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1 Apresentagédo

O mercado de midia digital vem crescendo espantosamente nos ultimos
anos, alimentado pela Internet e pelo desenvolvimento da industria de novas
tecnologias, reflexo do impulso dado tanto pela iniciativa privada quantos por
governos, nas Ultimas décadas, as pesquisas nesta area. H& mais de um ano,
Joe Marengi, da Dell Computadores, ja sinalizava:

“A Internet e a disponibilidade cada vez maior de
comunicacdo de banda larga proporcionardo uma reducao
drastica do custo das transacdes e do custo da interacao
entre as pessoas e empresas. Isso criard novas
oportunidades fantasticas, destruindo as vantagens
competitivas antigas. Criard também um novo grupo de
expectativas entre os clientes.'”

Nesse mesmo periodo, observa-se inidmeras mudancgas de paradigmas na
conducdo gerencial das empresas, estimuladas pela Economia do
Conhecimento, que da énfase e valoriza iniciativas pioneiras, inovadoras,
diferentes e personalizadas. Neste contexto, as empresas buscam ajustar-se a
novas diretrizes organizacionais sem que isso as leve ao fracasso ou a perda de
mercados, entre outros reflexos.

Qualquer empresa que se encontre atuante neste instante, enfrenta
inmeros desafios na corrida contra o tempo, tentando acompanhar a velocidade
das mudancas e das atualiza¢es tecnoldgicas.

Don Peppers e Martha Rogers sinalizam com seguranca o caminho a
seguir no mundo dos negécios, aproveitando o potencial da midia mais
importante do momento.

“Enquanto muitas empresas ja fazem seus pedidos
de equipamentos de escritorio pela rede, até 2010 todas as
empresas usardo a Web para programar as entregas dos
fornecedores, pagar os fornecedores, interagir com
funcionarios, agentes de clientes, parceiros de canais e
outros. Em vez de apenas agir como outro meio para que
as empresas possam comunicar-se com o0s clientes, os
sites se tornardo cada vez mais a prépria empresa. Eles
manterdo os relacionamentos um-a-um com o0s clientes,
porém também com os fornecedores, contadores,
parceiros de alianca estratégica, funcionarios e talvez até
concorrentes. As empresas mais bem equipadas para criar
relacionamentos de aprendizado — relacionamentos com o

! E a Internet reinventou os negécios... HSM Management — Ano 4 - n.° 21 —
Julho/Agosto 2000.
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cliente, que se tornam cada vez mais inteligentes com o
tempo— com os clientes “mais valiosos na categoria” seréo
as vencedoras. Elas fardo com que seja mais conveniente
para os clientes continuar a usar 0s servicos de sua
empresa do que buscar novos relacionamentos. O site da
empresa sera o principal veiculo nessa corrida
competitiva.”

A Koba Multimidia percebe esse momento como uma grande
oportunidade. Atuando no segmento da comunicacdo, vem investindo no
conceito de inovacdo em solugcdes de midia, para poder atender aos seus
clientes, agregando a eles um grande diferencial de criatividade e ineditismo,
juntando a isso o potencial da tecnologia disponivel com o propésito de
maximizar o desempenho das ac¢des de comunicacdo das organizacoes.

A tentativa de diferenciacéo leva a Koba a percorrer caminhos mais sélidos
e a encontrar desafios estimulantes. O principal desses desafios serd a o de
olhar e analisar a prépria estrutura como empresa.

Percorrendo o mesmo caminho de outras centenas ou talvez milhares de
pequenas e médias empresas brasileiras, a Koba quer romper a barreira da
dependéncia de alguns poucos clientes e tornar-se uma organizacao ligada no
presente, preparando-se para o futuro.

Visando atender a necessidade de melhorias na organizacéo interna, ela
esta entrando numa fase de profissionalizagdo. A acdo mais imediata é a
pesquisa de procedimentos que a ajudem a sair da fase de sobrevivéncia para
um novo patamar no cenario global das organizagdes.

Este caminho € o que veremos neste trabalho.
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2 Justificativa

Tendo um conhecimento superficial da Koba Multimidia, buscou-se
identificar que tipo de projeto seria 0 mais adequado, observando-se as
circunstancias iniciais.

Ao levar-se em conta alguns fatores como organizacao, tamanho e niumero
de colaboradores, foi sugerida a diretoria da empresa a elaboracdo de Projeto
que pudesse mapear todo o conhecimento, 0s capitais e as estruturas
organizacionais da empresa.

Partiu-se entdo para a construgdo do Projeto intitulado Diretriz que vai
identificar e mapear os capitais do conhecimento da empresa, a sua estrutura
organizacional, suas competéncias e processos.

Visto isso, a empresa tera em maos uma analise capaz de auxilid-la a
construir um Planejamento Estratégico adequado ao seu tamanho e que
comporte seus objetivos.

Ao final, sera proposto um Plano de Acao para ser implementado pela
empresa, com a autora do Projeto atuando como consultora.
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3 Proposicéo do Projeto

O projeto ora exposto tem como principais objetivos:

Analisar a situacdo atual da empresa Koba Multimidia Ltda, sob a Optica
dos processos produtivos existentes e das ferramentas de Gestdo do
Conhecimento.

Apresentar um diagndéstico inicial, sinalizando problemas, gargalos,
oportunidades e fraquezas percebidos na organizacéo.

Propor acdes efetivas que levem a empresa a resolver os problemas
identificados, e que auxiliem-na a atingir o patamar desejado.
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4 Metodologia

A metodologia de pesquisa para o levantamento das informac¢des da Koba
se baseia nas seguintes ferramentas:

Depoimentos pessoais.

Entrevistas presenciais orientadas.

Questionarios escritos.

Registro documental das etapas dos processos.

Analise de documentos (e-mails, orcamentos, roteiros, briefing, etc.)
Observacéo participante.

Na etapa de analise da situacdo atual da Empresa — primeiro objetivo
deste trabalho, langou-se méao das seguintes ferramentas de Gestdo do
Conhecimento e Inteligéncia Competitiva:

Identificacdo da Empresa.

Andlise de Conjuntura.

As Cinco forcas competitivas de Michael Porter.
Matriz de BCG.

Fatores Criticos de Sucesso — FCS.

Anélise de SWOT.

Modelo de Churchill.

Capitais do Conhecimento.

Os resultados obtidos nessa etapa sao apresentados no diagndstico inicial,
que faz parte do segundo objetivo do projeto.

O Panorama visto no diagnéstico nos levara a elaborar sugestdes para a
Empresa. Essas sugestdes serdo o resultado da aplicacao de ferramentas como:

Mapeamento de Processos - revisdo dos processos organizacionais em
relacdo a estratégia empresarial adotada e redesenho dos processos.

Mapeamento de Competéncias - propde a construcdo de um mapa das
competéncias desejadas e das existentes, identificados as lacunas e acdes
corretivas.

Balance Score Card - sugere passos para a execucdo eficiente de
trabalhos futuros de tal forma que a empresa consiga sanar os problemas
identificados.

Ao final apresentaremos um Plano de Acdo visando dar continuidade a
analise e a realizacdo das propostas.

10



CAPITULO | - A EMPRESA

OBJETIVO 1
Analisar a situacéo atual da empresa Koba Multimidia Ltda, sob a optica

dos processos produtivos existentes e das ferramentas de Gestao do

Conhecimento.
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1 Identificacdo da Empresa

1.1 Nome

Koba Multimidia Ltda.

1.2 Proprietérios

Saécio majoritario (99% do capital integralizado): Carlos Alberto de Vargas
Kober

Sacio minoritario (1% do capital integralizado): Flavio Schumacher

1.3 Endereco

Av. das Américas, 16401 — ¢j 211 — Rio de Janeiro — RJ — Brasil.
Telefone/Fax: 2487-1646 e 2487-1669

1.4 Data da fundacgéo

01/04/2001

1.5 Local da Sede

Rio de Janeiro — Brasil

1.6 Local e abrangéncia de atuacao

A Koba Multimidia atua de forma a atender ao mercado nacional, com
potencial para atender a demanda internacional.
1.7 Setor da economia

Servigos.

1.8 NuUmero de Colaboradores

A Koba multimidia possui dois colaboradores fixos e varios prestadores de
servicos contratados por job.

12
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1.9 Natureza do Negécio

A Koba Multimidia € uma empresa que utiliza e agrega ferramentas
multimidia com o objetivo de prover solucdes integradas de comunicacao,
visando atender as necessidades estratégicas que as organizacfes tém de
comunicar, compatrtilhar e receber informacdes nos seus relacionamentos com
clientes, fornecedores, parceiros, colaboradores e mercado em geral.

1.10 Tipos de Produtos/servi¢os que oferece

Apesar de os produtos/servicos oferecidos pela Koba apresentarem
caracteristicas Unicas devido a uma grande variedade de alternativas que sao
levantadas em cada caso, identificamos alguns modelos de servi¢os e produtos
oferecidos até agora pela Koba Multimidia. Sao eles:

1.10.1 Servicos:

Producédo de audiovisual — esta pode ser considerada a principal atividade
da organizacdo. Entretanto, ela também é o servigo-chave dentro de um projeto
mais amplo, que pode envolver outros projetos como producdo de CD-ROM, por
exemplo.

Producao de CD-ROM — CD Card — atividade complementar a producéo de
audiovisual.

Criacdo, Producdo e Realizacdo de Eventos Multimidia — onde ocorre a
convergéncia de midias.

Consultoria de Marketing e Comunicacdo Social - Orientacao
mercadoldgica e estabelecimento do foco das acdes de Marketing, dentro das
necessidades reais dos clientes. Ex.: As vezes, o cliente ndo sabe exatamente o
gue quer e nem conhece o potencial das ferramentas de midia como um
audiovisual, uma pagina na Internet, etc, e a Koba o orienta a decidir qual a
ferramenta ideal para cada caso.

Consultoria de Marketing Politico — Coordenacdo e producao de
campanhas eleitorais utilizando todas as midias - radio, televisdo, Internet,
impressos, etc.

Para alguns tipos de servico foi anexado um case em MODELOS DE
PROJETOS.

1.10.2 Produtos

Os produtos da Koba Multimidia sdo decorrentes das acdes
implementadas nos servigcos oferecidos. Por exemplo, a elaboracdo de um
audiovisual empresarial pode resultar nos seguintes produtos: um video
institucional, um video de Marketing, um CD-ROM interativo, um VideoClip, etc.

13
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Audiovisual — Peca de video com conteudo definido pelo cliente. Pode ser
gerado a partir de um evento multimidia onde houve a captacdo de imagens, de
uma peca especialmente produzida para veiculagdo em TV, como comerciais,
etc.

CD-ROM - CD Card — Peca desenvolvida em linguagem multimidia com
videos, audios, imagens, animagbes e hipertextos e que proporciona
interatividade com o usuario.

Podemos citar, como exemplo, de solucdo personalizada o projeto
desenhado para atender a Contax — empresa de Telemarketing da Telemar. O
projeto contempla a execugdo de seis eventos em seis capitais brasileiras,
direcionado a confraternizacéo de final de ano entre funcionérios e diretoria.

O projeto, anexado em Modelos de Projetos, € um mix de idéias - show ao
vivo de banda, apresentador que conduz a narrativa da festa, videos veiculados
em telBes, gravacao ao vivo do espetaculo e dos funcionarios participantes com
transmissdo simultinea pelos teldes. Repérteres e fotdégrafos fazendo a
cobertura do evento. Tudo isso para explorar o tema desenvolvido: “NO
ESCURINHO DO CINEMA — O ASTRO DA NOITE E VOCE!” — dando uma clima
de Hollywood, Oscar, etc.

A Koba apresentou o conceito e foi a vencedora da concorréncia, entre
outros fornecedores. A Empresa desenvolveu a idéia, elaborou o projeto com
todas as variaveis e o esta executando, com apoio de uma parceria firmada para
a producéo do buffet do evento e fornecimento de equipamentos de captacéo e
transmisséo de video. Esse é um exemplo do tipo de produto/servi¢co oferecido
pela Koba.

1.11 Fatores determinantes da qualidade

Os fatores determinantes da qualidade - os pontos fortes da empresa - na
prestacéo de servigos de comunicacdo sao:

Larga experiéncia profissional da equipe.

Competéncias e habilidades para a &rea de comunicacao (expertise).
Criatividade.

Forte capital de relacionamento.

Dominio da tecnologias de comunicagfes e informacgdes disponiveis.

14
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2 Modelo de Churchill

Buscamos a metodologia desenvolvida pelo Professor Neil C. Churchill?,
sobre o0s estadgios das pequenas organizacBes e de como elas podem
sobreviver, juntamos com a andlise dos dados levantados em entrevistas e da
observacao participantes e concluimos que a Koba Multimidia estd na fase de

Existéncia.

Fases

Existéncia

Estilo gerencial:

Simples, poucos empregados
diretamente pelo dono.

supervisionados

Estrutura organizacional:

Dono gerencia diretamente os subordinados.

Sistemas formais de
controle:

Nao ha.

Objetivos estratégicos:

Manter-se vivo.

Envolvimento do dono:

O dono € o negdcio.

Problemas:

Organizar 0S processos internos,

conseguir novos clientes.

produtivos

No estagio de “Existéncia” os maiores problemas do negdcio sédo, segundo
Churchill:

Obter clientes (vendas/marketing/relacionamentos)

Produzir/distribuir/entregar os produtos e servi¢os contratados. (processos)

Neste estagio, o préprio dono supervisiona seus subordinados e os
sistemas existentes. O planejamento formal € minimo ou ndo existe. A estratégia
da companhia é simples e se baseia em manter-se vivo.

Em alguns casos, o dono pode fechar a empresa porque o capital inicial
acabou e ele ndo conseguiu manter seu produto/servico no mercado o tempo
suficiente para continuar o negécio. Entretanto, os que sobrevivem a essa fase,
iniciam o estagio de sobrevivéncia, momento em que sdo implantadas
ferramentas de gestao e otimizacéo dos custos.

2.1 Como a Empresa se Organiza

A Koba apresenta uma estrutura organizacional simples. Foram
identificadas apenas trés atividades-chave dentro da organizacdo que

%2 The Five Stage of Small Business Growth — Neil C. Churchill and Virginia L.
Lewis — Harvard Business Review — 1983.
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centralizam todas as outras acdes e sdo como catalizadores das tarefas-meio.
Sdo elas: a captacdo de clientes, a producdo e o0 gerenciamento
administrativo/financeiro.

s Captacao de Clientes

Envolve as tarefas de Prospecc¢édo, Atendimento, Criacdo, e aprovacgao.

= Producéo de Video

Executa as atividades inerentes a producdo, assisténcia de direcao,
direcdo de cena, contatos com fornecedores, edicéo, finalizacdo e aprovacao.

o Gerenciamento Administrativo/Financeiro

Envolve as etapas de orcamento, gerenciamento dos custos, pagamentos
de taxas, impostos e fornecedores, pagamentos de funcionarios, recebimentos,
contabilidade e atividades bancérias.

Estas trés tarefas (embribes de processos) sao executadas por 4 pessoas.
Dois socios e dois colaboradores.

2.2 Mapa hierarquico, segundo Churchill.

e Assessoria Juridica
e Contabilidade

e Fornecedores Sécios
e Prestadores de
Servicos

y

Diretor de Cena Produtora

16



Projeto Diretriz

3 Anadlise de Conjuntura

3.1 Andlise estratégica do Mercado:

A empresa Koba Multimidia situa-se no segmento de servicos de
comunicacdo, utiliza, para isso, algumas tecnologias (audiovisuais, CD-ROM,
Internet, eventos) para fazer a convergéncia das midias na producdo dos
servicos oferecidos.

Mercado

Devido ao recente desenvolvimento de novas tecnologias de comunicacao
e informacdo — TClI's, e da explosdo das telecomunica¢des no Brasil, a partir da
privatizacdo destes servicos, na década de 90, os produtos e servicos gerados
com o uso das ferramentas de transmisséo e recepcao de mensagens — e-mails,
paginas de Internet, radio e televisdo digital, transmitidos pela Web — comecam a
se tornar mais sofisticados, ganharam novas dimensdes, impulsionados,
também, por consumidores mais exigentes.

Observa-se que a demanda por solugbes criativas, que utilizam
tecnologias como Internet, radio, televisdo, esta crescendo ao mesmo tempo em
gue também é crescente o nimero de consumidores destes produtos (cerca de
10 milhdes de consumidores de Internet, no Brasil — 100 milh6es de TV
instaladas em residéncias, 130 milhdes de ouvintes de radios) — Fonte IDG
NOW.

Junto a essas informacgdes, pode-se observar o grau da maturidade das
organizagdes que estdo promovendo trocas mais efetivas de informagbes e
conhecimentos, junto a seus clientes, fornecedores, parceiros e até mesmo com
0S concorrentes.

E claramente visivel, nas informaces que circulam nos veiculos de
comunicacao do Pais e principalmente mundiais, que as organiza¢des modernas
estdo investindo em comunicacdo, buscando compartilhar informacbes e
conhecimentos, estabelecer novos processos mais econdmicos de trabalho,
reduzir etapas e gargalos nas rotinas e tarefas.

Percebe-se, ainda, a intengdo das organizacdes em medir a satisfagdo dos
clientes através de canais de comunicacao abertos aos consumidores (internos e
externos) tais como a Internet e o telemarketing e até mesmo através de suas
universidades corporativas e ferramentas de Marketing como o CRM?®.

Pode-se concluir que a industria da comunicacéo interativa é um segmento
de mercado que ainda estd subaproveitado considerando-se a sua
potencialidade.

® Customer Relationship management — ou seja Gestdo de Relacionamento com o
Cliente.
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“As empresas grandes e pequenas e os individuos
estdo cada vez mais ligados e versados na Internet. A
presenca da tecnologia por toda a parte, combinada com a
eficiéncia extraordinaria dos canais econémicos, significa
gue nos préximos cinco anos a maior parte das transacdes
de venda entre empresas (B2B, ou business-to-business)
acontecera por meio da rede.”

James Champy

3.2 A Koba Multimidia nesse contexto:

Por ser uma empresa criada recentemente, ela € um novo entrante. Esté
se posicionando a partir dos capitais de Relacionamento e Intelectual que
possui. Sua posicdo no mercado ainda é restrita, depende cerca de 90% (80%
em outubro de 2001) de apenas um cliente, mas faz um forte trabalho de
prospeccao.

A diretoria entende que a globalizacéo facilitou a criacdo de novas préticas,
ampliando os horizontes das organizacdes, quebrando paradigmas e dando
agilidades aos processos produtivos. Em decorréncia disso, surgiu a
necessidade de mostrar e comunicar as inovacdes para que sejam consumidas
nos mercados regionais.

A estratégia da Koba é promover formas criativas de comunicacao através
do uso das midias interativas (Internet, video, radio, impressos, eventos
presenciais/virtuais) em conjunto com as novas Tecnologias de Comunicacdo e
Informacé&o.

Do mesmo modo, a empresa pretende promover a médio prazo, a
capacitacdo em nivel técnico de pessoas interessadas em atuar no setor de
comunicacdo como comunicadores, produtores, cinegrafistas, assistentes de
direcéo e diretores, dentre outros, através de cursos segmentados.

A Koba Multimidia quer ser vista como uma empresa parceira, cujo
diferencial € fornecer solu¢cdes de comunicacdo criativas e inteligentes, com
qualidade e a originalidade, visando atingir 0os objetivos estratégicos de seus
clientes. Pretende, também, consolidar-se como empresa preocupada com a
capacitacdo de profissionais para atuarem em funcdes-chave dentro do
segmento de comunicagdo, tais como produtores, assistentes de diregéo,
diretores, etc.
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4 Andlise das Cinco Forcas de Porter

Para compreender melhor como a Empresa se relaciona com o mercado e
conhecer o ambiente de negdcios na qual ela esta atuando, usamos o Modelo
das Cinco Forcas Competitivas de Michael Porter.

O Ambiente empresarial pode ser segmentado em:
Ambiente Interno

Ambiente Externo

A andlise do Ambiente Externo consiste na:

Identificacdo das principais oportunidades e ameacas apresentadas pelo
mercado.

Identificacdo dos principais tracos dos concorrentes
Identificacdo das necessidades dos clientes

Andlise dos atores que operam no mercado.

Sob a dptica de Porter, as cinco forcas (externas) que interferem — positiva
ou negativamente — no desempenho das organizagfes séo:

Ameaca de Novos Entrantes — (forte — poucas barreiras de entrada).

Ameaca de Produtos Substitutos — (cada produto/servico da Koba é unico,
irreproduzivel)

Poder de Barganha dos Compradores (clientes/consumidores) — Forte, em
funcdo dos orgamentos, que em geral, sdo altos, versus 0s baixos recursos das
empresas em investimentos desta natureza.

Poder de Negociacdo dos Fornecedores — forte (os detentores de
equipamentos)

Rivalidade entre os competidores (concorréncia) — forte, se considerar o
namero de produtoras de video do Rio de Janeiro.

4.1 Novos Entrantes:

Por ser uma empresa jovem — nasceu neste ano, ela é considerada um
novo entrante no mercado do Rio de Janeiro. Em geral, as empresas que atuam
na praca, oferecendo produtos/servicos similares, mas nao iguais, ja atuam ha
muitos anos e conhecem profundamente o negdcio.

A empresa esté na fase de abrir o mercado e conhecer seus concorrentes
mais diretos, assim como a aceitacdo de seus produtos/servicos.

Os diferenciais que a Koba quer implementar sdo todos ligados aos
capitais de Relacionamento e Intelectual. A criatividade e a Inovacdo em
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produtos/servigos de comunicagdo sdo elementos que a Koba ressalta em seus
contatos destacando a Performance e Qualidade, com custos ajustados.

4.2 Produtos Substitutos:

As solucdes oferecidas pela Koba Multimidia possuem alto grau de
personalizacdo alinhadas com a demanda do cliente, portanto, ndo ha um
produto Unico. O que a empresa se propde ¢é desenvolver solucdes
personalizadas que atendam as necessidades especificas de cada organizacao.

N&o hé produto substituto evidente.

4.3 Clientes:

A Koba tem atendido algumas empresas de abrangéncia nacional e
regional e também empresas locais.

Os clientes potenciais da Koba sdo empresas de comunicagdo, agéncias
de publicidade e propaganda, universidades, universidades corporativas,
emissoras de TV e Radio, empresas promotoras de cursos, seminarios, eventos,
etc, grupos musicais, gravadoras, empresas publicas e privadas em geral,
escolas, departamentos de recursos humanos, de Marketing, de Comunicacdo
Empresarial, etc.

Clientes Koba

A Koba Multimidia tem como principal cliente a empresa Inteligens/Promon
que chega a responder por aproximadamente 80% da receita bruta em alguns
meses. A Inteligens/Promom é um cliente intermediério, tendo como cliente final
0 departamento de Recursos Humanos da empresa de telecomunicacdes
Telemar, através da Universidade Corporativa UNITE.

Empresas que fazem parte da carteira de clientes da Koba:

Latin Logistic — RJ
Contax — RJ

Museu do Telefone — RJ
TV Senac — SP

TV Filme - Brasilia
Prefeitura de Santos — SP
Telemar — RJ

ULBRA — RS

Showbras — RJ

Tv On Line — SP

T — Next-RJ

Banda Fréidexplica — RS
Eliana Viagens e Turismo — DF
Promon Inteligens — RJ

Puc — Famecos — RS
Prefeitura De Maué — Pa

Varig

Hospital Nossa Sra de Fatima - RJ

Top Target — RJ
Mlosso — SP
Janotour - DF

TV CNT -RJ

B —Education — RJ
Universal - RJ
IBMEC — RJ
SONY - RJ

Rede Globo - RJ
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4.4 Fornecedores:

A Koba Multimidia tem como seu principal fornecedor a empresa Prisma
Cinema e Video, que é fornecedora de equipamentos de captacdo e edicdo de
video e das equipes de cinegrafista, assistente, eletricista e editor de imagens.

A Koba ndo depende exclusivamente desse fornecedor, podendo efetuar
trocas com relativa facilidade. Entretanto, neste ano, a Prisma tem sido a mais
permanente fornecedora de equipamentos e equipes de captacdo de video. Este
relacionamento — que acaba por ser muito préximo, ao longo do tempo, tende a
mostrar alguns desequilibrios nas forcas, deixando a Koba mais vulneravel nas
negociacdes de precos e tarefas.

A empresa possui ainda como potenciais fornecedores, empresas como a
Blue Ligth, Cara de Céo e Pato Roco e prestadores de servi¢os independentes
como cinegrafistas, eletricistas, maquiadores, figurinistas, produtores, repérteres,
roteiristas, e outros.

Prestadores de Servicos:
Contador
Assisténcia juridica
Fornecedores de material de consumo
Fornecedores de fitas de video.

Outros.

45 Concorrentes:

Por ser um segmento cujo valor de investimento inicial é baixo, e que se
baseia no capital Intelectual e de Relacionamentos, a concorréncia é intensa.
N&o ha barreiras de entradas muito evidentes. Muitos partem da premissa que
“uma camera na mdo e uma idéia na cabeca” bastam para consolidar um
trabalho desta natureza.

O Capital de Relacionamento, no segmento de producdo multimidia tem se
constituido mais uma vantagem competitiva do que uma barreira de entrada, ja
que ha um grande referencial de qualidade embutido nos produtos/servicos
oferecidos, decorrentes de trabalhos anteriores.

A Koba ndo costuma monitorar seus concorrentes, mas mantém estreito
relacionamento com alguns deles, por meio de trocas esporadicas de trabalho,
equipamentos e mao-de-obra.
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4.6 Mercado e politicas governamentais: (vigilancia)

A Legislacdo sobre os veiculos de comunicagdo, sobre a utilizagdo da
Publicidade e da Propaganda e também o cddigo de ética do Jornalismo s&o as
principais vigilancias que a Koba deve fazer.

Também influem sobre o negécio o poder de consumo das organizacoes.
A possibilidade de haver recessdo ou desequilibrios no mercado devem ser
observados com atencéao.

4.7 Barreiras:

As barreiras de entrada no mercado para um novo entrante sdo percebidas
nos Capitais de Relacionamento e Intelectual. O know-how, a capacidade de
utilizar as novas TCl's e as parcerias sdo fatores criticos de sucesso para quem
esta no mercado, e que fazem a diferenciacao dos produtos.

Mercado Brasileiro
Vigilancias Novo Entrante de Producdo
Koba Multimidia Multimidia

Mercado
Fornecedores (concorrentes) Consumidores

Substitutos

Governo
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Abaixo apresenta-se um levantamento da possibilidade de ocorréncia da
forcas sobre a Koba Multimidia.

Nulo Zero
Baixo 2
Médio 2,5
Forte 5

Opossibilidade de ocorréncia

Ameaca de novos Ameacade Produtos Poder de barganha Poder de negociacdo  Rivalidade entre
entrantes Substitutos os Compradores dos Fornecedores competidores

O gréfico acima foi construido a partir de informagdes fornecidas pelos
sécios e pela andlise da empresa. Pode-se concluir que as forcas que mais
afetam a Koba é o poder de barganha dos compradores e dos fornecedores.

Pode-se concluir que a koba deve analisar com atencao o relacionamento
gue mantém com seus fornecedores e estabelecer limites saudaveis para a
empresa nas negocia¢fes com 0s clientes.
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5 Fatores Criticos de Sucesso

Considerando as ameacas do ambiente externo, identificamos alguns
fatores que séo criticos para que a empresa atinja seus objetivos.

[w]

Rapidez de resposta nas solicitacdes dos clientes.
Pregcos competitivos.
Capacidade técnica e baixos custos operacionais.

Capital de Relacionamentos - Para a Koba Multimidia, é fundamental
manter e ampliar seu capital de Relacionamento, ja que dele depende a
abertura de novos mercados e a prospeccao de potenciais clientes.

capacidade de criar idéias inovadoras, apresentando solucdes criativas
e personalizadas.

Capacidade de agregar inovagdes tecnoldgicas nas solucdes
oferecidas aos clientes.

Monitoracdo do mercado (vigilancias) - a atualizacdo das ferramentas
disponiveis no mercado é acompanhado por um dos socios, que
monitora informacdes através do uso da Internet, jornais e revistas
especializadas. Ele acompanha as principais noticias sobre novas
tecnologias, metodologias, idéias e recursos disponiveis no mercado
para a melhoria dos produtos/servicos oferecidos.
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6 Anélise de SWOT

A metodologia aplicada para identificar oportunidades e fraquezas foi
criada com o objetivo de focar nas potencialidades das empresas e também nas
suas mais importantes fraquezas. Essa percep¢do da ao gestor a condicao de
criar estratégias reforcando as forcas da organizacdo e reduzindo suas
fraquezas.

6.1 Forcgas (Strenght)

6.2

6.3

De acordo com entrevistas realizadas com o sécio majoritério, identificou-
se as seguintes forcas:

[m]

o

o

Capital de Relacionamentos.
Capital Intelectual.

Flexibilidade e agilidade na apresentacdo das solucBes criadas para os
clientes.

Fraguezas (Waeknesses)

As fraquezas percebidas séo:

o

N&o ha planejamento estratégico. A empresa ndo possui planejamento
estratégico, nem estabeleceu seus objetivos estratégicos, metas,
atividades e acdes futuras.

Dificuldades em mensurar custos, principalmente dos ativos intangiveis
envolvidos.

Ndo ha processos ou rotinas claros, nem mapeamento das
competéncias.

Conflitos internos atrapalham o relacionamento com os clientes.
Falha na hierarquia — horizontalizacdo nao funciona.

Os capitais Intelectual e de Relacionamentos estdo fortemente
concentrados na pessoa do s6cio majoritario da empresa.

Alto grau de obsolescéncia dos resultados obtidos decorrente da
velocidade de atualizacao das informacdes que podem ficar defasadas
rapidamente.

Oportunidades (Opportunities)

A exploséo de crescimento de setores como o das Telecomunicagdes, a
adocédo das TCl's e a Internet tém ajudado o segmento de comunicacao a criar
novas oportunidades de negdcios.
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A entrada no Brasil da Internet Il é um fato indicador de oportunidade que
mostra que a producdo multimidia para Internet pode crescer a médio e longo
prazos. Os custos ainda séo proibitivos, mas prevé-se a reducdo dos custos com
banda larga a médio prazo. No Brasil o valor cobrado pelas operadoras de
Internet chega a atingir mais de R$ 10.000,00 por um link de 2MB de banda,
enquanto que nos Estados Unidos esse custo é de menos de mil délares.

Em curto prazo, a reducdo dos precos dos equipamentos de informatica
(microcomputadores, servidores, etc) tem contribuido para o aumento de
usuarios de Internet, impactando diretamente no volume de midia digital
consumida.

Presume-se que as oportunidades para o segmento de comunicacéo virdo
acompanhadas do uso intensivo de novas tecnologias, do barateamento de
equipamentos e do acesso, do aumento de usuarios, da integracdo entre
empresas e consumidores e do acesso a Internet Il.

6.4 Ameacas (Threats)

Os principais fatores que podem provocar algum impacto no mercado de
comunicacao no Brasil s&o:

Em primeiro lugar, a instabilidade financeira e a retragdo da economia
global e nacional — causa do fechamento de milhares de postos de trabalho.

Em segundo lugar, a politica financeira do Governo Federal, que esta
provocando a reducdo de capital para investimentos em comunicagdo por parte
das empresas.

Forcas e Oportunidades percebidas

Fraguezas e Ameacgas sentidas

Capital de Relacionamentos.

- Capital Intelectual.

- Flexibilidade e agilidade na apresentacéo
das solucdes criadas para os clientes

Uso intensivo de novas tecnologias,

- Equipamentos e acesso a web mais
baratos.

- Aumento do n.° de usuarios
conectados

- Integracdo entre empresas e
consumidores

- Acesso a Internet Il.

N&o ha planejamento estratégico.

- Dificuldades em mensurar custos

- N&o ha processos ou rotinas claros.
Conflitos internos

- Obsolescéncia dos produtos/servigos
produzidos.

Instabilidade financeira e a retracao da
economia global e nacional

- Reducéo de capital para
investimentos em comunicagao

26




Projeto Diretriz

7 Matriz BCG

A matriz BCG relaciona dois eixos: “posicdo competitiva relativa” versus
“crescimento de mercado” para situar a posicao estratégica da empresa dentro
do segmento onde atua. A Matriz, desenvolvida pela Consultoria Boston
Consulting Group, de Boston — EUA, mostra que a Koba Multimidia aparece
como uma boa oportunidade de negdcio baseada em dois fatores:

O faturamento bruto anual previsto para este ano é de R$ 450.000,00. Na
avaliacdo da diretoria, foi projetada uma taxa de crescimento anual de 150% a
200% ja no primeiro ano de atividade.

A Koba mantém uma carteira de clientes com cerca de 30 empresas.
Neste ano, executou trabalhos para 10 delas. Outras trés estdo no presente
momento avaliando orgcamentos e projetos.

Taxa de participagdo no mercado
Matriz BCG (marketshare)
BAIXA ALTA
% -
o ALTO Oportunidade Estrela
2 9
2 8
[OR}
SR _ L
BAIXO Abacaxi Vaca leiteira

A Koba Multimidia aparece na andlise da Matriz de GCG no quadrante
Oportunidade. Esse posicionamento aparece a partir da identificacdo das
seguintes caracteristicas:

O Mercado Multimidia tem crescido significativamente, de acordo com
dados publicados pelas empresas como a Jupiter Media Matrix, o IVC e o IBOPE
eRatings.

Observando-se 0 numero de clientes da empresa e o volume de empresas
potencialmente consumidoras, pode-se perceber que a taxa de participacdo no
mercado brasileiro é baixa.
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8 Capitais do Conhecimento

Na analise dos Capitais do Conhecimento valeu-se inicialmente do
pensamento de Sveiby: “Gestdo do conhecimento é a arte de criar valor
alavancando os ativos intangiveis. Para conseguir isso, € preciso ser capaz de
visualizar a empresa apenas em termos de conhecimento e fluxos de
conhecimento.”

Os pesquisadores Antonio Carlos Barroso e Elisabeth Gomes®, no artigo
“Tentando Entender a Gestdo do Conhecimento — 1999”, explicaram, por meio
da analise comparativa reproduzida abaixo, o papel da Gestdo do Conhecimento
na organizacdo moderna.

"Esta € uma concepcao [Sveiby] bem diferente do paradigma da era
industrial, porque a fabrica da era industrial criava valor a partir de bens
materiais, movimentando-os dos fornecedores para a fabrica e dela para
os consumidores. A agregacédo de valor se dava pela adicdo de recursos
como energia e mao-de-obra. As empresas que vemos hoje, incluindo
companhias como a INTEL, criam valor ndo a partir de recursos fisicos
mas da inteligéncia e competéncia das pessoas, assim como dos
relacionamentos entre elas e seus clientes. Por isso, esta era clama por
uma reformatac¢do na gestéo que focalize mais as relagdes e os fluxos.

Num trabalho da empresa de consultoria da Ernst & Young LLPJ[8],
este assunto € abordado de uma forma muito precisa e inteligente:

“Gestdo do conhecimento baseia-se na premissa de que o
conhecimento é capacidade para criar lacos mais estreitos com os
clientes; capacidade para analisar informagGes corporativas e atribuir-
Ihes novos usos; capacidade para criar processos capazes que habilitem
seus funcionérios em qualquer local acessar e utilizar informagdes para
conquistar novos mercados; e finalmente, capacidade para desenvolver e
distribuir produtos e servigcos para estes novos mercados de forma mais
rapida e eficiente do que os concorrentes. Aliado aos processos de
gestdo do conhecimento e suas ferramentas, € importante que haja
transformacfes culturais e iniciativas gerenciais com o intuito de obter,
cultivar, transferir e renovar o conhecimento que a empresa precisa para
tomar decisdes melhores e com maior rapidez. Sem esta base nao
havera incentivo, em todos os niveis da empresa para as pessoas
compartilharem e capitalizarem em seus ativos de conhecimento.”

Baseando-se nesse enfoque, procurou-se situar 0s capitais do
Conhecimento da Koba e descrever o papel e grau de desenvolvimento de cada
um. Em primeiro, lista-se os itens relevantes, na sequéncia, apresenta-se a
situacao atual do capital na organizacéo.

4 Artigo - Tentando Entender a Gestdo do Conhecimento —de Antdnio Carlos
de Oliveira Barroso e Elisabeth Braz Pereira Gomes - 1999.
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8.1 Capital Ambiental (vigilancias)

Identificou-se os fatores que precisam ser analisados e monitorados,
relativos ao Capital Ambiental da Empresa:

Surgimento de novas tecnologias de Comunicagéo e Informacédo — TCI's.
As oportunidades de agregar inovagdes aos servicos oferecidos.

Os fatores que influem na decisdo das empresas no momento de realizar
investimentos em comunicacao.

Posicionamento dos concorrentes.
Mercado para empresas de comunicacao.
Impacto das mudancas na economia globalizada.

A politica econémica nacional.

8.1.1 Estado atual

Nao ha monitoramento constante dos itens acima. O dono eventualmente

Y

monitora alguns dos topicos, principalmente os referentes a area de
comunicacdo, no ambiente nacional. A principal ferramenta utilizada é a
pesquisa na Internet.

8.2 capital estrutural

O estudo do Capital Estrutural foi dividido em trés etapas, sdo elas:

Primeiros Passos; Desenvolvimento; Aquisicdes — em todas as etapas €
descrita a situacao atual.

8.2.1 Primeiros passos
(j& realizados)

Considera-se que uma empresa ja tenha cumprido esta etapa se tiver
percorrido as fases abaixo:

Escolha do local (cidade/regido) para a base da empresa.
Espaco fisico e equipamentos necessarios.

Criagdo marcas da empresa.
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8.2.1.1 Situacao atual da Koba:

O capital estrutural da empresa ainda é incipiente. O espaco fisico foi
montado recentemente e ndo ha grande investimento em infra-estrutura. Mas ha
equipamentos necessarios para a conducao das tarefas basicas. Ndo existem
ativos tangiveis na organizacdo. Apesar de a empresa estar situada no Rio de
Janeiro, ela atende a todo o mercado nacional.

A empresa ja construiu sua marca, mas ndo tem nenhum registro ou
patente.

8.2.2 Desenvolvimento:
De metodologias de processos internos (administrativos, producéo).
Do Planejamento Estratégico da organizacéo.
Da Misséo, visao e objetivos.

Plano de negécios com necessidades de capital.

8.2.2.1 Situacdo atual:

A empresa ndo havia desenvolvido seu Planejamento Estratégico. Este
trabalho constitui-se na primeira analise realizada com a utilizacdo de
ferramentas de Gestdo. Essa iniciativa estd se tornando uma grande
alavancadora das demais etapas porque pretende ser um estudo profundo da
empresa e conta com o envolvimento pessoal do dono do negdcio.

Em decorréncia disso, a Empresa estd comecando a ser sensibilizada para
a necessidade de realizar ndo somente o planejamento estratégico como
também implementar as sugestdes que surgirdo ao final desse projeto.

8.2.3 Aquisicbes:

Sistemas de gerenciamento de tarefas administrativas e operacionais.

Outras ferramentas.

8.2.3.1 Situacdo atual:

Ao final desse trabalho, pretende-se listar que agbes estratégicas serao
necessarias para que a empresa implante sistemas gerenciais e ferramentas
operacionais eficientes.
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8.3 Capital de Relacionamentos

A construcdo do capital de relacionamento pressupde que a empresa
tenha/desenvolva competéncia para se relacionar com fornecedores, empresas
parceiras e clientes.

8.3.1 Relacionamento com fornecedores:

Estabelecer metodologias e politicas de trabalho em conjunto com
fornecedores, mostrando competéncia, profissionalismo e responsabilidade e as
vantagens no negocio.

8.3.2 Relacionamento com empresas parceiras:

Estabelecer uma politica de parceria e sinergia com o proposito de
obterem resultados positivos para ambos.

Mostrar aos futuros parceiros todas as vantagens e as responsabilidades
no negécio e a possibilidade de ganhos (financeiros e de imagens) através das
parcerias.

8.3.3 Relacionamento com Clientes:

Mostrar claramente as vantagens competitivas ao “consumirem” o0s
servicos da Empresa.

8.3.3.1 Estado atual:

Esta na fase de consolidar a imagem a partir dos relacionamentos
empresariais mantidos ao longo da carreira profissional do dono da Empresa. O
reconhecimento profissional e a credibilidade do dono no mercado de
comunicacdo sao transferidos para a empresa na medida em que ele realiza
seus contatos e trabalhos através da recém-criada Koba Multimidia. Portanto,
nao ha ainda forte presenca da marca no mercado.

Possui relacionamento de tensdo com fornecedores por presséo
financeira. A relagdo mantida com um dos fornecedores (e 0 mais permanente)
acaba por dar forca ao parceiro que se utiliza da condicdo de possuidor de
equipamentos e do acesso rapido as equipes para fazer continuamente pressao
financeira exigindo aumento nos valores contratados, entre outras questdes.

O relacionamento com os clientes se d4 através da capacidade de
lideranca e de marketing do dono da empresa.
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8.4 Capital Intelectual

O Capital Intelectual da Koba sera alvo de analise mais aprofundada no
capitulo Ill, quando serdo apresentadas propostas de melhorias a serem
implantadas.

8.4.1 Mapeamento das competéncias necessarias para o negécio:
Identificar as principais competéncias necessarias na organizacao.

Estabelecer o organograma da empresa baseado na Gestdo por
Processos.

Estabelecer metodologia de Gestéo de Pessoas.
Oferecer vantagens competitivas aos profissionais selecionados.

Politica de pesquisas internas de melhoria e satisfacao.

8.4.1.1 Estado atual:

A Koba Multimidia, por sua caracteristica de empresa na fase de
“existéncia”, segundo o modelo de Churchill, apresenta uma estrutura pequena.
Ha apenas quatro pessoas que executam 100% das atividades identificadas:

SdOcio_majoritario - executa as atividades de Marketing, Planejamento
Estratégico, Atendimento, Roteirista e Dire¢do Geral, além das atividades de
Diretor Administrativo e Financeiro.

So6cio minoritdrio — executa atividades de Prospec, Atencimento e
Planejamento Administrativo.

Diretor de Cena - executa atividades de diretor de cena, produtor e
Atendimento.

Produtor — executa atividades de Producéo, recepcionista, telefonista.

Considerando o tamanho da equipe e as competéncias necessarias para a
execucdo das tarefas, é possivel estabelecer alguns procedimentos e
ferramentas que otimizam o0s recursos materiais, o tempo e o desempenho dos
atores, visando atingir as metas e os resultados.

8.5 Sinergia entre 0s capitais

A sinergia é a integragdo entre os itens mais relevantes dos capitais do
Conhecimento visando melhorar o desempenho da organizacao.

O Monitoramento dos processos estabelecidos para que o atendimento ao
cliente seja eficiente e eficaz, reduzindo custos, estabelecendo prazos e
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procedimentos adequados, reforcando a imagem de empresa inteligente, agil e
criativa.

No mapa abaixo, destacamos alguns gargalos identificados no
levantamento de dados realizado e as ferramentas que poderdo ser utilizadas
para a consolidacdo de uma estratégia de melhorias mais efetiva e eficaz.
Também destaca-se em qual Capital do Conhecimento esta relacionado.

8.6 Mapa dos capitais do conhecimento

Capital de
Relacionamento
fortalecimento da rede de
clientes/parceiros/
fornecedores

Capital Ambiental

Capital
Estrutural

Capital
Intelectual

Projeto
Diretriz

Mapeamento
de Processos

Mapeamento de
Competéncias

Melhoria da estrutura
Organizacional da Kobha
Multimidia

Qualificacdo das equipes
de trabalho

8.7 Identificacdo dos Objetivos Estratégicos da Organizacdo

Ao longo do trabalho, pOde-se observar que existem intencoes,
externalizadas pelos sécios, de melhorar efetivamente o desempenho da Koba
Multimidia. Percebeu-se que ha uma certa angustia com o0s acontecimentos
diarios, decorrentes de acdes sobrepostas e involuntarias, ndo planejadas, mas
necessarias. Ao perceber-se isso, elaborou-se uma planilha através da qual
fosse possivel identificar que intencdes futuras os sdcios teriam, visando diminuir
ou até dirimir os problemas e as dificuldades decorrentes daquelas acges.
Também foi solicitado que listassem as acdes que estariam dispostos a executar
e em que prazos.

Nas entrevistas e no convivio para a elaboracdo deste trabalho, foi
sugerida a implantagdo de um sistema de Gestdo do Conhecimento e do uso de
ferramentas como Inteligéncia Empresarial, Mapeamento de Processos e de
Competéncias como mecanismos eficazes que poderiam auxiliar efetivamente
na conducdo da Empresa. Pode-se dizer que foi uma espécie de sensibilizacao
para que a diretoria conhecesse todo o potencial proprio da empresa e de acbes
estratégicas que resultam em melhorias em todas as areas.
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Dessa sensibilizagéo, ja houve o aceite da organizacdo em implementar
acles corretivas que reduzam os problemas apresentados. A planilha abaixo
apresenta o0s objetivos estratégicos mais importantes para a empresa, sob a
Optica dos sécios. Estes dados foram levantados em entrevistas e questionarios.
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8.8 Objetivos estratégicos e acdes propostas

Os Objetivos, percentuais, agdes e prazos listados abaixo foram definidos pelo s6cio majoritario da empresa, em entrevista.

Percentual de

Prazo

Objetivos relevancia Acdo proposta para atingir o objetivo estratégico (meses)
Aumentar o capital de 100% Implementar um setor de atendimento para executar prospect e manutencgéo de 12
Relacionamentos 0 atendimento dos clientes.
Definir mais claramente a estrutura 100% Estabelecer organograma basico da Empresa e verificar a necessidade de novas 02
da empresa por areas contratacoes.
Reduzir custos 99% Reengenharia dos processos e mapear as competéncias da empresa 02
Implementar processos mais 90% Implementar processos mais eficazes e eficientes. 06
eficientes
Criar um Planejamento Estratégico 90% Planejar o Planejamento Estratégico da Organizacdo 01
Implementar a Capacitacao de Qualificar os colaboradores que atuam nos setores administrativos e de produgéo, 12
Equipes 75% através de cursos, orientacdo, implementar ferramentas de comunicagéo e plano

de carreira

Aumentar o grau de Inovacéo dos 7506 Instalar uma area de Inteligéncia Competitiva para a Empresa Sempre
produtos/servigos
Aumentar a Receita 70% Aumentar o numero de clientes 12
Aumentar a Satisfacdo do Cliente 60% Manter a qualidade e melhorar o0 desempenho Sempre
Aumentar o Marketshare 50% Investir em marketing - projetar a imagem da empresa 12
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8.9 Mapa dos Objetivos Estratégicos da Organizacéo

O mapa abaixo foi construido a partir da tabela Objetivos estratégicos e
acles propostas, publicada no item 8.8.

Aumentar o capital de
Relacionamentos

Definir mais
claramente a estrutura
da empresa por areas

N

\ Reduzir custos

_—

Aumentar o
Marketshare

Aumentar a
Satistagéo
do Cliente

Implementar
processo mais
Aumentar eficientes
a Receita

Elaborar o
Planejamento
Estratégico da

Empresa

Aumentar o grau de
inovacdo dos produtos
e servicos

ImplenTéntar a
Capacitacao de
Equipes
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Juntou-se o resultado desta analise as atividades chave da organizacao,

citadas no item 4.1 e identificamos a seguinte situagéo:

Atividades

Chave Objetivo estratégico

Aumentar o Capital de Relacionamento

Captacdode 1\ entar a Satisfagdo do Cliente

Clientes
Aumentar o Marketshare 10
Implementar processos mais eficientes 4
Producao Implementar a Capacitacdo de Equipes 6
Aumentar o grau de Inovacéo dos produtos/servicos 7
Definir mais claramente a estrutura da empresa por 2

) areas
Gerenciamento

Administrativo/ | Reduzir custos

Financeiro Criar um Planejamento Estratégico

Aumentar a Receita

A partir deste gréfico, pode-se identificar que os objetivos mais relevantes
para a Koba Multimidia aparecem reforcando as atividades-chave existentes.
Destacamos em negrito, os 4 principais objetivos estratégicos que poderdo se

constituir as primeiras linhas de agéo do Trabalho.

Tendo em maos todas as informacdes levantadas na primeira etapa deste
projeto, elaboramos um diagndstico da organizacdo e propomos alternativas

viaveis de execucdo.

37




CAPITULO Il — DIAGNOSTICO INICIAL DA
EMPRESA KOBA MULTIMIDIA

OBJETIVO 2
Apresentar um diagndstico inicial, sinalizando problemas,

gargalos, oportunidades e fraguezas percebidos na organizacao.
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1 Diagnoéstico da Koba Multimidia

Aos sete meses de vida, a Koba Multimidia tem um grande desafio pela
frente: consolidar-se como empresa.

A Situacdo atual mostra que a organizacdo ainda ndo estruturou a
empresa de acordo com suas fungdes, os procedimentos basicos para cada area
é conhecido empiricamente, ndo ha processos mapeados, nem competéncias
identificadas. As atividades-chave ndo estdo suficientemente estruturadas em
setores ou departamentos 0 que acarreta sobreposicédo de algumas tarefas ou a
nao execucao de outras.

Apesar de a analise financeira da Empresa nao ter sido o foco deste
trabalho, percebeu-se através de entrevistas que, em alguns casos, 0s custos de
producdo acabam sendo maiores que o0 orcamento previsto, resultado da
inexisténcia de ferramentas de controle ou de desempenho.

As parcerias realizadas ainda apresentam problemas que podem ser
sanadas com a implantacéo de ferramentas eficazes, como contratos, convénios
e 0 estabelecimento de direitos e responsabilidades.

A empresa tem forte capital Intelectual, mas ndo possui mecanismos para
a precificacdo desses ativos intangiveis.

Temos em m&os um caso tipico de uma pequena empresa que apresenta
problemas estruturais e que deve tomar agdes corretivas visando a manutencdo
e a perenidade da mesma.

39



CAPITULO Ill — INDICACOES PARA UM
PROCESSO DE MELHORIA

OBJETIVO 3
Propor acoes efetivas que levem a empresa a resolver os problemas

identificados, e que auxiliem-na a atingir o patamar desejado.
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1. O que fazer

Em primeiro lugar deve-se compreender o papel da Koba Multimidia e
como ela pode se organizar para ser mais eficiente e econémica.

Alicercada na experiéncia profissional dos s6cios e nos seus respectivos
capitais de Relacionamentos, a Koba é o soma dos valores intangiveis, traduzida
em produtos e servicos de comunicacdo inovadores e criativos, que utilizam a
potencialidade das ferramentas multimidia.

O grande diferencial é percebido através da unicidade de cada peca.
Como uma obra de arte, os projetos da Koba séo Unicos, diferentes e possuem
um alto grau de personalismo.

by

A diferenciacdo dos produtos/servicos em relacdo a concorréncia € a
estratégia basica da Koba para obter vantagens competitivas sustentaveis.

A empresa apresenta as seguintes caracteristicas que se constituem suas
vantagens estratégicas:

o Capacidade de criar novos formatos rapidamente.

= Prazos e condi¢bes de pagamento negociaveis.

= A marca estd associada ao nome do sOcio majoritario.
s Os produtos e servigcos Koba Multimidia possuem:

o Qualidade (identificada pelo feedback dos clientes/cuidado na execugao das
pecas).
s Variedade (varios tipos de roteiros e solucdes sao oferecidas)

1.1 Reconstruindo a Koba

Ao compreendermos que os aspectos mais fortes da empresa tém sido o
Capital de Relacionamento e a capacidade de criar produtos/servicos originais e
criativos (ativos intangiveis) e analisarmos os objetivos estratégicos da Koba,
podemos projetar para a Empresa uma estrutura organizacional simples e
eficiente baseada nas areas-chave ja existentes.

Podemos pensar em quatro unidades estratégicas:

Marketing e Vendas - envolve as tarefas de prospeccdo, marketing,
vendas, Atendimento.

Criacdo — envolve a tarefa de criacdo — sinopse e roteiro.
Producéo — executa a producéo do roteiro aprovado pelo cliente.

Gerenciamento Administrativo-Financeiro-humano — organiza o fluxo de
atividades da empresa, gerencia a parte administrativa e financeira, efetua
contrata¢cOes e parcerias. Gerenciamento operacional das transacdes realizadas.
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O Relacionamento (conectividade) entre as unidades € a seguinte:

Criagdo

Marketing e
Vendas

Producéo

Gerenciamento
Administrativo-
financeiro-
Pessoal

Para que a empresa crie valores ao longo do tempo e uma cultura
organizacional forte, que explore com competéncia o seu diferencial, a Koba
precisara remodelar processos e identificar competéncias necessarias para a
execuc¢ao dos projetos que esta disposta a conceber e desenvolver.

Além disso, é preciso construir mecanismo (ferramentas ou metodologias)
para a precificagdo dos ativos intangiveis que possui.

A reestruturacdo da empresa vai implicar na adocdo de algumas
ferramentas e metodologias. O resultado deste trabalho mostra claramente que a
Koba deve implementar um projeto de longo prazo, com etapas regulares e
acOes concretas, visando atingir seus objetivos estratégicos.

Sugerimos a utilizagdo das seguintes ferramentas:
s Estruturacdo da Empresa
s Mapeamento de Processos
s Mapeamento de Competéncias
s Consolidacao das areas-chave
s Balance Score Card

s Planejamento Estratégico

Este trabalho contempla a andlise mais aprofundada dos processos da
empresa e dos capitais envolvidos, além da indicacdo das competéncias
necessarias.
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2 Mapeamento dos Processos-Chave

A metodologia de Mapeamento de Processos ser4d de fundamental
importancia para a Koba Multimidia porque se constitui um instrumento que dara
condicbes de a empresa promover uma melhor compreensdo de seus processos
produtivos, de melhorar seu desempenho, reduzir custos e ganhar em
competitividade, além de visualizar uma nova abordagem para si, mais integrada
e harmonica.

Vejamos as etapas:
Competitividade

Melhoria de Desempenho
Processos

Escolha de um Case para analise

2.1 Competitividade

E preciso ter uma visdo sistémica da organizacdo para o entendimento e
aplicacédo do gerenciamento dos processos que serdo desenhados.

2.2 Koba Multimidia hoje

O organograma da empresa foi identificado no Capitulo I, item 2.2, a partir
da projecdo do Modelo de Churchill sobre a Koba.

Trazendo o organograma da Koba para uma visdo sistémica, tem-se o
seguinte desenho:

e Assessoria Juridica

e Contabilidade L
Administracao/
e Fornecedores ) )
Financeiro
e Prestadores de

Servicos.

Producao/
Atendimento

Pode-se perceber que a condugéo que a empresa vem tendo demonstra
que ainda é gerenciada no estilo tradicional, ja que ndo h& a necessaria
transparéncia nos processos produtivos.
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Os principais prejuizos para a organizacdo, se considerada a visédo
tradicional de empresa, sdo (esses elementos foram percebidos na etapa de
observacao participante):

= Os diretores (s6cio majoritario e minoritario) tendem a resolver assuntos de
niveis mais baixos, tomando tempo para se dedicar a tarefas que poderiam
ser realizadas pelos colaboradores.

= Colaboradores de niveis mais baixo sdo0 menos responsaveis por resultados.

s Assuntos interfuncionais sdo pouco abordados e discutidos. Ndo héa
comunicacao entre as areas, reduzindo o fluxo de informacdes e aumentando
conflitos.

= Nao ha monitoramento nem controle das etapas de producdo nem de seus
resultados.

Os constantes ruidos de comunicacdo entre a equipe de trabalho e a
direcdo podem provocar a perda do foco do negdcio e passar aos clientes uma
imagem de desorganizacdo e desmando internos.

As parcerias estabelecidas apresentam também problemas, gerados pelas
dificuldades de realizac&o das tarefas agendadas por dois motivos, identificados
pelo sdcio majoritario. Sao eles:

s Interesses divergentes.

= Auséncia de ferramentas que permitam estabelecer os parametros dessas
parcerias.

2.3 ldentificacdo dos Processos Produtivos Existentes

A partir de entrevistas com o0 sOcio majoritario da empresa e da analise
dos trabalhos realizados pela organizacéo, identificou-se alguns processos. O
principal deles é o processo de producao de audiovisuais. Semelhante a esse
processo, identificamos a producdo de Eventos e o mais complexo é a producdo
de CD-ROM interativo, ja que envolve a consolidacdo de outras parcerias nas
areas de animacdo e programacdo. Ha também alguns processos
administrativos que ndo serdo abordados nesta andlise.

2.4 Identificagao do problema

A producéo de audiovisuais, dentro das relagbes comerciais estabelecidas
entre empresa, seus clientes e fornecedores apresenta algumas falhas que
comprometem o desempenho e os resultados esperados. O Processo de
Producdo de Audiovisuais, por exemplo, ndo havia sido mapeado pelos
planejadores até entdo, nem normatizado para seu perfeito funcionamento, o

BN

que pode acarretar prejuizos a empresa. Outro detalhe é a auséncia de
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ferramentas e instrumentos que auxiliam a producédo, além das de controle de
tempo e gastos.

Para se ter maior seguranca na identificacdo das dificuldades enfrentadas,
foi elaborado um questionario sobre o desempenho de todas as etapas, desde
atendimento até a finalizacdo e entrega dos servicos/produtos. (anexo em
DOCUMENTOS)

Pode-se detectar, a partir de entrevistas e nas respostas dos questionarios
0S seguintes problemas:

= Duplicidade de comando na interface com o cliente.

= Resisténcia dos profissionais em usarem as ferramentas.

s Briefing incompleto.

s Atendimento ineficiente.

@ roteiro de criacao nao é seguido como deve.

s Realiza¢do de varios roteiros até a aprovacgao pelo Cliente.

= Orcamento abaixo do custo real.

= N&o é incluido no orcamento o valor do trabalho intelectual (Intangivel).

s Inclusdo de custos néo previstos — telefonemas, viagens, outros.

2.5 Koba Multimidia no Futuro

Pensa-se a Koba como uma organizacdo pequena porém com excelente
potencial de crescimento e sucesso. Nesse caso, ndo ha necessidade de um
time grande, mas ter pessoas-chave em funcdes-chave deve ser a estratégia.

Em conjunto com isso, € necessario estabelecer parcerias com
fornecedores e prestadores de servicos com o objetivo de manter uma relagéo
de trabalho por projeto. A cada novo projeto, sdo formadas as equipes e
estabelecidas as regras.

Olhando a Koba sob a ética da visdo sistémica, elaboramos um completo
quadro estrutural onde estédo listadas as areas (funcdes desempenhadas), os
processos a serem mapeados em cada uma, a interconectividade entre as
areas, 0 mapeamento das tarefas (sub-processos), das competéncias essenciais
(conhecimento, competéncia basica e habilidades), as ferramentas, objetivos e
acles estratégicos.

Neste trabalho foram levados em contas os seguintes principios:
= Gerenciar a empresa como um sistema, um organismo Vivo.
= Promover a reorganizacao das tarefas e treinar os colaboradores.

s Promover a adaptabilidade da empresa aos sistemas atuais, visando a
sobrevivéncia da mesma.

= Documentar entradas, processos, saidas e clientes.
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o Otimizar os recursos disponiveis ha empresa.

o Ajustar os processos.

Viséo sistémica da empresa, sob a Optica dos Processos:

KOBA MULTIMIDIA LTDA

Vendas Criacao Producao Geréncia
Marketing Geral

Processo de Producéo de Video

Clientes

Processo de Producéo de Eventos

Processo de Producéo “n”

2.6 Correcao de rumo

Antes de identificar as pequenas a¢bes corretivas, construiu-se um grande
mapa organizacional da Koba tendo-se como referéncia o Mapeamento de
Processos e os niveis de desenvolvimento da organizacéo.

Este mapeamento contempla algumas a¢fes esséncias que visam reduzir
ou até dirimir por completo os problemas identificados anteriormente.

46



Projeto Diretriz

2.7 Mapa de areas, processos e competéncias desejaveis

O objetivo deste mapa € relacionar as acdes as competéncia desejadas, ferramentas e objetivos. Tendo em maos este panorama geral
da Organizacao, descrevemos o fluxo do processo de producdo de peca Multimidia para um determinado cliente (assinalado em azul).

Nivel

Funcéao

Organizagéo

Vendas

Criagéo

Producéo

Geréncia Geral

Prospectar clientes

Produzir sinopses

Executar Roteiro Final

Gerenciar Administrativamente a

Atividades Realizar atendimento Produzir roteiros Levantar custos de Producéo Koba

Fim Efetuar manutencao do pos- Pesquisar Contatar com fornecedores e Gerenciar Financeiramente a Koba
venda prestadores de servico Gerenciar as equipes de produgéo.

Processo de producdo de uma peca multimidia para o Cliente UNITE - Telemar
Processos Processo de Producgéo de Eventos
Outros Processos
Sub- s Sub-Processos Geréncias:
P s Sub-Processo o Sub-Processo o Sub-Processo - .
rocessos _ o N _ Administrativa
. Atendimento Criacao Producao Executiva . .
(genérico) Financeira e de RH
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Nivel

Funcéo

Organizacéo

Vendas

Criacao

Producéo

Geréncia Geral

Tarefas

Realizar contatos com
clientes e potenciais clientes.

Oferecer produtos/servigos
Koba Multimidia.

Marcar reunides com clientes
e potenciais clientes.

Coletar dados do Cliente e
efetivar cadastro junto a
Geréncia Geral.

Checar dados da Empresa.

Coletar briefing dos
trabalhos.

Criar orgamento para o
trabalho.

Efetuar a aprovacdo com o
Cliente.

Acompanhar o andamento do
trabalho.

Conduzir reunido de briefing
com as equipes de criacéo e
producéo.

Encaminhar proposta de
projeto para a Geréncia
Geral.

Conduzir negociagéo.

Conduzir o preenchimento do
contrato.

Participar da reunido
de briefing.

Elaborar pesquisa
sobre o tema

Escrever a sinopse

Apresentar sinopse
para aprovacao do
Atendimento

Executar correcdes.

Novas pesquisas
sobre o tema

Escrever o roteiro
final

Aprovar com o
Atendimento

Executar corregdes.

Orientar a elaboracéo
do roteiro de edigéo e

finalizac&o.

s Participar da reunido de
briefing.

s Montar a planilha de producéo.

s Pesquisar elementos provaveis
(fixos e variaveis)

s Interface com a criagdo para
levantamento de necessidades.

o Levantar os custos de
producéo.

s Enviar custos para o
Atendimento.

o Recebimento do Roteiro.

o Montar a versao final da
Planilha de Producéao

o Executar a Planilha de
Producéo.

o Contactar fornecedores e
prestadores de servicos.

s Acompanhar a captagéo, edicdo
e finalizacdo dos roteiros.

s Conferir as informacdes de
conteudos.

= Emitir relatério de execucao das
etapas.

o

Realizar todos os procedimentos
referentes aos processos
administrativos da empresa:

Pagamentos de fornecedores;

Recebimentos de faturas e
contas a receber;

Administrar o Capital Humano;

Pagamentos de taxas e
impostos;

Pagamentos de insumos e custos
de producéo;

Efetuar operacdes financeiras de
todos os tipos;

Efetuar a administragéo juridica
de contratos e rescisoes;

Efetuar negociagfes de prazos e
precos;

Prover infra-estrutura para a
perfeita conducéo dos trabalhos
da produtora;

Manter interface com o
atendimento, a producéo e todos
os colaboradores da empresa.
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Nivel Funcéo
Organizacéo Vendas Criacao Producéo Geréncia Geral
Formulérios: Formulérios: Formulérios: Formulérios:
s Briefing = Briefing = Briefing s Formularios de administracédo e
= Orgcamento = Sinopse (storyboard) |= Roteiro de Cria¢édo e Producao finangas

Ferramentas

[w]

Acompanhamento de
Atendimento

Questionario de desempenho
Contratos

Relatério final de
Atendimento

Ferramentas de comunicagéao:

o

E-mail , Fax e Telefone
Celular

Agenda de telefones

Cartéo de Visitas pessoal
Folder/CD-Card da empresa
Site na Internet

Bip/NexTel

o

Roteiro de Criacdo

Controle e indice de
desempenho

Questionario de
Atendimento.

Ferramentas de
comunicagao:

o

E-mail, Fax e
Telefone Celular

Agenda de telefones

Cartdo de Visitas
pessoal

Folder/CD-Card da
empresa

Site na Internet
Bip/NexTel

o Planilha de Custos Provaveis

o Ficha de Controle de Fitas
(Beta)

s Ficha de decupagem

s Roteiro de Edigéo

s Questionario de desempenho
= Relatorio final de Atendimento.
Ferramentas de comunicacao:

= E-mail e Fax e Agenda de
telefones e Site na Internet

s Telefone Celular e Bip/NexTel
= Cartdo de Visitas pessoal

s Folder/CD-Card da empresa

[u}

[u}

=]

o

Contratos e documentos juridicos
Planilhas, Notas, Recibos.
Questionario de desempenho

Relatoério final de Atendimento.

Ferramentas de comunicac&o:

=]

E-mail e Fax e Agenda de
telefones e Site na Internet

Telefone Celular e Bip/NexTel
Cartéo de Visitas pessoal

Folder/CD-Card da empresa

49




Projeto Diretriz

Nivel

Funcéo

Organizacéo

Vendas

Criacao

Producéo

Geréncia Geral

Conhecimentos necessarios

Conhecimento do mercado
onde a Koba atua

Conhecimento de Técnicas
de vendas

Conhecimento de Producéo
de Video

Conhecimento de
ferramentas de producéo
multimidia (producéo de um
website, por exemplo)

Dominio das ferramentas de
producéo implementadas
pela Koba Multimidia.

o

Dominio das
ferramenta de
Sinopse e roteiro
estabelecidas pela
Koba.

Conhecimento das
técnicas de criacdo de
roteiros

Formacéo na area de
Humanas

Comunicacao/Cinema
/Outros

Dominio das etapas
de producéo dos
servigos e produtos
Koba Multimidia

Conhecimento e
dominio das novas
tecnologias.

Obs: Atividade analisada:
Producdo Executiva

o

Dominio das ferramenta de
producao estabelecidas pela
Koba.

Dominio das etapas de
producao relacionadas aos
produtos e servicos Koba
Multimidia

Conhecimento do mercado
onde a Koba atua.

Dominio das ferramenta de
Vendas/criacao/producao/Gerenci
amento estabelecidas pela Koba.

Conhecimento de Administracao
Conhecimento de Contabilidade
Conhecimento de Economia
Conhecimento de Direito

Conhecimento de Gestao de
Pessoas

Conhecimento do mercado onde
a Koba atua.
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Nivel

Funcéo

Organizacéo

Vendas

Criacao

Producéo

Geréncia Geral

Competéncias

Ter conhecimento de
técnicas de vendas.

Ter excelente relacionamento
com o mercado

Ser bom negociador

Estar informado sobre o
negacio.

Fluéncia na comunicacao
interpessoal.

Habilidade no trato com as
pessoas (clientes internos e
externos).

Ter capacidade de lideranca

Capacidade de conquistar
novos clientes.

Capacidade de identificar
oportunidades.

Capacidade de liderar grupos
de trabalho

Ter dominio das
técnicas de criacao de
roteiro para videos,
eventos, Internet, etc.

Ter bom
relacionamento
interpessoal

Capacidade de
pesquisa e
atualizacdo constante

Ser criativo e
receptivo

Curiosidade agucada

Ter agilidade na

construcdo das pegas.

Dominio da Lingua
Portuguesa.

Conhecimento das
etapas de producao
de video, de eventos,
de um website.

s Conhecimento e dominio das
ferramentas de
atendimento/criacao/producéao
e finalizacéo utilizadas pela
Koba.

o Capacidade de se antecipar
aos problemas que surgirem
na producao.

s Capacidade de administrar
conflitos.

o Ter bom relacionamento
Interpessoal.

o Ser criativo e receptivo.

= Capacidade de trabalhar sob
tenséo e presséo.

s Forte capital de
relacionamento.

s Capacidade de administrar
recursos financeiros.

Capacidade de gerenciar
recursos financeiros, humanos,
materiais e tecnoldgicos;

Capacidade de relacionamento
interno e externo;

Capacidade de atuar em
situacBes de presséo e tensdao.

Capacidade de resolucéo de
problemas.

Conhecedor das etapas de
producéo de video e multimidia

Dominio das ferramentas de
informatica e web.
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Nivel

Funcéo

Organizacéo

Vendas

Criacao

Producéo

Geréncia Geral

habilidades

Comunicacao
Organizacao

Poder de negociacao
Raciocinio légico
Lideranca
Criatividade
Determinacéo

Persisténcia

Alta criatividade

Escrever bem para
TV

Ser agil no processo
criativo

Visao sistémica do
Tema

Curiosidade

Discernimento

= QOrganizacao
s Criatividade

s Pro-atividade
= Lideranca

s Determinacdo
o Persisténcia

s Viséo

s Comunicagéo

Comunicacao
Organizacdo

Poder de negociac¢éo
Raciocinio l6gico
Lideranca
Criatividade
Determinacéo

Persisténcia

Viséo Fantasia = Poder de negociacéo Visao
Realizador
S o
% % Contato Publicitario Roteirista = Produtor executivo Gerente Geral
2
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Nivel

Funcéo

Organizacéo

Vendas

Criacao

Producéo

Geréncia Geral

Objetivos e acBes estratégicos

Aumentar a Carteira de
Clientes.

=]

Montar um Plano de
Marketing.

Participar de eventos
relacionados ao setor

Participar de eventos
importantes

Fazer contatos e
agendar reunides

Aumentar a satisfacdo dos
clientes

=]

Utilizar as ferramentas
com eficiéncia e
velocidade

Adotar ferramentas de

Marketing como o CRM.

Obter a exceléncia nos
resultados

Aumentar o grau de

inovacao dos produtos
e servi¢cos oferecidos.

= Ampliar pesquisas,

= Participar de cursos,
eventos, seminarios
sobre técnicas de
criacdo

Produzir sinopses e

roteiros eficientes com

baixo indice de

retrabalho.

= Ampliar pesquisas,

= Participar de cursos,
eventos, seminarios
sobre técnicas de
criacao
(aprendizagem
continda)

Aumentar o grau de inovacgéo
dos produtos e servigos
oferecidos.

s Pesquisa de novos materiais e
produtos alternativos.

o Reduzir os custos de
producao

Ampliar a carteira de
fornecedores e prestadores de
servi¢os parareduzir o seu
poder de barganha.

= Buscando produtos e servigos
alternativos, mais baratos.

= Efetuando parcerias

Implementar processos de
producdo mais eficientes e
rapidos.

o Mapeamento de Processos

Criar o Planejamento Estratégico
da Empresa

=]

o

Montar equipes de discusséo
para realizar o planejamento.

Estabelecer prioridades.

Definir a estrutura funcional da
Koba

=]

Implementar o Mapeamento de
Processos e Competéncias.

Identificar fun¢des, cargos,
salérios e efetuar as contratacdes
necessarias.
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3 Aplicacdo de um caso especifico

3.1 Capitais do Conhecimento para o Objetivo Estratégico Y

Objetivo Estratégico:

Implementar processos de producdo mais eficientes e rapidos.

Nome do Processo:

Processo de producdo de uma peca multimidia (video digitalizado para web) para o Cliente UNITE - Telemar

Atividade/problema: Producéo
% tacito: 50%
% explicito: 50%
Responsavel: Produtor Executivo — Cristina
Capital Intelectual Capital de Relacionamento Capital Estrutural

Cargo: Producgéo Executiva; Classe | Nivel Classe | Nivel Quant. | Nivel
Dominio das ferramenta de . Agenda completa com dados

~ . Responsavel pela Interface na
producao estabelecidas pela 1 3 . . 1 2 |de fornecedores, prestadores 1 3

Unite e na Inteligens Promon .

Koba. de servicos etc.
Dominio das etapas de
producéo reIam_onadas aos 1 4 Parceiros, fornecedqres, 1 4 |Telefone, fax, formulérios 1 3
produtos e servigos Koba prestadores de servico
Multimidia
Conhecimento do mercado 5 5 Equipe _de Pro_dugao (dlr_et_or de 5 4 | Recursos financeiros X 3
onde a Koba atua. cena, cinegrafistas, eletricista)
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Legenda:
Classe: (1) Teécnico (2) Gerencial
C. Intelectual
Nivel: (4) Excelente (3)Bom (2) Razoavel (1) Fraco
_ _ Classe: (1) Técnico (2) Profissional
Capital Relacional
Nivel: (3) Amigo (2) Conhecido (1) Inimigo
Capital Estrutural Nivel: (3) Alta Urgéncia (2) Média Urgéncia (1) Baixa Urgéncia
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O mapa dos Capitais mostrou que a producédo de um audiovisual envolve
alguns competéncias, instrumentos e relacionamentos. Abaixo serdo
identificadas as caracteristicas do Processo e na seqiiéncia mostrado o fluxo do
processo como ele é realizado hoje.

Na seqliéncia é apresentada uma alternativa de automacdo de Processo
de Producao de um Audiovisual baseada num sistema automatizado, acessavel
pela Web, que seria o ideal para uma tarefa desta natureza. O fluxo foi montado
de acordo com informagdes levantadas junto a equipe executora dos trabalhos.

Para efeito de identificacdo, chamaremos, a partir de agora, de Processo
de Producdo de Audiovisuais de PPA.

3.2 Caracteristicas do PPA:

PPA é o Processo de Producdo de Audiovisuais para os clientes da
Empresa Koba Multimidia. As etapas identificadas atualmente neste processo
séo:
= recebimento do pedido do cliente — Atendimento, briefing e orcamento

(levantamento dos custos).
s A producdo deste pedido — criacdo de sinopse e roteiro.
= A captacao do contetido — producao e direcdo de cena
= A edicdo e finalizagdo do video - edicéo e finalizacao.

s A aprovagao — Atendimento e aprovacao.

Essas etapas ocorrem em tempos diferentes e possuem caracteristicas e
dindmicas proéprias, inter-relacionadas entre si e com os clientes e fornecedores.

Na maioria das vezes, esse processo ocorre sem 0 controle efetivo das
atividades, nem dos custos empenhados. Em alguns casos, o or¢camento
estabelecido no inicio do processo extrapola ao final de toda a operagéo. O Caso
em estudo revela isso. (Anexo Projeto Koba Inteligens Promon)

O trabalho de andlise destas etapas levou a novas entrevistas sobre
implementagdo de ferramentas conhecidas e utilizadas em outras empresas
similares que poderiam otimizar as tarefas.

3.3 Instrumentos utilizados na Producéo de Video

Existem alguns instrumentos utilizados em producado de video que ja sdo
tradicionalmente reconhecidos e incorporados a rotina das produtoras de video.
Séo eles:

Briefing — ferramenta que registra o pedido do cliente, com as
especificacdes técnicas da peca, e o esboco inicial da idéia geral do projeto.
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Sinopse - € onde tudo nasce. A sinopse agrega a idéia central do Projeto,
que é descrita de forma sumaria e apresentada ao cliente para aprovacdo. A
sinopse € escrita pelo roteirista, orientado pelo atendimento e pelo briefing do
Cliente.

Roteiro - Ferramenta onde vai ser escrito todo o roteiro do trabalho. No
roteiro, sdo descritas as imagens (video) e as falas (audio) dos atores. Também
sao descritos os planos e angulos (orientacao para o diretor de cena, cinegrafista
e diretor de fotografia), quais atores estardo em cena, qual o cenario a ser
usado, os figurinos, a maquiagem e os tempos. Neste documento constam ainda
informacdes gerais sobre o projeto como necessidade de equipamentos e equipe
técnica (se a gravacao é em estudio, se é na rua — externa).

Roteiro de Criacfo — descri¢do das imagens e das falas (Audio /Video) que
serve de orientacdo para a equipe de criacdo — diretores, atores, assistente de
direcéo, cinegrafistas, produtores.

Roteiro de Producdao — Neste roteiro, destaca-se 0S recursos necessarios
para a producao do video - locagéo, luz, tempo de duracao, figurino, maquiagem,
etc.

Planilha de Producéo — instrumento utilizado para a listagem dos recursos
necessarios e das tarefas a serem executadas na condugcdo da producdo de
gravacao, edicao e finalizacao.

Planilha de Decupagem — planilha onde s&o descritas as cenas gravadas
com informacgBes sobre a cena, as falas, o “Time Code”, angulos e planos de
gravacdo, o numero da fita e o responsavel. A Planilha de Decupagem é
arquivada junto com a fita de gravacao.

Roteiro de Edicdo — Roteiro onde séo descritas as cenas a serem editadas
e as indicacbes de fita onde estdo armazenadas e o “Time Code” (mede o
tempo de duracdo da fita gravada e em que tempo esta a cena procurada).

Ficha de Registro da Fita - Ficha que acompanha a fita de gravacao, onde
sdo registrados: a data de gravacdo, o assunto, o cinegrafista e o Diretor da
Cena.

Hot Line — lista que contém todas as informacdes relativas ao job: as a¢des
a serem executadas, as pessoas envolvidas, os fornecedores, prestadores de
servicos, Orgdos publicos que precisam ser contactados (autorizacbes, por
exemplo), as datas, os locais, as reunides agendadas, 0s responsaveis, 0S
custos.

Nota-se que neste caso, os instrumentos sdo pouco utilizados, causando
retrabalho para a equipe Koba e também dos clientes.

A seguir apresentamos o mapeamento do Processo PPA para um cliente
especifico. (Situagcdo Atual e Situacgéao Ideal)

57



Projeto Diretriz

58



Projeto Diretriz

59



Projeto Diretriz

3.4 Descricdo do Processo Mapeado

O processo analisado acima é a reunido das tarefas executadas na
producao de uma peca multimidia para o cliente Unite Telemar.

Observa-se que os sistemas de coleta de informacdes sdo os e-mails,
contatos telefénicos (vide anexos — DOCUMENTOS) ou conversas presenciais.
A ferramenta de briefing ndo é utilizada. O Acompanhamento do trabalho

também n&o é controlado por indices de desempenho ou outro sistema de
verificacdo que possa medir as condi¢gbes de execucdao.

O fluxo do trabalho é executado com relativa eficiéncia devido a
experiéncia e agilidade da equipe em atender & demanda do cliente, porém nem
sempre a agilidade significa eficacia. Algumas vezes, implica em custos extras,
nao previstos.

Percebe-se que a falta do briefing acaba por aumentar o nimero de
refacdes em varias etapas do processo, ja que em geral, os encarregados nao
realizam checagem das informacgfes, da pauta, do conteddo e do objetivo da

peca.
Sobre este trabalho especificamente, a direcdo da Koba respondeu o

questionario elaborado especialmente para este Projeto. Veja Anexo
DOCUMENTOS.
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4 Mapeamento de Competéncias

A necessidade de melhorar o desempenho das organizacbes afeta
diretamente as atividades executadas por ela para atingir seus objetivos
estratégicos — processos, funcdes e cargos, treinamento e capacitacao.

Quando se olha para dentro de uma organizacdo, percebe-se um
emaranhado de funcdes, cargos e tarefas, aparentemente desconexas e
dissociadas. Entretanto, ha um fio condutor que alimenta 0s processos,
buscando na atividade individual a caracterizacdo de cada etapa. Esse fio atua
costurando as agfes, fazendo com que a atividade tenha nexo, comego, meio e
fim, operacionalizando resultados. E o conhecimento.

A Customizagdo em massa das solucfes oferecidas pelas empresas exige
colaboradores cada dia mais multidisciplinares. O maior diferencial competitivo
das organizag¢des tem sido o conhecimento que ela é capaz de agregar para a
execucdao eficiente e eficaz de seus servicos.

“A Inteligéncia torna-se um ativo quando se cria uma ordem util a
partir da capacidade intelectual geral — ou seja, quando assume uma
forma coerente (uma mala direta, um banco de dados, uma agenda para
uma reunido, a descricdo de um processo); quando capturada de uma
forma que permite que seja descrita, compartilhada e explorada; e
guando pode ser aplicada a algo que nado poderia ser realizado se
continuasse fragmentado como moedas em um bueiro. O Capital
Intelectual é o conhecimento Util em nova embalagem.”

Tomas Stewart

A producdo de conteddo multimidia é uma area muito complexa e
especifica por natureza. Envolve dezenas de tarefas e equipamentos especificos
e habilidades diversas. Um dos principais gargalos mostrados € a atualizacao
dos conhecimentos sobre equipamentos - hardware e software, que
incrementam a producéao.

Outra dificuldade é a capacitacdo de recursos humanos, ja que ainda néo
h& a disseminac¢do do ensino de algumas atividades meio como a producéo.

A Seguir sdo apresentadas as fun¢des e cargos desejados na producéo de
conteudo multimidia em qualquer produtora/agéncia de Propaganda. Decidiu-se
especificar algumas fun¢gbes que sao estratégicas na producdo de video. As
demais séo apenas citadas.

Partiu-se para a analise dos capitais humanos necessarios e desejaveis,
para que a diretoria da Koba possa se utilizar do presente mapeamento na
contratacdo de profissionais especializados, seja de forma permanente ou na
execucao de servigcos temporarios, por “job”.

®> Thomas Stewart — Capital Intelectual — A nova Vantagem competitiva das
empresas. Pag 61.
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4.1 Tabela de fungbes (mapa das competéncias):

Areas de educacéo formal

Nome da Competéncia Perfil psicol6gico
~ . . . ) ] Tarefas desempenhadas
funcéo/cargo (conhecimentos tacito e explicitos) (conh. tacito) (conh. Explicito)

Prospect Capacidade de conquistar novos Forte capacidade |[= Marketing Captacao e prospeccéo de clientes;

(vendas) clientes; de organizacdo; s Publicidade Relacionamento direto com clientes
forte capital de relacionamentos; Habilidade de o MBAs e fornecedores;
Tendéncia ao aprendizado continuo; negociacao; s Vendas Participacdo em eventos como

Ousadia e feiras, seminérios, lancamentos, etc.;

Conhecedor das etapas do negocio do
negocio;

Capacidade de identificar
oportunidades;

Capacidade de comunicacéo clara e
fluente;

discernimento;

Alto desempenho
e dinamismo;

Pro-ativo;
Criativo;

Lider.

= Linguas (Inglés)

@ Cultura geral

Apresentacgédo de portfélio da
empresa, produtos e servigos;

Vende os produtos e servigcos da
empresa.

Mantém interface com clientes e
atendimento.

Atendimento

Capacidade de lidar com clientes
prospectados

Capacidade de organizacgéo interna.

Capacidade de negociar precos e
prazos.

Capacidade de lideranca e bom
relacionamento inter-pessoal;

Dinamico, pro-
ativo;
Paciencioso;
Forte raciocinio
l6gico;

Bom senso e
disciplina;

= Publicidade e
Propaganda,

s Marketing

o Cursos técnicos de
Atendimento;

o Vendas;

= Precificacao;

cuida do dia-a-dia da producéo dos
servi¢os solicitados pelo cliente;

controla e gerencia o fluxo de
informacao (imput e output) referente
ao andamento dos projetos em que
esta envolvido;

Estabelece prazos e metas para a
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Nome da Competéncia Perfil psicoldgico Areas de educagao formal
; ~ . . . . . Tarefas desempenhadas
uncgao/cargo (conhecimentos téacito e explicitos) (conh. tacito) (conh. Explicito)
Capacidade de resolver conflitos; Forte = Linguas equipe de producéo;
Viséo Global do projeto. argumentagao; = Profundo conhecimento Realiza interface com: cliente,
Capacidade para construir orcamentos dos mecanismo de Prospect, fornecedores e equipe de
e controlar custos. produc¢é@o multimidia. producéo.
Roteirista Capacidade de realizacdo de roteiros Criatividade; s Formacgé&o: comunicacao: escreve 0 projeto e a sinopse inicial;
para video/multimidia; Mente aberta = Jornalismo, Publicidade e Escreve o roteiro final e as
Dominio das ferramentas de producao para novidades; Propaganda ou Escritor; modifica¢des propostas pelo clientes,
multimidia; Curiosidade: = Conhecimento dos atendimento ou producao.
Ter um bom repertério cultural; Aprendizado processos produtivos da Interfacie com Atendimento e
continuo: empresa; producéo.
Agilidade; Assistir filmes de todas as épocas e
estilos;
Participar de congressos e entidades
de classe relacionadas ao meio.
Produtor 1 - Capacidade de compreender e Rapidez na acdo; |= Formacao superior na Executa o roteiro;

Competéncias
para atuar na
etapa de
producgéo

executar o roteiro;

Capacidade de se antecipar aos
problemas, previne situacdes dificeis e
apresenta solugdes para resolvé-las.

Capacidade de administrar conflitos;

Iniciativa;
Pro-ativo;

Organizacao
mental e l6gica;

Controle

area de comunicagao:

jornalismo, publicidade ou

relagbes publicas.

o Forte conhecimento em
producdo multimidia,

Realiza as tarefas de producédo
estabelecidas na Planilha de
Producéo:

Locacdo, figurino, alimentacgéo,
transporte, hospedagem,
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Nome da Competéncia Perfil psicoldgico Areas de educagao formal
~ . . . ) ] Tarefas desempenhadas
fungao/cargo (conhecimentos téacito e explicitos) (conh. tacito) (conh. Explicito)
Capacidade de trabalhar sob tensédo e emocional; s Conhecimento especifico estacionamento, equipamentos, infra-
pressao; de hardware e software; estrutura de energia elétrica, agua e
Forte capital de relacionamento telefonia;
(agenda completa de todos os Contrata e dispensa trabalhadores
fornecedores possiveis); temporarios; (elenco, montadores,
Capacidade de administrar maquiadores, cabeleireiros,
financeiramente um job; fornecedores diversos);
Administra financeiramente o job;
Presta contas das despesas
executadas;
Faz fechamento dos custos de
producéo;
Controla a execucdo das atividades
de producéo;
Produtor 2 - Capacidade de compreender e Rapidez na acdo; |= formacédo superior na faz levantamento de informacdes

Competéncia

para atuar na

etapa de pré-
producéo

executar a sinopse proposta;

Capacidade de se antecipar aos
problemas, de prevenir situacdes
dificeis e apresentar solugfes para
resolvé-las.

Capacidade de administrar conflitos;

Iniciativa;
Pro-ativo;

Organizacao
mental e l6gica;

Controle

area de comunicagao:
jornalismo, publicidade ou
relagBes publicas.

Forte conhecimento em
produc¢@o multimidia,

Conhecimento especifico

para a elaboracdo da sinopse do
projeto.

Faz levantamento da viabilidade
técnica;

Faz a identificacdo dos custos do
projeto;
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Nome da
funcao/cargo

Competéncia
(conhecimentos tacito e explicitos)

Perfil psicolégico

(conh. tacito)

Areas de educacéo formal
(conh. Explicito)

Tarefas desempenhadas

Capacidade de trabalhar sob tenséo e
pressao;

Possuir forte capital de relacionamento

(agenda completa de todos os
fornecedores possiveis);

emocional;

Capacidade de
lideranca e
comunicacao;
Detalhista e

perfeccionista;

Ligado no que
acontece ao seu
redor;

Econbmico e
pratico;

o

de hardware e software;

Cultura geral.

o

Mapeamento das necessidades de
recursos humanos e materiais para a
execucao do projeto.

Decupagem da sinopse.

Alimenta de informacdes a sinopse e
0 roteiros.

Produtor 3 —

Competéncia
para atuar na
area de
Coordenacéo de
Producéao

Forte capacidade de lideranca e
coordenacao

Capacidade de compreender e
identificar as etapas do roteiro;

Capacidade de administrar conflitos;

Capacidade de trabalhar sob tenséo e
pressao;

Capacidade de tomar iniciativas e
resolver problemas;

Visdo macro das
tarefas (holistica)

Organizacao

pessoal e mental.

Comunicacao
fluente

Dinamico;
Pro-ativo;

Detalhista,

Formacéo superior em:

Administracdo ou
comunicacao

Profundo conhecimento
das etapas de producao
de multimidia;

Ter atuado em TV aberta;

Conhecimento de
hardware e software.

Escreve a planilha de producéo a
partir do Roteiro Final aprovado;

Controla toda a produgéo a partir da
planilha de producao;

Estabelece o cronograma de
gravacao;

Solicita equipe, equipamentos e
material de consumo;

Prioriza a otimizacéo dos recursos
disponiveis (humanos, materiais e
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Nome da
funcao/cargo

Competéncia
(conhecimentos tacito e explicitos)

Perfil psicolégico
(conh. tacito)

Areas de educacéo formal
(conh. Explicito)

Tarefas desempenhadas

o

=]

Autonomia e discernimento;

Possuir forte capital de relacionamento

perfeccionista;

o |niciativa;

técnicos) nas gravacoes;
Estabelece os critérios que definem
as gravac0es (tipo de cenario,
figurino, equipe de atores, etc.);

Cobra resultados;

Faz interface com o Assistente de
Direcao, o Diretor e com o
Atendimento;

Assistente de
Direcéo

=]

Capacidade de organizacao mental;

Comunicacéo fluente e intensa com
todas as esferas de producéo;

Ter energia e dinamismo

Ter um excelente repertorio de
conhecimentos gerais (cultura do
Brasil, musica, artes, folclores,
artesanato, manifestac¢des culturais,
teatro, cinema, TV, etc.);

@ Organizado
@ Compenetrado

o Lideranca e
discernimento;

= Comprometiment
0 com o trabalho.

o Realizador

Formag&o superior nas
areas comunicagao:

Jornalismo, publicidade e
propaganda

Cinema

Cultura geral

Assessora o diretor do trabalho em
todas as etapas do projeto;

Organiza o fluxo do contetdo
artistico durante a etapa de produgao
e gravacado baseado no Roteiro Final;

Providencia os recursos de audio e
video necessarios para o
desenvolvimento completo do
trabalho (trilha, cenas de filmes, etc);

Orienta a decupagem e a montagem
do produto (multimidia);

Na falta do diretor, o assistente
responde por ele em todas as
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Nome da
funcao/cargo

Competéncia
(conhecimentos tacito e explicitos)

Perfil psicolégico
(conh. tacito)

Areas de educacéo formal
(conh. Explicito)

Tarefas desempenhadas

instancias;

Tem interface com o Atendimento, o
coordenador de Produc¢éo, equipe de
captacao (cinegrafista, diretor de
fotografia, etc.) e com o diretor do
job;

Diretor de Cena

E a autoridade méaxima no set de
gravacao;

Capacidade de tomar todas as
decisdes necessérias para o bom
andamento das gravagoes;

Capacidade de orientar a producéo da
sinopse e do roteiro;

Criativo
Dinamico
Organizado

Lideranca e
sinergia com a
equipe

= Formacdo nas areas de:

= Jornalismo, publicidade e
propaganda,

o Cinema

estabelece a exegese — linguagem,
ritmo, envolvimento, emocéo, razao -
da idéia principal do roteiro,
transformando as palavras em acéo;
Acompanha todas as etapas de
criacdo da idéia — sinopse - até a
realizacdo da mesma;

Motivador ~ e ;
Capacidade de conhecer todos os Prop&e modificagdes no roteiro ou na
processos de producdo. Realizador produgdo;
Ousado Faz interface com o Atendimento, a
producédo, o Planejamento e com o
assistente de direcéo.
Administrativo/Fi Capacidade de gerenciar recursos Organizado = Formacéo superior em Realiza todos os procedimentos
nanceiro financeiros, humanos, materiais e Dinamico Administracéo referentes aos processos
tecnoldgicos; or6-ativo = Desejavel MBA nas areas administrativos da empresa:
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Nome da
funcao/cargo

Competéncia

(conhecimentos tacito e explicitos)

Perfil psicolégico
(conh. tacito)

Areas de educacéo formal
(conh. Explicito)

Tarefas desempenhadas

Capacidade de relacionamento interno

e externo;

Capacidade de atuar em situacbes de

pressao e tensao.

Capacidade de resolucéo de
problemas.

Conhecedor das etapas de producéo
de video e multimidia

Dominio das ferramentas de
informatica e web.

o

Pratico e
pragmatico

o

a

de Processos, Gestéo
financeira, outras,

Linguas

Matematica financeira

Pagamentos de fornecedores;

Recebimentos de faturas e contas a
receber;

Administra o Capital Humano;
Pagamentos de taxas e impostos;

Pagamentos de insumos e custos de
producéo;

Efetua operacdes financeiras de
todos os tipos;

Efetua a administracao juridica de
contratos e rescisoes;

Efetua negociagbes de prazos e
precos;

Prové infra-estrutura para a perfeita
conducéo dos trabalhos da
produtora;

Mantém interface com o
atendimento, a producéo e todos os
colaboradores da empresa.
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4.2 OQutras atividades

Diretor de fotografia Montador Eletricista Maquiador/cabelereiro
Cinegrafista/cameraman Sonoplasta Motorista Figurinista Continuista
Auxiliar Operador de VT Reporter Engenheiro de telecomunicacdes
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5 Plano de Acéo

O plano de Acao proposto nesse projeto sera apresentado a diretoria da
Empresa para que sejam avaliadas as condi¢des de execucéo. Ele foi construido
baseado nas informacdes levantadas até o presente momento. Entretanto,
alguns fatores poderdo interferir na realizacdo das etapas ou nos prazos
propostos ja que a empresa nao possui rotinas estabelecidas e as tarefas
dependem de inimeros fatores ndo controlaveis.

O Plano de Agéo foi construido com a finalidade de atender a demanda
dos objetivos estratégicos criados na elaboracdo deste projeto. Os objetivos
estratégicos nasceram a partir da verificacdo da situacdo atual da empresa,
carente de ferramentas mais efetivas de controles e desempenho.

O mapeamento dos processos € uma agao que iniciou-se neste momento,
mas que ainda deverd ser executada com mais profundidade. Na etapa anterior,
situamos a empresa sob o ponto de vista de seus processos, mas abordamos
apenas um deles. O completo mapeamento esta contemplado no Plano de Acao.

O Mapeamento de competéncias é uma das metodologias necessarias na
estruturacdo a Empresa e que devera ser também complementada conforme
cronograma do Plano de Acdo. Em conjunto, outras acdes estratégicas foram
pensadas, justamente para atender a necessidade que a empresa tem de
implementar mudancas significativas — reducéo de custos - e ampliar sua receita
e 0 Marketshare.

70



Projeto Diretriz

6 Conclusao

A Koba Multimidia LTDA ndo sera mais a mesma depois deste trabalho
investigativo. Percebe-se claramente o empenho e a participacdo que a diretoria
da empresa demonstra., além da natural ansiedade em vislumbrar os futuros
resultados.

S6 essa situacao ja recompensa o esforco. Entretanto, percebe-se que a
Gestéo do Conhecimento e as ferramentas que ela nos oferece sdo um enorme
manancial de aprendizado e crescimento.

Ao olhar com uma viséo holistica sobre a empresa, tem-se em mente um
grande quebra-cabecas, mas a Gestdo do Conhecimento nos permite ver com
bastante clareza onde cada peca se encaixa e quais caminhos deve-se percorrer
para que elas sejam colocadas |4, cada uma no seu lugar.

A Koba, assim como outras centenas, talvez milhares de empresas tém
muito a ganhar com a Gestdo do Conhecimento. Cada novo processo
identificado, cada competéncia mapeada, cada custo analisado constituem uma
conjunto de informacdes relevantes e essénciais para que as organizacdes
superem 0s obstaculos e encontrem o caminho do sucesso.

As intensBes ao inicio deste projeto foram as de indentificar que
ferramentas seriam adequadas para auxiliar a Empresa a implementar melhorias
operacionais, reduzindo custos e otimizando o Capital Intelectual.

\

Chegou-se a conclusdo de que todas as ferramentas utilizadas neste
estudo foram validas e trouxeram grande contribuicdo para o futuro do empresa.
Os resultados servirdo de base para a construcdo do Plano Estratégico da Koba
Multimidia.

Espera-se que ao final dos prazos estabelecidos no Plano de Acéo para a
execucdo das acdes estratégicas, possamos ler novamente este projeto e
perceber muito claramente as mudancas realizadas e a conquista de bons
resultados.
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ANEXOS

MODELOS DE PROJETOS E DOCUMENTOS ANALISADOS

LATIN LOGISTIC
— Roteiro
— E-mails da producéo

— Questionario de Avaliacdo de Desempenho

AMIL
— Modelo de Proposta de producao de Midia CD-Card

CONTAX
— Sinpose do Projeto “No Escurinho do Cinema”

UNITE - TELEMAR

— E-mails de briefings
— Questionario de Avaliagdo de Desempenho

— Proposta de Trabalho — Levantamento de orgamento



