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A importancia da alta dire¢cao no sucesso
da implantacao da Gestao por Processos

Marco A. Rolleri

Diretor Geral de Operacoes

«@ ibratin




O Que fazer

* Fazer o levantamento de processo no Departamento
Comercial

POR QUE?




Por que fazer?

e Existia um problema de estrutura organizacional
* Muita burocracia
 Reclamacdes de atendimento




Orcamentos

* Fizemos 3 orcamentos

CONSULTING
GROUP

MAPEAMENTO E GESTAO

| PORP : -
| HOCESSOS-8°M  Conheca o livro:

Metologia Gauss para
Mapeamento e Gestdo
POR Processos - BPM




Quebrando paradigmas BEM.

O problema esta no comercial ou ele é a ponta
do Iceberg?




Gestao por processos

* Processos ponta a ponta

* Tombamento da gestao

Vertical Funcional Processual

Funcional Com processos Com funcional

em sequndo plano

L]

em segundo plano

Gestdo Funcional
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Tradicional

Processos

Horizontais
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Estrutura orientada

Por processo




MApeamento

1) Fazer a lista de quem vai ser entrevistado. Dos
250 funcionarios foram entrevistados 72,
abrangendo todas as areas e unidades
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2) Cronograma de trabalho
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Mapeamento

3) Entrevistas/desenho
(primeiro AS IS — foco nas entregas)




Mapeamento

4- Validacao




Mapeamento Bﬁ@ay

5) Foram desenhados 612 fluxos, que totalizaram
/2 versoes \




Entregas

1) Foram definidos 09 Processos Ponta a Ponta
divididos em 62 Processos com os detalhamentos e os

encadeamentos logicos
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Proposta de valor Ibratin

Ambiente de Gestao

!

Ambientede  Ambiente Principal
Apoio
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Entregas

2) Oficinade indicadores

Indicadores
Encontrados




Entregas

3) Karoshis/Teians (Andlise e Melhoria — TO BE)

147 Karoshis

Ap. Ibratin
94%

Rep. Gauss

Ap. Gauss
46%

54%
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04% dos Karoshis sdo Quro
06% dos Karoshis s3o Prata
90% dos Karoshis s3o Bronze
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SCCIATION OF BUSINESS PROCESS ANAGEMENT PROFESSIONALS



Entregas

4) Planos de acao

:
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= Definigaoc da Estrutura de
Governania

= Produgio da Documentagdo
formal de Governanga

= MomeagEo e Implantacio da
Governanca

= CriagEo de Politicas

= Formalizagdo dos Foruns de
Decisgo

= Hierarquia de Documentagdo
= Processos para Procedimento

= Manualizacin Empresarial
[Padronizacio)
= Auditoriz de Processos

PA 002 - Escritdrio de

PA 004 - Vendas Complexas

®= |ndicadores de Processos
= Gerenciamento de Desempenho
dos Processos

# |nstituicdo da Estrutura de
Gestdo por processos

« Gestao de Vendas Complexas
« ELapas do Processs de Vendas

« A estrutura da Metodologia Solutty de
Wendas Complexas

= Implermnentagio da Venda Complexa




Entregas

5) Manualizacao (segundo AS IS) com foco na
padronizacao e melhoria continua dos
detalhamentos de cada tarefa







Barreiras organizacionais

Recursos
limitados

Organizacao
amarrada
status quo

Mapeamento
jogado fora

Pessoas
desmotivadas

Politica
Defesa de
interesses




Informacao
Engajamento




Desafio

O QUE GANHAMOS AONDE VAMOS:

COM ISSO?

Proposito comum
Com prioridades e
objetivos

Comprometimento
baseado em desafios
e recompensas

COMO ENVOLVER AS PESSOAS?
O QUE AS PESSOAS PRECISAM SABER?

QUAL EO MEU
PAPEL?

OQUEE
NECESSARIO?
Expectativas claras
por contribuicao
individual ou do time

Capacidade
construida por meio

do feedback e
aprendizado




Engajamento

E PRECISO CRIAR UMA CONEXAO EMOCIONAL

ENTRE O QUE SOMOS EO
QUE ESTAMOS FAZENDO...

| YR




Pensamento para Pensar!!

BEM-VINDO A
NEOEMPRESA!

“"OUSAR E PERDER O EQUILIBRIO
MOMENTANEAMENTE. NAO OUSAR E PERDER-SE”

Soren Kierkegaard

ASSCCIATION OF BUSINESS PROGESS MANAGEMENT PROFESSIORALS



Participacao de todos




Quebrando as Barreiras

Envolvimento direto da alta dire¢do

* O engajamento vem de Leituras obrigatorias

cima para baixo _ AMMER

A W. HERSHMAN

MAPEAMENTO E GESTAO
POR PROCESSOS - BPM

{Business Process Management)

Livros

Reunides explicativas

Ml Gestio Orientada 4 ENTREGA
~ por melo dos OBJETOS
METODOLOGIA GAUSS

Orlando Pavani Janior
Rafael Scucuglia

1
2
3. Exemplificacao por depto.
4

Conversas de corredor




Envolvimento da alta direcao




* Marcar reuniao para discutir processo

relacionamento pos-venda (aplicacao e

assisténcia técnica)




Rever todo o processo mapeado B[EN
ay

Pessoas envolvidas
CLIENTE
1. Representante
2. Analista comercial
3. Gerente de producao
4. Analista de laboratodrios
5. Passarinho
6. Analista de laboratorio
7. Gerente de producao
8. Analista comercial
9. Cordenadora comercial
10. Representante
11. CLIENTE
12. Representante
13. Gerente comercial
14. Técnico
15. CLIENTE
16. Diretor de producao
17. Gerente comercial
18. Representante
19. CLIENTE




Renovar ou Inovar

Renovar = melhorar aprimorar Inovar = inventar de novo com

com 0s mesmos valores novos valores




O que agrega valor para o nosso cliente? ”B'ﬁ@
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1. o técnico ir na obra

2. dar uma solucao rapida




Provocacoes

1. Sera que o técnico tem experiéncia e

discernimento para resolver na obra?

2. Quantas vezes o técnico trouxe um relatorio

gue o diretor técnico nao aprovou?

3. Para que envolver 8 pessoas no processo?

3
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ASSCCIATION OF BUSINESS PROGESS NANAGEMENT PROFESSIONALS



Pronto atendimento

1. Recebem a ligacao

2. Verifica endereco

3. Mandar viatura




BEM.

Como ficou

Como era
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Ganhos Eﬁ@ay

e Passamos de um atendimento de 15 a 20 dias
para 48 hrs na Grande SP e 5 dias no Brasil

e E 5 vezes mais provavel perder um cliente por
um processo ineficiente, do que por um
produto ruim.




Frase Eﬁ@ay

* “O analfabeto do século XXI nao sera aquele
gue nao sabe ler nem escrever, mas aquele
gue nao consegue aprender, desaprender e,

no fim, aprender denovo”

( Alvin Toffler)




Apresentacao

e Marco A. Rolleri
* Diretor Geral de Operacoes
e |bratin Industria e Comeércio Ltda

o Tel: 55(11)4443-
1400

e Cel: 55(11) 64500136
. marco@ibratin com.br
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http://www.ibratin.com.br/
http://www.ibratin.com.br/

