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ADMINISTRADORA DE CONSORCIOS RANDON OPTOU POR DESENVOLVER
INTERNAMENTE SEU SISTEMA DE GESTAO INTEGRADA

EXCLUSIVIDADE E PERSONALIZACAO CON-
TAM MUITO EM ALGUMAS SITUACOES. NO
CASO DA TI, quando se trata de ummodelo de negdcio

bastante especifico, ou mesmo um nicho, estas palavras
passam a valer ainda mais. Isto inclui desde a adapta-
¢do de um software para o modelo local até o desenvol-
vimento de uma plataforma completa para atender as
necessidades de determinada companhia. Esta segunda
situagdo exemplifica o caso da Randon Administradora
de Consorcios. Depois de enfrentar problemas com seu
sistema de gestdo, que estava obsoleto, a empresa optou
pela construgdo de um software proprio, que atendesse
a todas as especificidades do negocio.

Uma tarefa ardua, como se pode imaginar. A necessi-
dade de troca do sistema comegou a figurar como prio-
ridade em 2004, quando a companhia passou por um
redesenho de processos que culminou com um novo
planejamento estratégico. “Houve indicagdo de que o
sistema daquele momento atendia a apenas 47% do pla-
nejamento e isto nos fez ir ao mercado para troca-lo”,
relembrou Cicero Rech, coordenador financeiro, de TI
e de qualidade da Randon. Essa indicagdo era apenas o
primeiro e talvez o passo mais facil de toda a estrada

que seria percorrida. Rech, que esta ha pouco mais de 20

da§

anos na organizagdo, conhece bem o assunto implanta-
¢do de sistemas e amaior dificuldade, conforme contoua
InformationWeek Brasil, é que no Pais existem apenas
trés empresas especialistas em soluges para consércios
e nenhuma delas atendia aos objetivos da empresa.

Em 2006, ciente de que precisaria desenvolver o sis-
tema novamente, o coordenador partiu para buscas
de fabricas de software que pudessem fazer o traba-
lho com as especifica¢oes da Randon. Inicialmente,
a companhia queria alguma prestadora de servigo
que tivesse tido alguma especialidade em mercado
de consorcios. “Algo impossivel de encontrar”, cons-
tatou. Desta forma, o executivo optou por avaliar a
metodologia de trabalho e chegou a DB Server, que
tinha PMI. “Nosso negocio é muito especifico e esta
muito voltado ao setor financeiro.”

Fechado o contrato, passou-se ao desenvolvimento
do sistema. Como faltava a DB Server a experiéncia com
consorcios, as empresas estabeleceram um regime de
parceria. “Deslocamos pessoas da nossa equipe para a
DB Server. Mandamos os melhores para este projeto”,
detalhe Rech. No total, cerca de 60 especialistas estive-
ram envolvidos na produgao do software, sendo 15 da

Randon, que trabalharam — n&o a0 mesmo tempo, vale

66




O ha medida

ressaltar — durante 24 meses no desenvolvimento do
sistema de gestdo batizado de Génesis. “E muito com-
plexo, tinha casos de uso, adesdo, analise de crédito, pa-
gamento de parcela, contemplagdo, todos os processos
de operagao”, detalhou Rech, lembrando que esta era
apenas a primeira etapa de todo o projeto.

A implantagao do sistema de fato ocorreu em feverei-
ro de 2008 e, desde entdo, alguns ajustes foram necessa-
rios. A equipe, como era esperado, precisou passar por
treinamento, pois a forma de operar mudou. O software
é todo desenvolvido em plataforma web, o que facilitou
disponibilizar informagées para as mais de 300 reven-
das que a empresa possui em todo o Pais. “E em tem-
po real’, comemorou Rech, acrescentando que antes os
relatérios precisavam ser enviados por e-mail “Para os
clientes, ja tinhamos oferta de lance pela internet, mas
conseguimos melhorar os servigos”, contow, ao enume-
rar os ganhos com o novo sistema.

Sdo cerca de 90 usuarios diretos da plataforma, entre
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funcionarios Randon, sem contar todas as revendas que
tém o sistema a disposi¢do. De acordo com Rech, a ava-
liagdo é positiva, embora a companhia tenha ainda duas
etapas de implantacao pela frente.

Nesta primeira, foram contempladas as funcionalida-
des operacionais, desde a venda da cota até o encerra-
mento do grupo de consdcio. A segunda etapa consiste
em suportar o marketing de vendas, de forma que o
vendedor possa confirmar a adesdo ao consoércio via
PDA. A terceira fase esta relacionada a central de aten-
dimento ao cliente. Eles adquiriram CRM da Microsoft,
mas ainda ndo implantaram.

“Ha pontos de interligagao com do CRM com o Gé-
nesis [nome dado ao software] que ainda ndo estdo
concluidas”, adiantou, revelando que essas duas fases
estdao em andamento, mas sem wm prazo estabelecido
para encerramento como foi na implantagdo princi-
pal “Sdo para atender necessidades, melhorias conti-
nuas, ndo tem data para acaba1’”/, confirmou.

Todo o projeto estratégico, que inclui também o de-
senvolvimento do software, recebeu investimentos na
ordem de R$ 2,5 milhdes. A renovagdo do sistema de
gestdo ndo trouxe necessidade de atualizagdo de har-
dware, ja que, de acordo com Rech, a companhia costu-

ma fazer trocas constantes de equipamentos. »
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