que mais as associagoes estudantis precisavam que ainda néo era ofertado
na plataforma da empresa. Foi ai entdo que um dos membros da equipe relembrou
momentos que ele tinha passado quando estava na faculdade e foi da atlética do seu
curso, momentos esses relacionados a problemas que eles tiveram com a receita
federal por, na época, ndo terem CNPJ. O principal problema era que por nao ter
CNPJ, a associacdo estudantii ndo poderia ter sua conta bancaria propria e
movimentava dinheiro em contas pessoais dos membros da gestdo. Isso resultou em
eles sendo pegos na malha fina da Receita Federal e com isso a atlética teve que
pagar uma multa bem alta ao governo, além de todo o tempo que foi gasto nesse
processo. A partir dai a equipe entao decidiu analisar a base de clientes da empresa
na época, que era algo em torno de 800 associag¢des estudantis. Dessas 800, apenas
37,5% ou cerca de 300 eram regulares (isso significa que ja tinham CNPJ e ele estava
ativo). Fazendo a mesma proporgao para o cenario brasileiro como um todo, seria
algo em torno de 25 mil associagdes estudantis irregulares e outras 15 mil ja regulares,
mas que ainda precisavam de suporte.

Como a empresa em questao ja trabalhava com vendas na plataforma, fez total
sentido a ideia de também tomar conta da parte juridica e contabil, visto que elas estéao
diretamente ligadas a movimentagdo de dinheiro dentro de uma empresa ou
associacdo. A equipe entdo definiu que seria mais produtivo e rapida a oferta do
Servigo se a empresa conseguisse um escritorio parceiro para terceirizar as atividades
juridico contabeis, sendo assim a empresa ficaria responsavel apenas pelas vendas,
atendimento do cliente e pela intermediacido com o escritério terceiro que iria prestar
servigo.

Por fim, decidiu-se que os servigos oferecidos dentro da consultoria juridica e
contabil seriam: contabilidade mensal, elaboracdo de documentagcao para troca de
gestao completa perante a receita federal, alteracdo de estatuto social, recuperagéo
e regularizagado de CNPJs irregulares e também a abertura de CNPJ para aqueles que

ainda nao tinham.
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4.3 Etapa 1 — Analise Estratégica do Lan¢camento do Servico

O novo servigo a ser langado tem por objetivo ser um grande facilitador na vida
das associacdes estudantis no Brasil. A ideia principal € que as associacdes possam
seguir com suas atividades normais no dia a dia e que a empresa iria cuidar de toda
parte juridica e contabil para eles, visto que mesmo que a associagao queira fazer
todo esse trabalho, ela ndo pode pelas limitacbes da lei, onde & obrigatorio em
algumas atividades que elas sejam feitas por um contador ou advogado.

Outro fator, é que diversas associagbes nao se regularizam, pois ndo fazem
ideia dessa responsabilidade que eles tém perante o governo e a receita federal.
Dessa maneira, a empresa também pensou em criar conteudo nas redes sociais para
conscientizar as associagoes.

Para auxiliar na tomada de decisédo e para complementar a analise estratégica
necessaria para o langamento, a empresa decidiu por elaborar uma analise ambiental
detalhada do ambiente interno e externo ao qual ela estava inserida. A metodologia
utilizada para tal analise foi a da analise SWOT ou FOFA (Forgas, Oportunidades,
Fraquezas e Ameacas).

A figura 1 apresenta a tabela da analise SWOT com o resumo dos pontos
comentados acima, para que fique mais facil a visualizacao.

FIGURA 1 - Analise SWOT do caso

- Terceirizagao parcial dos servigos
- Pouco conhecimento sobre parte
daestruturagao de fato dos
servigos

Oportunidades Ameacas

Fonte: Autoria Propria (2024)
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4.4 Etapa 2 — Definicao de Metas e Objetivos

A empresa decidiu por seguir com objetivos bem estabelecidos, facilitando o
entendimento do que precisaria ser atingido, bem como potencialmente servindo de
guia para novos objetivos.

Os objetivos estabelecidos para os primeiros 6 meses de langamento do
servico (setembro de 2020 a fevereiro de 2021) foram os seguintes:

e Obijetivo 1: Criar e testar os servigos de abertura de CNPJ, regularizagéo e
contabilidade mensal até setembro de 2020
o Objetivo 1a: Validar o fluxo do servigo durante o més de setembro
de 2020. Por fluxo entende-se a relagdo da associacdo com
empresa em estudo com o escritério terceirizado
e Objetivo 2: Fazer, no minimo, 150 reunides com clientes da base até
fevereiro de 2021
o Objetivo 2a: Fazer, no minimo, 250 contatos pelo WhatsApp com
potenciais clientes
e Objetivo 3: Levar conteudo até os clientes e potenciais clientes, a fim de
conscientiza-los e atrair atengao para o servigo
o Objetivo 3a: Fazer 1 live no Instagram sobre o assunto
o Objetivo 3b: Fazer 1 post no blog da empresa sobre o assunto
o Objetivo 3c: Fazer 3 disparos de e-mail para todos os clientes da
base sobre o assunto
o Objetivo 3d: Fazer 3 posts no Instagram sobre o assunto
e Objetivo 4: Fechar, no minimo, 10 contratos de servigo até fevereiro de
2021

4.5 Etapa 3 — Formulacio de Estratégias e Politica do Lancamento do Servi¢o

Para a formulagédo das estratégias e politicas, a empresa optou por dividi-las
em politicas gerais e politicas especificas. As gerais sdo aquelas que se aplicam a
toda a empresa e as especificas sdo aquelas direcionadas a cada setor em si.

Como politicas gerais da empresa, foram definidas:

e O cliente sempre em primeiro lugar;

e Comunicacao e respeito entre os setores da empresa,;

e Visar sempre a melhoria da qualidade de trabalho e do servico executado.
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Ja como politicas especificas, elas foram definidas para os setores de Vendas,
Marketing e Operacgdes (responsavel pela intermediacdo entre o cliente que adquirir o
NOSSO servigo e a terceirizada que ira executa-lo).
Como politicas de Vendas temos:
e Praticar negociagbes justas em termos de valor;
¢ Nao falar acerca da concorréncia durante a venda, apenas exaltar o servigo
oferecido pela empresa
Como politicas de Marketing temos:
e Divulgar e fazer propaganda exclusivamente daquilo que podemos oferecer
(n&o fazer propaganda enganosa)
¢ Nao difamar a concorréncia, focar no nosso servico
Como politicas de Operacodes, temos:
e Tratar de forma cordial tanto o cliente quanto o escritério terceirizado
¢ De maneira alguma jogar a responsabilidade de algum problema no cliente,
€ essencial sempre tentar uma forma de intermediagao amigavel nesses
momentos
E importante reforcar que essas politicas sdo apenas as iniciais, com o decorrer
do tempo e do langamento essas politicas podem ser alteradas, removidas ou
adicionadas novas conforme a necessidade.

4.6 Etapa 4 — Plano de Aciao do Lancamento do Servico

A estratégia escolhida para o langamento foi a com o menor custo possivel, que
€ a de contatar os clientes que ja tinhamos na base e tinham previamente sido
identificados como potenciais compradores do servigco. Esse contato seria feito pela
equipe de vendas com os dados ja previamente separados na plataforma. A equipe
de vendas ficou responsavel pelo contato com os clientes, a reunido de vendas,
elaboragao de orgamentos e o eventual fechamento do negdcio.

Ja sobre a equipe de marketing, ficou sob sua responsabilidade toda a
divulgacao sobre o novo servigo e a conscientizagao sobre a importancia do mesmo.
Juntamente a essas atividades, marketing também ficou responsavel por coletar os
feedbacks que poderia vir através das redes sociais e afins.

Para a equipe de operacdes, a responsabilidade s6 se inicia a partir do
momento que tivéssemos o primeiro cliente a contratar o servico. Nesse momento,

eles seriam responsaveis por passar para a empresa terceirizada o que 0 nosso

ENGENHARIA_DE

o PRODUCAO

10



i»‘ XXXI SIMPOSIO DE ENGENHARIA DE PRODUGCAO
Inteligéncia Artificial na Gestdo de Operagdes: Limitagdes e Possibilidades

SIMPEP EZ"%Q,ZJZ’EEZE Bauru, SP, Brasil, 11 a 14 de novembro de 2024
cliente contratou, os seus dados, documentos e tudo que for necessario. Durante a
realizacao pela terceirizada, a equipe de operacgdes fica responsavel por ir avisando
ao cliente sobre as etapas do servigco e o que esta sendo feito. Ao fim, a equipe de
operagdes comunica o cliente o sucesso do servico e fica a disposicao para eventuais
novos atendimentos.

Na figura 2 o 5W2H feito pensando no geral do langamento, abordando as
questdes pertinentes.
FIGURA 2 - 5W2H do estudo de caso

O que? Contatar as associagdes estudantis que ja temos na nossa base de
(What) clientes (cerca de 800)
- Para economizar tempo e dinheiro pois ja temos todas as
Por que? | n o s s
Wh informacgdes necessarias sobre o potencial cliente (contato,
( y) proximidade, dados da associagdo e etc)
Como? Através dos contatos de whatsapp dos representantes da
(How) associagdo ou diretamente com a associagdo
Quem? . S :
A equipe de vendas ficara responsével por esse contato
(Who)
uando?
2! Entre os meses de setembro de 2020 e fevereiro de 2021
(When)
Onde? —
a
(Where)
uanto?
Q Custara o tempo da equipe de vendas
(How much)

Fonte: Autoria Propria (2023)

4.7 Etapa 5 — Execu¢ao do Lancamento do Servico

A empresa entao, apos definir o servico, fazer a analise do ambiente interno e
externo, ter definido metas e objetivos, as politicas gerais e especificas e com o plano
de acdo definido, bastava finalmente lancar o servico no mercado. Na primeira
semana de setembro de 2020, mais especificamente no dia 01 de setembro de 2020,
a equipe de vendas iniciou a prospec¢ao com os clientes da base.

Por questao de estratégia, ficou definido que os primeiros clientes a serem
abordados seriam aqueles que ja possuiam CNPJ pois a equipe acreditava que eles
entenderiam mais facilmente o servico que estava sendo oferecido em relacdo a
aqueles clientes que ainda nao tinham CNPJ.

Ainda nessa mesma semana, a equipe de marketing ficou responsavel por

divulgar os primeiros conteudos acerca desse novo langamento da empresa. Logo no
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dia 01 de setembro de 2020 foi feito um post nas redes sociais da empresa. Ao final
da primeira semana foi feito o envio de um e-mail para toda a base de clientes
contendo informagdes sobre esse novo langamento e o contato da equipe de vendas
caso alguém se interessasse.

Sobre a equipe de operacdes, como eles ainda ndo tinham clientes fechados
para que pudessem efetivamente fazer as suas fungdes, eles focaram em estreitar as
relagdes e alinhar os processos com o escritorio terceirizado que iria auxiliar a
empresa.

4.8 Etapa 6 — Controle do Servico

Ao longo dos meses foram coletadas informagdes pelas equipes sobre suas
respectivas metas e informacdes pertinentes para sua area. As equipes fizeram
reunides semanais internas (a equipe e seus membros) e reunides quinzenais gerais
(entre todas as equipes).

Ao final dos 6 meses do periodo inicial de vida do servico, periodo que tinha
sido definido como o langamento, as equipes entao fizeram tabelas para compilar seus
resultados. Essas tabelas foram posteriormente analisadas para ajustes e adaptagbes
a estratégia definida.

Inicialmente falando sobre a equipe de marketing, os resultados sé&o os a
seguir. Para mensurar os resultados, os numeros foram comparados aos objetivos
estabelecidos, que eram responsabilidade da area de marketing (figura 3).

FIGURA 3 — Resultados da equipe de marketing

MARKETING % de conclus3do
Objetivo 3
Levar conteddo até os clientes e potenciais

B - _ e pe 100%
clientes, a fim de conscientiza-los e também

atrair atengdo para o servigo.
Objetivo 3a
Fazer 1 live no instagram sobre o assunto
Objetivo 3b

100%

Fazer 1 post no blog da empresa sobre o 100%
assunto
Objetivo 3c
Fazer 3 disparos de e-mail para todos os 100%

clientes da base sobre o assunto
Objetivo 3d
Fazer 3 posts no instagram sobre o assunto

Fonte: Autoria Propria (2023)

100%

A equipe de marketing conseguiu entregar perfeitamente o que foi solicitado,

na verdade até acima. Devido ao grande engajamento que a empresa teve nas redes
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sociais ao fazer posts sobre o novo servico, a equipe acabou fazendo 5 posts no
periodo determinado ao invés de 3, superando as expectativas. Outro objetivo que foi
excedido foram os posts no blog, que acabaram sendo 2 ao invés de 1. A equipe de
marketing ressaltou que a maior parte das interagdes que eles tiveram nas redes
sociais foram com pessoas que faziam parte de empresas juniores.

Ja sobre a equipe de vendas, os resultados s&o os a seguir. Para mensurar os
resultados, os numeros foram comparados aos objetivos estabelecidos anteriormente
que eram responsabilidade da area de vendas (Figura 4).

FIGURA 4 - Resultados da equipe de vendas

VENDAS % de conclusao

Objetivo 2

Fazer, no minimo, 150 reunides com clientes 100%

da base até fevereiro de 2021
Objetivo 2a

Fazer, no minimo, 250 contatos pelo 88%

whatsapp com potenciais clientes
Objetivo 4
Fechar, no minimo, 10 contratos de servigco 920%

até fevereiro de 2021

Fonte: Autoria Propria (2023)

Analisando os resultados da equipe de vendas, podemos dizer que foram
excelentes. Das 150 reunides propostas a serem feitas com clientes da base até
fevereiro de 2021 a equipe conseguiu fazer 188 reunides, superando o objetivo inicial.
Ja sobre os contatos pelo WhatsApp, a equipe conseguiu fazer 221 das 250
propostas, porém isso ndo afetou em nada o objetivo principal que seria o numero de
reunides marcadas. Por fim, o objetivo final de fechar, no minimo, 10 contratos de
servico até fevereiro de 2021 foi basicamente concluido, com a equipe fechando 9
clientes das 10 propostas, porém estando em processo de finalizagdo de negociagdes
com outros 4 clientes. Um ponto que chamou a atencéo da equipe de vendas foi que,
dos 9 contratos fechados 6 foram com empresas juniores, ou seja, 66%.

Por fim, falando sobre a equipe de operagdes os resultados obtidos foram
alcangados através do alinhamento do fluxo de informagbes, pagamento e
documentos com a terceirizada e com o cliente, fazendo com que fluisse da melhor e
mais rapida maneira possivel. Independente da dificuldade, a equipe conseguiu
executar isso com maestria e ja no primeiro més tinha o servigo funcionando sem

maiores problemas. E claro que eventualmente problemas irdo surgir, isso & natural
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de qualquer empresa, porém o trabalho feito pela equipe foi realmente muito bem
executado.

4.9 Etapa 7 — Retroalimentacio do Servico

Apods concluidos os 6 meses iniciais do langamento proposto, as informacdes
e resultados obtidos foram analisados com mais atengdo. Acabou saltando aos olhos
0 quanto as interagbes com as empresas juniores em geral tinham sido positivas para
a empresa. Isto €, tanto a equipe de vendas quanto a equipe de marketing tiveram
uma recepgao muito boa com esse segmento do publico-alvo.

Ao tentar entender o porqué desse acontecimento, a empresa esbarrou na Lei
Federal n°® 13.267, de 06 de abril de 2016, também conhecida como Lei das Empresas
Juniores. A lei regulamenta o funcionamento das empresas juniores e indica algumas
das suas responsabilidades e atribuicoes. Inevitavelmente isso esta relacionado com
a obtencdo e manutencdo de um CNPJ, exatamente o que propomos no nosso
servigo. Sendo assim, concluiu-se de que as empresas juniores gostavam e viam valor
NO NOSSO servico pois elas para existirem, ja precisavam desde o inicio estarem
regularizadas devido a lei que cobrava isso, diferente de atléticas, centros académicos
e afins que muitas vezes ficam anos irregulares para depois se regularizarem, visto a
pouca fiscalizacdo que existe sobre eles.

Tendo isso em mente, a empresa se propds a, dali pra frente, investir mais no
segmento das empresas juniores comeg¢ando a participar de eventos como marca
patrocinadora e palestrante, bem como focar uma parte da equipe de vendas em
contatar exclusivamente empresas juniores a fim de converter cada vez mais clientes.
5. CONSIDERACOES FINAIS

Ap6s a analise do modelo proposto e sua respectiva aplicacdo no estudo de caso, pode-
se concluir que, o planejamento estratégico ¢ essencial para guiar o langamento de um servico
em uma startup. A utilizagdo dele orienta a empresa e deixa claro quais sdo 0s proximos passos
a serem seguidos, bem como se os anteriores foram cumpridos.

A empresa estudada obteve resultados extremamente satisfatorios, tendo a equipe de
marketing atingido todos os seus objetivos com 100% de conclusdo e assim também foi com a
equipe de operacdes que obteve o mesmo resultado. Apenas a equipe de vendas nao atingiu
100% em todos, tendo atingido 100%, 88% e 90% de conclusdo nos 3 objetivos que foram
propostos. Independentemente disso, a empresa estudada considerou que o langamento foi um

sucesso. A empresa também indicou que adotara a metodologia nos seus langamentos futuros,
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agora ja tendo aprendido como executa-la.

A facilidade de aplicacao e entendimento do planejamento estratégico incentivam muito
a sua utilizagdo por qualquer um que necessitar, visto que ¢ uma metodologia simples e com
passos claros a serem executados. Nesta linha, outros estudos relacionados a aplicagdo do
planejamento estratégico por um engenheiro em um lancamento de servico devem ser

incentivados para que possamos ter mais exemplos e cases a serem estudados.
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