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RESUMO

Este trabalho tem como objetivo principal o desenvolvimento de um projeto de
expansado da rede de concessionarios STIHL no Brasil, visando o aumento nas
vendas de ferramentas motorizadas. Para isto, serdo identificados os municipios
com os maiores potenciais de vendas no territério brasileiro, cujo justificariam a
abertura de novas lojas para atender a demanda reprimida e/ou ganhar fatia de

mercado diante da concorréncia.

Este projeto € de grande relevancia para a companhia, uma vez que esta em
conformidade com a estratégia da empresa. A ampliagado da capilaridade dos pontos
de venda é um dos trés pilares para aumentar as vendas e ganhar mercado,

conforme diz o planejamento estratégico da organizagao.

A partir do Plano de Gerenciamento de Projeto, utilizando-se das melhores praticas
de gerenciamento de projetos estabelecidas pelo PMI (Project Management
Institute), foi possivel desenvolver todas as etapas necessarias para obter-se um

projeto bem-sucedido. Todas as fases encontram-se especificadas neste trabalho.

Palavras-chave: Projeto. Plano de Projeto. Escopo. Requisitos. Vendas. Estratégia.

Mercado. Concorrentes.
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1. INTRODUGAO

A marca STIHL atualmente é a lider de mercado no Brasil em ferramentas
motorizadas portateis. Para manter esta posigao e continuar alcangando o seu ritmo
de crescimento nos proximos anos a companhia tem como uma de suas estratégias
a ampliacédo de sua rede de concessionarios. Desta forma, seus volumes de vendas
terdo maior potencial de serem atingidos e a STIHL Brasil podera se tornar o
segundo mercado no mundo com maior faturamento dentro do grupo. Este fato
justificaria os grandes investimentos ja recebidos e possibilitaria que a unidade
brasileira continue recebendo novos aportes e ajudando a desenvolver a economia

da regiao.

Este projeto, portanto, trata justamente de implantar as ferramentas
necessarias e compor uma equipe de trabalho capaz de estudar, analisar e definir os

locais com maiores potenciais de vendas para abertura de novos PDVs.
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2. OBJETIVOS DO PROJETO

2.1. OBJETIVO GERAL

Ampliacdo da rede de concessionarios visando o aumento nas vendas de

ferramentas motorizadas.

2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Identificar municipios com os maiores potenciais de vendas no territorio

brasileiro cujo justificariam a abertura de novas lojas para:

e Atender a demanda reprimida de clientes

e Minimizar presencga da concorréncia

e Ganhar participacdo de mercado em dois pontos percentuais para as
linhas de motosserra e rogadeiras no ano subsequente as aberturas de
pontos de venda

e Aumentar o faturamento total de ferramentas motorizadas em 10% no
ano subsequente as aberturas dos pontos de venda

e Ganhar relevancia no segmento de ferramentas a bateria
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3. GERENCIAMENTO DA INTEGRAGCAO

3.1. TERMO DE ABERTURA

STIHL Ferramentas Motorizadas Ltda

Projeto de expansao de pontos de venda STIHL no Brasil

Termo de Abertura do Projeto (Project Charter)

Elaborado por: Carlos Eduardo Sauer Data: 03.11.2015

Aprovado por: Patrocinador Verséao: 01

Justificativa do Projeto

A marca STIHL atualmente é a lider de mercado no Brasil em ferramentas
motorizadas portateis. Para manter esta posi¢cao e continuar alcangando o seu ritmo
de crescimento nos proximos anos a companhia tem como uma de suas estratégias
a ampliacao de sua rede de concessionarios. Desta forma, seus volumes de vendas
terdo maior potencial de serem atingidos e a STIHL Brasil podera se tornar o
segundo mercado no mundo com maior faturamento dentro do grupo, justificando a

continuidade dos investimentos na unidade.

O projeto de analise do potencial de mercado para abertura de novos pontos de
venda visa verificar quais cidades no Brasil sdo as mais adequadas para

inauguragao de novos PDVs e assim estar alinhado a estratégia.

Descrigao do projeto em alto nivel

Identificar municipios com os maiores potenciais de vendas no territério brasileiro
cujo justificariam a abertura de novas lojas para atender a demanda reprimida e/ou
ganhar fatia de mercado frente a concorréncia. Esta analise sera feita a partir de
dados demograficos, sociais, econOmicos, geograficos, de mercado, além dos

proprios dados internos da organizagao.
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Objetivos especificos mensuraveis do projeto

Indicar um ponto de venda em cada uma das cinco regionais de vendas da STIHL
no Brasil até o final do primeiro semestre de 2016, em municipios onde ha maior
atratividade de mercado e que ainda nao € atendido pela marca — conforme as
analises do setor de inteligéncia de mercado e consultores de vendas, e acordado

com a vice-presidéncia de marketing e vendas — ao investimento de R$ 250.000,00.

Riscos de alto nivel

Concorréncia com forte atuagao
Crises climaticas na regido da nova loja

Cenario econémico fragilizado

Orgamento

Software: R$ 90.000,00
Custos do Projeto: R$ 160.000,00

Cronograma

Compra do Software do Software: janeiro 2016

Levantamento de dados: janeiro 2016

Identificagdo das top 5 cidades em cada regional: margo 2016

Identificagdo dos estabelecimentos com potencial de ganhar concessao: abril 2016.
Entrega do relatorio das cinco cidades ao nivel de bairro que sdo fortemente
recomendadas a abrir novo PDV: abril 2016

Validagao das cincos cidades com gerentes e consultores regionais: abril 2016.
Reunido com VP com relatério das cidades filtradas e apresentacdo do panorama de
mercado que de cada uma delas, e a posterior definicho — em conjunto com os

stakeholders — da cidade escolhida: maio 2016.

Requisitos para aprovagao do projeto
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Apresentar as fontes de dados que comprovem o potencial de mercado para
abertura de PDV.

E imprescindivel a indicacdo de um PDV para cada uma das cinco regionais de
atuacao da STIHL no Brasil.

As cidades indicadas devem ter populacéo superior a 50.000 habitantes.

Designagcao do Gerente do Projeto

Designar o papéis, metas e prazos para cada parte interessada envolvida na
execucgao do projeto.

Acompanhar e fazer follow-up junto as partes.

Relatar status e previsdes de entrega do projeto aos sponsors.

Garantir que o projeto permanecera dentro do escopo, custo e tempo estipulado.

Equipes/Pessoas envolvidas

Vice-presidente de marketing e vendas.
Consultores regionais de vendas.
Gerentes regionais de vendas.

Analista de inteligéncia de mercado.
Supervisor de planejamento de vendas.
Especialistas de produto.
Servigos/Ferramentas terceirizadas.
Supervisor de compras

Supervisor de Tl

Analista de Planejamento de vendas

Autorizacgao,

Autorizo a execugao deste

(Assinatura do Patrocinador)
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3.2. PLANO INTEGRADO DE MUDANCAS

Visando manter a organizagdo e controle de mudangas que possam ocorrer
apos a elaboragéo e aprovacgéo do projeto, foi criado um comité executivo composto
pelo patrocinador, pelo gerente de projetos e por um representante de cada uma das
areas de marketing e vendas. Esse comité sera o responsavel pela analise e

aprovacao das mudancas, mediante fluxo de controle de mudancas.

/ olicitar Mudam;/
Avaliar impacto
no projeto

Sim

/ eplanejar Dwieto/
Informar

/ Stakeholders /

/ Executar /

A
Fim

Figura 1 — Fluxo de controle de mudangas

Solicitar mudanca: documento a ser preenchido que confirma solicitagdo formal de

mudancga. Deve ser detalhado ao nivel que se deseja alterar no escopo do projeto.



23

Avaliar impacto no projeto: O gerente de projetos em conjunto com os respectivos

responsaveis das areas que serao afetadas, avaliam os impactos técnicos e
gerenciais (prazo, custos, qualidade, risco, integracdo no sistema, necessidade da
mudanga etc.). A aprovagdo pode ser definida pelos proprios ou escalada a
patrocinador em casos de situagdes mais complexas.

Replanejar projeto: Apds a aprovagao, o projeto deve ser replanejado conforme

definido nas reunides realizadas.

Informar Stakeholders: O resultado deste tramite devera ser registrado em formulario

de alteracdo de projeto e anexado as atas de reunido que antecederam a
aprovacao. O gerente de projetos devera encaminhar este documento formalmente a
todas as partes interessadas via e-mail e salvar no diretério do projeto na rede da
corporagao.

Executar: A mudanga sera executada respeitando o cronograma do projeto.

STIHL Ferramentas Motorizadas Ltda

Projeto expansao de PDVs STIHL
Solicitagao de Mudancgas no Projeto

Controle de Versoes
Versao Data Autor Notas da Revisao
Prioridade
Solicitante [0-Maior prioridade...
5-Menor prioridade]

Descri¢cao sumaria

Justificativa

Classificagcao de impacto no projeto

[A ser preenchido pelo Gerente de Projetos.]
Analise de Descrigcao

Impacto
Esforgo
Estimado
(Horas)
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Custo Estimado
(R$)

Impacto no
Prazo (Dias)

Autorizacao,

Autorizo a execucgao deste
(Assinatura do GP)

Autorizo a execucgao deste
(Assinatura do representante da area envolvida)

Autorizo a execucgao deste
(Assinatura do Patrocinador — se for o0 caso)

3.3. PRINCIPAIS PARTES INTERESSADAS

As principais partes interessadas que compdem o projeto e suas respectivas

responsabilidades estéo listadas abaixo:

Parte Interessada Responsabilidade

VP de Marketing e Vendas Patrocinador.

Gerentes regionais Subsidiar o projeto com informagdes locais de suas
respectivas regides de atuacao. Valida o trabalho
feito pelos consultores.

Consultores regionais Relacionamento comercial com os potenciais
novos pontos interessados em ganhar concessao.
Gerente de Marketing Aprovar o escopo do projeto e verificar as fontes

de dados que foram utilizados para mapear
concorréncia e projetar de potencial de mercado.
Especialistas de marketing do | Definir os produtos a serem oferecidos nos novos
Produto PDVs.

Tabela 1 — Partes Interessadas e Responsabilidades




4. GERENCIAMENTO DO ESCOPO DO PROJETO

Segundo o Guia PMBOK - quinta edigdo (2013), publicado pelo PMI, o
gerenciamento do escopo do projeto inclui 0s processos necessarios para assegurar
que o projeto inclua todo o trabalho necessario, e somente o necessario, para
terminar o que foi proposto com sucesso. O gerenciamento do escopo esta
principalmente relacionado com a definicdo e controle do que esta e do que nao esta
incluso no projeto. Tao fundamental quanto deixar claro o que sera incluso no

escopo, € definir tudo aquilo que nao fara parte do mesmo.

4.1. DECLARACAO DO ESCOPO

STIHL Ferramentas Motorizadas Ltda

Projeto de expansao de pontos de venda STIHL no Brasil
Declaragao do Escopo do Projeto
Elaborado por: Carlos Eduardo Sauer Data: 20.11.2015
Aprovado por: Gerente de marketing Versao: 01

Nome do Gerente de Projeto e suas responsabilidades:

Carlos Eduardo Sauer € o gerente do projeto. As suas responsabilidades sdo a
organizacao, planejamento e controle de todos os processos que envolvem o projeto

em todas as suas fases, através das ferramentas de gerenciamento de projetos.

Escopo e critérios de aceitagao

Analisar potencial de cidades no Brasil em que existe a oportunidade de abertura de
novos PDVs. Para isso serédo levantados dados geograficos, demograficos, sociais,
econdmicos, além de dados de mercado e concorréncia. Dados publicos do IBGE,
PNUD e do software “Geofusion” serao utilizados para embasar as analises.

Nas cidades pré-selecionadas como potencias, serdo apontados também as
empresas ja existentes que tem atuagdo no mesmo ramo, ja que estas poderao se

converter em um novo PDV proprio da STIHL.
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Listadas as potenciais cidades de cada regiao e seus principais dados, os gerentes
e consultores regionais fardo a validacao inicial, para que entdo chegue uma lista
refinada ao VP de Marketing e Vendas para aprovacao final e escolha definitiva de

quais cidades terao novos PDVs.

Entregas do projeto

Para cada regional serdo listadas as cinco cidades com maior potencial e seus
respectivos dados que as fizeram ser indicadas. Destas cinco, sera definida uma
cidade para abertura, com uma recomendacéo de bairro com maior atratividade para
0 negocio.

Lista dos concorrentes com atuagao nessas cidades e suas localizagoes.

Projecéo de potencial anual de vendas de maquinas por cidade.

Apontamento dos principais produtos STIHL a serem oferecidos nos PDVs das 5
cidades escolhidas.

Projecéo de vendas para cada um dos 5 novos PDVs.

Exclusoées do projeto

N&o havera projeto de implantacdo da abertura fisica da loja. (O projeto limita-se a
apenas indicar as cinco cidades com maiores potenciais para cada uma das cinco
regionais e prevé uma reuniao final como o VP de marketing, cujo escolhera apenas
uma cidade por regional)

O projeto ndo prevé reanalise de mercado caso nenhuma das cinco cidades da
respectiva regional agrade os consultores, gerentes ou VP. Neste caso sera feita um
adendo ao projeto com custo adicional.

N&o sera realizada nenhum tipo de analise juridica, a exemplo das possiveis
empresas interessadas em ser tornarem um concessionario STIHL e, tdo pouco,
questdes que envolvem a prefeitura.

O projeto ndo prevé nenhuma outra entrega apos a definigdo de projecao de vendas

para cada um dos PDVs que deverao ser abertos nas 5 cidades escolhidas.

Restricoes

O prazo para a entrega do projeto € maio de 2016.

26
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O orgamento é limitado a R$ 250.000,00.

Premissas

O software Geofusion sera adquirido.

Os gerentes regionais e seus consultores fardo o primeiro filtro do potencial das
cidades antes destas chegarem ao Vice Presidente.

Se as cidades potenciais ja tiverem PDVs, sera dada a preferéncia para aquelas que

ainda nao tenham, mas isso ndo a exclui de ser a escolhida.

Cronograma

O tempo estimado para a realizagao do projeto é de aproximadamente 6 meses

(inicio em janeiro de 2016).

Autorizacao,

Autorizo a execucao deste

(Assinatura do Patrocinador)

4.2. ESTRUTURA ANALITICA DO PROJETO — EAP

A EAP do projeto foi desenvolvida utilizando o processo de decomposigao das
entregas do projeto em pacotes de trabalho, cujo foram criados de forma que
possibilite ao gerente do projeto estabelecer um gerenciamento eficaz das atividades

do projeto. Abaixo a EAP do projeto em questao:
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Estrutura Analitica do Projeto — EAP
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PROJETO DE EXPANSAO
DE PDVS STIHL NO BRASIL

[ |
Levantamento de dados ]

entendimento do Software
Mercadolégico e

Aquisicao, instalagdo e
por cidade

Relatérios

Georreferencial
"Geofusion"

{ Dados internos I

—{ Dados sécio-econémicos ]

LExecugio da analise I

Analise e identificacao de
potencial na Regiao Sul

Dados de mercado

—{ Dados da Concorréncia ]

Figura 2 - Estrutura Analitica do Projeto
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Gerenciamento do

N

Verificagdo se nas
cidades selecionadas
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compradores de produtos
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Oeste
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Projecao de vendas
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| Gestéo de
Comunicagéo
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| Gestéo de
Qualidade

|_Gestéo de
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4.3. DICIONARIO EAP

PACOTE DE

ENTREGA

DESCRIGAO

Gerenciamento do Projeto

Gerenciamento |Elaboragéo do termo de abertura

de Integracéo

Gerenciamento | Gerenciar as necessidades e expectativas dos stakeholders

das partes como estratégia para aumentar o apoio, reduzir as

interessadas resisténcias e minimizar os impactos negativos das partes
interessadas durante todo o ciclo de vida do projeto.

Gerenciamento |Elaboragéo da declaragédo de escopo, definindo o que

de Escopo contemplara o projeto e o que néo.

Gerenciamento |Elaborar documentagdo de modo a descrever todo o

de Tempo processo para gerenciamento do tempo com informagdes de
datas alvos e informacdes sobre mudancga de prazos

Gerenciamento | Elaborar todo o plano para gerenciamento dos custos do

dos Custos projeto

Gerenciamento | Elaborar plano de gerenciamento da qualidade de forma a

da Qualidade garantir que o projeto esteja dentro daquilo que foi
estipulado.

Gerenciamento | Elaborar plano de recursos necessarios para atender o

de Recursos projeto

Gerenciamento |Elaborar documentagdo de modo a descrever como sera

das feito a gestdo da comunicagao, a fim de deixar todas as

Comunicacoes

partes interessadas devidamente atualizados sobre o que
ocorre com 0 projeto.

Gerenciamento | Elaborar plano para gerenciar, apontar e minimizar os riscos
de Riscos do projeto.
Gerenciamento | Elaborar plano para gerenciamento das aquisi¢des do

das Aquisicdes

projeto.

Aquisigao, instalagao e entendimento do Software Mercadolégico e
Georreferencial "Geofusion"

Aquisicao,
instalacao e

entendimento do

Software
Geofusion

A aquisicado do software Geofusion € uma premissa que ja
esta prevista no projeto. A entrega deste pacote refere-se a
todo o processo da sua aquisicdo, desde o orcamento e
negociacao, até a sua compra, instalacao e treinamento da
ferramenta.
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Levantamento de dados por cidade

Dados internos

Elaborar e consolidar todos os dados internos referentes a
venda dos produtos STIHL aos concessionarios. Estes
dados serao abertos ao nivel de cidade e modelo. Formatar
os dados de maneira que o software possa fazer a correta
leitura da informacéo.

Dados
socioecondmicos

Pesquisar nas diversas fontes os dados socioeconémicos
dos mais de 5.570 municipios brasileiros. Sera necessario
ainda tabular e formatar os dados de maneira que o
software possa fazer a correta leitura da informacéao

Dados de Entender todo o macro ambiente que envolve o mercado de

mercado atuacao. Compilar dados politicos, ambientais, legais,
climaticos além de indices da economia brasileira. Formatar
os dados de maneira que o software possa fazer a correta
leitura da informacéo.

Dados da Listar todos os principais concorrentes conforme o ultimo

Concorréncia relatorio de market share. Levantar todos os pontos de
vendas que cada um deles possui no territério brasileiro,
juntamente com seus dados e localizagédo. Sera necessario
ainda tabular e formatar os dados de maneira que o
software possa fazer a correta leitura da informagao

Analise

Execucao da analise

Execucdo da

A primeira etapa deste pacote é a formatagao dos dados

analise para insercao no software Geofusion. Apés isto é feita a
analise de fato logo tenham sido levantados os dados de
cada uma das cinco regionais de vendas. Neste pacote
também sera entregue a aprovagao geral dos gerentes das
regionais.

Analise e Analise de potencial da regido e identificacdo das melhores

identificagdo da |cidades para abertura de novo PDV.

regiao sul

Analise e Analise de potencial da regiao e identificacdo das melhores

identificagdo de |cidades para abertura de novo PDV.

potencial na

Regido Sudeste

Analise e Analise de potencial da regiao e identificacdo das melhores

identificagdo de |cidades para abertura de novo PDV.

potencial na

Regido Centro
Oeste
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Analise e Analise de potencial da regiao e identificacdo das melhores
identificagcdo de |cidades para abertura de novo PDV.

potencial na

Regido Nordeste

Analise e Analise de potencial da regiao e identificagdo das melhores
identificagcdo de |cidades para abertura de novo PDV.

potencial na

Regido Norte

Verificagao se nas cidades selecionadas existem CPFs e/ou CNPJs
compradores de produtos STIHL com interesse em ganhar concessao

Analise dos
interessados
pelo Consultor
regional

Assim terem sido listadas as cidades com maior potencial, €
a hora de analisar se ha pontos comerciais e/ou pessoas
fisicas que adquirem grandes volumes de produtos STIHL
que sao revendidos posteriormente, mas que ndo séo
caracterizados como concessionarios. A intengao é de
justamente tentar converté-lo no revendedor oficial STIHL.

Identificagao dos perfis de mercado

Identificacao dos
perfis de
mercado

Identificar qual o perfil de mercado que a cidade em questao
atende.

Mix de Produtos

Mix de produtos

De acordo com o perfil de mercado, serao identificados o
mix de produtos adequado para ser oferecido em cada novo
PDV.

Projecao de vendas anuais

Projecao de
vendas anuais

Projetar as vendas que o novo PDV sera capaz de realizar.

Relatoérios

Relatérios

Relatdrio final para ser apresentado junto a vice-presidéncia,
possibilitando a tomada de decisao.

Também contempla relatérios de encerramento do projeto,
avaliagcao de desempenho e licbes aprendidas.

Tabela 2 — Dicionario da EAP
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4.4. ENTREGAS DO PROJETO

A execucgao dos trabalhos tera inicio em janeiro de 2016 e devera ser entregue
ainda no primeiro semestre de 2016, previsao entre maio e junho.

A tabela abaixo mostra o plano de entrega das atividades:

Termo de Abertura aprovado 03/11/2015
Aquisigao, instalagéo e entendimento do Software Mercadolégico e

Georreferencial Geofusion 15/02/2010
Levantamento de dados por cidade 16/02/2016
Analise 10/05/2016
Reunido final com VP de Vendas e Marketing para apresentagao dos 12/05/2016

resultados e obtencgéo do retorno da cidade escolhida para cada Regido

Encerramento do projeto 16/05/2016
Tabela 3 - Entregas do projeto

4.5. MARCOS DO PROJETO

Software Geofusion pronto para uso 15/02/2015
Dados municipais consolidados 16/02/2010
5 cidades aprovadas para cada regional 15/04/2016
Encerramento do projeto 16/05/2016

Tabela 4 - Marcos do projeto
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5. GERENCIAMENTO DE RECURSOS

5.1. ORGANOGRAMA

33

Patrocinador
(VP Mkt e Vendas)

Gerente do
Projeto

Supervisor
de Compras|

Supervisor

Figura 3 - Organograma

Gerente de
vendas
Sudeste

Gerente de
vendas NO

Gerente de
vendas NE

Gerente de
vendas CO

Gerente de
vendas Sul

Gerente de
Marketing

Consultores
de vendas
sudeste

Consultores
de vendas NO|

Consultores
de vendas NE

Consultores
de vendas CO|

Consultores
de vendas sul

Especialistas
de produto

Analista de
Planejamento

Analista de

=1 Inteligéncia de
mercado
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5.2. INTEGRANTES DA EQUIPE

34

Nome Area Telefone Email

Gerente do Projeto MKT |(51)3234.5678 | g.p@stihl.com.br

VP MKT e Vendas (sponsor) MVV [(51)2345 6789 | vp@stihl.com.br

Gerente Vendas Sul VSU |(51)3456 7890 | ger.sul@stihl.com.br
Consultor Vendas Sul VSU Cons.sul.x@stihl.com.br
Gerente Vendas SE VSE |(51)4567 8901 |ger.se@stihl.com.br
Consultor Vendas SE VSE Cons.se.x@stihl.com.br
Gerente Vendas CO VCO |(51)1335 5678 | ger.co@stihl.com.br
Consultor Vendas CO VCO Cons.co.x@stihl.com.br
Gerente Vendas NE VNE |(51)3434 5678 | ger.ne@stihl.com.br
Consultor Vendas NE VNE Cons.ne.x@stihl.com.br
Gerente Vendas NO VNO |(51)5392 5678 | ger.no@stihl.com.br
Consultor Vendas NO VNO Cons.no.x@stihl.com.br
Gerente MKT MKT |(51)3234 5678 | mkt.gerencia@ stihl.com.br
Supervisor Tl ATl |(51)3444 5678 |supervisao.ti@ stihl.com.br
Supervisor Compras PCO |(51)1234 5678 |supervisao.co@ stihl.com.br
Supervisor Planejamento Vend. |MPP |(51)1334 5678 | supervisao.pl@stihl.com.br
Analista Int. Mercado MPP |(51)5678 9012 |int.mercado@stihl.com.br
Analista Planejamento Vendas |MPP |(51)6789 0123 |plan.vendas@stihl.com.br
Especialista de Produtos MPP |(51)3789 0234 | produtos@stihl.com.br

Tabela 5 — Integrantes da equipe
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5.3. MATRIZ RACI

RECURSOS DO PROJETO

Ger.| Ger. | Ger. || Ger. |Ger. Ger. Cons. Cons. Cons. Cons. Cons. Sup. | Sup. Sup. AnlInt Anl. | Espc.

Sponsor GP it VSU VSE VCO VNE VNO VSU VSE VCO VNE VNO T Compras PlaniV Merc Planj V Prod

Aquisigdo
"Geofusion"

Aquisicao,
instalacao e
1.1 entendimento do A I R C C R
Software
Geofusion

Levantamento de
dados por cidade

21 Dados internos | A R C

22 Dados
: socioecondmicos

23 Dados de il & R
mercado

24 |[Dadosda 1| A clclclecl]c R C
Concorréncia

3 Analise

Execugdo da
analise

Execucédo da
analise
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RECURSOS DO PROJETO

Tarefa onsor Gp 3T Ger. Ger. Ger. Ger. Ger. Cons. Cons. Cons. Cons. Cons. Sup.  Sup. Sup. Anl.Int Anl. Espc.
Nome e Mkt VSU VSE VCO VNE VNO VSU VSE VCO VNE VNO T Compras Planj V. Merc PlaniV Prod

Analise e
3.1.2 lidentificacdo da I | A G | R | l
regiao sul

Analise e
identificacdo de
potencial na
Regido Sudeste
Analise e
identificacdo de
3.1.3 |potencial na I | A C I R I I
Regido Centro
QOeste
Andlise e
identificacdo de
potencial na
Regido Nordeste
Analise e
identificacdo de
potencial na
Regiao Norte
Verificagao das
4 cidades
selecionadas
Analise dos
41 interessados pelo I | AIC|AC|JAC|AC|AC]| R R R R R
Consultor regional
Identificagao dos
5 perfis de
mercado
Identificacao dos
perfis de mercado
6 Mix de Produtos
6.1 Mix de produtos VcC| A A A A A R | R
Projegao de
vendas anuais

3.13

314

315

5.1
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RECURSOS DO PROJETO

Ger. Ger. Ger. Ger. Ger. Ger. Cons. Cons. Cons. Cons. Cons. Sup. Sup. Sup. Anlint Anl. ||Espc.
Mkt VSU |[VSE VCO VNE VNO |VSU||VSE VCO VNE |VNO | Tl | Compras Planj. V. Merc Planj. V| Prod

Sponsor GP

Projecao de
vendas anuais
8 Relatorios

8.1 Relatérios A R] C C C C C C | | | | | C C
Tabela 6 — Matriz RACI

7.1 A I I Vel jlrc| | I | | | R @ R

R: Responsavel
A: Aprovador
C: Consultado
I: Informado
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5.4. TREINAMENTOS

Devido ao curto prazo para a finalizagdo do projeto desde o seu inicio, o
usuario-chave do software de geo-referenciamento tera, logo apos a instalagdo do
programa, um periodo de treinamento, para que possa executar plenamente as fungdes
necessarias para gerar e analisar dados. O usuario-chave do programa é o analista de
inteligéncia de mercado.

Os demais usuarios nao necessitardo de treinamentos especificos, pois suas

funcbes compreendem as respectivas atividades rotineiras de cada um.

5.5. AVALIACAO DE RESULTADOS

O desempenho dos membros do projeto esta atrelado a prazo, qualidade e
custos envolvidos conforme a linha de base. Os casos que fugirem da linha de base
mas que forem aprovadas pelo patrocinador ou gerente do projeto, devido a alguma
mudanca necessaria para o melhor progresso do projeto, serdo considerados como
dentro das expectativas e ndo serdo penalizados em avaliagao.

Em cada marco do projeto, os recursos irdo receber feedback do gerente de
projeto sobre a situagdo do mesmo. Em caso de ndo cumprimento de algum item,

planos de acao serdo definidos para reverter a situagao.

5.6. ADMINISTRAGAO DO PLANO DE GERENCIAMENTO DE RH

A administracdo do Plano de Gerenciamento de Recursos Humanos fica a

cargo do Gerente de Projetos.
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5.7. FREQUENCIA DE ATUALIZACAO DO PLANO DE GERENCIAMENTO DE RH

O plano de gerenciamento de RH sera revisto na reunido de abertura e nas

reunides de acompanhamento semanais.

REGISTRO DE ALTERAGOES ‘

Data Modificado por Descricao da mudanca

APROVAGOES

Nome Assinatura Data

39



6. GERENCIAMENTO DE TEMPO

40

De acordo com o Guia PMBOK, o gerenciamento do tempo inclui os processos

necessarios para assegurar a conclusao do projeto no prazo previsto.

Para o monitoramento do tempo neste projeto serdo utilizadas as seguintes

ferramentas:
. MS Project através do Grafico Gantt
. Reunides de acompanhamento

6.1. CRONOGRAMA

O gerente de projeto realizou a estimativa utilizando-se da técnica de consulta a

especialistas. A partir de reunides e conversas a respeito das atividades que seriam

desempenhadas, foi possivel estimar a quantidade de horas para cada tarefa. Como

ferramenta foi usada a estimativa de 3 pontos, assim como o MS Project para a

elaboragéo do cronograma.

Nome da Tarefa

Término

PROJETO DE EXPANSAO DE PDVS STIHL NO

Duracgédo Inicio

1 BRASIL 88,7d 04/01/2016 | 16/05/2016
11| Marcadoldgico ¢ Georreferencial “Geofusion” | 25114 |04101/2016 1510212016
1.1.1 Orcar software Geofusion 1d 04/01/2016 | 04/01/2016
1.1.2 Entrega: Orgamento 1d 08/01/2016 | 11/01/2016
1.1.3 Negociar valores para compra do software Geofusion 1,36d 08/01/2016 | 11/01/2016
1.14 Comprar software Geofusion 1d 13/01/2016 | 14/01/2016
1.1.5 Entrega: Aquisigdo do software 1d 14/01/2016 | 15/01/2016
1.1.6 Instalar software Geofusion 1d 14/01/2016 | 15/01/2016
1.1.7 Entrega: Software instalado 1d 18/01/2016 | 19/01/2016
1.1.8 Receber treinamento do software Geofusion 1,82d 19/01/2016 | 12/02/2016
1.1.9 Entrega: usuério treinado 1d 12/02/2016 | 15/02/2016
1.1.10 Marco: Software pronto para uso 0d 15/02/2016 | 15/02/2016
1.2 Levantamento de dados por cidade 29,47d 04/01/2016 | 16/02/2016
1.21 Dados internos 23,78d 04/01/2016 | 08/02/2016
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Exportar do SAP as vendas "selling in" STIHL por produto

41

1.2.1.1 e modelo nos anos de 2013, 2014 e 2015 2d 04/01/2016 | 06/01/2016
Exportar do SAP as vendas "selling out" STIHL por

1.2.1.2 produto e modelo nos anos de 2013, 2014 e 2015 2d 06/01/2016 | 29/01/2016

1213 Exportar do QRM todos os pontos de venda STIHL e 1d 29/01/2016 | 08/02/2016
seus respectivos enderecos

1.2.2 Dados sé6cio-econémicos 2d 06/01/2016 | 08/01/2016

1221 |Consultar dados do IBGE (PIB, PIB per capita, 1d 06/01/2016 | 07/01/2016
Populacao, Coeficiénte de Gini)

1.2.2.2 | Consultar dados do PNUD (IDHM) 1d 07/01/2016 | 08/01/2016

1.2.3 Dados de mercado 18,27d 08/01/2016 | 05/02/2016

1.2.3.1 Compilar dados politico/legal e projegbes 3,12d 08/01/2016 | 05/02/2016

1.2.3.2 | Compilar dados climaticos e projegoes 2,5d 12/01/2016 | 02/02/2016
Compilar indices econdmicos e projegdes (principais

1.2.3.3 | atividades econdmicas, taxa de desemprego, confianga | 3,75d 12/01/2016 | 04/02/2016
do consumidor)

1.24 Dados da Concorréncia 18,28d 20/01/2016 | 16/02/2016
Extrair dados de importagao de produtos dos anos de

1.2.4.1 2013, 2014 e 2015 (fonte Urumol) 1,25d 20/01/2016 | 21/01/2016
Estruturar dados por produto e modelo nos anos de 2013,

1.24.2 2014 e 2015 (formar marketshare) 6,24d 21/01/2016 | 10/02/2016

1243 Estg?:;"as producdes locais para os players instalados 2 5d 10/02/2016 | 15/02/2016

1244 \nlqe;r:iigggquem sdo os players que representam 80% do 0,75d 15/02/2016 | 16/02/2016

1245 Consolidar Ilstaode enderegos dos players (apenas dos 0,62d 16/02/2016 | 16/02/2016
que formam 80% do mercado)

1.2.4.6 | Marco: Dados municipais consolidados 0d 16/02/2016 | 16/02/2016

1.3 Andlise 55,1d 16/02/2016 | 10/05/2016

1.3.1 Execucéo da analise 39,65d 16/02/2016 | 15/04/2016

1311 Format._ar os dados trabalhados para insergéo no software 5 49d 16/02/2016 | 25/02/2016
Geofusion

1.3.1.2 | Aprovagao geral com os gerentes de vendas regionais 0,13d 15/04/2016 | 15/04/2016

1.3.1.3 | Marco: 5 cidades aprovadas para cada regional 0d 15/04/2016 | 15/04/2016

1.3.2 Analise e identificagao de potencial na Regiao Sul 2,5d 25/02/2016 | 01/03/2016

1391 Identlhflcgr as cidades com os mais altos indices sécios 0.12d 25/02/2016 | 25/02/2016
econdémicos

1322 :g?ntlflcar os locais onde ocorre maior volume de "selling 0,12d 25/02/2016 | 26/02/2016

1323 Iodu(ilr?tificar os locais onde ocorre maior volume de "selling 0,37d 26/02/2016 | 26/02/2016
Selecionar cidades com grande volume de "selling out"

1.3.2.4 | onde ndo ha PDV STIHL, ordenado pelas mais distantes |0,37d 26/02/2016 | 26/02/2016
de um local com alto "selling in"

1325 Verificar se nas cidades selecionadas ha PDV 0.5d 26/02/2016 | 29/02/2016
concorrente e qual seu endereco
Encontrada a potencialidade da cidade, definir o melhor

1.3.2.6 | enderego no municipio conforme sugestdo automatica do | 1d 29/02/2016 | 01/03/2016
software Geofusion

1.3.3 Analise e identificagao de potencial na Regiao 2,5d 01/03/2016 | 04/03/2016
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Sudeste

42

Identificar as cidades com os mais altos indices socios

1.3.3.1 A 0,12d 01/03/2016 | 01/03/2016
econdmicos

13.3.2 :g?ntlflcar os locais onde ocorre maior volume de "selling 0,12d 01/03/2016 | 01/03/2016

1333 Iodu(ilr?tlflcar os locais onde ocorre maior volume de "selling 0,37d 01/03/2016 | 02/03/2016
Selecionar cidades com grande volume de "selling out"

1.3.3.4 | onde ndo ha PDV STIHL, ordenado pelas mais distantes |0,37d 02/03/2016 | 02/03/2016
de um local com alto "selling in"

1335 Verificar se nas cidades selecionadas ha PDV 0.5d 02/03/2016 | 03/03/2016
concorrente e qual seu enderego
Encontrada a potencialidade da cidade, definir o melhor

1.3.3.6 | enderego no municipio conforme sugestdo automatica do | 1d 03/03/2016 | 04/03/2016
software Geofusion

1.3.4 g::llese e identificagao de potencial na Regido Centro 6,53d 04/03/2016 | 15/03/2016

13.41 Identiﬂfic.ar as cidades com os mais altos indices socios 1d 04/03/2016 | 07/03/2016
econdmicos

13.4.2 iIrc]j'fantlflcar os locais onde ocorre maior volume de "selling 1d 07/03/2016 | 08/03/2016

1343 Ldut?[ﬂtificar os locais onde ocorre maior volume de "selling 0.76d 08/03/2016 | 09/03/2016
Selecionar cidades com grande volume de "selling out"

1.3.4.4 |onde ndo ha PDV STIHL, ordenado pelas mais distantes |0,76d 09/03/2016 | 09/03/2016
de um local com alto "selling in"

1345 Verificar se nas cidades selecionadas ha PDV 1,01d 09/03/2016 | 11/03/2016
concorrente e qual seu enderego
Encontrada a potencialidade da cidade, definir o melhor

1.3.4.6 | enderego no municipio conforme sugestdo automatica do | 2d 11/03/2016 | 15/03/2016
software Geofusion

1.3.5 Analise e identificagao de potencial na Regiao 5,05d 15/03/2016 | 22/03/2016
Nordeste

1351 Identlhflcgr as cidades com os mais altos indices soécios 0,25d 15/03/2016 | 15/03/2016
econdmicos

13592 iIrc:'fantlflcar os locais onde ocorre maior volume de "selling 0,25d 15/03/2016 | 15/03/2016

1353 Ldut?[ﬂtlflcar os locais onde ocorre maior volume de "selling 0,76d 15/03/2016 | 16/03/2016
Selecionar cidades com grande volume de "selling out"

1.3.5.4 | onde ndo ha PDV STIHL, ordenado pelas mais distantes |0,76d 16/03/2016 | 17/03/2016
de um local com alto "selling in"

1355 Verificar se nas cidades selecionadas ha PDV 1,01d 17/03/2016 | 18/03/2016
concorrente e qual seu endereco
Encontrada a potencialidade da cidade, definir o melhor

1.3.5.6 | enderego no municipio conforme sugestdo automatica do |2,02d 18/03/2016 | 22/03/2016
software Geofusion

1.3.6 Analise e identificagdo de potencial na Regido Norte |12,55d 22/03/2016 | 11/04/2016

13.6.1 Ident|Af|c.ar as cidades com os mais altos indices socios 0,25d 22/03/2016 | 22/03/2016
econdmicos

13.6.2 iIrc:'fantlflcar os locais onde ocorre maior volume de "selling 0,25d 22/03/2016 | 23/03/2016

13.6.3 Identificar os locais onde ocorre maior volume de "selling 0,76d 23/03/2016 | 23/03/2016

out"
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1.3.6.4 | onde ndo ha PDV STIHL, ordenado pelas mais distantes |0,76d 23/03/2016 | 24/03/2016
de um local com alto "selling in"
1365 Verificar se nas cidades selecionadas ha PDV 1,01d 24/03/2016 | 25/03/2016
concorrente e qual seu enderego
Encontrada a potencialidade da cidade, definir o melhor
1.3.6.6 | enderego no municipio conforme sugestdo automatica do |2,02d 25/03/2016 | 11/04/2016
software Geofusion
Verificagdo se nas cidades selecionadas existem
1.3.7 CPFs e/lou CNPJs compradores de produtos STIHL 4,03d 11/04/2016 | 15/04/2016
com interesse em ganhar concessao
1.3.7.1 Verificagao de estabelecimentos no software Geofusion |2,02d 11/04/2016 | 13/04/2016
13.7.2 Extrair lista de estabelecimentos para analise dos 1,01d 13/04/2016 | 14/04/2016
consultores
1.3.7.3 | Anadlise dos interessados pelo Consultor regional 1d 14/04/2016 | 15/04/2016
1.3.7.3.1 | Andlise Consultor Regido Sul 1d 14/04/2016 | 15/04/2016
1.3.7.3.2 | Andlise Consultor Regido Sudeste 1d 14/04/2016 | 15/04/2016
1.3.7.3.3 | Anadlise Consultor Regido Centro Oeste 1d 14/04/2016 | 15/04/2016
1.3.7.3.4 | Anadlise Consultor Regido Nordeste 1d 14/04/2016 | 15/04/2016
1.3.7.3.5 | Andlise Consultor Regido Norte 1d 14/04/2016 | 15/04/2016
1.3.8 Identificagcao dos perfis de mercado 7,5d 15/04/2016 | 27/04/2016
13.81 Anallse)r perfil e dados da cidade para entender e definir 7 5d 15/04/2016 | 27/04/2016
seus nichos de mercado
1.3.9 Mix de Produtos 1,14d 27/04/2016 | 28/04/2016
1.3.9.1 Definir o mix de produtos a ser oferecido em cada PDV 1,14d 27/04/2016 | 28/04/2016
1.3.10 Projecao de vendas anuais 6,82d 28/04/2016 | 10/05/2016
Estimar conforme perfil, dados da cidade, e histérico dos
1.3.10.1 | ultimos 3 anos, o plano de vendas para o préximo ano, 6,82d 28/04/2016 | 10/05/2016
aberto por mix
14 Relatérios 3,99d 10/05/2016 | 16/05/2016
Consolidar todas as informagdes da analise € montar um
1.4.1 relatorio das cidades indicadas como potencial, definindo | 0,91d 10/05/2016 | 11/05/2016
o seu perfil e estratégias de vendas
Reuniao final com VP de Vendas e Marketing para
1.4.2 apresentagao dos resultados e obtengao do retorno da 1d 11/05/2016 | 12/05/2016
cidade escolhida para cada Regiao
1.4.3 Relatério de encerramento do projeto 2,08d 12/05/2016 | 16/05/2016
1.4.3.1 Marco: Encerramento do projeto 0d 16/05/2016 | 16/05/2016
1432 Relatorio de e)vallagao de desempenho da equipe 1d 13/05/2016 | 16/05/2016
durante o projeto
1.4.3.3 | Relatorio de ligbes aprendidas 1d 12/05/2016 | 13/05/2016
1.5 Gerenciamento do Projeto 10d 04/01/2016 | 18/01/2016
1.5.1 Plano de Projeto 10d 04/01/2016 | 18/01/2016
1.5.1.1 Integracao 1d 04/01/2016 | 04/01/2016
1.5.1.2 | Partes Interessadas 1d 05/01/2016 | 06/01/2016
1.5.1.3 | Gestao de Escopo 1d 06/01/2016 | 07/01/2016
1.5.1.4 | Gestdo de Tempo 1d 07/01/2016 | 08/01/2016
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1.5.1.5 |Gestéo de Custos 1d 08/01/2016 | 11/01/2016
1.5.1.6 |Gestéo de Recursos 1d 11/01/2016 | 12/01/2016
1.5.1.7 | Gestdo de Comunicagao 1d 12/01/2016 | 13/01/2016
1.5.1.8 | Gestdo de Riscos 1d 13/01/2016 | 14/01/2016
1.5.1.9 | Gestéo de Qualidade 1d 14/01/2016 | 15/01/2016
1.5.1.10 | Gestdo de Aquisigbes 1d 15/01/2016 | 18/01/2016
Tabela 7 — Decomposigao de Tarefas
6.2. CAMINHO CRITICO E LINHA DE BASE
WBS Name st Quarter | 2nd Quarter
janeiro | fevereiro margo | abril | maio

11 PROJETO DE EXPANSAO DE PDVS STIHL NO BRASIL

2 |11 Aquisicao, instalagdo e entendimento do Software M ico e Georrefi | |

13 1.2 Levantamento de dados por cidade P ———

iz 1.3 Analise P

33 [1.341 Execugao da analise

37 [1.3.2 Anilise e identificagao de potencial na Regiao Sul

44 |1.3.3 Anélise e identificagao de potencial na Regiao Sudeste

51 [1.3.4 Anilise e identificagdo de potencial na Regido Centro Oeste

58 [1.3.5 Andlise e identificagao de p ial na Regiao Nord: p—

65 |1.3.6 Anélise e identificagao de potencial na Regiao Norte p—

72 |1.3.7 Verificagdo se nas cidades selecionadas existem CPFs efou CNPJs compradores [ ]

&1 [1.3.8 Identificagao dos perfis de mercado —

83 [1.3.9 Mix de Produtos ]

85 [1.3.10 Projegao de vendas anuais p—

&7 |14 Relatérios

88 (141 Consolidar todas as informagdes da analise e montar um relatdrio das cidades indicadas

89 (142 Reunido final com VP de Vendas e Marketing para apresentacio dos resultados e obtent

90 [1.4.3 Relatério de encerramento do projeto

91 [14.31 Marco: Encerramento do projeto

92 (1432 Relatdrio de avaliagdo de desempenho da equipe durante o projeto

93 [1.433 Relatdrio de ligdes aprendidas

94 1.5 Gerenciamento do Projeto FE—

Figura 4 — Cronograma do Projeto

6.3. CONTROLE DE MUDANCAS

As mudancas nas atividades serao controladas e priorizadas conforme o grau de

impacto de atraso de cada uma e levando em consideragdo o seu caminho critico.

Aquelas que impactarem em até 10% em relagdo ao seu prazo de entrega e que néo

tenha influéncia no caminho critico, serao classificadas com de baixa prioridade e nao

necessitarao de solicitagao formal.
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Tarefas que impactem em atraso de 10% a 25% e que nao gerem alcance ao
caminho critico serdo classificadas como prioridade média. Neste caso, o gerente de
projeto ira realizar reunides com os envolvidos para analisar o motivo do atraso e

sugerira um plano de acao. Sera necessaria solicitagao formal.

As modificagdes que gerarem atraso superior a 25% ou tiverem qualquer impacto
no caminho critico deverao ser solicitadas formalmente e devera haver aprovagao do

patrocinador do projeto para que ela entre em vigor.

Todas as modificacdes devem ser registradas e armazenadas em bancos de

dados, de acordo com o processo estabelecido no Controle Integrado de Mudangas.
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7. GERENCIAMENTO DE CUSTOS

O orgcamento do projeto foi elaborado pelo gerente de projetos com base nas
estimativas de custos. Para isto, foram utilizadas técnicas de analogia, a partir de um

projeto ou tarefa similar, e de estimativa paramétrica.

7.1. PLANO DE GERENCIAMENTO DE CUSTOS

O projeto sera todo baseado em custos por hora e controlado a partir da linha de
base dos custos e também pelo cronograma, cujo estao relacionados todos os recursos
humanos, assim como as estimativas de tempo necessarias para a realizagdo das
atividades. Com o cruzamento destas informacgdes sera possivel obter a estimativa de

custos do projeto.

Assim que cada pacote do projeto for entregue, uma avaliagdo dos custos sera
realizada, aberta por tipo de recurso. Ela podera ser consultada através de relatorios de

gerenciamento.

7.2. COMPOSICAO DOS CUSTOS

A composicao dos custos inclui:

e Colaboradores (recursos internos)

e Aquisicdo de software

7.3. ESTIMATIVA DE CUSTOS

Os custos do projeto serédo os valores de trabalho dos recursos — colaboradores
internos — além do custo de aquisicao do software, cujo sera detalhado no capitulo que
aborda as aquisi¢gdes do projeto.
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Uma estimativa dos custos foi realizada pelo gerente do projeto através da técnica

estimativa paramétrica.

Valor estimado = nimero estimado de horas na tarefa * valor/hora do recurso utilizado

Abaixo, os custos unitarios de cada recurso:

Nome do recurso

Taxa padrao

Taxa h. extra

Analista Inteligéncia de Mercado R$ 30,00/hr R$ 50,00/hr
Consultor de Vendas SUL R$ 25,00/hr R$ 45,00/hr
Consultor de Vendas SUDESTE R$ 25,00/hr R$ 45,00/hr
8%nss_lrjilztor de Vendas CENTRO R$ 25,00/hr R$ 45,00/hr
Consultor de Vendas NORDESTE R$ 25,00/hr R$ 45,00/hr
Consultor de Vendas NORTE R$ 25,00/hr R$ 45,00/hr

VP de MKT e Vendas
Supervisor de Planejamento de

R$ 150,00/hr

R$ 240,00/hr

Vv R$ 60,00/hr R$ 100,00/hr
endas

Gerente de Projeto R$ 40,00/hr R$ 65,00/hr
Supervisor de Compras R$ 60,00/hr R$ 100,00/hr
Supervisor de Tl R$ 60,00/hr R$ 100,00/hr
Analista de planejamento de R$ 30,00/hr R$ 50,00/hr
vendas

Especialistas de Produto R$ 40,00/hr R$ 65,00/hr
Gerente de Vendas Sul R$ 90,00/hr R$ 144,00/hr
Gerente de Vendas Sudeste R$ 90,00/hr R$ 144,00/hr
Gerente de Vendas Centro Oeste R$ 90,00/hr R$ 144,00/hr
Gerente de Vendas Nordeste R$ 90,00/hr R$ 144,00/hr
Gerente de Vendas Norte R$ 90,00/hr R$ 144,00/hr
Gerente de Marketing R$ 90,00/hr R$ 144,00/hr

Tabela 8- Custos Unitarios do Projeto

A tabela abaixo mostra os custos abertos por pacotes e atividades. As estimativas
de custos foram realizadas em Reais (R$) e sdo de responsabilidade do Gerente do

Projeto. Todo o gerenciamento de custos do projeto sera realizado no MS-Project.
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Nome da tarefa

PROJETO DE EXPANSAO DE PDVS STIHL NO BRASIL
Aquisicao Software "Geofusion"

Orcar software Geofusion

Negociar valores para compra do software Geofusion

Comprar software Geofusion

Valor estimado de compra com base no mercado

Instalar software Geofusion

Receber treinamento do software Geofusion

Levantamento de dados por cidade

Dados internos

Exportar do SAP as vendas "selling in" STIHL por produto e modelo
nos anos de 2013, 2014 e 2015

Exportar do SAP as vendas "selling out" STIHL por produto e
modelo nos anos de 2013, 2014 e 2015

Exportar do CRM todos os pontos de venda STIHL e seus
respectivos enderegos

Dados socioeconémicos

Consultar dados do IBGE (PIB, PIB per capita, Populagao,
Coeficiente de Gini)

Consultar dados do PNUD (IDHM)

Dados de mercado

Compilar dados politico/legal e projecdes

Compilar dados climaticos e projecdes

Compilar indices econdmicos e projecdes (principais atividades
econdmicas, taxa de desemprego, confianga do consumidor)
Dados da Concorréncia

Extrair dados de importacédo de produtos dos anos de 2013, 2014 e
2015 (fonte Urumol)

Estruturar dados por produto e modelo nos anos de 2013, 2014 e
2015 (formar marketshare)

Estimar as produgdes locais para os players instalados no Brasil
Verificar quem sao os players que representam 80% do mercado
Consolidar lista de enderecos dos players (apenas dos que formam
80% do mercado)

Analise

Execucao da analise

Formatar os dados trabalhados para inser¢céo no software
Geofusion

Aprovacao geral com os gerentes de vendas regionais e gerente de
marketing

Analise e identificagao de potencial na Regiao Sul

Custo

R$ 120.504,51
R$ 91.450,20

R$ 240,00
R$ 120,00
R$ 370,20

R$ 90.000,00

R$ 240,00
R$ 480,00
R$ 6.817,07
R$ 1.200,00

R$ 480,00
R$ 480,00

R$ 240,00
R$ 480,00
R$ 240,00

R$ 240,00
R$ 2.250,00
R$ 750,00
R$ 600,00

R$ 900,00
R$ 2.887,07
R$ 300,00

R$ 1.500,00

R$ 600,00
R$ 180,00

R$ 307,07

R$ 9.839,42
R$ 1.854,42

R$ 1.320,00

R$ 534,42

R$ 600,00
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Identificar as cidades com os mais altos indices sécios econémicos
Identificar os locais onde ocorre maior volume de "selling in"
Identificar os locais onde ocorre maior volume de "selling out"
Selecionar cidades com grande volume de "selling out" onde néo
ha PDV STIHL, ordenado pelas mais distantes de um local com alto
"selling in"

Verificar se nas cidades selecionadas ha PDV concorrente e qual
seu enderego

Encontrada a potencialidade da cidade, definir o melhor endereco
no municipio conforme sugestdo automatica do software Geofusion
Analise e identificagdo de potencial na Regidao Sudeste
Identificar as cidades com os mais altos indices sécios econémicos
Identificar os locais onde ocorre maior volume de "selling in"
Identificar os locais onde ocorre maior volume de "selling out"
Selecionar cidades com grande volume de "selling out" onde néo
ha PDV STIHL, ordenado pelas mais distantes de um local com alto
"selling in"

Verificar se nas cidades selecionadas ha PDV concorrente e qual
seu enderego

Encontrada a potencialidade da cidade, definir o melhor endereco
no municipio conforme sugestdo automatica do software Geofusion
Analise e identificacdo de potencial na Regiao Centro Oeste
Identificar as cidades com os mais altos indices sécios econémicos
Identificar os locais onde ocorre maior volume de "selling in"
Identificar os locais onde ocorre maior volume de "selling out"
Selecionar cidades com grande volume de "selling out" onde néo
ha PDV STIHL, ordenado pelas mais distantes de um local com alto
"selling in"

Verificar se nas cidades selecionadas ha PDV concorrente e qual
seu endereco

Encontrada a potencialidade da cidade, definir o melhor endereco
no municipio conforme sugestdo automatica do software Geofusion
Analise e identificacdo de potencial na Regidao Nordeste
Identificar as cidades com os mais altos indices sécios econémicos
Identificar os locais onde ocorre maior volume de "selling in"
Identificar os locais onde ocorre maior volume de "selling out"
Selecionar cidades com grande volume de "selling out" onde nao
ha PDV STIHL, ordenado pelas mais distantes de um local com alto
"selling in"

Verificar se nas cidades selecionadas ha PDV concorrente e qual
seu endereco

Encontrada a potencialidade da cidade, definir o melhor endereco
no municipio conforme sugestdo automatica do software Geofusion
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R$ 30,00
R$ 30,00
R$ 90,00

R$ 90,00

R$ 120,00

R$ 240,00

R$ 600,00
R$ 30,00
R$ 30,00
R$ 90,00

R$ 90,00

R$ 120,00

R$ 240,00

R$ 600,00
R$ 30,00
R$ 30,00
R$ 90,00

R$ 90,00

R$ 120,00

R$ 240,00

R$ 600,00
R$ 30,00
R$ 30,00
R$ 90,00

R$ 90,00

R$ 120,00

R$ 240,00
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Analise e identificagdao de potencial na Regidao Norte
Identificar as cidades com os mais altos indices socioeconémicos
Identificar os locais onde ocorre maior volume de "selling in"
Identificar os locais onde ocorre maior volume de "selling out"
Selecionar cidades com grande volume de "selling out" onde néo
ha PDV STIHL, ordenado pelas mais distantes de um local com alto
"selling in"

Verificar se nas cidades selecionadas ha PDV concorrente e qual
seu endereco

Encontrada a potencialidade da cidade, definir o melhor endereco
no municipio conforme sugestdo automatica do software Geofusion
Verificacao se nas cidades selecionadas existem CPFs e/ou
CNPJs compradores de produtos STIHL com interesse em
ganhar concessao

Verificagao de estabelecimentos no software Geofusion

Extrair lista de estabelecimentos para analise dos consultores
Analise dos interessados pelo Consultor regional

Analise Consultor Regido Sul

Analise Consultor Regido Sudeste

Analise Consultor Regido Centro Oeste

Analise Consultor Regido Nordeste

Analise Consultor Regido Norte

Identificagao dos perfis de mercado

Analisar perfil e dados da cidade para entender e definir seus
nichos de mercado

Mix de Produtos

Definir o mix de produtos a ser oferecido em cada PDV

Projecao de vendas anuais

Estimar conforme perfil, dados da cidade, e histérico dos ultimos 3
anos, o plano de vendas para o proximo ano, aberto por mix
Relatérios

Consolidar todas as informagdes da analise e montar um relatério
das cidades indicadas como potencial, definindo o seu perfil e
estratégias de vendas.

Reuniao final com VP de Vendas e Marketing para apresentacao
dos resultados e obtencéo do retorno da cidade escolhida para
cada Regiao

Relatério de encerramento do projeto

Relatdrio de avaliagdo de desempenho da equipe durante o projeto
Relatério de licbes aprendidas

Gerenciamento do Projeto

Plano de Projeto

Integragéo
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R$ 600,00
R$ 30,00
R$ 30,00
R$ 90,00

R$ 90,00

R$ 120,00

R$ 240,00

R$ 985,00

R$ 240,00
R$ 120,00
R$ 625,00
R$ 125,00
R$ 125,00
R$ 125,00
R$ 125,00
R$ 125,00
R$ 1.800,00

R$ 1.800,00

R$ 400,00
R$ 400,00
R$ 1.800,00

R$ 1.800,00
R$ 8.877,81

R$ 3.920,00

R$ 4.253,81

R$ 704,00

R$ 352,00

R$ 352,00

R$ 3.520,00

R$ 3.520,00

R$ 352,00
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Partes Interessadas R$ 352,00
Gestao de Escopo R$ 352,00
Gestdo de Tempo R$ 352,00
Gestdo de Custos R$ 352,00
Gestdo de Recursos R$ 352,00
Gestao de Comunicacao R$ 352,00
Gestao de Riscos R$ 352,00
Gestao de Qualidade R$ 352,00
Gestao de Aquisicoes R$ 352,00

Tabela 9 — Estimativa de Custos

7.4. ORCAMENTO

O orgamento foi projetado de acordo com cada fase da EAP, contabilizando os
custos de cada recurso e aquisigcdes para assim formar os precos de todas as tarefas

do projeto, conforme a figura abaixo:

PROJETO DE EXPANSAO DE
PDVS STIHL NO BRASIL

R$ 120.504,51 | 778,62 horas

1.1 1.3
Aquisicao, instalagao e
entendimento do Software
Mercadolégico e
Georreferencial
"Geofusion"

Analise
R$ 9.839,42 | 317 horas

14

R$ 91.450,20 | 32,17 horas

Relatoérios

R$ 8.877,81 | 119,45 horas

1.2
Levantamento de dados
por cidade 1.5
R$ 6.817,07 | 222 horas B2 2
Projeto

R$ 3.520,00 | 88 horas

Figura 5 - Arvore de orgamento
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O orcamento do projeto sera atualizado e totalizado cumulativamente a cada

més, formando a linha de base de custos que sera utilizada para avaliar a performance

de custos ao longo do projeto.

Somente o gerente de projetos fara a atualizagao da linha de base de custos.

7.5. CUSTOS ACUMULADO - “CURVA S”

A figura abaixo representa o grafico dos custos acumulados, que € conhecido

como grafico da “Curva S”, obtido através das variaveis (valor presente e tempo) que

compde o fluxo de caixa do projeto, conforme tabela 30 (pag. 98).
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Figura 6 - Grafico da curva "S"
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7.6. CUSTOS POR ENTREGA

Custos por entrega

m Custos por entrega
R$100.000,00

R$90.000,00
R$80.000,00
R$70.000,00
R$60.000,00
R$50.000,00
R$40.000,00
R$30.000,00
R$20.000,00

R$10.000,00 -
R$0,00 - - | |
Aquisicao Levantamento Analise Relatérios Gerenciamento

software de dados por do Projeto
Geofusion cidade

Figura 7 — Custos por Entrega

7.7. CONTROLE DE CUSTOS DO PROJETO

Como forma de evitar indesejadas surpresas em relacdo ao custo final do
projeto, foi aprovada pelo patrocinador uma reserva de custo no valor de R$ 24.100,00,
cujo representa 20% do total do valor estimado na linha de base. Este valor sera
destinado as reservas de contingéncia e reservas gerenciais.

Reservas Gerenciais: Esta prevista uma reserva gerencial de R$ 7.230,00
(representa aproximadamente 6% do custo total estimado do projeto), destinada a
outros eventos nao contemplados como riscos do projeto.

Reservas de Contingéncia: Uma reserva de R$ 16.870,00 (14% do total do

projeto) esta prevista para questdes contingenciais do projeto.
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As reservas foram definidas conforme as possiveis solicitacbes de mudancas
provenientes de outros planos e possiveis riscos do projeto. Apenas o gerente do
projeto e o patrocinador tém autonomia para liberar as reservas.

Os custos extras do projeto serdo atualizados no MS-Project de acordo com a
quantidade de horas reais trabalhadas pelos recursos humanos. O controle dos custos
do projeto sera realizado por atividade. Estes serdo comparados aos custos da linha de
base.

O controle dos custos sera acompanhado por pacote conforme a EAP,
comparando-se 0s custos reais com os custos da linha de base através de um relatério
de gerenciamento.

Eventuais solicitagdes de verbas deverdo ser solicitadas por escrito ao gerente
do projeto e, posteriormente, encaminhadas ao setor financeiro a fim de efetuar a

liberacdo do pagamento.

Avaliaciao do Fluxo de Caixa

Tarefa 1 | Tarefa 2 | Tarefa 3 | Tarefa n

Previsto
Realizado
Diferenca

Tabela 10 — Avaliagado do Fluxo de Caixa

Avaliagcao de Desempenho de Custos

Tarefa1 |Tarefa2 |Tarefa3 |Tarefan

Valor Planejado

Valor Agregado

Custo Real

Variacao de Custos

% Variagao de Custos

indice de Desempenho de Custos
Motivo Variagao

Acbes Corretivas Implementadas

Acdes Preventivas Implementadas
Tabela 11 — Avaliagao de Desempenho de Custos
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As estimativas de custo ao término do projeto (ENT) serdo concluidas com base no

indice de desempenho de custos (IDC) do projeto no momento do calculo.

ENT = ONT/IDC
onde ONT (Orgamento no término) = VA (Valor Agregado) / CR (Custo Realizado)
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8. GERENCIAMNETO DA QUALIDADE

Planejar a qualidade, realizar a garantia da qualidade e realizar o controle de

qualidade séo as atividades do gerenciamento de qualidade propostas neste capitulo.

8.1. POLITICAS DE QUALIDADE DO PROJETO

A marca STIHL atualmente é a lider de mercado no Brasil em ferramentas
motorizadas portateis. Para manter esta posicdo e continuar com o seu ritmo de
crescimento nos proximos anos, a companhia tem como uma de suas estratégias a
ampliacdo de sua rede de concessionarios sempre preservando a sua rentabilidade,
qualidade e comprometida com a sustentabilidade. Desta forma, seus volumes de
vendas terao maior potencial de serem atingidos e a STIHL Brasil podera se tornar o
segundo mercado no mundo com maior faturamento dentro do grupo, cujo é o objetivo

maior da unidade.

A comercializagdo da STIHL é feita por meio de pontos de venda em todo o pais,
que oferecem os produtos com todas as informagdes sobre uso, seguranga,
manutencao, operacdo e garantia, com base no procedimento de entrega técnica. A
STIHL investe na parceria com a sua rede, realizando treinamentos regulares nos seus

5 Centros de Qualificagéo proprios distribuidos estrategicamente no Brasil.

Na STIHL Ferramentas Motorizadas Ltda., o empenho rumo ao estabelecimento
de uma gestdo responsavel para a sustentabilidade é uma postura permanente e
significa uma visao ampla sobre a continuidade do meio ambiente, das relagbes com
colaboradores, fornecedores, consumidores e clientes. A fabrica da STIHL conta com a
dupla certificacdo 1ISO 14001 e OHSAS 18001, além da ISO 9001.

Durante o projeto a empresa quer manter esse padrdo, procurando uma
possibilidade alavancar vendas assim que o projeto for entregue e os novos pontos de

venda estiverem em funcionamento.
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8.2. FATORES AMBIENTAIS (NORMAS APLICAVEIS)

Um dos fatores ambientais mais relevantes na condugdo do projeto é a
metodologia adotada para chegar aos resultados corretos de analise e
consequentemente propor solugcbes que reflitam o sucesso do mesmo. A partir de
praticas de benchmarking com outras empresas que, assim como a STIHL, também
trabalham com o sistema de concesséo de lojas, foi possivel chegar ao consenso de
quais ferramentas e dados seriam importantes para a analise proposta. Podemos citar
O Boticario como uma das empresas que mais embasou a nossa decisdo e modelo de

trabalho a ser seguido no projeto.

Do mesmo modo foi consultado o que a literatura sugeria como ideal para o

projeto que seria criado.

Feita esta primeira etapa, ficou definido que alguns fatores iriam assegurar
melhores resultados de projeto. Foi unadnime que dados demograficos, sociais,
econdmicos, geograficos, e de mercado das cidades que seriam analisadas e indicadas
a ter um novo PDV eram fundamentais para poder alcangar o objetivo do projeto. Entre
estes dados estao, por exemplo, dados do IBGE e PNUD, que mostram informacgdes de

PIB per capita e IDH-M de cada municipio, respectivamente.

As cidades nomeadas como potenciais deverdo atender requisitos minimos para
cada um dos fatores acima citados. Quanto melhor o nivel de atualizagéo destes dados,

melhor sera a assertividade do projeto.

Também foi concluido como indispensavel o uso de um software de geo-
referenciamento que auxiliasse no cruzamento de todos estes dados e pudesse sugerir

uma localizagao ideal para o novo ponto de venda.

Outra das normas internas da empresa obriga que todos os seus fornecedores
assinem um termo de confidencialidade do uso de dados da STIHL que serao
trabalhados pelos recursos do fornecedor, sejam eles humanos ou de natureza

tecnoldgica.
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8.3. METRICAS DE QUALIDADE

8.9.1 Desempenho do projeto

Item Descrig¢ao Critérios de aceitagcao | Métodos de verificagao e controle | Periodicidade Responsavel
Desempenho Garantir que o Aceite formal do Controle e acompanhamento das | Semanalmente Gerente do
Escopo escopo planejado padronizador atividades. Projeto e Analista
sera seguido. de inteligéncia de
mercado
Desempenho - Cumprimento do Plano de custos x custos realizados, | Semanalmente Gerente do
Custo planejamento de grafico curva S (planejado e (ou depois da Projeto
custos, com variagao realizado) entrega de um
maxima de 15%. pacote de
tarefas)
Cronograma Garantir que o . A meta é atingir o Serao analisadas todas as Semanalmente Gerente do
prazo do projeto | cronograma planejado atividades correntes do projeto. A (ou depois da Projeto
seja cumprido. do projeto. Atrasos no conclusao de cada atividade deve entrega de
cronograma, que ser anotada pelo responsavel pela uma tarefa)
influenciardo o caminho mesma. Para fins de medigéao,
critico, exigirédo conclusdes parciais s6 seréo
medidas corretivas. consideradas quando a atividade
estiver no minimo 70% concluida.
Participacao Assiduidade aos Participacao de todos | Listas de verificagao de participagao Ao final de Gerente de
dos encontros, os convidados, com conforme ata de reunido. cada encontro Projeto
Colaboradores realizacdo das variagdo maxima de e da subfase
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atividades
propostas,

participacao no

treinamento e

testes integrados.

20% do previsto.

de testes
integrados e
treinamento

Tabela 12 — Desempenho do projeto

8.9.2 Desempenho do produto

Item Descrigao Critérios de aceitagao | Métodos de verificagdo e controle | Periodicidade | Responsavel
Os dados Verificar quais Ter pelo menos 3 Realizagcao de benchmarking e Durante a Gerente de
utilizados séo os os dados referéncias de mercado | visitas a empresas com modelo de definigdo do projetos;
ideais para este essenciais e que ja utilizaram tais negocio similares; €escopo. Analista de
tipo de analise? indispensaveis | dados como base para Literatura; inteligéncia de
que possibilitem projetos similares. Estudos de Caso. mercado.
a analise
adequada do
melhor
municipio para
ser instalada
uma nova loja
STIHL.
A metodologia Verificar quais Ter pelo menos 3 Realizacdo de benchmarking e Durante a Gerente de
adotada esta métodos sao os | referéncias de mercado | visitas a empresas com modelo de definicao do projetos;
correta? mais utilizados que ja utilizaram tais negocio similares; escopo. Analista de
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pelo mercado
neste tipo de
projeto.

dados como base para
projetos similares.

Literatura;
Estudos de Caso.

inteligéncia de
mercado.

A cidade ja Identificar se a Precisa ter uma Consulta no CMR da STIHL, para Unica. Durante | Consultor de
possui PDV cidade ja possui | resposta, independente verificar os PDVs ativos. o Projeto. vendas de
STIHL? alguma de qual for. cada uma das
concessionaria 5 regionais.
STIHL.
Resposta
binaria. Sim ou
nao.
Indice de IDH-M Identificar o Devera ser acima de Validar, junto ao ultimo relatorio do Unica. Durante Analista de
do municipio IDH-M da 0,70. PNUD disponivel, se a cidade se o Projeto. inteligéncia de
cidade em enquadra. mercado
analise.
PIB per capita do | Identificar o PIB Devera ser acima de Validar, junto ao dltimo relatério do | Unica. Durante Analista de
municipio per capita da R$ 5.000,00. IBGE disponivel, se a cidade se o Projeto. inteligéncia de
cidade em enquadra. mercado
analise.
Populagao Identificar o a Devera ser acima de Validar, junto ao ultimo relatério do | Unica. Durante Analista de
Cidade populagao da 50.000 hab. IBGE disponivel, se a cidade se o Projeto. inteligéncia de
cidade em enquadra. mercado
analise.
PDVs da No caso de Devera estar listado o | Conferir os locais e quantidades de | Unica. Durante Analista de
concorréncia existir PDVs numero de PDVs e PDVs nos sites da concorréncia. o Projeto. inteligéncia de
concorrentes na | endereco de cada um mercado
cidade em dos 5 principais players
questéo, conforme o ultimo
verificar o relatoério de

numero de lojas

marketshare, mesmo
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de cada um dos

que 0 numero seja

5 principais zero.
players e sua
respectiva
localizagao.
Verificar o volume | Independentem | O volume de méaquinas | Validar no software Geofusion se a | Unica. Durante Analista de
de maquinas ente do PDV e na cidade no periodo | cidade analisada possui pelo menos o Projeto. inteligéncia de
vendidas nos cidade onde o citado devera 20% do total de vendas do PDV da mercado

ultimos 12 meses
para clientes
finais residentes
na cidade

cliente comprou
a maquina, este
relatorio devera
mostrar o total
de maquinas
vendidas
conforme o
endereco de
residéncia
cadastrado pelo
préprio cliente.

representar pelo menos
20% do volume total do
PDV mais proximo.

cidade mais préxima a ela.

Tabela 13 — Desempenho do produto
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8.4 CONTROLE DE QUALIDADE

O controle de qualidade sera realizado depois de cada entrega e sera

efetuado pelos responsaveis.

As diversas atividades no caminho critico do projeto necessitam que o
cronograma seja controlado semanalmente e também logo apos a entrega de uma
tarefa, para evitar atrasos. Os custos do projeto, que sédo basicamente custos

internos da empresa, serdo controlados a cada dez dias.

8.5 GARANTIA DE QUALIDADE

A auditoria sera realizada internamente na empresa, principalmente pelos
consultores e gerentes de vendas de cada regional, quando estes nao participarem
da execugao das etapas do projeto que estdo sendo auditadas. Nas atividades que

os consultores fardo a execugao, os seus respectivos gerentes irdo audita-los.

Ao serem identificados nao conformidades de projeto, utilizar-se-a a

ferramenta de diagrama de Ishikawa para rastrear a causa raiz do problema.

Os efeitos de longo prazo das entregas serdo controlados pelos lideres das
areas envolvidas. Uma reunido executiva sera realizada apos a nomeacio de cada

cidade com potencial de ter um novo PDV.
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9. Gerenciamento de Comunicagao

O gerenciamento das comunicagdes do projeto inclui a coleta, geracgéo,
armazenamento, recuperagao, disseminagao e descarte da informacgao. De acordo
com o PMBOK, esta é a etapa que trata das ligagdes criticas entre pessoas e

informagdes que sao necessarias para comunicagées bem-sucedidas.

O plano de gerenciamento das comunicagdes mostra quais as ferramentas de
comunicagdo usadas durante o projeto, bem como reforgca os requisitos mais
importantes relacionados a informagéo, deixando claro o local onde documentos

estardo disponiveis.

E necessario identificar as necessidades de informagdo que cada um dos
stakeholders do projeto precisa receber, a fim de evitar ruidos de informagao, além

de possiveis desentendimentos e retrabalhos.

A partir do plano de gerenciamento das comunicag¢des sera definida a forma
de distribuicdo e o formato de entrega das informagdes, assim como sua frequéncia

de atualizacao.

9.1 FERRAMENTAS E PROCESSOS DE COMUNICACAO

O gerenciamento das comunicagbes do projeto sera realizado através dos
processos de comunicagao formal, sendo incluidos nessa categoria:

=  E-mails;

= Relatério de status;

=  Reunides com atas.

As reunides formais ocorrerdao semanalmente e serdo realizadas nas sextas-
feiras pela manha, a fim de rever o andamento da semana e rever o planejamento e
acdes da que se sucede. Nesta reunido sera apresentado um relatorio com o status
do projeto em relagdo aos prazos e custos atuais e estimados. Qualquer mudancga
de escopo ou de recursos, caso ocorra, também estara contemplado neste

documento. Toda a informacédo que o gerente de projetos considerar relevante e
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pertinente também sera mencionada e constara no relatério. Uma ata sera

documentada sobre os principais topicos levantados.

O relatério de status, além de ser apresentado formalmente nas reunides
semanais, sera atualizado diariamente e estara disponivel no diretério “Projeto de
expansao de PDVs STIHL” com acesso limitado apenas aos envolvidos. Um e-mail

sera disparado diariamente, mencionando que uma nova atualizacao foi realizada.

As solicitagbes de mudangas no processo de comunicagao devem ser

realizadas por escrito ou através de e-mail e aprovadas pelo gerente do projeto.

8.9.3 E-mails

O e-mail é a ferramenta formal mais utilizada pela empresa e sera a forma
para realizar a comunicagao diaria e fazer qualquer tipo de consulta, feedback ou

informar sobre os mais variados tipos de evento.

8.9.4 Atas de reunioes

As reunides serao realizadas para tratar de assuntos especificos ou que
sejam passiveis de discussdes mais profundas. A ate devera conter os seguintes

dados:
» Lista de presencga
= Pauta
= Decisdes tomadas
= Pendéncias nido solucionadas

= Aprovacgoes
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8.9.5 Relatorios de status

Os relatérios servem para que os membros da equipe possam compreender
melhor o andamento do projeto, além de proporcionar subsidios para a tomada de

decisdes.
Entre algumas das informagdes disponiveis no relatoério, estao:

= WBS ou EAP (Estrutura Analitica do Projeto)

Gréfico de Gantt

= Diagrama de Rede

» Fluxo de Caixa do Projeto

» Diagrama de Marcos

» Relatérios de acompanhamento dos Custos

= Relatérios de acompanhamento dos Prazos

= Relatérios de acompanhamento dos Recursos utilizados

= Relatérios de acompanhamento da Linha de Base

9.2 ESTRATEGIAS DE COMUNICAGAO

A tabela abaixo mostra a estratégia de comunicacdo para cada tipo de

informacéo:

Requisitos de Urgéncia Frequéncia Estratégia, abordagem ou Parte
Informagéo método Interessada
Informacobes Alta Semanalmente | Emails ou reunides Patrocinador
sobre todo ou assim que

desenvolvimento concluida

em relagéo ao

projeto e

finalizacao de

marcos

Informacgdes das | Alta Diariamente Emails ou reuniées Gerentes de
analises vendas
regionais regionais
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Tarefas Média Semanalmente | Emails Gerente de
entregues pelo Marketing
analista de

inteligéncia de

mercado

Tarefas Média Semanalmente | Emails Supervisor
entregues pelo de

analista de planejamento
planejamento de de vendas
vendas

Tarefas Média Semanalmente | Emails Supervisor
entregues pelo de
especialista de planejamento
produtos de vendas

Tabela 14 — Estratégia de Comunicagao

9.3 ACOES E EVENTOS DE COMUNICACAO

Stakeholders | Método ou
Ferramenta

Acgao ou
Evento

Informagcoes Responsavel Frequéncia

Conclusao da | Gerente de Emails Status da Supervisor de | Assim que
compra do Marketing e compra Compras concluido
software analista de int.
Geofusion De mercado
Homologacédo | Gerente de Emails Status da Supervisor de | Assim que
do software Marketing e homologagao | Tl concluido
Geofusion analista de int.
De mercado

Alteracao na Todos Emails Informar GP Conforme
estrutura de quem foi ocorréncias
recursos alterado e

quem

substituira
Alteracao de Gerente de Emails ou Informar qual | GP Conforme
prazos de marketing e reunidées item sofrera ocorréncias
entrega patrocinador atraso e

quando sera

sua

conclusao
Alteracdo de Gerente de Emails ou Informar qual | GP Conforme
escopo marketing e reunides foi a ocorréncias

patrocinador alteracéo e

onde e como

impactara o

prejeto
Dados Gerente de Reunides Informar o Analista de int. | Semanalment
municipais marketing status De mercado e
consolidados
pelo analista
de Int. de
mercado
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Definicdo das | Patrocinador Reunides Informar o GP Evento unico
5 cidades status
aprovadas
para cada
regional
o Supervisor de | Reunides Informar Especialista Evento unico
Defini¢cao do . :
. planejamento quais os de produto
mix de
de vendas produtos
produtos para P
infdicados
cada novo para cada
PDV PDV
Defini¢cdo do Supervisor de | Reunides Informar o Analista de Evento unico
volume de planejamento volume de planejamento
vendas para de vendas vendas de de vendas
0S NovVos cada PDV
PDVs
_ Todos Reunido Informar o GP Evento unico
Reunices status do
semanais projeto
Todos Reuniao Concluséaoe | GP Evento unico
Encerramento avaliacgo do
do projeto projeto

Tabela 15 — Agoes e eventos de Comunicagao

9.4 HISTORICO DE ALTERACOES NA POLITICA DE COMUNICACAO

Data

Responsavel

Alteracao

Item

Acodes

Sponsor

Tabela 16 — Histoérico de alteragées na politica de comunicagao
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10. Gerenciamento de Riscos

O objetivo deste plano é apresentar a metodologia de gerenciamento dos

riscos que se referem ao projeto da expansao dos pontos de venda STIHL no Brasil.

10.1. PLANO DE GERENCIAMENTO DE RISCOS

O gerenciamento de risco consiste em adotar as melhores praticas e
metodologias para a condugdo de um projeto que permita a gestdo dos limites de

risco aceitaveis.

Risco é a possibilidade de ocorréncia de uma variavel ndo planejada. Os
riscos do projeto podem acontecer em casos isolados ou em um conjunto de
eventos. Desta forma sao entendidos como ameacas ou oportunidades, trazendo
impactos negativos ou positivos, respectivamente, caso se concretizem. Por isso,

sao de fundamental importancia ao conhecimento de todos os stakeholders.

Todos os riscos ndo previstos neste plano devem ser tratados e incorporados
aos custos do projeto.

Neste projeto serdo identificados e trabalhados apenas os riscos internos. Os
riscos externos, que nao puderam ser previstos, terdo aceitagdo sem previsao de

resposta.

A metodologia que sera adotada consiste na:

¢ A identificacdo dos possiveis riscos do projeto foi definida através de reuniao,
onde cada envolvido expds os riscos identificados em suas atividades, a partir
da ferramenta BRAINSTORMING.

e Definicdo da monitoracdo e controle dos riscos;

e Avaliacdo e Matriz de probabilidade e impacto;

e (Categorizacgado e avaliagdo da urgéncia de riscos;
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10.2. RESPONSABILIDADES

O responsavel pelo gerenciamento dos riscos sera do gerente de projetos,
mas contara com suporte da equipe na criacdo do plano de resposta aos riscos e no
monitoramento e controle dos mesmos. A equipe do projeto sera consultada durante
a as fases do planejamento, da identificagdo e também na fase da analise dos

riscos.

Matriz de Fungoes e Responsabilidades

Parte Interessada Patrocinador Gerente do Projeto = Equipe | Demais Stakeholders

Planejamento do A R C I
Gerenciamento de

Riscos

Identificacao de A R C I
Riscos

Analise qualitativa A R C I
dos Riscos

Analise quantitativa A R C I
dos Riscos

Plano de Resposta A R R I
aos Riscos

Monitoramento e A R R |
Controle dos Riscos

Tabela 17 — Matriz de Fungdes e Responsabilidades

R: Responsavel
A: Aprovador
C: Consultado
I: Informado
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10.3. ESTRUTURA ANALITICA DE RISCOS

Riscos do Projeto

Técnicos Organizacionais Gerenciamento de
Projeto

Complexidade das Mercado/ Indisponibilidade Planejamento
Atividades Concorréncia de Recursos
Desempenho da Climati Falta de Estimativas
Equipe imatico Dedicacéo
| Qualidade | | Economia | | Infraestrutura | | Controle financeiro |
| Requisitos | | Controle qualitativo |
| Controle quantitativo |

Comunicacao/
Reunibes

Figura 8 — Estrutura Analitica dos Riscos

10.4. ESCALA DE RISCOS

Abaixo, a tabela mostra os riscos por probabilidade dos impactos e suas

respectivas pontuagdes, para fins de avaliagéo:

Pontuacao (“risk score”) para riscos especificos

Probabilidade Pontuacao do risco =P x|

0,7
0,5
0,3
0,1
0,1

Impacto sobre um objetivo (custo, tempo, escopo ou qualidade)
Tabela 18 — Escala de riscos

70



71

Balizamentos para a qualificagao dos riscos e limites de tolerancia

Zona amarela: Média: pontuagao de 0,15 a 0,35
(zona de mitigagao)

Objetivos
do Projeto

Figura 9 — Balizamentos para a qualificagao dos riscos

Escala de Impactos de um Risco em Objetivos do Projeto

Muito baixo
<=0,1

Baixo
(0,1;0,3]

Moderado
(0,3;0,5]

Alto
(0,5;0,7]

Muito Alto
>=0,7

Custo Aumento de | Aumento de Aumento de Aumento de | Aumento
custo nao custo < 10% custo entre custo entre | de custo
significativo 10% e 25% 25% e 35% | > 35%
Tempo Aumento de | Aumento de Aumento de Aumento de | Aumento
tempo n&o tempo < 10% tempo entre tempo entre | de tempo
significativo 10% e 25% 25% e 35% | > 35%
Escopo Aumento de | Alteragao do Alteracao do Alteracao do | Alteragao
€scopo nao escopo afeta escopo afeta escopo do
significativo em até 5% do | em até 10% do | afeta em até | escopo
tempo ou custo | tempo ou 15% do afeta
custo tempo ou mais de
custo 15% do
tempo ou
custo
@IVEIGERERY Reducao Afeta itens Afeta itens Afeta a Inutiliza o
quase menos criticos | criticos e qualidade, projeto
imperceptivel | e ndo necessita | necessita inaceitavel
da qualidade | aprovacéao do aprovagao do | pelo
patrocinador patrocinador patrocinador

Tabela 19 — Escala de Impactos

Escala de Probabilidade

Classificagao Probabilidade \Descrigéo da Probabilidade

Muito Baixa 0,1 Chance remota deste evento ocorrer
Baixa 0,3 Ocorréncia deste evento pouco provavel
Moderada 0,5 Ocorréncia provavel

Alta 0,7 Ocorréncia bem provavel

Muito Alta 0,9 Chance remota deste evento nao ocorrer

Tabela 20 — Escala de Probabilidade dos Riscos
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10.5. PROCESSO DE CONTROLE DE MUDANCA DE RISCOS

72

Durante as reunies semanais sera abordado o tema de riscos, cujo sera de

responsabilidade do gerente de projetos, que fara o controle apresentara o status a

cada encontro. A equipe de projeto também devera sinalizar a percepgéo de novos

riscos quando identificados.

10.6. IDENTIFICACAO DE RISCOS

Os riscos do projeto foram identificados a partir de reunido com a equipe do

projeto, utilizando-se a técnica de brainstorming, uma vez que os recursos do projeto

tém amplo conhecimento das suas areas de atuagao.

A identificacdo foi descrita de acordo com a classificagdo de riscos da

estrutura analitica de riscos.

Categoria Risco Impact_o
no Projeto
Complexidade das atividades para o analista de |Tempo
Técnico inteligéncia de mercado, levando ao atraso da Custo
entrega das tarefas. Qualidade
Baixa qualidade de analise dos consultores sobre | Tempo
Técnico interessados em abrir PDV nos municipios Custo
selecionados Qualidade
Desempenho baixo do especialista de produtos | Tempo
Técnico na escolha correta do mix de produtos a ser Custo
oferecido Qualidade
Desempenho baixo do analista de planejamento C
o . usto
Técnico de vendas sobre a projec¢ao de vendas por novo :
Qualidade
PDV
- Qualidade baixa nas especificagbes dos Tempo
Técnico Custo
processos levando a retrabalhos )
Qualidade
Custo
Externo Forte agdo da concorréncia nos municipios com |Qualidade
potencial de abertura de PDVs Escopo
Tempo
Custo
Externo Eventos climaticos fora do comum Qualidade
Escopo
Tempo
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Custo
Externo Cenario econdmico do pais Sualldade
SCopo
Tempo
Organizacional |Indisponibilidade dos recursos Tempo
Custo
Qualidade
Organizacional |Falta de dedicacao da equipe Custo
Tempo
o . Indisponibilidade da infraestrutura necessaria na | Tempo
rganizacional . ~ e
fase da implantagao do software de analise Custo
Gerenc_namento Pacotes estimados erradamente Tempo
do Projeto Custo
Gerenciamento |Problemas de planejamento e sequenciamento | Tempo
do Projeto das atividades Custo
Gerenciamento |Problemas de comunicacio e auséncia nas Qualidade
do Projeto reunides Escopo

Tabela 21 — Identificagdo dos Riscos
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10.7. ANALISE QUALITATIVA DE RISCOS
Analise de Riscos
Identificagdo do projeto : Expansdo de PDVs STIHL
Identificagao do Risco Avaliagdo Qualitativa do risco
. o . Impacto : Probabilidade Impaf:t_o X Prlorldade. do RIS(.:O
Risco Descrigao do risco Custo |Cronograma |Escopo|Qualidade |Geral Probabilidade| Alta | Media | Baixa
Complexidade das atividades para o analista de inteligéncia de
1 |mercado, levando ao atraso da entrega das tarefas 0,4 0,7 0,2 0,1 0,7 0,5 0,35
Baixa qualidade de analise dos consultores sobre interessados
2 Jem abrir PDV nos municipios selecionados 0,4 0,4 0,1 0,7 0,7 0,6 0,42
Desempenho baixo do especialista de produtos na escolha
3 |correta do mix de produtos a ser oferecido 0,3 0,2 0,1 0,6 0,6 0,2 0,12
Desempenho baixo do analista de planejamento de vendas
4 |sobre a projecéo de vendas por novo PDV 0,4 0,1 0,1 0,2 0,4 0,3 0,12
Qualidade baixa nas especificagcdes dos processos levando a
5 [|retrabalhos 0,6 0,6 0,5 0,7 0,7 0,5 0,35
Forte agéo da concorréncia nos municipios com potencial de
6 |abertura de PDVs 0,2 0,3 0,3 0,5 0,5 0,5 0,25
7 |Eventos climaticos fora do comum 0,2 0,7 0,7 0,6 0,7 0,5 0,35
8 |Cenario econémico do pais 0,5 0,2 0,4 0,5 0,5 0,7 0,35
9 |Indisponibilidade dos recursos 0,3 0,8 0,1 0,1 0,8 0,7 0,56
10 |Falta de dedicagao da equipe 0,3 0,6 0,1 0,8 0,8 0,5 0,4
Indisponibilidade da infraestrutura necessaria na fase da
11 |implementacao do software de andlise 0,2 0,7 0,1 0,7 0,7 0,5 0,35
12 |Pacotes estimados erroneamente 0,3 0,8 0,5 0,7 0,8 0,5 0,4
13 |Problemas de planejamento e sequenciamento das atividades 0,4 0,8 0,3 0,7 0,8 0,5 0,4
14 |Problemas de comunicagado e auséncia nas reunioes 0,1 0,7 0,3 0,5 0,7 0,4 0,28
Soma 4,7
Risco Geral 33,57%

Tabela 22 — Analise qualitativa dos Riscos
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10.8. ANALISE QUANTITATIVA DE RISCOS

A partir da analise qualitativa dos riscos, verificou-se o impacto financeiro sobre o custo geral do projeto, que foi realizado

com base no conhecimento empirico do gerente do projeto.

Analise Quantitativa dos Riscos
Probabili Impacto ($) P X Impacto ($) VME

Rico DRRcHigRo 1100 dade | Otimista_| Realisla_| Pessimista | Otimista_| _Realista | _Pesamista

Complexidade das ativdades para o analista de inteligéncia de mercado,

1 |levando ao atraso da entrega das tarefas 0,5 R$ 2.000,00] R$ 3.000,00 | R$ 4.000,00| R$ 1.000,00 | R$ 1.500,00 | R$ 2.000,00
Baixa qualidade de analise dos consultores sobre interessades em abrir

2 |PDV nos municipios selecionados 0,6 R$ 2.500,00 | R$ 3.500,00 | R$ 4.500,00| R$ 1.500,00 | R$ 2.100,00 | R$ 2.700,00
Desempenho baixo do especialista de produtos na escolha correta do

3 |mix de produtos a ser oferecido 0.2 R$ 50000 R$ 70000] R$ 900,00] R$ 10000] R$ 140,00| RS 180,00
Desempenho baixo do analista de planejamento de vendas sobre a

4 |projecdo de vendas por nove PDV 0,3 R$ 1.000,00 | R$ 1.300,00 | R$ 1.500,00] R$ 300,00| R$ 390,00 | R$ 450,00

Qualidade baixa nas especificacdes dos processos levando a retrabalhos

5 0,5 R$ 3.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 5.000,00 | R$ 1.500,00 | R$ 2.000,00 | R$ 2.500,00
Forte acéo da concorréncia nos municipios com potencial de abertura de
6 |PDvs 0,5 R$ 500,00| R$ 1.000,00| R$ 1.500,00] R$ 250,00| R$ 500,00 | R$ 750,00
7 |Eventos climaticos fora do comum 0,5 R$ 200,00] R$ 500,00] R$ 700,00 R$ 100,00] R$ 250,00| R$ 350,00
8 |Cenario econémico do pais 07 R$ 30000|R$ 600,00 R$ 900,00 R$ 210,00| R$ 420,00 | R$ 630,00
9 |Indisponibilidade dos recursos 0,7 R$ 200,00] R$ 300,00] R$ 400,00] R$ 140,00| R$ 210,00 | R$ 280,00
10 |Falta de dedicagdo da equipe 0.5 R$ 500,00] R$ 600,00| R$ 700,00] R$ 250,00| R$ 300,00| R$ 350,00
Indisponibilidade da infraestrutura necessaria na fase da implementacéo
11 |do software de anélise 0,5 R$ 1.000,00 | R$ 1.500,00 | R$ 2.000,00| R$ 500,00| R$ 750,00| R$ 1.000,00
12 |Pacotes estimados eroneamente 0,5 R$ 700,00] R$ 1.200,00 | R$ 1.500,00 ] R$ 350,00| R$ 600,00 | R$ 750,00
13 |Problemas de planejamento e sequenciamento das atividades 0,5 R$ 500,00] R$ 700,00| R$ 1.000,00| R$ 250,00 R$ 350,00 | R$ 500,00
14 |Problemas de comunicacéo e auséncia nas reuniSes 0.4 R$ 300,00l R$ 400,00| R$ 500,00 R$ 120,00| R$ 160,00| RS 200,00
R$ 6.570,00 | R$ 9.670,00 | R$ 12.640,00

Tabela 23 — Analise quantitativa dos Riscos
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10.9. PLANO DE RESPOSTA AOS RISCOS

76

Para os riscos identificados e qualificados, optou-se por estratégias diferenciadas

para cada necessidade, conforme plano de respostas aos riscos representados na

tabela abaixo:

Descricao dorisco Prioridade Estratégia Acéao

Responsavel

Complexidade das Média Mitigar Realizar revisao | Gerente de
atividades para o das tarefas em marketing
analista de relacéo a

inteligéncia de dificuldade

mercado, levando ao

atraso da entrega

das tarefas

Baixa qualidade de Alta Mitigar Avaliacao de Gerente de
analise dos desempenho e vendas
consultores sobre monitoramento

interessados em constante,

abrir PDV nos seguido de

municipios auxilio, caso

selecionados necessario

Desempenho baixo | Baixa Prevenir Revis&do do mix Supervisor de
do especialista de de acordo com planejamento
produtos na escolha mercado de vendas
correta do mix de

produtos a ser

oferecido

Desempenho baixo | Baixa Prevenir Supervisao e Supervisor de
do analista de controle planejamento
planejamento de de vendas
vendas sobre a

projecao de vendas

por novo PDV

Qualidade baixa nas | Média Prevenir Revisao do Gerente de
especificagdes dos andamento dos Projeto
processos levando a processos

retrabalhos

Forte agdo da Média Mitigar Criar acbes que Gerente de
concorréncia nos amenizem a Marketing
municipios com presenca da

potencial de abertura concorréncia

de PDVs
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. Média Prevenir Verificar outros Gerente de
Eventos climaticos .
fora do comum locais para Vendas
abertura de PDV
Média Mitigar Criar condigbes Gerente de
Cenario econébmico que possibilitem a | marketing
do pais continuidade da
estratégia
Alta Prevenir Evitar que a Gerente do
equipe do projeto | Projeto
Indisponibilidade dos se envolva em
recursos um outro projeto
que prejudique o
cronograma
. Alta Mitigar Promocéao de Gerente do
Falta de dedicagao bonificagdes Projeto
da equipe (certificado, etc.)
Indisponibilidade da | Média Prevenir Revisao da Supervisor de
infraestrutura infraestrutura TI
necessaria na fase antes dos testes
da implementacéao
do software de
analise
Alta Melhorar | Pauta na reunido | Gerente do
Pacotes estimados de Projeto
erradamente acompanhamento
do projeto
Problemas de Alta Prevenir Revisao do plano | Envolvidos na
planejamento e do projeto atividades
sequenciamento das
atividades
Problemas de Média Mitigar Lista de Presenca | Gerente do
comunicagao e e e-mails Projeto

auséncia nas
reunides

Tabela 24 - Plano de respostas aos riscos
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11. Gerenciamento das Partes Interessadas

11.1. OBJETIVOS DO PLANO DE GERENCIAMENTO DAS PARTES INTERESSADAS

De acordo com o PMBOK 52 edigao, “o gerenciamento das partes interessadas
do projeto inclui os processos exigidos para identificar todas as pessoas, grupos ou
organizagbes que podem impactar ou serem impactados pelo projeto(...)". Sendo
assim, os objetivos do plano sao: classificar e gerenciar o comprometimento das partes
envolvidas.

O plano informa as atribuicbes e responsabilidades das partes interessadas e
seus impactos em suas diferentes areas, assim como as expectativas e requisitos do
projeto. Desta maneira, o plano visa avaliar o desenvolvimento das expectativas
durante o projeto e possibilita um controle sobre os requisitos a serem entregues de

cada uma das partes.

O engajamento das partes interessadas sera avaliado e controlado através de

metas e situagdes indicadas no plano.

11.2. IDENTIFICAGAO DAS PARTES INTERESSADAS

Para fazer a correta gestao das partes envolvidas, € importante conhecer o papel
de cada um dentro do projeto. Na tabela abaixo pode-se verificar todos os envolvidos

no projeto e sua respectiva atribuic&o.

Parte interessada Cargo/Funcgéo Atribuicoes e responsabilidades
Geofusion — software | Sera responsavel por gerar
de analises de informacao conforme a orientagado do
Pedro Silva georreferenciamento | analista de inteligéncia de mercado,
para potencial de e mostrar os potenciais de cada
mercado cidade.
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Mariano Jacques

Analista de
inteligéncia de
mercado

Sera a primeira referéncia para qual
rumo seguir. Também sera o
operante do software Geofusion.

Geraldo Einloft

Gerentes regionais

Relacionamento comercial com os
potenciais novos pontos interessados
em ganhar concessao. Tera a tarefa
de trazer o “feeling” de mercado de
sua regido para junto do restante da
analise macro ambiental. Tera o
poder de influenciar para o rumo das
analises e as microrregides que
estdo sendo estudadas.

Régis Dutra

Consultores regionais

Relacionamento comercial com os
potenciais novos pontos interessados
em ganhar concessao. Tera a tarefa
de trazer o “feeling” de mercado de
sua regiao para junto do restante da
analise macro ambiental. Tera o
poder de influenciar para o rumo das
analises e as microrregides que
estdo sendo estudadas.

Romario Brito

VP de Marketing e
Vendas.

Aprovara ou nao as cidades
escolhidas para abrir PDVs.

Carlos Sauer

Gerente de projeto.

Conduzira o projeto estipulando
cronograma, escopo, prazos, status e
fazendo follow-up.

Rafael Zanoni

Gerente de Marketing

Fara a aprovacgao e verificagao dos
dados utilizados para mapear
concorréncia e fazer as analises de
potencial de mercado.

Rafael Bastos

Analista de
planejamento de
vendas

Fara a projecao de vendas anual dos
PDVs que forem abertos

Gustavo Dornelles

Supervisor de
Compras

Responsavel pelos tramites de
aquisicao do software Geofusion

Marcelo Nunes

Supervisor de Tl

Responsavel pela instalagdo do
software Geofusion

Fernando Malta

Supervisor de
planejamento de
vendas

Aprovagao do plano de vendas anual
por novo PDV

Diogo Paz

Especialistas de
marketing do Produto

Definira os produtos a serem
oferecidos nos novos PDVs.

Tabela 25 - Identificagado das partes interessadas
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11.3. PRIORIZAGAO DAS PARTES INTERESSADAS

A tabela abaixo mostra o enquadramento do Stakeholder ao seu interesse no
projeto, seu poder formal ou de influéncia sobre o projeto (positivo ou negativo) e o
nivel de impacto da sua atuacgéo (positivo ou negativo) através da matriz “interesse x

poder x impacto”.

=3 5
= =] Enquadramento
Parte Cargo/Fungéo | 8 g, 5 ) a
Interessada & | @ | $| 35 | (MatrizPoder/Interesse)
= N
8 5
Geofusion — software
_ de analises de
Pedro Silva georreferenciamento | 1 | 1 | 4 | 6 | Gerenciar com atengdo
para potencial de
mercado
Mariano Analista de inteligéncia .
Jacques de mercado 1 3 4 8 Monitorar
Geraldo o _
Einloft Gerentes regionais 4 | 5|5 |14 Manter informado
Régis Dutra | Consultores regionais | 3 | 5 | 4 | 12 Manter informado
Romario Brito VP de Marketing e 5 | 5 | 5 | 15 | Gerenciar com atencgdo
Vendas.
Carlos Sauer Gerente de projeto. 1 11|57 Monitorar
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Rafael Zanoni

Gerente de Marketing 12 Manter informado
Analista de
Rafael Bastos planejamento de 5 Monitorar
vendas
Gustavo ] )
Dornelles Supervisor de Compras 3 Monitorar
Marcelo i .
Nunes Supervisor de Tl 3 Monitorar
Fernando Supervisor de
Malta planejamento de 8 Manter informado
vendas
Diogo Paz Especialistas de 11 Manter informado

marketing do Produto

Tabela 26 — Matriz Interesse x Poder x Impacto

Poder — Durante o projeto — Alto(5), Médio(3), Baixo (1)
Influéncia — Durante o projeto — Alto(5), Médio(3), Baixo (1)

Interesse - Durante o projeto — Alto(5), Médio(3), Baixo (1)
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11.4. ENGAJAMENTO DAS PARTES INTERESSADAS

82

Lidera

Da Apoio

Neutro

Resistente

Nao Informado | Parte Interessada

C Pedro Silva

CD

Mariano Jacques

Geraldo Einloft

o

Régis Dutra

CD

Romario Brito

- Carlos Sauer

Rafael Zanoni

Rafael Bastos

(wllwlielN

Gustavo Dornelles

D

Marcelo Nunes

D

Fernando Malta

D

O] OO

Diogo Paz

Tabela 27 — Matriz de engajamento

C — Engajamento Corrente
D — Engajamento Desejado

11.5. ESTRATEGIA DE ENGAJAMENTO DAS PARTES INTERESSADAS

Parte

Estratégia para ganhar suporte ou reduzir

Interessada Cargo/Fungdo obstaculos
Geofusion — software
i de andlises de Manter software atualizado e com performances
Pedro Silva georreferenciamento P
i adequadas.
para potencial de
mercado
Mariano Analista de inteligéncia | Utilizar metodologia correta e estruturada sobre
Jacques de mercado os potenciais de cada cidade/ PDV.
Geraldo o Subsidiar o projeto com informagdes locais de
Einloft Gerentes regionais suas respectivas regioes de atuacéo. Valida o
trabalho feito pelos consultores.
Régis Dutra Consultores regionais Subsidiar o projeto com informagdes locais de

suas respectivas regides de atuacéo.
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Romario Brito

VP de Marketing e
Vendas.

Deixar claro os objetivos do projeto e seus
requisitos.

Carlos Sauer

Gerente de projeto.

Manter os envolvidos por dentro do status do
projeto e de suas obrigagdes e prazos a partir
das reunides quinzenais.

Rafael Zanoni

Gerente de Marketing

Orientagao correta e suporte aos itens cujo fara a
aprovagao.

Rafael Bastos

Analista de
planejamento de
vendas

Estar alinhado com o analista de inteligéncia de
mercado para estar coerente com o potencial de
mercado e melhor estimar o plano de vendas a
partir das metodologias adequadas.

Gustavo Supervisor de Compras Realizar a aquisi¢édo do software conforme prazo
Dornelles P P e orgamento estipulado.
Marcelo Realizar a instalagdo do software conforme prazo
Nunes Supervisor de Tl estipulado e em perfeitas condigbes de
funcionamento.
Fernando Sup(_arwsor de Orientagao correta e suporte aos itens cujo fara a
Malta planejamento de ~
aprovagéo.
vendas
Diogo Paz Especialistas de Estar alinhado e informado sobre o mercado

marketing do Produto

onde o novo PDV esta inserido.

Tabela 28 — Estratégia de engajamento das partes interessadas

11.6. ADMINISTRACAO DO PLANO DE GERENCIAMENTO DAS PARTES

INTERESSADAS

O gerente do projeto sera responsavel pelo Plano de Gerenciamento das Partes

Interessadas. O plano deve ser revisado apos as reunides de acompanhamento

semanais e no fim do projeto.
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12. Gerenciamento das Aquisi¢oes

O processo de aquisicoes e contratagdes visa suprir de produtos e servicos a
organizacgao, a partir de fontes externas.

O gerenciamento de aquisicdes também faz a gestdo de contratos e o controle
de mudancgas necessarios que impactam os contratos vigentes ou os novos pedidos de
compras solicitados pelos colaboradores da organizagao, cujo fazem parte da equipe

do projeto.

12.1. ESTRUTURA DE SUPRIMENTOS DO PROJETO

A estrutura de suprimentos sera centralizada, uma vez que ha uma fungéo na
organizagao responsavel pelas aquisigdes e esta ndo esta dedicada exclusivamente ao
setor de marketing (cujo demandara as aquisi¢cdes e onde grande parte do projeto sera
operacionalizada). Estes motivos também caracterizam a estrutura de suprimentos
como sendo funcional.

Para a realizagdo do plano de aquisicbes serao necessarios trés recursos

internos, cujo estarao alocados de forma parcial.

12.2. ANALISE DE FAZER OU COMPRAR

A partir da EAP, ficaram evidenciadas as atividades-chave do projeto, cujo estao
listadas abaixo e, com a devida analise de cada item no contexto de “fazer’” ou de

“‘comprar”, seguido dos principais motivos para as respectivas decisoes.
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Item Estratégia Motivo
Aquisicao do “‘comprar” o falta de conhecimento
Software _
Mercadoldgico e e escassez de recursos internos
Georreferencial para “fazer
"Geofusion"
Definir o mix de “fazer” e conhecimento estratégico
produtos a ser
oferecido em cada
PDV
“fazer” e conhecimento estratégico
Mapeﬂar . e recursos disponiveis
Concorréncia
e menor custo
“fazer” ou e menor custo (“fazer”)
‘comprar” . )
Levantar dados e recursos com know-how (“fazer”)
geograficos, - « »
demograficos e agilidade (“comprar”)
sociais, econdmicos. e Confiabilidade e atualizagdo do
dado (“comprar”)
Projetar vendas “fazer” e conhecimento estratégico
anuais por novo PDV recursos disponiveis
. [ ]
aberto por mix u P
Avaliar “fazer” e conhecimento estratégico

estabelecimentos
locais do mesmo
ramo com potencial
de se converter em
um novo PDV proprio
da STIHL

capacidade interna

Identificacéo do local | “fazer”
a nivel cidade
(recomendacao de
cidade para abertura
de PDV)

conhecimento estratégico
capacidade interna

software disponivel

Tabela 29 — Analise fazer ou comprar
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12.3. MAPA DE AQUISICOES

86

O mapa de aquisi¢des evidencia as atividades com maior risco e, portanto, sugere a contratagdo de um servigo terceirizado.

Item Descrigao Tipo de Critério de Orgamento Duracao Fornecedores Qualificados
Contrato Selecao Estimado Prevista

01 Software para Contrato de Preco R$ 90.000,00 20 dias Geofusion
mapeamento de mercado preco fixo Cognatis
— Ferramenta analitica Workmap
para geomarketing.

02 Banco de dados Contrato de Preco R$ 5.000,00 imediata Econodata
geograficos, preco fixo Neoway

demograficos, sociais,
econdmicos por municipio.

Tabela 30 — Mapa de aquisi¢oes
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12.4. DETALHAMENTO DOS CRITERIOS DE SELECAO

Um software de geomarketing foi identificado como indispensavel para a
continuidade do projeto. Por se tratar de uma atividade muito especifica e com recursos
avancados de analise, a unica opgéo seria a de contratagdo do servigo. Seria inviavel
desenvolvé-la internamente devido a nossa incapacidade técnica para construir uma
plataforma com beneficio semelhante a um preco atrativo.

Desta forma, os fornecedores devem passar primeiramente por uma etapa de
selegao a partir do atendimento de requisitos técnicos, ou seja, ser capaz de executar a
leitura de dados de diferentes fontes e formatos e a posterior plotagem em mapas.
Aqueles cujo atendem os critérios minimos serdo selecionados conforme a melhor
condicao de preco. Prazo n&do é um fator que influencia neste item.

Em relacédo a aquisicao do banco de dados, o critério utilizado para selecéo sera
baseado em preco, uma vez que o resultado final ndo tem como ser diferente entre os
potenciais fornecedores. Do mesmo modo o prazo € o mesmo para todos. Sendo

assim, esta aquisigao é considerada como praticamente uma commaodity.

12.5. ALOCACAO FINANCEIRA PARA O GERENCIAMENTO DAS AQUISICOES

O gerente de marketing sera o responsavel pela aprovagao de uma aquisigao,
assim como a disposi¢ao dos recursos financeiros necessarios.

Caso haja a necessidade de uma consultoria, cujo geraria gasto adicional ao
projeto, devera ser alocada nas reservas gerenciais do projeto com aprovagao do

gerente de marketing e o gerente do projeto.
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13. Consideragodes Finais

O desenvolvimento desse projeto foi realizado a partir da metodologia do

PMBOK e todas suas fases de gerenciamento.

A construgdo do plano de projeto foi importante para entender os pontos
necessarios para a expansao da rede de concessionarios STIHL, e analisar todos os
riscos e custos possiveis. A partir das diversas etapas de anadlise e da geragédo de
conteudo necessario para alcancar um embasamento técnico e no¢des de mercado, foi
possivel estimar os prazos e consequentemente os custos do projeto. Além disso, este
plano oferece subsidios para 0 acompanhamento das partes interessadas, assim como
um plano de comunicagdo. O escopo esta definido detalhadamente, e assim o plano
ajudara aplicar as métricas de qualidade. Caso haja a necessidade de novas

aquisigdes, o procedimento é descrito no plano do projeto.
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