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RESUMO

O presente artigo busca mostrar a importancia do planejamento estratégico para a pequena
empresa atraves de alguns conceitos tedricos sobre planejamento e estratégia para facilitar o
entendimento e o uso de alguns instrumentos como anélise S.W.O.T! que facilitaram a
elaboragédo e implementagdo do plano. Trata-se de um estudo de caso da ACF Corretora de
Seguros, o tipo de pesquisa quanto aos fins foi exploratéria e descritiva, quanto a abordagem
da pesquisa foi qualitativa, quanto a coleta de dados foi feita uma entrevista com os gestores e
a funcionaria, formando assim o censo. Inicialmente foi definida a misséo, visdo e os valores
da empresa e a defini¢do sobre o que é o negdcio da organizagdo para que assim pudéssemos
fazer a analise dos ambientes interno para identificacdo das forgas e fraquezas e externo para
identificacdo das oportunidades e ameagas e diante da explanacdo desse cenario definir as
estratégias que serdo seguidas e o plano de acao para o alcance dos objetivos. Ficou claro que
administrar sem um plano estratégico é algo impossivel, pois é através dele que a empresa
conheceréa os caminhos a percorrer e que rumo tomar para onde se quer chegar.

Palavras-chaves: Planejamento estratégico. Ambientes. Objetivos.
ABSTRACT

This article aims to show the importance of strategic planning for the small company through
some theoretical concepts about planning and strategy to facilitate the understanding and use
of some instruments such as S.W.O.T analysis that facilitated the elaboration and
implementation of the plan. It is a case study of the ACF Corretora de Seguros, the type of
research regarding the purposes was exploratory and descriptive, as far as the approach of the
research was qualitative, as far as the data collection was made an interview with the
managers and the employee, forming the census. Initially, the company's mission, vision and
values were defined and the organization's business definition was defined so that we could
analyze internal environments to identify strengths and weaknesses and identify external
opportunities and threats. This scenario explains the strategies that will be followed and the
plan of action to reach the objectives. It is clear that managing without a strategic plan is
impossible, because it is through it that the company will know the paths to go and which way
to take where it wants to go.

Keywords: Strategic planning. Environments. Goals.

1 O termo SWOT é uma sigla oriunda do idioma inglés, e é um acrénimo de Forcas (Strengths), Fraquezas
(Weaknesses), Oportunidades (Opportunities) e Ameacas (Threats).



1 INTRODUCAO

Atualmente, com o alto grau de competitividade estabelecido no mercado de seguros,
como também o desafio das empresas em se perpetuar com lucratividade, torna-se
imprescindivel a implantacdo de um sistema de planejamento estratégico eficaz nas corretoras
de seguros, para que desta forma estejam preparadas para a concorréncia do mercado.

O mercado de atividade da corretagem de seguros estd em constante crescimento
devido aos elevados indices de sinistralidade “das coberturas seguradas, o que leva cada vez
mais os individuos a procurarem segurar seus bens patrimoniais e também fazer seguros de
vida, trazendo mais estabilidade e garantias de protecdo financeira. Com isso, 0 mercado de
seguros permanece aquecido e se mostra em processo de expansdo, com reais perspectivas de
aumento de sua participagdo no PIB nacional, principalmente ap6s o advento da abertura do
mercado de resseguros”.

O Estado de Sergipe conta com dezenas de corretores e concessionarias de automoveis
e pelo menos dez grandes bancos ou seguradoras, 0 que representa um grande mercado ainda
a ser explorado diante do nimero de carros considerados seguraveis rodando em Sergipe.
Ressalta-se que estes trés canais de distribuicdo sdo importantes. Contudo, a concretizacao
final dos seguros se da por meio deste Ultimo, ou seja, por bancos e seguradoras.

A necessidade de protecdo contra o perigo, a inseguranca do desconhecido, a incerteza
do futuro e a possibilidade de perda dos bens e da receita familiar acompanham as pessoas ao
longo da histéria. Mas ndo somente o fator renda é considerado nesse contexto, pois a vida é o
bem mais importante do ser humano, na ocasido de um assalto, por exemplo, quando o
individuo se lembra de que seu automdvel tem um seguro e que vai ser ressarcido por esse
dano financeiro ele ndo hesita e entrega o carro e quando ndo tem a situacdo € contréria
podendo haver a perda de uma vida. Dessa necessidade surgiu o seguro, cuja importancia tem
sido crescente.

A ACF* Corretora de Seguros, ainda ndo possui uma estratégia competitiva definida,
necessaria para manter-se e perpetuar-se num mercado globalizado e cada dia mais
competitivo. A empresa estd carente de uma preparacdo estratégica no sentido de alcancar

novos clientes. Assim, este trabalho pretende analisar o contexto em que ela esta inserida no

2 Sinistralidade s&o todos os gastos que as seguradoras tém em um determinado periodo. Geralmente o indice de
sinistralidade é médio ou percentual.

’Resseguro é o seguro das seguradoras. E um contrato em que o ressegurador assume o compromisso de
indenizar a companhia seguradora (cedente) pelos danos que possam vir a ocorrer em decorréncia de suas
apolices de seguro.

* ACF s#o as iniciais do nome do gestor principal da corretora (Alberto de Carvalho Filho).



mercado para apontar a dire¢do de sua estratégia de negocio no mercado de seguros de
Aracaju e demais cidades. Diante disso, a questdo norteadora desta pesquisa é: quais agdes
devem ser tracadas para definir a estratégia competitiva da ACF?

Para responder a questdo acima, 0 presente estudo tem como objetivo geral “tracar
acles que possam definir a estratégia competitiva da ACF”. Onde o0s objetivos especificos
sdo: identificar misséo, visdo de futuro, valores e objetivos praticados pela empresa;
identificar por meio do modelo SWOT os pontos fortes, fracos, oportunidades e ameacas da
empresa pesquisada; diagnosticar como se encontra a empresa em relacdo ao seu ambiente e
tracar o perfil estratégico.

A Justificativa deste estudo € representada por sua contribuicdo ao conhecimento
sobre planejamento estratégico e 0s assuntos que o norteiam, para o crescimento econdémico
dessa pequena empresa do ramo de seguros privados, corretora de seguros.

Dessa forma, o resultado do estudo servird para que outras empresas do mesmo
seguimento percebam a necessidade de ter um planejamento estratégico definido e contribuir
com todo conhecimento tedrico e pratico para desenvolvimento do plano.

O presente artigo analisa a importancia do planejamento estratégico como ferramenta
competitiva para a pequena empresa. Aplicada a ACF Corretora de Seguros, empresa fundada
h& apenas quatro anos busca uma forma inovadora, eficiente e eficaz de ampliar seu mercado
de atuacdo. Criada a partir da necessidade de agregacdo produto\servico, na concessionaria
Concorde Veiculos Ltda. Hoje, busca ganhar seu espaco no mercado externo. Trabalha com
varias segmentacGes no ramo de seguros; vida, residencial, salde, transporte, mas o seu
principal negécio é o seguro de automoveis, devido ao grande ndmero de clientes nessa
segmentacdo. Diante do exposto serd necessario obter o conhecimento tedrico sobre

planejamento e estratégia para assim tracar as acdes pertinentes.

2 PLANEJAMENTO E ESTRATEGIA

Por meio do planejamento, a empresa consegue se organizar para ampliar
possibilidades de alcancar seus objetivos futuros. Para Andrade (2012, p.12) “pode-se
conceituar planejamento como um processo formal, racional, sistémico, e flexivel que visa
facilitar a tomada de deciséo, o alcance de objetivos e o direcionamento da organiza¢do a um

futuro desejado”.



Delinear um processo formal, racional, sistémico e conseguir que esse seja flexivel ndo
€ uma missdo muito facil, pois exige que o plano tenha agdes que destoam do caminho
tracado, visto que o ambiente externo impde esse desafio.

O objetivo fim do planejamento é se precaver das incertezas do ambiente atraves de
procedimentos que permitam planejar o futuro, através da definicdo dos objetivos, estratégias
métodos e acdes. E substancial que o gestor detenha claramente essa metodologia para 0 bom
desempenho da organizacdo. Mas ndao somente o gestor como 0s demais niveis da
organizacao.

O desenvolvimento do planejamento em uma empresa deve envolver desde o mais alto
nivel hierarquico, até os niveis inferiores hierarquicamente, pois todos necessitam participar
do processo, ainda que de forma diferenciada (ANDRADE, 2012). Se apenas o nivel
estratégico da organizacdo ficar responsavel por planejar, elaborar e implementar o
planejamento esse processo teria uma maior possibilidade de erros e de ndo dar certo, pois &,
nos niveis inferiores que o trabalho realmente acontece e nada melhor que envolver quem o
faz na tomada de decisdo. Surge entdo a necessidade da formulacdo de estratégias para
executar o planejamento.

“A estratégia € um comportamento global e sistémico da empresa, ou seja, a estratégia
ndo é exatamente a soma das partes de um sistema, mas o comportamento global do préprio
sistema que condiciona e integra as partes” (CHIAVENATO, 2007, p.115). As mudancas
geradas pelo ambiente fazem com que a estratégia seja definida, para isso sdo usados 0s
recursos (financeiro, humanos, tecnologia, etc...) disponiveis pela empresa agindo de forma
independente, porém em harmonia com os objetivos da organizacao.

E importante saber definir o tempo exato em que cada item da estratégia sera posto
em acdo, ou seja, de nada adianta a estratégia ser excelente se for posta em préatica no
momento errado. As estratégias devem alcancar vantagem competitiva sobre seus
concorrentes, considerando o ambiente externo e interno, observando os principios e valores e
buscando cumprir a missdo proposta em seu negécio para atingir sua visao de futuro.

Para Oliveira (2010, p. 181), “a estratégia vai ligar a empresa com o ambiente, entdo
tudo deve ser levado em consideragdo, quais 0s caminhos que serdo percorridos em quais
momentos, e se 0 primeiro plano der errado, ou acontecer um contratempo, a organizacao

deve estar preparada para isso”.



E definida como um caminho, ou maneira, ou acdo formulada e adequada
para alcancar, preferencialmente de maneira diferenciada e inovadora, as
metas, os desafios e os desafios estabelecidos, no melhor posicionamento da
empresa perante seu ambiente, onde estdo os seus fatores ndo controlaveis
(OLIVEIRA, 2010, p.37).

O objetivo fim da estratégia, no entendimento do mesmo autor, € definir claramente os
caminhos a serem definidos para a empresa como um todo, aonde a empresa quer chegar e de
que forma a empresa quer chegar. E através da estratégia que a organizagdo vai conseguir
alcancar seus objetivos, desafios e metas estabelecidos, tornando-se altamente competitiva,
superando a concorréncia, reduzindo seus problemas e otimizando a exploragdo das possiveis

oportunidades a fim de maximizar os seus resultados.

O crescimento interno é conseguido por meio do aumento das vendas, da
capacidade de producédo e da forca de trabalho. Algumas empresas buscam
deliberadamente esse caminho para o crescimento, em vez de tomar 0s
rumos alternativos da aquisicdo de outras empresas. Elas creditam que o
crescimento interno preserva melhor sua cultura organizacional, eficiéncia,
qualidade e imagem. WRIGHT et al (2000 p.132).

Porém ndo inclui apenas o crescimento do mesmo negocio, como também a criacdo de
novos negocios seja em direcdo horizontal ou vertical. O crescimento interno horizontal pode
envolver a criagdo de novas empresas. O crescimento interno vertical refere-se a criar
negdcios relacionados ou ndo relacionados dentro do canal vertical de distribuicdo da
empresa. E para que a empresa possa expandir criando novos nichos, oportunidades, novos

servicos, tem-se que elaborar o planejamento estratégico.

2.1 Elaboracédo do Planejamento Estratégico

A primeira etapa para elaboracdo do planejamento € fazer o diagnéstico estratégico,
significa verificar onde a empresa esta em relacdo ao mercado e seus concorrentes. E a partir
dessa analise que a empresa se antecipara as mudangas e estara pronta para agir em seus
ambientes. E nesse processo que 0 gestor ird extrair as informacdes necessarias sobre o
ambiente, interno e externo, que servird como direcionador estratégico.

No planejamento estratégico, o desenvolvimento da missdo é fundamental. A missdo é
0 primeiro passo no processo e, juntamente com 0s valores e com a Vvisdo, serve como um

direcionador no estabelecimento das metas em uma empresa (RIBEIRO 2008).
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De acordo com Oliveira (2009, p. 37, 38), “a empresa espera através da elaboragdo do
planejamento, conhecer a melhor maneira de utiliza-lo para o alcance dos objetivos”. Como
dois passos importantes para elaboracdo do planejamento, que vem sendo aplicada com éxito
nas organizagoes:

I Diagndstico estratégico — no processo inicial do planejamento faz-se necessario
a andlise do ambiente. Na andlise interna, ambiente controlavel, é
diagnosticado os pontos fortes e fracos da organizacdo. Andrade (2012)
ressalta que a finalidade da andlise interna é identificar as possiveis fontes de
diferenciacéo e de vantagens competitivas que a empresa possa explorar.

Na analise externa, ambiente ndo controlavel, é possivel identificar as oportunidades e
ameacas que podem afetar a empresa de forma positiva ou negativa. Para Andrade (2012, p.
21), “a analise externa pretende identificar as ameacas e as oportunidades incidentes no
relacionamento organizacio/condi¢cdes ambientais”.

Segundo Cleber (2015, p.46) “a analise S.W.O.T. ¢ um instrumento muito utilizado
nos planejamentos estratégicos das empresas. 1sso porque forca a corporacao a se confrontar
com o ambiente. Assim fica mais facil identificar suas forcas, fraquezas, oportunidades e
ameagas”.

O mesmo autor acrescenta que, quando se fala em forcas e fraquezas, temos de olhar
para dentro, pois sdo fatores controlaveis pela organizacdo. Diferente das ameacas e
oportunidades, que sdo reflexos do que acontece no mundo externo a organizacéo.

A Matriz SWOT avalia a empresa olhando para suas forcas e fraquezas e também
levando em consideracéo os fatores internos e externos a organizacgao. Analisando a empresa
internamente e externamente, passa-se a elaborar a analise SWOT que é fundamental na
elaboracdo do planejamento estratégico.

ll. Definicdo das diretrizes do negdcio — nessa etapa € necessario que sejam
definidos 0 neg6cio da organizacgdo, a missao, a visdo e 0s objetivos, pois é a
partir dessas premissas que se chegara a conclusao de onde a empresa esta e
aonde quer chegar. Nele deverd conter o0s objetivos da organizacao,
delineamento das perspectivas e quais 0s caminhos serdo necessarios trilhar
para se chegar a um futuro esperado.

Para Chiavenato & Sapiro (2010, p.83) “missao significa dever, obrigagao, trabalho a
ser feito. Missdo é a declaracdo do proposito e do alcance da organizagdo em termos de
produto e de mercado e responde a questdo: Qual é negocio da organizagdao?”. O negdcio

significa delinear o espaco em que atua, considerando suas competéncias e limitagdes. O
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negdcio pode ser definido como o eixo do que a organizacdo faz, € o produto ou servico de
valor que a empresa oferece ao cliente, alcangando assim os seus objetivos. E a sua definigéo
tem que ser clara e objetiva para que todos os membros da organizacdo entendam da mesma
forma para que assim empenhe seus esforcos para a realizacdo dos mesmos objetivos, o que
sera 6timo para o sucesso da empresa.

Quando o0s gestores entendem o neg6cio ndo como sendo apenas aquilo que
comercializa, mas o0 que atende aos anseios, desejos e sonhos dos consumidores e a partir dai
consegue definir qual a misséo da empresa, se indagam onde queremos chegar € como assim €
tracada a visao de futuro.

Segundo Oliveira (2010, p.65) “a visdo ¢ conceituada como os limites que os
proprietarios e principais executivos da empresa conseguem enxergar dentro de um periodo
de tempo mais longo e uma abordagem mais ampla. Nesse contexto, a visdo proporciona o
grande delineamento do planejamento estratégico”. E para isso, € preciso que a empresa
defina seus objetivos, para que ndo haja divergéncias nas a¢cdes formuladas.

Objetivo é o alvo ou ponto quantificado, com prazo de realizacdo e responsavel
estabelecidos, que se pretende alcancar através de esforco extra. O objetivo pode ter dois tipos
basicos de valor: instrumental e estilistico, o primeiro tem como objetivo aumentar o nimero
de vendas e manter a atual participagéo de mercado diante de seus concorrentes e 0 segundo
tem valor por si s@, tem objetivo de diversificacao, que reflete um estilo de administragcdo. Um
aspecto importante a salientar é a meta, que significa quantificar o objetivo, é a etapa

intermediaria para se alcancar o objetivo. (OLIVEIRA, 2010).

2.1.1 Anélise SWOT

Para Muller (2014, p. 50) “A analise SWOT é uma série de decisdes sobre que
oportunidades serdo aproveitadas, que ameacas serdo enfrentadas, que pontos fracos serdo
consertados e que pontos fortes serdo vendidos para sua maior valorizacdo por parte dos
clientes”.

Para investigar o cenario de mercado em que atua e ainda o ambiente interno da
empresa, 0s gestores dispdem de uma ferramenta essencial que facilita a visualizagéo,
explanacao de um ponto de vista que muitas vezes néo é observado, é a analise SWOT.

Segundo Cleber (2015, p.46) “a analise SWOT € um instrumento muito utilizado nos

planejamentos estratégicos das empresas. Isso porque forca a corporacgdo a se confrontar com
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0 ambiente. Assim fica mais fécil identificar suas forcas, fraquezas, oportunidades e
ameagcas”.
O mesmo autor acrescenta que, quando falamos em forcas e fraquezas, temos de olhar
para dentro, pois sdo fatores controlaveis pela organizacdo. Diferente das ameacas e
oportunidades, que s&o reflexos do que acontece no mundo externo a organizacao.
Os pontos fracos e fortes de uma empresa constituem seus recursos. Incluem
0s recursos humanos (experiéncia, capacidades, conhecimentos e
habilidades), os organizacionais (0s sistemas e processos da empresa,
inclusive suas estratégias, estrutura, cultura, administracdo de

compras/materiais, base financeira entre outros) e fisicos (instalagoes,
equipamentos, localizagdo geogréfica e tecnologias). WRIGHT (2000, p.87).

Para Kotler e Keller (2012, p. 50) um objetivo importante da analise
ambiental é o reconhecimento de novas oportunidades. Sob muitos aspectos,
um bom marketing é a arte de encontrar, desenvolver e lucrar a partir de
oportunidades. Depois de ter realizado uma andlise SWOT a empresa pode
estabelecer metas especificas para o periodo de planejamento. Essa etapa do
processo € denominada estabelecimento de metas. Os gerentes utilizam o
termo metas para descrever objetivos em termos de magnitude e prazo.

Segundo Oliveira (2010, p.81) a anadlise interna tem por finalidade colocar em
evidencia as deficiéncias e qualidades da empresa que esta sendo analisada, ou seja, 0s pontos
fortes e fracos da empresa devem ser determinados diante da atual posicdo de seus produtos
ou servigos versus segmentos de mercado. Oliveira (2010, p.83) completa que, “para facilitar
a analise interna devem-se considerar as grandes fungdes de uma empresa, ou seja, marketing,
financas, producéo e recursos humanos”.

Na analise externa ¢é possivel identificar as oportunidades e ameacas que podem afetar
a empresa de forma positiva ou negativa. Para Andrade (2012, p. 21) “a andlise externa
pretende identificar as ameacas e as oportunidades incidentes no relacionamento

organizacao/condicdes ambientais”.
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Segue abaixo figura representativa da matriz SWOT para facilitar o entendimento, construgéo

e aplicacéo:
Fatores Positivos | Fatores Negativos
/ /
5 S - Strengths W - \Weaknesses
e F - Forca F - Fraguezas

O - Oportunities T - Threats
O - Oportunidades A - Ameacas

Fatores Externos

Fonte: www.treasy.com.br/blog/matriz-swot-analise-swot-matriz-fofa

2.2 Implementacéo do Planejamento Estratégico

Nesta etapa o0 objetivo € colocar em prética tudo o que foi elaborado de forma a chegar
ao resultado esperado pela organizacdo. Se as informacg6es sobre o ambiente foram coletadas
de maneira coesa e coerente ficando muito proximo da realidade, aumentam as chances de se
obter sucesso com o planejamento, porém se essas informagbes forem incompletas,
imprecisas e infiéis com a veracidade dos fatos a probabilidade do fracasso aumenta.

Anteriormente as decisdes eram tomadas no topo pelos executivos, diretores e gestores
onde os niveis inferiores apenas sofriam as consequéncias dos atos e essa abordagem é
conhecida como top-down (de cima para baixo). Quando os gestores se depararem com
situacdes que demandem tomadas de decisdes rapidas é necessario que esse tipo de
abordagem seja utilizado. Porém, a interacdo dos demais setores faz-se necessario para se
obter uma maior eficiéncia e eficacia no resultado final, pois ndo ha ninguém que conheca
melhor sua area do que quem trabalha com ela.

Se o cenario ambiental sofre mudancas, exige do gestor flexibilidade para reconduzir o
planejamento, visto que 0 ambiente é ndo controlavel e é imprevisivel. E diante dessa situacao
é importante considerar que ideias possam surgir dos niveis mais baixos da organizacao e esse
é mais um papel da liderancga, saber gerenciar o aprendizado estratégico.

Para executar o planejamento estratégico é necessaria a integracdo de todos os niveis
da organizacdo, estratégico, tatico e operacional. E esse & mais um beneficio do planejamento,
setores que se viam independentes percebe entdo a necessidade de se unir para conseguir o

que se espera do que foi planejado.
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3 A IMPORTANCIA DO PLANEJAMENTO ESTRATEGICO PARA A PEQUENA
EMPRESA

Diante da complexidade do cenario atual de mercado e de tantas turbuléncias e
incertezas, as empresas estdo buscando ferramentas de gestdo que auxiliem a tomada de
decisdo e que também ampliem a visdo de futuro. Neste sentido o planejamento estratégico
significa o ponto de partida da administracdo estratégica nas organizagoes, independente do
seu tamanho.

A importancia do planejamento estratégico repousa no fato de que é necessario se
planejar, olhar para o futuro e enxergar as mudancas no ambiente antes que elas ocorram para
estar & frente dos demais concorrentes, conseguindo assim tragar 0s caminhos a serem
seguidos para que a empresa se fortaleca e se mantenha competitiva.

O planejamento estratégico tem como meta auxiliar na tomada de decisdo em longo
prazo norteando o processo de elaboragdo de estratégias para as organizacdes e corresponde a
uma importante ferramenta de gest&o.

As empresas ja perceberam que os desafios e ameacas pelos quais elas passam, sdo
também oportunidades de negdcios para desenvolverem novos produtos e servicos. E nesse
sentido tem-se que fazer uma projecao de acontecimentos futuros, para que sejam realizadas
acoes no presente e os resultados sejam promissores. O planejamento assume um papel vital
para que a organizacdo se mantenha no mercado, por ter uma funcgdo basilar em relacdo as
demais.

Portanto, olhando o planejamento como premissa de gestdo, notamos que ele comeca
do alto escaldo com a diretoria no nivel estratégico, que detém a competéncia do plano em
longo prazo, passando pela supervisdo e geréncia no nivel tatico que mantém o foco na
producdo e chegando ao operacional onde as a¢des sao realizadas.

E é através dos objetivos e metas que € tracado o plano estratégico, o gestor precisa

saber aonde ele quer chegar e em gquanto tempo.

Objetivo é o alvo ou ponto quantificado, com prazo de realizacdo e
responsavel estabelecidos, que se pretende alcancar através de esforco extra.
O objetivo pode ter dois tipos basicos de valor: instrumental e estilistico, o
primeiro tem como objetivo aumentar o nimero de vendas e manter a atual
participacdo de mercado diante de seus concorrentes e o segundo tem valor
por si sO, tem objetivo de diversificacdo, que reflete um estilo de
administracdo. Um aspecto importante a salientar é a meta, que significa
quantificar o objetivo, é a etapa intermediaria para se alcangar o objetivo.
(OLIVEIRA, 2010).
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Alguns administradores ndo ddo a devida importancia ao planejamento, por esses
motivos de acordo com o SEBRAE, muitas empresas em especial as pequenas acabam
fechando antes do segundo ano de sua abertura. Existem dois fatores muito relevantes para
esse acontecimento, o primeiro seria referente a cultura e o segundo referente a formacéo das
pequenas empresas que em sua maioria € de ordem familiar. Em ambos os casos ndo se vé a
necessidade de planejar devido ao desconhecimento de sua importancia.

Apols a elaboracdo, implementacdo e a andlise da importancia do planejamento
estratégico, para uma maior compreensao sobre o mercado de seguros no Brasil observamos a

necessidade de dissertar sobre 0 assunto.

4 METODOLOGIA

Para Ubirajara (2013, p. 46) o termo metodologia, “trata-se do momento em que 0
pesquisador especifica 0 método que ira adotar para alcancar seus objetivos, optando por um
tipo de pesquisa. E também o momento de definir como se ird proceder na coleta de dados”.
Portanto, é fundamental definir e explicar todas as acGes utilizadas durante a trajetoria da
pesquisa, tais como a escolha do tipo de pesquisa e dos instrumentos de coleta de dados.

De acordo com o0s objetivos propostos esta pesquisa se enquadra na abordagem
qualitativa, pois a analise da percepcdo dos gestores da ACF Corretora de Seguros em relacao
ao planejamento estratégico nao seria possivel através do paradigma quantitativo e estatistico.

Uma forma de obtencdo de dados é a entrevista, a partir da qual o entrevistado expde
suas opinides sobre determinado assunto ou problema. E necessario ter um plano para a
entrevista, visto que, no momento em que ela esta sendo realizada, as informacGes necessarias
ndo podem deixar de ser colhidas. PRODANOV E FREITAS (2013, p. 106). Quanto a forma,
foram feitas perguntas abertas, onde o respondente tem a oportunidade de se expressar
livremente.

A pesquisa exploratdria foi escolhida para esta pesquisa porque tem como objetivo
explorar a0 maximo o problema, aprofundando as ideias sobre o objeto estudado. De acordo
com Marconi; Lakatos (2009, p. 190) apud Ubirajara (2013, p. 121), as pesquisas
exploratdrias sdo:

[...] investigacGes de pesquisa empirica cujo objetivo é a formulacdo de
questbes de um problema, com tripla finalidade: desenvolver hipoteses,
aumentar a familiaridade do pesquisador com um ambiente, fato ou
fendmeno, para realizacdo de uma pesquisa futura mais precisa ou modificar
e clarificar conceitos.



16

Portanto, a pesquisa exploratoria e descritiva fez-se necessaria em virtude da busca
de informac0Oes sobre os conceitos e ideias dos gestores e posterior desenvolvimento de agoes
que visem sanar possiveis problemas encontrados, servindo como uma ferramenta de gestéo.

Para selecionar uma amostragem, faz-se necessario compreender os conceitos de
populagéo e amostra. Na visdo de Vergara (2011, p. 46), “entende-se aqui como populacdo
ndo o numero de habitantes de um local, como € largamente conhecido o termo, mas um
conjunto de elementos (empresas, produtos, pessoas, por exemplo) que possuem as
caracteristicas que serdo objetos de estudo”.

Para a presente pesquisa, a populacdo se refere aos dois gestores da empresa e a
funcionaria formando o censo, pois toda populacao foi objeto de estudo, excluindo nesse caso
a amostragem. Os dados coletados nessas pesquisas sdo descritivos, retratando o maior

namero possivel de elementos existentes na realidade estudada.

E comum autores ndo diferenciarem abordagem quantitativa da qualitativa,
pois consideram que a pesquisa quantitativa € também qualitativa.
Entendemos, entdo, que a maneira pela qual pretendemos analisar o
problema ou fenbmeno e o enfoque adotado € o que determina uma
metodologia quantitativa ou qualitativa. PRODANOQV E FREITAS (2013, p.
71).

Completando, que é importante notar, que esses tipos de pesquisa, de acordo com as
diversas classificacdes, sdo abertos e podem ser usados de forma concomitante, isto €, uma
mesma pesquisa pode adotar caracteristica de mais de um tipo, no entanto uma delas ser

predominante.

5 ANALISE DOS DADOS

O instrumento de coleta de dados escolhido para a pesquisa em questdo foi a
entrevista, planejada e preparada para coletar as informacdes que, quando analisadas,
responderdo aos objetivos propostos.

Os dados qualitativos coletados através das questbes abertas foram submetidos a
Analise de Conteddo (BARDIN, 1979), o que permitiu analisar as tematicas relativas a
percepcao dos sujeitos quanto ao planejamento estratégico para a pequena empresa.

Deste modo, procurou-se compreender o conteddo efetivo das opinibes dos
entrevistados com relagéo as seguintes categorias:

* O negocio da organizacao;
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» Pontos fortes e fracos percebidos pelos pesquisados;
+ Anadlise do ambiente externo;

« Planejamento estratégico;

5.1 A percepgdo dos entrevistados sobre o planejamento estratégico e suas vertentes:

analise das falas.

A seguir serdo apresentadas as analises relativas as falas dos pesquisados no tocante a
percepcdo dos mesmos em relacdo ao negdcio da organizacdo. Os pesquisados serdo
intitulados de A, B e C.

Qual o negdcio da organizagdo?

Entender qual é o negdcio da organizacao é fundamental e é o primeiro passo para formulacéo
da estratégia. O negdcio pode ser definido como o eixo do gque a organizacdo faz, € o produto
ou servico de valor que a empresa oferece ao cliente, alcangando assim os seus objetivos. E a
partir dessa definicdo observamos a necessidade dela ser clara e objetiva, para que ndo fique
confuso entre os membros da organizagdo e cada um tenha uma percepgéo diferente. Como

ficou evidenciado nas respostas abaixo.

A [...] Vendas de seguro.
B [...] Tranquilidade familiar

C [...] segurar o bem familiar para evitar danos no orgcamento.

Existem metas definidas, se positivo, qual o periodo para alcanca-las?

Toda meta deve ser especifica, mensuravel, alcangavel, relevante e ter um término, partindo
dessas premissas e analisando a meta proposta pelos gestores observamos que € possivel basta

a formulacdo da estratégia.

A [...] ndo existem, ndo é do meu conhecimento.
B [...] abrir um escritorio numa cidade do interior do estado, Itabaiana, em dois anos.

C [...] expandir o0 negdcio para o interior do estado.
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No que a ACF se diferencia em relagdo as outras corretoras?

Possuir um diferencial que agregue valor ao servico € essencial e o descrito pelos pesquisados
realmente é de muita relevancia, visto que, quem compra carro novo geralmente prefere que o
conserto seja realizado na concessionaria, ficando assim a um passo de seus concorrentes
diante de seu publico alvo.

A [...] o servico do carro em caso de batida é realizado na concessionaria, passando uma
maior confiabilidade para o cliente.

B [...] profissionais capacitados e garantia nos servigos feitos através das seguradoras.

C [...] s6 trabalhamos com as melhores seguradoras, para o cliente ndo ter dor de cabeca na

utilizacdo do seguro.

Como vocé enxerga a empresa no futuro?

Para que a empresa tenha o crescimento desejado é necessario planejar-se, definir aonde quer
chegar e em quanto tempo e isso é o objetivo do planejamento estratégico tracar aces,
mediante a analise dos ambientes, para que a empresa tenha suas metas alcancadas.

A [...] ndo vejo crescimento devido a um mercado cada dia mais competitivo.
B [...] com mais uma filial com um ou dois funcionarios, em crescimento.

C [...] em crescimento.

Quais os seus pontos fortes?

Analise interna, ambiente controlavel, onde cabe a organizacdo usar seus recursos de forma
eficiente e eficaz para ganhar mercado. Os pontos fortes citados sdo realmente pertinentes

ficando evidente o conhecimento dos gestores nos seus principais recursos internos.

A [...] localizagéo privilegiada, dentro de uma concessionaria de veiculos.
B [...] o cliente compra o carro e ja faz o seguro, isso faz com ele se sinta confiante.
C [...] credibilidade com as seguradoras com as quais trabalhamos, e por possuir uma

sinistralidade baixa na carteira de clientes, dispomos de um valor diferenciado.
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Quais os pontos fracos?

E preciso que esteja claro para a organizaco no que ela esta precisando melhorar, onde alocar
recursos ou redireciona-los. Diante do exposto pelos gestores, serd necessario definir uma
estratégia para a organizacdo e assim estabelecer acBes de marketing para divulgacdo da
empresa. Terdo que ser feitos investimentos na area de tecnologia para melhor customizacéo

do tempo de resposta a um cliente que solicita uma cotacéo de seguro.

A [...] falta de agOes de marketing para divulgar a empresa.
B [...] ndo possuir plano e estratégia de crescimento.
C [...] falta de novas tecnologias, como um sistema onde vocé lanca os dados do cliente e faz

cotacdo em todas as seguradoras a0 mesmo tempo.

Qual o publico-alvo?

A definicdo do publico alvo traz para empresa, mesmo que ndo esteja estabelecida, sua
missdo, a razdo de ser da organizacdo. Observamos que o publico-alvo da empresa em
questdo esta muito restrito, e que para o crescimento da empresa serd de suma importancia

expandir esse publico.

A [...] clientes que compram carros novos na Concorde Veiculos empresa a qual a ACF esta
situada.
B [...] clientes que compram carro na Concorde.

C [...] clientes que compram carros novos e seminovos na Concorde.

Como sugere que seja implantado o planejamento estratégico na ACF?

Apbs realizar todas as analises pertinentes (ambiente interno e externo), o planejamento
estratégico sera implantado.

A [...] ndo conhego planejamento estratégico.

B [...] Através da defini¢cdo da missao, visao e objetivos da organizagéo.

C [...] definindo acbes para o crescimento da empresa.
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Como seréo definidos a misséo, a viséo e os valores da organizagéo?

A empresa ndo tem missdo, visao e valores definidos, essa sera a sugestdo proposta por esse

artigo para que assim possamos dar inicio a elaboracdo do planejamento estratégico.

A [...] Através da analise da organizag&o.
B [...] seréd levada em consideracao a organizacao, aonde ela quer chegar e em quanto tempo.

C [...] Andlise da organizacéo.

Hé& algum nicho n&o explorado no mercado? Qual?

Essas sdo oportunidades que o ambiente externo proporciona que ainda nao foram exploradas.
E necessario também que se faca uma analise para saber sobre a viabilidade de aproveita-las e

expandir o negacio.

A [...] sim, atualmente 0 nosso foco € no seguro de carros, mas queremos trabalhar com outros
tipos de seguros como: seguro de vida, salde e previdéncia.

B[..] sim.

C [...] sim, plano de salde e previdéncia.

Qual o caminho a ser seguido para o sucesso da organizagao?

Para isso é preciso que existam acles estratégicas na empresa, 0 que ainda nao tem. Como
podemos observar na opinido dos gestores eles ja sabem o que esta faltando e esse ja é um

importante passo.

A [...] definir o planejamento estratégico.
B [...] definir acBes através da analise de mercado para superar a concorréncia.

C [...] definir um plano para o alcance dos objetivos.
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Diante da atual conjuntura econdémica que recursos séo usados para que a empresa se

mantenha competitiva no mercado?

Os recursos humanos sdo os mais utilizados para diferenciacdo de mercado, porém, observou-
se a necessidade de investir em tecnologias de comunicacdo e um software que otimize o
tempo de resposta ao cliente que solicita uma cotacao ja que o foco é o melhor atendimento ao

cliente.

A [...] Qualidade na pds-venda.
B [...] reduzir o prego do seguro.

C [...] tratar o cliente da melhor maneira possivel.

Qual a importéancia do planejamento para a organizagao?

A acdo de planejar € essencial a qualquer objetivo que se pretenda alcancar e ndo € diferente
com a organizacgdo, pois seja para 0 crescimento ou preparacéo de situacGes adversas ou acdo

estratégica € necessaria planejar-se.

A [...] sem planejar ndo tem como saber aonde se quer chegar.
B [...] definir o cenario econdmico.

C [...] esta preparado para as constantes mudancas do mercado.

As mudancas na politica do pais tém influenciado na tomada de decisdo?

A incerteza de uma politica fraca e sem principios que se instaurou em nosso pais desde o ano
passado fez com que os consumidores se tornassem mais exigentes devido a valorizacdo que
estdo dando ao préprio dinheiro, pois correm risco iminente de perda de emprego, reducdo de
salario e isso fazem com que procurem servicos de qualidade e com precos baixos, e algumas
acOes tém que ser tomadas pelos gestores para atender esse novo perfil de clientes. Dai o

gestor percebe a necessidade de uma acéo estratégica.

A [...] sim, os clientes estdo cada dia mais exigentes e se ndo baixarmos 0s precos, o cliente
néo fecha o seguro.

B [...] sim, com as turbuléncias e crise na politica tenho que enxugar gastos.
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C [...] sim, a cada dia tenho que me posicionar de forma diferente e agir de acordo com as

mudancas e incertezas causadas pelo cenario.

6 SUGESTOES

O planejamento estratégico de maneira sucinta busca responder a trés questdes
principais: onde estamos, para onde queremos ir e como chegar 14? Partindo dessa visao,
sugerimos inicialmente a definicdo da missdo, visdo e valores, para que isso esclareca o
negocio da organizacdo e possamos dar os demais passos para elaboracdo do plano.

Seguem abaixo as sugestdes propostas a empresa para definir a misséo, visdo e valores
visto que ainda ndo foram elaboradas:

Missdo - garantir aos clientes seguranca financeira, diante de situacfes que venham ameacar
seus bens e sua vida. Atender suas necessidades e conseguir superar as expectativas de forma
eficiente e eficaz a ponto de construir um relacionamento com o cliente ndo apenas comercial,
mas que ele possa enxerga-la como o socorro presente na hora da aflicéo.

Visdo - ser reconhecida pelo mercado em que atua como referéncia no atendimento ao cliente,
primar pela qualidade de seus profissionais e zelo, visando inovacdo nos servicos e solugcdes
integradas.

Valores:

Etica e transparéncia para com os clientes, parceiros e colaboradores.

Priorizar a satisfacdo do cliente.

Justeza no preco das cotagdes.

Qualificacdo dos colaboradores.

Assim que definimos a missao, visdo e valores foram feitas a analise do ambiente,
interno e externo, em seus aspectos favoraveis e ndo favoraveis, visando mostrar que recursos
teriam a favor e o0 que seria preciso consertar (internamente) e o que deveria ser ajustado ao
ambiente externo. A andlise a seguir é sobre o cruzamento da analise SWOT uma ferramenta

chave para o sucesso do planejamento estratégico.
v Cruzamentos da analise SWOT
Apds obtencédo da teoria sobre analise SWOT e conhecimento sobre os pontos fortes e

fracos, oportunidades e ameacas da empresa ACF Corretora de Seguros € necessario para que

haja uma aplicabilidade eficiente e eficaz, que seja feito o cruzamento da analise. Que se
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define como sendo uma extensdo da matriz SWOT, nesse caso € verificado como os dois
pontos negativos influenciam a possibilidade de os pontos positivos ocorrerem e vise versa. E
nesse modelo existem quatro tipos de estratégias: ofensiva (pontos fortes x oportunidades),
confronto (pontos fortes x ameacas), reforco (pontos fracos x oportunidades) e defesa (pontos
fracos x ameacas). Serd elencado abaixo cada tipo de estratégia proposta a empresa em
questéo.

1. Estratégia ofensiva: como a corretora de seguros pertence ao proprietario da
Concessionaria Chevrolet Concorde veiculos e que ja possui uma filial na cidade de
Itabaiana, verificou-se uma oportunidade de alocar mais uma funcionaria dentro da
concessiondria ndo havendo necessidade de locacdo de um ponto comercial.

2. Estratégia de Confronto: por estar atrelada a marca Chevrolet, a ACF Corretora de
seguros ganha credibilidade com o cliente, e sua estratégia para ganhar mercado e
competir com a concorréncia € oferecer seguro para veiculos de outras marcas.

3. Estratégia de reforco: a empresa estd deficiente em tecnologias que auxiliem um
atendimento célere visto que a empresa esta em busca de novos clientes. A estratégia a
ser utilizada seria a compra de um sistema que agiliza as cota¢bes de seguro, o qual
faz as cotacGes em todas as seguradoras de uma vez s6, customiza o tempo e reforca o
bom atendimento ao cliente.

4. Estratégia de defesa: Existem apenas duas funcionérias na empresa o que muitas vezes
pode acarretar em uma demora no envio das cota¢es e com aumento da concorréncia
isso pode gerar perda de clientes uma boa estratégia seria a contratacdo de mais uma
funcionaria.

Um objetivo que foi observado era o desejo de construir mais uma filial no interior do
estado e para isso tracamos algumas estratégias e acdes para escolha da cidade, localizacéo, o
publico alvo e a concorréncia.
Escolha da cidade: procurar uma cidade onde tenham poucas corretoras e um maior nimero
de veiculos em circulacdo sugeriu a cidade de Nossa Senhora do Socorro, pois de acordo com
0 IBGE tem a segunda maior frota de veiculos do estado, ficando atras apenas de Aracaju.
Localizacdo: As imediagcBes proximas de outros comercios como bancos, correios,
supermercados, revendedoras de carros é uma estratégia muito interessante, devido a
movimentacao de pessoas nesses lugares.
Publico alvo: Pessoas que possuam veiculos automotores e com poder aquisitivo para custeio

do seguro.
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Concorréncia: Analisar se a cidade ja ndo possui um numero elevado de corretores e oferecer
algum diferencial de mercado.
Essas foram as sugestBes propostas por este artigo para o alcance de um objetivo

proposto pela ACF Corretora de Seguros.

7 ANALISE DOS RESULTADOS

O tipo de pesquisa exploratoria foi fundamental para aprofundar ao méximo o
conhecimento sobre o problema proposto e complementando com abordagem qualitativa que
foi necessaria para mensurar a percepcao dos gestores. O instrumento de coleta de dados foi a
entrevista, elaborada com perguntas pertinentes aos objetivos e que fornecessem subsidios
para propor acoes para alcanca-los.

O resultado pratico da pesquisa foi bastante satisfatorio, visto que os gestores foram
bastante flexiveis acatando e permitindo que fossem aplicadas as orientacbes tedricas
propostas. Os gestores conseguiram perceber a importancia do planejamento para o alcance
dos objetivos.

Andrade (2012, p.12) “conceitua o planejamento como sendo um processo formal,
racional, sistémico e flexivel”, mas como consegui éxito em um processo que € sistémico e
flexivel a0 mesmo tempo? Isso € um desafio para 0s gestores que tém que estd em contato
constante com o ambiente, devido as constantes mudancas de um mercado globalizado, para
ter sucesso no planejamento. E planejar estrategicamente é algo que disp8e de tempo, recursos
financeiros, humanos, enfim total dedicacao.

Cleber fala que “a analise S.W.O.T ¢ um instrumento muito utilizado na construcéo do
planejamento estratégico por que forga a organizacao a entrar em contato com o ambiente”. E
isso é imprescindivel para se conseguir informacfes sobre a concorréncia, fornecedores e 0s
clientes. Saber o que a concorréncia estd fazendo que esteja dando certo e 0 que ndo esta,
procurar fornecedores que disponham de bons precos e servicos/produtos o custo/beneficio e
principalmente o que o cliente quer, como quer, onde quer, por quanto quer, saber do que seu

publico alvo necessita ¢ uma ‘carta na manga’ para as empresas.

8 CONCLUSAO

A construcdo deste artigo foi de suma importancia para os gestores da empresa ACF
Corretora de Seguros, visto que tinham o objetivo de crescimento, mas ndo sabiam por onde

comegar tampouco que ferramenta utilizar. Eles, como muitos, achavam que como a empresa
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é de pequeno porte conseguiriam um crescimento gradativo sem maiores preocupacgdes, nem
planejamentos, aconteceria naturalmente, e ndo é bem assim. Assim que foi explanado em
sentido macro como seria feito o planejamento estratégico, ficou clara a necessidade de
construi-lo para o alcance dos objetivos.

Foram definidos inicialmente a missdo, visdo e os valores da organizagdo, pois essas
definicBes proporcionaram conhecimento amplo sobre o negoécio da organizacdo e permitiu
que os gestores olhassem para a empresa com outros olhos e conseguiram observar o seu
potencial de crescimento bem como onde existiam falhas que precisavam ser consertadas.

O conhecimento dos gestores sobre os aspectos interno e externo da organizacdo foi
crucial para a utilizacdo de um instrumento muito usado pelas grandes e médias empresas, a
analise SWOT. Que nos proporciona analisar a empresa com suas forcas e fraquezas, esses sdo
elementos que compdem a estrutura interna da empresa (recursos humanos, tecnologia,
financeiro...) e as oportunidades e ameacas que fazem parte do ambiente ndo controlavel, o
ponto mais dificil de planejar devido as grandes mudangas que o mercado vem sofrendo a
despeito de muitas vertentes (politica, economia, legislacéo, dolar...).

Assim as etapas para elaboracdo e implementacdo do plano estratégico foram
realizadas com sucesso ficando como exemplo de instrumento a ser utilizados por outras

empresas e que 0s gestores vejam a importancia do plano estratégico para a pequena empresa.
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