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RESUMO

O setor da construgao civil no Brasil corresponde a um dos maiores influenciadores diretos ao
PIB do pais. Com tamanha importancia, tal setor impacta diretamente outros relacionados,
como ¢ o caso do mercado imobilidrio. Concatenando entdo a importancia de tais ramos, com
a evolugdo tecnologica do mercado como um todo, ainda mais em tempos contemporaneos,
onde uma pandemia acerca e compromete diversos ambitos de trabalho; exalta-se a necessidade
das empresas em se atualizarem, afim de atenderem as aspiragdes de seus clientes com maestria,
independentemente dos meios para tal. Dessa forma, via estudo de caso, o artigo demonstrara
na pratica, os desafios na gestdo estratégica de uma incorporadora e loteadora do interior de
Sao Paulo, na adocdo e implantagdo de um sistema digital de vendas, que atendesse as
singularidades da empresa, otimizasse seus processos internos, simplificasse o processo da
venda de um lote, e entdo que atingisse o principal objetivo da empresa atualmente: atender as
demandas dos clientes com eficiéncia e eficécia, proporcionando maior fluidez na venda de
seus empreendimento, e por fim, gerando satisfagdo aos seus colaboradores.

Palavras-chave: constru¢do civil; mercado imobilidrio; evolucdo tecnoldgica; gestdo

estratégica; sistema digital de vendas.

ABSTRACT

The civil construction sector in Brazil corresponds to one of the biggest direct influencers of
the country's GDP. With such importance, this sector directly impacts the related ones, such as
the real estate market. Concatenating then the importance of such branches, with the
technological evolution of the market as a whole, even more in contemporary times, where a
pandemic surrounds and compromises different areas of work; the need for companies to update
themselves is exalted, in order to meet the aspirations of their customers with mastery,
regardless of the means to do so. Therefore, via a case study, the article will demonstrate, in
practice, the challenges in the management of a developer from the interior of Sdo Paulo, in the
adoption and implementation of a digital sales system, that would meet the company's
singularities, optimize its processes to simplify the process of selling a lot, and then to achieve
the main objective of the company today: meet the demands of customers efficiently and
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effectively, providing greater fluidity in the sale of their entrepreneurs, and finally, generating
satisfaction for their employees .
Keywords: civil construction; real estate market; technological evolution; management; digital

sales system.

1. INTRODUCAO

O Brasil, como um pais emergente, segundo Magalhaes et al. (2015), tem uma grande
caréncia de infraestrutura e moradia. Degani (2020) aponta que, apesar dos altos e baixos da
economia, o impacto da construcao civil tanto no PIB quanto na geragcdo de empregos ¢ muito
grande. Por este motivo, a construgdo civil e os demais setores ligados diretamente, tem um
importante papel no desenvolvimento do Brasil.

O impacto do setor se estende a economia, representando em 2017, segundo o Fibra
(2017), 6,2% do PIB. Isso equivale a cerca de R§ 322 Bilhdes e coloca a construgao civil entre
os 6 principais motores da nossa economia, juntamente com agricultura, energia, mineragao e
outros (DEGANI, 2020).

Um dos setores impactados diretamente pelo da construgdo civil, e vice versa, € o
mercado imobiliario; e que segundo o Sienge (2020), estdo interferidos diretamente,
comprovando a sensibilidade dos mesmos, por fatores como taxa de juros, estabilidade
econdmica, investimentos estrangeiros, investimentos publicos; e consequentemente periodos
como os presenciados atualmente, pela pandemia do Covid-19.

Referenciando este ultimo exemplo da pandemia citado, ¢ interessante ressaltar a
retomada das vendas do mercado imobilidrio. Segundo a Associacao Brasileira das Entidades
de Crédito Imobilidrio e Poupangca — ABECIP , ¢ surpreendente o rapido reaquecimento do
setor. No segundo trimestre de 2020, o crescimento nas vendas de imoveis atingiu a marca de
0,23%, em maio (ABECIP, 2021).

A prosperidade do mercado imobilidrio em meio a crise do corona virus, pode ser
explicada por alguns componentes, como a baixa historia da taxa de juros basica, Selic, para
2% (COPOM, 2021). Dessa forma, os precos dos imoveis e as taxas de financiamento cairam,
e muitos brasileiros puderam realizar o sonho em ter sua casa propria, justamente em um
periodo que a economia brasileira tendenciava a caminhar pelo sentido contrario.

Porém, pela visao contextual do artigo, um ponto positivo para o desempenho eficiente

das vendas durante a pandemia, segundo MOVING (2020), teria sido decorrente das medidas
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adotadas pelas empresas atuantes no mercado, que adotaram condutas inovadoras, se
reinventando, a fim de proporcionar aos clientes, alternativas para conhecer seu futuro imovel,
via internet, além da modernizac¢ao do processo de venda como um todo; fomentando entdo as
vendas.

Ribeiro (2019) indicou que num momento de recessao que o pais vive, para recuperar a
competitividade serd necessario buscar novas solugdes a fim de alavancar a economia, bem
como, sugerindo que seja feita uma reavaliagao das tecnologias disponiveis. Demonstrou ainda
que o setor da construgdo civil brasileiro ¢ historicamente resistente a mudangas e sofre com a
baixa produtividade, mas, recentemente, isso vem mudando, devido a diversas inovagdes e
mudancas do paradigma vigente em ambito nacional.

Além da busca por proporcionar melhores experiéncias aos clientes, que mudam as
demandas constantemente, outro ponto importante ¢ o grande avanco tecnoldgico das empresas
do mercado imobilidrio, devida busca incessante por se diferenciar no mercado frente as
oportunidades e concorréncias; uma vez que a empresa que se acomodar e ndo buscar
conhecimento e informagdes atualizadas, ird estagnar suas vendas, e consequentemente reduzir
o lucro; o qual seria objetivo final.

Visto isso, o artigo, via estudo de caso, ird descrever sobre uma incorporadora, com
mais de 15 anos de atuagdo no mercado, especializada no desenvolvimento, execugdo e
administracdo de empreendimentos imobilidrios, no segmento de loteamentos; e os desafios e

estratégias para a implantagdao de um sistema digital de vendas.

2. METODOLOGIA

2.1. Estudo de caso

O principal objetivo da empresa ¢ vender, entregando valor aos seus clientes;
correspondendo em um bom atendimento desde a captacdo do lead, até a finalizacao da carteira
de vendas do mesmo em um empreendimento.

Situando a empresa ao momento que o mundo vive hoje, e caracterizando a estrutura
hierarquica da empresa atualmente como familiar; conclui-se que a mesma precisava passar por

algumas alteragdes, a fim de alcancar seus objetivos para o ano de 2021 e para o futuro, que
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seria apresentar um grande crescimento e expandir sua area de atuagdo, de forma sdlida,
estruturada e consistente.

Para isso, foi planejado um plano de acao, que englobasse estratégias desde a dinamica
do trabalho em equipe, até a transicdo e otimizacao dos processos via tecnologia. O primeiro
passo foi analisar durante alguns meses, o processo de venda descrito acima, mas também a
empresa como um todo, desde a lideranca dos diretores e gestores, mas também a eficiéncia
dos funciondarios e processos.

Em seguida, fora conversado com os funcionarios, a fim de passar as intengdes para a
empresa e para o futuro da mesma, fazendo-os compreender o espirito dos estudos, e
estimulando-os a participar das dindmicas previstas, uma vez que as melhorias seriam benéficas
inclusive para eles. O objetivo era, além de otimizar os trabalhos da loteadora, facilitando a
gestdao e aumentando as vendas; proporcionar melhor qualidade de vida aos funcionarios, tanto
da parte fisica do negdcio, mas também psicologica, com a vontade dia a dia de fazer a diferenca
e crescer dentro da corporagdo.

Foi realizada uma pesquisa anonima, para que cada um opinasse sobre qualquer assunto
que envolvesse a empresa; desde a gestdo dos lideres, assim como os processos que realizam
em suas rotinas de trabalho. O resultado chamou muito a atengdo, pois de uma maneira geral, a
grande “reclamagdo” estava no trabalho e retrabalho, a conferéncia de trabalhos, que gastava
tempo e energia dos funcionarios; que acabavam impossibilitados de avangar para o nivel da
pro atividade, onde se agregam ideias e valores a empresa buscando o auto crescimento,
conferindo melhorias a todos os envolvidos.

Vide resultados da pesquisa anterior, foi elaborado uma analise swot, para especificar

os pontos que deveriam ter rapidas mudangas.

Tabela 1: Analise SWOT da loteadora

FORCAS FRAQUEZAS
Atendimento ao publico, equipe qualificada, | Gestdo tradicional, fluxo de informagao
orgamento positivo no ano de estudo, tradicdo ¢ | comprometido, rotatividade de funcionario,

referéncia de empreendimento, boas parcerias.

trabalho manual, nicho especifico de mercado e
limitag@o na localizagdo de atuagio.

OPORTUNIDADES

AMEACAS

Reaquecimento do mercado imobiliario, industria
4.0, tecnologia e informagao.

Concorréncia, saturagdo de mercado em seu nicho
de mercado ¢ localizagao ¢ crise economica.
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Com a andlise SWOT percebeu-se que dentre suas forcas, a mais importante seria a
tradi¢do e confiabilidade; fato que favorece diretamente a incorporadora na hora da venda em
sua regiao de atuagdo. Também se constatou que a maior fraqueza, seria com a produtividade
de seus funcionarios, atrapalhando o fluxo das informagdes, ¢ entdo retardando o processo de
crescimento da empresa.

No final de todas essas andlise e constatagdes sobre a empresa; chegara a hora mais
delicada, pois ressaltando o ja descrito acima, a estrutura hierarquica da empresa era familiar,
e desconstruir a ideia de que uma empresa que prospera ndo precisa de mudancas, ¢ muito
complicado para a figura de um novo gestor. A estratégia adotada foi ndo apresentar os
“problemas” levantados, mas sim mostrar ao conselho da diretoria as inovagdes do mercado
para cada ponto de ateng¢do levantado; pois dessa forma seria mais facil conseguir o apoio dos
membros, uma vez que implantadas essas novidades e mudangas, o sistema gerencial ficaria
eficiente e eficaz, com informagdes precisas € sem margem para erros.

Consolidado o plano pretendido, também temendo pela protagonista das ameagas; as
concorrentes; ¢ diante a oportunidade do mercado atualmente, com alta demanda para terrenos
(ramo da empresa), devida alta na construcao civil, juros baixos para crédito imobiliario, € o
“novo normal”; A empresa entdo optou por passar por uma transformagao digital em diversos
niveis; desde a otimizacao de processos manuais que demandam tempo dos funciondrios; assim
como a implantagdo de softwares de gestdo de vendas de imoveis.

Dessa forma, como o principal objetivo seria vender, a primeira medida definida pela
equipe, que mais traria beneficios, seria implementar ¢ modernizar o processo de venda, e
vencer os desafios de implantacdo de um sistema digital para tal.

O processo de vendas da loteadora, para seus terrenos de langamento ou estoque, ocorria
da seguinte maneira:

a- A empresa ndo possui time de vendas, logo realiza parceria com corretores €

imobiliarias;

b- Financiamento proprio dos terrenos para seus clientes; logo a aprovacdo das

propostas ¢ feita pelo time da empresa;

c- Planejamento e desenvolvimento do plano de marketing de um empreendimento,

buscando captar clientes, e prospectar possiveis compradores;

d- Apods captagdo, os leads sdo administrados manualmente através de algumas

ferramentas, a fim de se concretizar a venda;
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c-

Plantdo de vendas fisico para vendas, onde os corretores sdo treinados e trabalham
com planilhas e espelhos de vendas manuais;

ApOs a captacao do cliente, a visita ao plantdo de vendas e o interesse de adquirir o
imovel, ¢ elabora uma proposta de compra, anexa de documentos fisicos, enviados
pessoalmente para aprovagdo, e entdo encaminhado para geracdo de contratos e
recebimento das assinaturas; e por ultimo, clientes com terrenos adquiridos e

contratos em maos.

Da forma que ¢ realizada a venda e gestdo atualmente, a empresa apresenta grande

eficiéncia, mas com pontos que merecem atencao e que podem limitar a inten¢do da loteadora

de apresentar um grande crescimento no ano de 2021, com langamentos previstos em regides

do interior de Sao Paulo. Os pontos seriam:

a-

Atualmente todos os processos requerem um grande nimero de funcionarios, visto
que processos manuais demandam tempo, e conferéncia. E como a empresa ¢
responsavel, além da venda, por toda a administragio das carteiras dos
empreendimentos por toda sua vida util e atendimento ao publico, também
demandam tempo e energia dos funcionarios;

Com toda uma linha de processos, com acessos diferentes por usudrios e
participantes (internos e externos a empresa) diferentes, o fluxo da informacao fica
conectado diretamente a agenda, disponibilidade e produtividade dos mesmos,
estando ameagado o principal principio da empresa: atendimento ao cliente. A
gestao operacional fica limitada nesta etapa, ja que o processo nao depende apenas
de pessoas da sua equipe, mas também de terceiros;

Como as vendas ndo sdo feitas por um time proprio, os corretores parceiros muitas
vezes se preocupam apenas em realizar a venda, receber sua comissao e partir para
um novo negocio; ficando o cliente durante o tempo de seu financiamento, aos
cuidados da empresa. Este fato acaba sendo motivo de complicagdes, visto que o
corretor de uma maneira geral, fala o que o cliente quer ouvir, mas que pode
contradizer futuramente as proprias intengdes do comprador; fardo que sera
carregado e problema solucionado pela empresa. Exemplo: Mesmo com
treinamentos dos vendedores, manual descritivo ¢ clausulas em contrato; os
compradores, muitas vezes na empolgagdo gerada pelo produto e pelo vendedor,
assinam os documentos sem atencdo, e ficam desinformados de caracteristicas

importantes, como a presenca de uma area nao edificante sob seu lote, ou mesmo a
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restri¢do para uso residencial da area adquirida. Essas informacdes teoricamente
devem ser passadas no inicio da visita pelo corretor, que por sua vez acaba omitindo
e deixando a responsabilidade futura para a empresa, buscando ndo perder a venda
para o comprador;

d- Para o inicio das vendas de um empreendimento, com o plantdo de vendas lotado, o
principal problema ¢ a duplicidade nas reservas, ou a reserva sem necessidade por
parte dos corretores, buscando garantir uma venda, mesmo ainda sem ter um cliente
vinculado a dada reserva; fato que tira a possibilidade de uma venda real por outro
vendedor. Esses fatos ocorrem pela razao de o processo de reservas ocorrer de forma
manual, sob responsabilidade de pessoas, que precisam ser agilizadas e organizadas.
Esta etapa requer um numero consideravel de funcionarios, € muitas vezes, além do
espelho de vendas desatualizado e reservas em duplicidade, a velocidade da
informacgao e os custos desnecessarios de operagdo podem comprometer a estrutura
do negdbcio;

e- Também no momento da venda, ¢ muito importante que o vendedor conheca o
produto completamente. Muitas vezes acabam por pecar por nao saberem responder,
de forma rapida e precisa, uma duvida do cliente. Isto porque, mais uma vez, apenas
treinamentos ndo sdo suficientes, € se 0 mesmo ndo se organizar, e ter consigo todo
o material disponibilizado, ele terd problemas na hora do atendimento;

f- Em suma, o processo ocorre desde a captacdo do cliente via alguma campanha de
marketing, passando pelo primeiro atendimento, visita a plantdo, formulagdo e
aprovag¢ao de proposta, geracao e assinaturas de contratos por ambas as partes e por
fim, o novo proprietario com a documentacao regularizada em maos. O tempo para
esse processo ocorrer ¢ relativamente longo, e muitas vezes pode insatisfazer

propriamente o cliente em questao.

Apos levantadas todas as fraquezas da empresa, envolvidas em um processo de vendas
atual, juntamente com a participagdo de todos os funciondrios envolvidos na linha de processos,
elaborou-se um documento que listasse todos os beneficios buscados em um software digital
de vendas. Os resultados estdo a seguir:

a- Importacdo de informacdes do empreendimento diretamente para o sistema de

vendas, garantindo confianca de dados;
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b- Espelho de vendas digital em tempo real, facilitando, organizando e limitando
atendimentos em qualquer lugar, e ndo necessariamente no plantdo de vendas fisico;

c- Todas as informagdes do empreendimento de prontidao ao corretor, transparecendo
confianca ao cliente;

d- Simulagao financeira integrado e rapida andlise do perfil do cliente;

e- Envio de documentos e propostas digitalmente a loteadora;

f- Aprovacdo e geragao de contrato de forma rapida, com extensdo a assinaturas
digitais; conferindo ainda mais rapidez o processo;

g- Comunicagdo com softwares existentes, facilitando importagdo de dados e inicio da
carteira de vendas do cliente e da loteadora, facilitando a gestdo do mesmo por toda
sua vida junto a empresa;

h- Facilidade em se realizar uma venda, principalmente para lotes remanescentes em
empreendimentos consolidados, visto que ndo existe a presenca de um plantdo de
vendas para o mesmo, ou um corretor de prontiddo. Qualquer pessoa, em qualquer
lugar no mundo, poderia ver nosso estoque, mandar uma proposta para analise, €

entdo concretizar a venda sem ao menos visitar a empresa ou o empreendimento.

Resumidamente, apés cerca de um ano com o assunto em estudo, a empresa havia
passado pela fase do aprendizado e compreensdo do sistema operacional, e também pela
compreensdo do seu nicho de mercado. Em seguida, analisou-se os pontos que mereciam
atencdo e as agOes para seguir adiante. Através de dinamicas e atividades com a equipe,
elaborou-se o cronograma das atividades de mudangas, gerindo da melhor forma para executar
estes planos com o apoio da diretoria, e obtendo liberagcdo orcamentaria. Fechou-se entdo o
ciclo do planejamento, e chegando o momento da acdo. Os projetos que eventualmente
pudessem gerar polémicas, foram deixados em backlog (fila de espera), dando foco aos projetos
que realmente pudessem ser entendidos, compreendidos e com potencial para serem aprovados
pelo Conselho.

A primeira etapa executiva, foi levantar os fornecedores de software que eram referéncia
para o segmento da empresa, que pudessem atender as demandas levantadas, de forma eficiente,
de facil implantacdo e que respeitasse ao orgamento. Apds diversas reunides e apresentagoes,
constatou-se que existiam sistemas brilhantes, que iriam além do que a empresa buscava; mas
que, generalizando, operavam em uma estrutura diferente da forma executada manualmente

pela loteadora. Assim sendo, mais uma vez reunindo os envolvidos desde o levantamento do
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escopo de projeto, até as reunides com representantes de softwares, foi elaborado um

documento que listasse os beneficios da implantagdo dos sistemas, em frente aos impactos

negativos do mesmo, moldado a estrutura da empresa e suas singularidades gerenciais e

operacionais.

Beneficios:

a-

Uma vez contratado, implantado, moldado, e em funcionamento, otimizariamos os
tao falados processos manuais da empresa;

Diminuicdo da chance de erros em informagdes importantes, decorrentes das
analises humanas dos processos;

Estariamos prontos para crescer, com facil gestdo e andlise de resultados;
Facilidade de extrair informagdes relevantes de nossos bancos de dados, algo que
dificilmente se consegue sem uso da tecnologia;

Estariamos imergidos num mundo que constantemente passa por atualizacdes e
extensdes, fato que nos dar forga para expandir o ramo de atuagdo, ou até mesmo os

limites regionais de operacao.

Riscos e impactos negativos:

O custo de adquirir um software nao era baixo;

A implantagao seria demorada e complicada;

A empresa teria que se moldar ao software, e ndo o software otimizar os processos
manuais da empresa. Isto porque, os mesmos foram moldados ao longo do tempo
por seus clientes mais antigos, que também possuiam seu jeito singular de trabalhar;
além da diversificada gama de atuacdo para as diferentes empresas do ramo
imobiliario no meio da incorporacdo que eram atendidas por tais softwares, como
aluguéis, vendas, permutas, prédios, galpdes, casas, loteamentos.

Qualquer adequacdo do sistema ao processo da empresa, que ndo estivesse no
escopo, seria cobrada hora de desenvolvimento e implantacdo, aumentando o
investimento ao projeto;

Na o6tica do conselho, a empresa deixaria de executar um processo que proporcionou
sucesso a mesma até a presente data, para trabalhar em uma plataforma, que ndo

teriam posse nem controle.
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Apo6s inimeras reunides, os responsaveis pela nova gestdo de modernizagdo retardaram
relativamente o projeto, temendo por comprometer, via implantacdo de software terceiro, o
processo executivo da empresa, que vinha obtendo sucesso ha mais de 15 anos. Por outro lado,
alimentando ainda mais as incertezas de que o projeto poderia estar comprometido; a indagagao
agora viria por parte do Conselho, que havia aceitado a ideia, financiado os custos até o
momento, € ambicionava resultados urgentes quanto a uma implantagdo bem sucedida, um
sistema que atendesse todas as demandas, € um orgamento que estivesse nos agregando valor e
entdo conferindo retorno e beneficios a empresa para ter sido investido.

Fora um momento delicado aos envolvidos nesta empreitada; uma vez que tinham
interesse em ter sucesso, mas sabiam o fardo que carregariam caso ndo fosse atingido.

E foi através da persisténcia, e a inquietagdo quanto a modernizagdo no segmento,
agregando a empresa; que fora tida a ideia de desenvolver um sistema préprio, que atendesse
todas as demandas, solucionando as necessidades pontuais dos processos individuais da
loteadora, e que ndo resultasse em uma mensalidade e dependéncia externa; agregando a
empresa, valor e todos os beneficios ja descritos nesse artigo.

Como os envolvidos estavam empenhados neste tema ha mais de um ano, o projeto
caminhou rapidamente, pois a equipe conhecia o processo usual da empresa do inicio ao fim, e
sabia o que deveria ser feito para otimiza-lo; s6 bastava uma ferramenta, e que agora seria
desenvolvida sob medida para a empresa.

Tais fatos proporcionariam agilidade no desenvolvimento de um sistema autoral. A
implantacao, seria eficaz e eficiente, e o trabalho seria de facil utilizagdo. A empolgacao na
equipe era grande, e que rapidamente encontrara uma empresa especializada a altura do projeto,
sinérgica ao sistema de trabalho da incorporadora, com um or¢amento competitivo no mercado.

Neste momento, a equipe contava com uma proposta que seria mais barata, simples,
rapida e agregaria mais valor aos processos, sem conferir riscos a operacao atual, quando
comparado aos softwares vigentes no mercado. Ja os beneficios agregados, quando comparados

ao sistema manual de se executar, seriam dezenas.

3. RESULTADOS E DISCUSSAO
A apresentacdo deste novo ideal foi um sucesso, concluindo em orgamento aprovado, e
inicio do desenvolvimento de um projeto autoral, que poderia marcar a historia da loteadora.
Os desenvolvimentos foram progredindo, e a estratégia adotada pela equipe fora a de

desenvolver um item de cada vez, e entdo iniciar a utilizagdo do mesmo, ou seja, criou-se um
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sistema inicialmente simples, com algumas fungdes, que se aprovadas, eram colocadas em uso
pela equipe, liberando desenvolvimento em paralelo no backoffice. Com isso, foi permitido que
a implantacao ocorresse concomitantemente ao proprio desenvolvimento e ao planejamento das
novas fungdes. Assim sendo, foi garantido fluidez ao processo, conferindo rapidos resultados a
toda a equipe, satisfazendo as expectativas do conselho.

Em 6 meses operava na empresa um sistema web de vendas, que a cada dia passava por
aprimoramentos; € o custo era muito inferior aos beneficios que o mesmo causava a entidade.

Dois anos se passaram até a data presente, e atualmente o custo operacional ¢ apenas
com servidores, e constantes atualizagdes e melhorias por parte dos programadores. O processo
de vendas foi otimizado, as propostas caminham de forma digital, juntamente com os
documentos e contratos, que sdo assinados digitalmente por ambas as partes. Conseguiu-se
rapidez no fluxo das informagdes. O espelho de vendas dos empreendimentos ¢ acessado de
qualquer local, por qualquer pessoa cadastrada; aumentado a facilidade e velocidade de vendas
dos lotes em estoque, e ajudando a gestdo para um empreendimento de langamento, onde as
reservas sao organizadas e direcionadas, condicionadas a uma série de fatores impostos pela
empresa. A parte gerencial também obteve bons resultados, que através de graficos especificos
levava informagdes importantes, cadastradas e cruzadas no sistema, de forma simples a
diretoria. Tais informagdes, anteriormente, poderiam parecer irrelevantes, ou mesmo nao serem

analisadas pela falta de organizacdo ou programacao dos dados presentes no banco da empresa.

4. CONSIDERACOES FINAIS

Equipe, diretoria, e por fim empresa satisfeita. Operacao segura e consistente. Apds uma
boa gestdo estratégica da empresa e dos processos, usufruindo de dindmicas referéncias no
mundo corporativo, foi agregado valor a loteadora, respeitando as singularidades tanto
operacionais, quanto estruturais.

Ressalta-se esta experiéncia especifica para uma empresa do ramo imobilidrio do
interior de Sdo Paulo, a fim de frisar que toda mudanga ¢ possivel, se for realizado um bom
planejamento, envolvendo toda a linha produtiva da empresa, € uma eficiente gestao estratégica
que analisa estrutura, se aprofunda no compreendimento da operacdo, observa riscos e
or¢amentos, ¢ toma decisdes importantes e decisivas a corporacdo. Importante frisar que,
através deste estudo de caso, também se conclui que tais decisdes de sucesso, sdo

principalmente vinculadas ao compreendimento especifico de cada empresa, uma vez que nao
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exista uma férmula para tal; e sim formas variadas de conduzir um projeto de sucesso para cada

demanda.
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