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Resumo

O PCP Bancdrio, proposto em uma institui¢cdo bancdria da regido dos Campos Gerais, no
estado do Parand, criard um sistema descentralizador que possa planejar e controlar as vendas,
utilizando-se de uma nova ferramenta chamada forecasting. O sistema poderd trazer aos
funciondrios que possuem contato direto com o cliente, dados e informacdes altamente
relevantes para conquistar as vendas, tendo assim um controle especifico das necessidades
reais da organiza¢do no momento exato da venda.

Palavras-chave: Producdo; Planejamento e controle; Descentralizacdo.

1. Introducao

Ao dirigente ou administrador de empresas, nos dias de hoje, é recomendédvel possuir uma
serie de caracteristicas inerentes e indispensdveis a sua gestdo, dentre elas: reciclar
permanentemente seus conhecimentos, saber comunicar, ter capacidade de resolver conflitos,
e acima de tudo, saber valorizar e motivar constantemente seus funcionarios. No caso de uma
instituicdo bancdria, ou de um gerente de banco, ndo ¢é diferente, o administrador necessita ter
uma serie de caracteristicas, recursos, dados e informagdes para garantir o sucesso de sua
gestao.

Cabe assim propor um sistema o qual crie uma nova modalidade de venda de produtos e
servigos bancdrios, denominado PCP Bancério. Descentralizar a informagao, fazendo com que
ela atinja tanto o cliente interno quanto o cliente externo serd o foco do trabalho, assim estara
a disposi¢ao do funciondrio de varejo, o qual é ligado com o cliente e responsdvel direto pela
obtencdo de lucro da organizagdo, um mecanismo pelo qual ele consiga planejar e controlar
suas vendas de acordo com a real necessidade de sua agé€ncia. Através desse mecanismo,
conseguird saber-se qual funciondrio estard atingindo um maior nivel de rentabilidade e
lucratividade, permitindo a possibilidade de premia-lo e motiva-lo pelo alto grau de
desempenho.
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De acordo com Cezar(2002), hoje é mais importante que as pessoas sejam parte integrante do
negocio, estejam em sintonia com o que a empresa espera delas e saibam o que podem esperar
da organizacdo. Dentro desse conceito, pretendemos aplicar o sistema em vendas de produtos
e servigos tais como, cartdo de crédito, fundos de investimento, limites de crédito e
empréstimo, titulos de capitalizacio, seguros, consorcios e débito automatico.

Este artigo tem por objetivo demonstrar como a fun¢do PCP pode atuar lado a lado com a
venda produtos bancdrios, sistematizando e auxiliando os funciondrios responsdveis a
aumentar a produtividade das suas vendas, bem como sua estima e motivacdo. Em uma
instituicdo bancaria o maior potencial de vendas estd nos funciondrios que tem o contato
direto com o cliente, gerentes e escriturdrios, estes sdo os alvos analisados em nosso artigo, a
qual foi realizada numa institui¢cio bancdria situada na regido dos Campos Gerais e a qual por
motivos éticos, denominaremos de Banco Trianon.

2. Programa de planejamento e controle bancario do Banco Trianon

Uma institui¢do bancdria tem o mesmo objetivo de uma empresa comum, obter retorno sobre
o seu capital e maximizar a sua riqueza, porém faz isto de modo diferente, “alugando” o seu
capital e proporcionando a seus clientes a possibilidade de investimentos. A venda de
produtos e servigos tende a atingir tanto a sociedade em forma de pessoa fisica como em
forma de pessoa juridica, objetivando assim o crescimento corporativo e pessoal da cidade na
qual a organizacdo esteja instalada. Atualmente os bancos investem muito em sistemas, os
quais demonstram grande quantidade de informag¢des gerenciais, de modo assim, que possam
comparar o desenvolvimento de agéncias, regionais, diretorias e dos préprios bancos como
um todo.

Hoje as maiorias das grandes organizacdes financeiras contam com estes sistemas, os quais
possam permitir aos gerentes uma grande quantidade de dados que compilados possam gerar
informagdes de punho muito abrangente. No exemplo do Banco Trianon nio é diferente,
pode-se conhecer qual a posi¢do de sua agéncia dentro da esfera regional e também de toda a
rede bancdria a qual a agéncia pertence. Outra caracteristica é reconhecer a posi¢do dentro do

municipio em que o trabalho é efetuado, comparando as captagdes financeiras com seus
principais concorrentes.

Porém como podemos vivenciar, esta grande quantidade de informagdes limita-se a uma
pequena parcela de funciondrios, no caso aos gerentes. Os responsaveis pela apresentacdo e
venda destes produtos e servicos, ou seja, os funciondrios das agéncias de varejo, aqueles que
realmente possuem o contato com os clientes, acabam por ficar alienados as informagdes, as
quais de alguma maneira poderiam auxilid-los no cumprimento das suas metas e objetivos e
conseqiientemente no crescimento de sua organizagdo como um todo.

Atualmente o banco estudado possue uma grande cesta de produtos e servigos, que sdo
disponibilizados aos seus clientes de forma a orientd-los a obter os recursos necessarios ao seu
desenvolvimento. Capital de giro, cheque especial, débito automatico, descontos de
duplicatas, cheques e promissorias, empréstimo pessoal, financiamentos imobilidrios, rurais e
de bens gerais, capitalizacdes, seguros, planos de previdéncia, consorcios, cartdo de crédito,
fundos de investimento, entre outros produtos e servicos, abrangem uma carteira muito
diversificada, que de alguma maneira podem ser compiladas em grupos, os quais irdo
representar como a instituicdo comporta-se na venda dos mesmos, de acordo com a clientela
disponivel. Por exemplo, consegue-se saber a porcentagem de dinheiro aplicado em fundos de
investimento e a porcentagem aplicada em poupanca dentro da clientela pessoa fisica. Desta
maneira pode-se fazer um trabalho, priorizando uma orienta¢do mais voltada para aplicagdes
com rendimento superior, caso a porcentagem de fundos esteja menor que a aplicacdo em
poupanca. Assim podemos notar que o ndmero de indices que podem ser criados é
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incrivelmente grande, os quais podem ser desenvolvidos com o intuito de auxiliar a
organizacdo numa nova visao estratégica a fim de diversificar e aumentar a sua rentabilidade.
Como toda grande organizacdo, € vdlido lembrar que o Banco Trianon também possue um
sistema de metas, que € estipulado pela alta geréncia, de acordo com a necessidade real
enfrentada pela organizacdo como um todo. Essas metas mensais sdo repassadas em forma
simples e geral, ficando a cargo da geréncia repassar esta informacdo para os demais
funciondrios.

Niao podemos esquecer de citar que esta institui¢do trabalha muito com o fator motivacional
de seus empregados, pois o stress adquirido diariamente por eles é muito representativo, e
considerando assim, os funcionarios que atingirem as metas definidas pela alta ctipula,
acabam por serem premiados de alguma forma, é fato, e percebe-se isso de maneira muito
visivel. Porém € de se salientar que pelo potencial de seus sistemas, os resultados do trabalho
das equipes de varejo acabam por serem pouco divulgados dentro do dia a dia da organizacio,
fazendo com que o funciondrio que esteja diretamente ligado com a produg@o bancéria ndo
possua um controle sobre a sua pontuacao diante a alta dire¢do.

3. A descentralizacao no programa de objetivos bancarios

E de conhecimento piiblico as vantagens que a descentralizacio pode proporcionar a uma
organizacdo, “a descentralizagdo permite que as decisdes sejam tomadas pelas unidades
situadas nos niveis mais baixos da organizacdo, proporcionando um considerdvel aumento de
eficiéncia...as pessoas que vivem os problemas sdo as mais indicadas para resolvé-los no
local, economizando tempo e dinheiro” CHIAVENATO(2000).

A descentralizacdo nas agéncias varejistas, podera assim aumentar o nivel de eficiéncia e
motivacdo dos funciondrios de mais baixo escaldo, aproveitando melhor o tempo e a aptidao
destes, evitando que fujam a responsabilidade, por ser mais fécil recorrer as regionais ou ao
chefe, ou ainda, perdendo vendas ou clientes por ndo poderem resolver as questdes sobre 0s
ambitos a qual estdo inseridos.

Dentro das vantagens, podemos ainda citar dentro do d&mbito bancdrio mais uma vantagem
descrita por Chiavenato (2000), na qual ele afirma que a descentralizagdo “permite a
formagdo de executivos locais ou regionais mais motivados e mais conscientes dos seus
resultados operacionais. A estrutura descentralizada produz gerentes gerais em vez de simples
especialistas”

Podemos sugerir ainda, que o volume e a complexidade das decisdes se reduzem, facilitando
o trabalho dos gerentes de alta cupula. Deixando para os altos funcionarios as decisdes
estratégicas e o controle das operacdes.

Sendo que o objetivo deste trabalho é a sugestdo da criacdo de um sistema, o qual consiga
criar uma maneira facil e direta na venda de produtos e servigos bancdrios, podemos entio
afirmar que “em uma organizagdo descentralizada, a acdo pode ser empreendida com maior
rapidez para resolver problemas, mais pessoas contribuem para as decisdes e é menos
provavel que os funciondrios se sintam alienados em relacdo aqueles quem tomam as
decisdes”. ROBBINS (2003).

Assim sendo concordamos que o beneficio trazido por um sistema descentralizado acaba
sendo essencial para as institui¢des financeiras estudas, j4 que de uma maneira rdpida acaba
atendendo as mudancas ocorridas em todo o mercado. Enfim € védlido colocar uma citacio de
Charles Darwin, no qual o naturalista afirma que "ndo sdo as espécies mais fortes que
sobrevivem, nem as mais inteligentes, mas as mais sensiveis as mudancgas." Breve
interpretacdo que acreditamos ser aplicada perfeitamente no mercado financeiro.
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Porém ¢ de suma importdncia e aten¢do lembrar que a descentralizacdo possui suas
limitacdes, as quais devem ser conhecidas, para que assim suas caracteristicas ndo acabem
influenciando negativamente no processo decisorio da organizacdo. “A padronizagdo e a
uniformidade trazem a vantagem da reducdo de custos operacionais. A descentralizacio
provoca perda de uniformidade nas decisdes. Porém reunides de ‘“coordenacdo” entre os
escritorios centrais e o pessoal regional que desempenha a mesma fungdo podem reduzir tal
problema.” (CHIAVENATO 2000). Vale ressaltar que quanto maior a quantidade de
informagdo repassada maior deverd ser o poderio intelectual das pessoas afetadas. Para isso
nada mais importante que um bom treinamento efetuado com o intuito de orientar os
participantes do sistema em questao.

4 Proposta para o sistema de planejamento e controle da producao bancaria (PCPB)

A proposta apresentada a seguir tem apenas como simples objetivacdo a qualidade revertida
em prol da organizagdo Banco Trianon com a aplicacdo do sistema de PCPB utilizando-se de
uma ferramenta chamada descentralizacdo. Esta ferramenta aplicada trard aos funciondrios

uma maneira rdpida de acesso a informagdo necessdria as prioridades encontradas no
momento mais atual possivel.

Utilizando-se de informagdes ja existentes na instituicdo financeira estudada, o sistema
buscara atender-se de indices de rapido cdlculo e de importancia suma da hora da venda do
produto e do servigo bancdrio.

Vale lembrar que o conceito de planejamento e controle da produgdo, anteriormente muito
estudado da drea industrial, serd muito utilizado como base para a drea de vendas. Podemos
notar que os estudos do PCP da 4rea de vendas vém sendo muito utilizados por novos
administradores, e hoje ganha uma denominacdo diferente, chamando-se forecasting, o qual
tem por objetivo a avaliacdo da carteira de clientes atuais e das oportunidades de negdcios
identificadas.

Para uma utilizag¢do do sistema de forecasting eficaz, € necessiario mapear as oportunidades
que ajudard o funciondrio da drea de vendas a identificar quais oportunidades serdo mais
importantes para a empresa, em termos estratégicos e financeiros, quais serdo mais faceis ou
mais rdpidas de executar, qual o grau de relacionamento com cada cliente, qual a
reciprocidade financeira dele com o banco, o perfil de cada cliente e qual a sua
disponibilidade de investimento. Com estas informac¢des em maos vocé terd condigbes de
criar um plano de a¢do junto a cada cliente de acordo com as estratégias de sua empresa € o
mais importante: estard realizando uma proje¢do de vendas com real potencial de ser
executada e convertida em resultados para a sua empresa. Com as oportunidades identificadas
e registradas em seu mapa de oportunidades e a previsdo de vendas definida, estd na hora de
executar as vendas.

5 Conclusao

A drea de vendas, hoje em dia, ndo mais pode atuar sozinha em uma organizacio. E inevitdvel
a cooperacdo mutua para que a instituicdo consiga atender rdpida e eficazmente a todas as
mudangas e necessidades ocorridas no mercado globalizado. A atuacdo através de um sistema
descentralizador de informagdes, acreditamos noés, seja a melhor forma de vender atingindo os
verdadeiros mercados potenciais estimados e assim ampliando o foco de atendimento ao
ptblico como um todo.

Planejar e controlar uma produgdo ndo diz respeito somente ao ato de criar e industrializar um
produto, acreditamos estar intimamente ligado a maneira de vender. Essa maneira de vender
deve ser planejada e controlada, pois a venda ndo é somente a troca de interesse monetario
pelo produto propriamente dito, mas sim uma forma de conquistar e fidelizar o cliente como
se estivesse criando um vinculo direto de relacionamento. Conhecer as necessidades tanto da
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organiza¢do como do cliente traz uma 6tima ferramenta para disponibilizar eficientemente os
recursos necessarios a ambos. E assim que a institui¢do estudada pode criar e especializar a
sua maneira de vender de uma maneira tnica, diferenciando-se nesse mercado financeiro
altamente competitivo.
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