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Para todas as agées em nossas vidas tragcamos um caminho
com alguns objetivos e perseguimos isso. Esse ato, tdo
automdtico em nosso cotidiano, € a estrategial

Estratégias sdo caminhos que definimos para chegar
a algum lugar! Obviamente, diferente daquele de onde
estGvamos.

Fazemos isso em nosso dia a dia e devemos fazer isso com
nossas empresas!

Em que situagdo vocé gostaria que sua empresa estivesse
daqui a seis meses? E daqui a um ano?

A resposta para isso embasard a estratégia da sua
empresa. E a definicdo de caminhos que te ajudem a levar
O seu nhegocio do estdgio atual para um estdgio de futuro
desejado e possivel.

A definigdo e a gestdo da estratégia colocam sua
empresa em movimento. E é exatamente nesse ponto que
vamos te ajudar!




Aqui vocé tem um apoio técnico e consultivo para a sua
empresa.

Além de boas informagdes, trouxemos um material util e
aplicavel.

Fique & vontade para rabiscar, fazer as atividades e interagir
com todo o conteudol

Queremos que sua empresa prospere, e entender de
Estratégia e Gestdo pode te ajudar.

Vamos juntos? O Sebrae estd com vocél
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POR QUE ESTRATEGIA E GESTAO SAO IMPORTANTES?

Estratégia é importante porque direciona os seus esforgos
para onde vocé e sua empresa querem chegar. Simples assim.

Com certeza vocé tem um compromisso para hoje ou
amanhda. Seja qual for, vocé precisa definir algumas acdes
que possibilitem que vocé alcance o seu objetivo. Caso
ndo haja o minimo de planejamento, comprometimento e
Gestdo, vocé corre o sério risco de ndo cumprir com o seu
compromisso.

O mesmo se aplica & sua empresa. Vocé ndo iniciou o seu
negécio achando que todo dia seria igual, correto? Porque
simplesmente os dias ndo sdo iguais. Tudo muda. Sua
empresa precisa estar atenta a essas mudancas e pensar
no futuro. Tragar caminhos para o futuro da sua empresa
aumenta as chances de sucesso do seu hegocio!

Definir Estratégia e realizar Gestdo significa estar em
movimento, é estabelecer compromissos para a sua empresa.

COMO ESTRATEGIA E GESTAO PODEM TE AJUDAR?

Primeiramente, € importante entender alguns conceitos
bdsicos para que vocé consiga estruturar a sua Estratégia
com mais clareza.

Isso tem a ver com formalizar seus objetivos e planos

de agdo. Essa formalizagdo faz parte do Planejamento
Estratégico, que é o processo de elaborar a Estratégia de
uma organizagdo e definir como ela pode ser alcangada. Em
outras palavras, a empresa reconhece a sua situagdo atual
e faz uma projecdo de futuro, define como ela deseja estar
daqui a alguns anos.



O Planejamento Estratégico € um processo sistémico que vai te
ajudar a definir o melhor caminho a ser seguido para atingir um
ou mais objetivos dentro de um contexto previamente analisado.

Para isso vocé deve cumprir trés etapas macro:

— Compreender os fatores que

impactam o seu negdcio em nivel tanto macro quanto
setorial. No nivel macro, vocé deve prestar atencdo as
questdes econdmicas, sociais, politicas e tecnolégicas. Ja no
nivel setorial, vocé precisa analisar as questdes especificas
do seu setor de atuag¢do, como concorrentes, fornecedores,
tamanho e crescimento do mercado, tendéncias e
comportamento do consumidor, por exemplo.

— Ndo existe uma regra geral para

estabelecer metas, mas crid-las servird como um impulso
para que vocé coloque sua empresa em movimento. Suas
metas precisam ter estas cinco caracteristicas:

SMART EXPLICACAD

ESPECIFICA METAS DEVEM SER ESPECIFICAS,

(SPECIFIC) CLARAS, OBJETIVAS E SEM ESPACO PARA
QUESTIONAMENTOS NO FUTURO A RESPEITO
DE SEU FOCO.

MENSURAVEL SE NAO FOR MENSURAVEL, NAO SERA

(MEASURABLE) POSSIVEL DEFINIR SE A META ESTA SENDO

CUMPRIDA OU NAO.

ALCANGAVEL PELAS O RESPONSAVEL POR ATINGIR A META DEVE

PESSOAS PERCEBER QUE E POSSIVEL ATINGI-LA
(ACHIEVABLE) DENTRO DO TEMPO DEFINIDO.

RELEVANTE PARA METAS DEVEM SER RELEVANTES PARA

A ORGANIZAGCAO O NEGOCIO. EM GERAL, DEVEM ESTAR
(RELEVANT) ATRELADAS AO AUMENTO DE ENTRADAS E

REDUCOES DE SAIDAS DE CAIXA.

TEMPO DEFINIDO E O PRAZO MAXIMO EM QUE A META DEVE SER
(TIME-BOUND ) ATINGIDA.

Esses conceitos serdo muito importantes na formulagdo de
objetivos e indicadores.
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— Sdo as agdes, as iniciativas que deverdo

ser realizadas para cumprir com as estratégias definidas. Por
exemplo, o que deve ser feito para aumentar as vendas?

Esta € a principal dica para que vocé defina as agdes do seu
plano. Para todas as metas estabelecidas pergunte-se: o
que deve ser feito para conseguirmos cumprir com isso? Tenha
suas ideias, registre, defina recursos e o tempo das agoes;
assim, vocé caminhard para estruturar o Planejamento
Estratégico do seu negdcio.

Esses trés itens sdo a base para a Gestdo Estratégica da
sua empresa. E o que ajuda a definir aquilo que precisa ser
monitorado para que consiga cumprir com os objetivos que
vocé estabeleceu.

Ndo se assuste. Embora possa parecer algo dificil, o
Planejamento e a Gestdo estdo ao alcance de todos os tipos
de empresas. O importante é vocé conhecer o geral e em
seguida pensar: como adaptar isso tudo para o meu negécio?

Lembre-se sempre: o Sebrae estd aqui para te ajudar! Conte
com a gentel



O QUE SUA EMPRESA PODE FAZER?

Agora que ja compreendeu a importdncia da Estratégia e
como desenvolvé-la, vamos definir o que vocé pode fazer
para cada uma das etapas da Gestdo Estratégical

Lembre-se: nosso foco € te ajudar a colocar agdes em
pratica e melhorar a competitividade da sua empresal

6 Passos para vocé desenvolver a gestdo estratégica da
sua empresa

PASSD 1: NEGOCIO

Estd diretamente ligado a dar um significado unico para
as atividades da sua empresa, a fim de evitar que ela seja
percebida de maneira imprecisa.

O que sua empresa faz? A resposta pode ser um tanto ébvia,
como, por exemplo: vende pipoca, vende carnes, vende
roupas, presta servigos de chaveiro, entre tantos outros...

Porém, essa obviedade € muito pouco para embasar uma
Estrategia mais robustal

Vocé precisa ampliar o seu entendimento sobre qual é o seu
modelo de negécio!

Um modelo de negdcio é a légica de como sua empresa cria,
entrega e captura valor! Valor, nesse caso, estd relacionado
aos beneficios gerados e percebidos pelo seu cliente e &
capacidade do seu negoécio de ganhar dinheiro com isso.

Entdo, se vocé vende pipoca, € legal saber para quem

estd vendendo e quais as melhores formas de atingir e ser
percebido por essas pessoas, além dos recursos necessarios
para tornar o seu negocio possivel e as despesas relacionadas.
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Existe uma ferramenta pratica que é muito utilizada e te ajuda
nessa andlise: o Canvas do Modelo de Negécio. Trata-se de um
quadro com nove blocos interligados, que permite analisar o seu
Modelo de Negdcio tanto para definir ou redefinir Estratégias
quanto para desenvolver novos produtos e servicos. Confira as
orientagdes e preencha o Canvas da sua empresa:

MEU MODELO DE NEGOCIO

Negécio:

COMO?

Parcerias principais

Rede de fornecedores e parceiros
que ajudam a sua empresa a
funcionar

Atividades Principais

Acodes importantes que sua
empresa deve realizar para fazer
seu Modelo de Negdcios funcionar

Recursos Principais

Recursos mais importantes
exigidos para fazer o Modelo
de Negdcios funcionar

Estrutura de Custos
Todos os custos envolvidos na

operagdo do seu Modelo de Negdcios

MEU MODELO DE NEGOCIO
COMO?

6 Parcerias Principais

M Atividades Principais
Ml

Negécio:

{ﬁ} Recursos Principais

[ ] $ Estrutura de Custos

QUANTO?

12

0 QUE?

.-

Proposta de Valor
Qual o seu pacote de
produtos e servicos e
o valor que ele possui
para seus clientes

QUANTO?

0 QUE?

-

L)
Proposta de Valor

Data:

PARA QUEM?

Relacionamento com Clientes
. . . Tipos de relagdo que sua empresa

m estabelece com clientes para

conquistd-los e manté-los

Criado por:

Canais

Como sua empresa se comunica
e alcanga seus clientes para
entregar sua Proposta de Valor

n\

Segmento de Clientes

Quem sado os clientes que vocé pretende
atender? Eles tém um perfil especifico?
Como eles estdo agrupados? Onde eles
estdo localizados?

Receitas
Dinheiro que a empresa gera. Quando
e como vai receber dos clientes

Data:

PARA QUEM?

@ @ ¢ Relacionamento com Clientes

Criado por:

Canais

Q Segmento de Clientes

?é.ej Receitas



Chamamos o preenchimento do Canvas de “modelagem
do negodcio”, isso porque € um processo de “idear” e
desenvolver a forma e a légica que o seu negdcio terd. Vale
destacar: pode ser usado para negocios ja existentes em
uma revisdo estratégica (que € o seu caso) e para quem
tem uma ideia de negdcio.

Para efeitos estratégicos, ter clareza disso te ajudard na
busca precisa por informagdes macro e setoriais do seu
negocio.

Existem outras ferramentas e abordagens que também
podem te ajudar nesse primeiro passo, mas a agilidade do
Canvas pode ser um ponto extra em sua preferéncia.

/ DICA \

E muito importante compreender qual é o propdsito
do seu negdcio, a causa delel Isso estd diretamente
relacionado ao seguinte raciocinio: toda e qualquer
empresa no mundo so existe por duas razodes:
resolver problemas de pessoas ou atender a
necessidade de pessoas. Quando vocé tem clareza
disso, o desdobramento de sua Estratégia e Gestdo
torna-se mais coerente.

- /

Para fazer isso, dedique-se a uma intensa reflexdo a dois
blocos do Canvas do Modelo de Negdcio: Segmento de
Clientes e Proposta de Valor.

13



14

Segmento de Clientes sdo pessoas com problemas ou
necessidades em comum. Em suma, o publico-alvo do
seu negocio.

Proposta de valor é o conjunto de produtos, servicos e
beneficios que a sua empresa ofertard para resolver os
problemas e necessidades das pessoas.

Sua Proposta de Valor precisa ser totalmente alinhada as
“dores” dessas pessoas. Chamamos de dores os problemas e

necessidades ndo atendidas dos Segmentos de Clientes.

Em resumo, vocé precisa desenvolver empatia e compreender
profundamente o que as pessoas precisam.

O legal disso tudo é que temos uma ferramenta pratica para
te ajudar nisso: o Mapa de Empatial

Conheca aqui e preencha o seu agora mesmo!

NOM@:. ... .o Idade.:.............
O que
PENSA E SENTE?

O que A &} O que

OUVE? \ VE?
O que

FALAEFAZ?
Quais sdo as DORES? Quais sdo as NECESSIDADES?




Para fechar sua andlise, utilize o Circulo Dourado, uma
ferramenta que te ajudard a encontrar o propodsito do seu
negocio e orientard sua empresa a agir em funcdo dele!
Trata-se de um diagrama simples, em que vocé comega
pelo “por qué?”

O que Fazer
(Produto/Servigo)

Como Fazer
(A Maneira)

Por que Fazer
(A Causa)

Muito bem, agora que vocé ja sabe qual € o seu Modelo de
Negocio e o propésito da sua empresa, vamos em frente!

15



PARA IR MAIS ALEM

- - Conheca o Guia Essencial para
Modelagem e Proposta de Valor do
Sebrae Minas

PASSO 2: AMBIENTE E ORGANIZACAD

Definido o seu negécio, é hora de olhar para pontos
externos e internos mais especificos a fim de encontrar

as oportunidades e ameacgas e as forgas e fraquezas
relacionadas ao seu mercado e sua empresa. Popularmente
essa andlise é chamada de Matriz FOFA, que vem de sua

sigla original em inglés, SWOT.

Essa andlise te ajudard a diminuir alguns riscos e também a
perceber possiveis oportunidades para inovar. Vamos para a
pratical Analise as perguntas a seguir, responda e preencha

a Matriz FOFA da sua empresal

PARA DENTIFICAR AS FORCAS:

+ Qual o seu maior diferencial competitivo?

» Como é a qualidade dos seus produtos/servicos?

+ Qual é o grau de agilidade para atender seus
clientes?

« Qual é o nivel de satisfagdo de seus clientes?

- Vocé tem uma boa capacidade?

- Tem recursos financeiros que permitem investir no
negécio?

- Sua equipe é engajada?

- Tem planejamento estratégico bem-estruturado?

+ Possui um bom modelo de governanga?

- Possui ativos (imoéveis, equipamentos etc.)?

PARA IDENTIFICAR AS FRAQUEZAS:

« Ainda ndo tem um diferencial competitivo relevante?

» Seus produtos/servi¢os ainda carecem de uma
melhor qualidade?

« Tem problemas de prazo de entrega?

» Tem um indice de reclamagdes/devolucdes alto?

» Ndo consegue atender locais que possuem boa
demanda?

« Faltam recursos financeiros para investimento?

« Tem uma alta rotatividade de pessoal?

+ Ainda ndo tem um planejamento estratégico
estruturado?

» N&o consegue realizar reuniées de avaliagdo de
desempenho?

- Estd defasado tecnologicamente?

16

PARA IDENTIFICAR AS OPORTUNIDADES:

» Mudancga na politica econémica do governo vai
favorecer?

+ Algum tributo serd reduzido?

+ O crédito ao consumidor vai ser ampliado?

+ A taxa de juros vai ser reduzida?

» Uma linha de crédito com taxa de juros reduzida serd
langada?

+ O poder aquisitivo vai aumentar?

+ Ha uma tendéncia surgindo que vai favorecer a venda
do seu produto?

« A concorréncia precisa de sua ajuda?

- Terd acesso a uma nova tecnologia?

« Vai ser langado um produto complementar ao seu?

PARA IDENTIFICAR AS AMEACAS:

« Seu produto/servigo pode se tornar obsoleto?

- Ha novos competidores surgindo no mercado?

+ Os concorrentes estdo mais bem posicionados?

» Seus produtos podem ser copiados?

+ Ha possibilidade de perda de bons funciondrios para a
concorréncia?

- Mudangas de leis podem gerar dificuldade ao negécio?

- Automatizagdo de processos pode inviabilizar o
negoécio?

» Pode faltar mao de obra?

+ Pode faltar matéria-prima?

- Tem previséo de alguma catdstrofe natural ou guerra?



FORCAS OPORTUNIDADES

FRAQUEZAS AMEACAS

/ DICA \

E importante que as informagdes levantadas sejam
extremamente honestas. O foco deve estar na

realidade, e ndo em como seria “o negocio ideal”. Ndo
\sejq nem muito otimista, nem muito pessimista. /

Que tal deixar sua andlise ainda mais robusta?

Entdo reflita, analise e responda as questoes
a seguir. E um complemento ao seu Canvas do
Modelo de Negécios.

17



ANALISE SWOT

Refletindo sobre como o Modelo de Negdcios € influenciado pelo mercado, avalie:

PONTOS FORTES E FRACOS DA PROPOSTA DE VALOR

PERGUNTA - PARCIALMENTE |

1 Nossa Proposta de Valor estd alinhada com as necessidades dos clientes?

2 Nossos clientes estdo satisfeitos ou temos reclamagdes frequentes?

AMEACAS E OPORTUNIDADES PARA A PROPOSTA DE VALOR

PERGUNTA - | PARCIALMENTE |

1 Hd substitutos disponiveis para nossos produtos e servigos?

2 A concorréncia ameacga oferecer melhores precos ou mais valor?

3 Podemos obter novas fontes de receitas adaptando nossos produtos e
servigos ou oferecendo novos aos clientes?

PONTOS FORTES E FRACOS DOS CUSTOS E RECEITAS

PERGUNTA - | PARCIALMENTE |

1 Nossas margens sdo adequadas?

2  Temos fontes de receita recorrentes e compras repetidas e frequentes?

3 Nossas fontes de receita sdo diversificadas, isto &, ndo dependemos de
uma Unica fonte de receita?

4 Na maioria das vezes, obtemos as receitas antes de incorrer nos custos?

Nossos precgos estdo adequados ao mercado? Cobramos pelo que os
clientes estdo dispostos a pagar?

6  Nossa estrutura de custos estd adequada ao nosso Modelo de Negécios?

AMEACAS E OPORTUNIDADES PARA OS CUSTOS E RECEITAS

PERGUNTA - | PARCIALMENTE |

Nossas margens sdo ameagadas pela concorréncia?

2 Existem custos que ameagam crescer mais que as receitas a eles associadas? |

3  Temos oportunidades de venda cruzada internamente com parceiros?

4 Hd outras fontes de receitas podemos desenvolver?

5 Podemos aumentar pregos?

6 Podemos reduzir custos?

18



PONTOS FORTES E FRACOS DA INFRAESTRUTURA

PERGUNTA - | PARCIALMENTE |

Nossos prlnapcus recursos sdo dificeis para a concorréncia COpIOI"”

2 Disponibilizamos os recursos na quantidade certa, na qualidade exigida ou |
na hora certa? :

3 Executamos com eficiéncia, eficdcia e qualidade as atividades-chave?

4 Nossas atividade-chave sdo dificeis de ser copiadas pelos concorrentes?

5 Ha equilibrio entre a execugdo interna e terceirizagoes?

6 Temos boas relagdes com fornecedores e parceiros?

AMEACAS E OPORTUNIDADES PARA A INFRAESTRUTURA

PERGUNTA - | PARCIALMENTE |

A gqualidade dos nossos recursos estd ameagada de alguma forma?

2 Agqualidade de nossas atividades estd ameagada de alguma forma?

3  Corremos o risco de perder fornecedores ou parceiros?

4  Estamos muito dependentes de certos fornecedores ou parceiros?

5 Podemos utilizar recursos de menor custo com os mesmos resultados?

6 Que recursos principais podem funcionar melhor se terceirizados?

7 Podemos padronizar algumas atividades-chave?

PONTOS FORTES E FRACOS DA RELAGCAO COM CLIENTES

PERGUNTA - | PARCIALMENTE |

1 A taxa de perda de clientes é pequena?

2  Abase de clientes estd bem segmentada?

3 Estamos permanentemente prospectando novos clientes?

4 Nossos canais sdo eficazes e adequados aos clientes?

S A empresa possui um relacionamento de proximidade com os clientes?

6 Nossa marca é forte e consolidada?

19



AMEAGAS E OPORTUNIDADES PARA A RELAGAO COM CLIENTES

PERGUNTA - | PARCIALMENTE

Nosso mercado pode ficar saturado?

2  Os concorrentes estéio ameagando nossa participagdo de mercado?

3  Qual a probabilidade de perdermos clientes importantes?

q Nossos Canais podem se tornar inadequados?

5  Nosso Relacionamento com Clientes corre o risco de se desgastar?

Podemos atender novos Segmentos de Clientes ou atender melhor os
clientes atuais?

7 Podemos aprimorar a eficiéncia e eficdcia dos Canais?

8 Podemos encontrar novos Canais?

9 Podemos aumentar as margens atendendo diretamente ao cliente?

10 Hda potencial para aprimorar o pés-venda e as relagdes com clientes?

11 Podemos aprimorar a personalizagdo?

12 Identificamos e “nos livramos” de clientes ndo lucrativos?

13 Precisamos automatizar alguma relagdo com o cliente?

Ainda sobre o estudo do ambiente de negdcio,
recomendamos que dé atencdo especial d Andlise de
Concorréncia. Quais sdo os principais concorrentes do
seu negoécio? O que eles fazem melhor que vocé? E o que
fazem pior?

Uma ferramenta dagil que pode te ajudar é a Curva de Valor.
A Curva de Valor te ajuda a ter uma visGo comparativa entre
os concorrentes. Veja o exemplo ficticio de trés restaurantes
bem mineiros...

20



n W b g O N

= UAI —— INVENTA DI BUTUCA

\
& o o 3 O % 2 o
&
& S & & o3 %20 O &
N N QO g s O g &
¥ O w ° S ¥ 53¢
S & 9 %8 & &0
& d
v v ¥

Sejamos praticos! Agora é a vez da sua empresa

1. A primeira etapa é observar que atributos
os clientes valorizam e que critérios usam
para decidir qual solugdo adquirir;

2. No lado direito da legenda preencha o nome
da sua empresa;

3. Nos demais espagos escreva o nome de
cada concorrente e use cores diferentes;

4. No grdfico, o eixo X representa os critérios
da sua avaliacdo;

S. Preencha cada critério de valor como preco,
design, custo, canal de venda, qualidade;

6. ldentifique os que sdo valiosos para o

cliente;

Avalie onde estd cada empresa de O a 100;

Preencha com um ponto no grdafico;

Conecte os pontos relativos a cada empresa

e veja como é representado o valor para

cada uma.
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Andlise dos Competidores do(a)

Nome da empresa
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PARA IR ALEM

\ Acesse o PNBOX do Sebrae Minas e
/ tenha acesso a vdarios recursos que
\ vdo te ajudar, entre eles Andlise de
Concorréncia.

Para finalizar esta etapa, hora de uma revisdo com foco em
gerar agdes praticas!

Este exercicio vai te ajudar a construir a Matriz do Oceano
Azul (eliminar - reduzir - elevar - criar) e refletir sobre como
entregar mais valor para o cliente e superar a concorréncia.

Analise seu ambiente de negdcio e responda: o que deve ser
eliminado, reduzido, elevado e criado?

Preenchemos um exemplo com dados de um restaurante
ficticio para te ajudar na utilizagcdo da matriz.



Elimine os atributos em que ha Identifique quais atributos devem
muita competicdo e que, de téo ser elevados acima dos padroes.
explorados, ndo sdo determinantes Liste caracteristicas que aumentam
de compra. Avalie os fatores que a rentabilidade e o desejo de
ndo sdo valorizados pelo cliente. compra do cliente.

* Toalhas de mesa * Cortes especiais de carnes

* Guardanapos de pano * Preco em comparagdo aos de

* Funciondrio de balanca concorrentes similares

* Frota particular de motos * Espaco kids com equipe de

do delivery recreagdo

Avalie se seu produto ou servigo Descubra atributos relevantes
estd supervalorizado e se perderda para os clientes que ndo foram
tempo investindo neles. Avalie explorados por outras empresas.

se os custos aumentaram, sem
contrapartida de ganho.

* Variedade de sobremesas » Ambiente tematico
» Complexidade do cardapio * Ingredientes orgdnicos
* Plantas ornamentais * Mesas compartilhadas

* Variedade de vinhos

Volte ao seu Modelo de Negécios. Serd que ele é
capaz de criar a diferenciagdo que vocé propoe
em sua Curva de Valor? Analise cada um dos
blocos e preencha no quadro o que pode ser
incluido, aumentado, reduzido ou excluido.
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Parceiros-chave

Recursos-chave

Atividades-chave

Estrutura
de custos

Proposta de Valor

Canais

Relacionamento
com Clientes

Segmento de
Clientes

Receitas

PARA IR ALEM

Um livro essencial para vocé diferenciar
O seu negdcio da concorréncia: “A
Estratégia do Oceano Azul”, de W. Chan
Kim e Renée Mauborgne
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PASSO 3: MISSAD, VISAD E VALORES

O proéximo passo da sua Estratégia é definir a Missao,
Visdo e Valores da sua empresa. Esses itens, tdo cldssicos
no Planejamento Estratégico, cumprem uma fungdo de
orientacgdo total para as etapas seguintes, afinal trata-se
de: o0 que sua empresa faz, para onde ela estd indo e quais
competéncias organizacionais sdo imprescindiveis para o
Seu sucesso.

Se vocé usou o Canvas |d no primeiro passo, serd muito simples
definir sua Missao, Visdo e Valores! Eles estdo totalmente
relacionados & Proposta de Valor, ao propésito do seu negocio.

Veja as definigdes e exemplos:

MISSAOQ: Sintetiza o propésito da empresa de existir.
E sua razéo de ser.

Veja como exemplo a missdo do “Restaurante UAI":
Servir refeicées de extrema qualidade em um
ambiente acolhedor e diferenciado.

VISAO: E a situagdo a que a empresa deseja chegar
(em um periodo definido).

Veja como exemplo a visdo do “Restaurante UAI":
Consolidar-se como um dos restaurantes preferidos
dos turistas que visitam BH.

VALORES: Sdo os ideais de atitude, comportamento
e resultados que devem estar presentes nos
colaboradores e nas relagdes da empresa com seus
clientes, fornecedores e parceiros.

Veja como exemplo os valores do “Restaurante UAI™:
Hospitalidade, simpatia, proatividade, inovagao,
respeito as pessoas.

25



Hora de registrar o seu trio de Missdo,
Visdo e Valores

Missdo Visdo Valores
\ PARA IR ALEM
’\ Faca ou revise seu trio Missdo, Visdo e
Valores

Fluxo Gestdo Estratégica

A partir de agora, sempre que vir
este sinal, utilize o Fluxo Gestdo
Estratégica, na pagina 39, para
preencher os principais pontos
relacionados ao seu negocio e fixar
o conteudo de forma pratical
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PASSO 4: 0BJETIVOS GERAIS

Sdo definidos considerando-se toda a andlise e definicdes
feitas até aqui. Trata-se de o que sua empresa deve fazer.
E a forma ampla da atuacdo da empresa para chegar a
missdo com o melhor desempenho, estruturagdo e retorno
para o negocio.

Faz todo sentido vocé pensar sobre agdées que sua empresa
deve realizar agora que tem clareza do que compde o seu
negoécio, em qual cendrio ele estd inserido, o que faz, para
onde estd indo e quais sdo os seus valores.

Tendo essa base técnica juntamente com a Visdo de Futuro,
é chegada a hora de responder: o que sua empresa precisa
fazer para chegar 1a? Em resumo, sdo agées macro e amplas,
por isso chamamos de Objetivos Gerais!

Fluxo Gestdo Estratégica

Va para a pdgina 39 e preencha
o template com o objetivo da sua
empresa

PASSD 5: ESTRATEGIAS GERAIS

Agora que ja sabe o que sua empresa deve fazer, chegou a
hora de definir como vai fazer. Chamamos isso de Estratégia
Geral. A premissa é simples: para cada Objetivo Geral, vocé
deve ter ao menos uma Estratégia Geral. E assim vocé afunila
o seu Planejamento Estratégico rumo a a¢ées ainda mais
especificas que te ajudardo a fazer a gestdo do seu negdciol

As Estratégias Gerais sdo um conjunto de agbes para obter

os resultados almejados, resultantes da defini¢do dos seus
Objetivos Gerais!
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« “ Fluxo Gestdo Estratégica

Va para a pdagina 39 e preencha as
Estratégias Gerais da sua empresa

PASSO 6: ACOES

Chegamos a etapa mais especifical A medida que vocé
desenvolveu seu Planejamento Estratégico, percebeu que
todo o processo estd interligado e que ele vai ficando mais e
mais objetivo.

E a Ultima etapa em um processo de planejamento que estd
todo alinhadol

Neste ultimo passo € o momento de vocé definir as agdes
especificas relacionadas tanto as Estratégias Gerais quanto
as dreas funcionais do seu negocio, a saber: mercado,
finangas, pessoas, inovagdo e leis.

Percebe que, ao fazer isso, vocé estd “amarrando” toda
a gestdo da sua empresa em rela¢do aos objetivos e
estratégias estabelecidas?

Isso é Gestdo Estratégical Nos a chamamos assim porque ela
tem orientagdo de futuro. Vocé gerencia sua empresa a partir
de objetivos futuros e andlise de dados do presente momento.



( “ Fluxo Gestdo Estratégica

Va para a pdgina 39 e preencha as
acdes da sua empresa

Sé gerencia quem mede! Este é o “mantra” da gestéo. E
simplesmente impossivel gerenciar sem informagées a serem
medidas.

Por isso, para cada a¢do definida, vocé deve criar aquilo que
chamamos de “Indicador”.

6.1. Gestao por Indicadores

So6 é possivel gerenciar o que se mede. S6 se mede o que
se define, e s6 definimos o que compreendemos. Por isso
os indicadores de gestdo sdo importantes, pois medem a
diferenga entre a situa¢do atual da empresa e a situagdo
desejada relacionada a metas, objetivos e estratégias.

Os Indicadores apontam o caminho e funcionam como as
principais referéncias para vocé saber se estd na direcdo
certa. Os Indicadores fornecem uma base objetiva para que
vocé identifique problemas, defina prioridades e verifique os
esforcos para a melhoria da sua empresa.

Mas, afinal, como construir um Indicador de Gestdo?

Levante os dados disponiveis na empresa. Chamamos de
“dados” qualquer conhecimento simples sobre algo e que ndo
passou por nenhum tratamento, por exemplo: o valor de uma
Unica nota fiscal.

A partir de um conjunto de dados vocé vai obter as
informacgoes. Nesse caso, a soma de diversas notas fiscais
gera informagdes sobre o faturamento da sua empresa
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em determinado periodo, digamos que seja mensal. Ao ter
informacgodes, € possivel gerar os Indicadores - que nada mais
sdo que a divisdo de duas informacgdes.

Por exemplo: a diferenga entre o faturamento do més atual e o
faturamento do més anterior dividida pelo faturamento do més
anterior lhe dard a taxa de variagdo, que, multiplicada por 100,
serdigual a taxa de varia¢do do faturamento em percentual

Faturamento do més: RS 15.000,00
Faturamento do més anterior: RS 12.000,00

Taxa de variagdo =15.000,00 -12.000,00 =
3.000,00/12.000,00=0,25 x100 = 25%

Existem dois tipos de Indicadores: Indicador de Resultado,
aquele que mede se os objetivos e metas da empresa foram
atendidos, e os Indicadores de Processo. Cada Indicador de
Resultado leva aos Indicadores de Processo, que medem

se as agodes e recursos utilizados pela empresa estdo sendo
utilizados com eficiéncia. E basicamente uma relacdo de
causa e efeito: Indicadores de Resultado medem o alcance dos

resultados, enquanto os Indicadores de Processos medem os
esforcos para construir esses resultados.

6.2. OKRs - Uma forma dgil de estabelecer e gerenciar
indicadores

A metodologia dos OKRs (Objectives and Key Results, ou
Objetivos e Resultados-Chave) te ajuda a definir objetivos
claros e as agdes para segui-los. Tudo isso em um unico
lugar. E pratica e 4gill

- empresas de todos os portes que precisam



aprender a gerenciar seu time de colaboradores em dire¢do
aos resultados esperados.

- definir objetivos e resultados-chave da

empresa, de cada drea e de cada membro da equipe,
incluindo os sécios.

— a adogdo é simples e, ao mesmo tempo, cria

um sentimento de desafio pessoal em cada colaborador.

Na hora de comegar a implementar OKRs no seu negécio,

tenha estes beneficios em mente:

« Tornar o processo de definicdo de objetivos mais
disciplinado e consistente.

« Esclarecer expectativas aos colaboradores, a fim de que
todos trabalhem em prol das coisas certas.

« Possibilitar melhor comunicagdo e conversas por meio da
transparéncia.

« Estabelecer indicadores para medir progresso e sucesso.

« Alinhar objetivos de ponta a ponta.

Pronto! Agora vocé ja sabe em que a metodologia se baseia.

Confira um exemplo prdtico e veja como é simples!

« Objetivos sdo o que vocé deseja alcancar: “Melhorar o
atendimento do time de vendas”.

* Resultados-chave sdo como vocé vai alcangar o objetivo:
“Capacitar 100% do time de vendas em atendimento ao
cliente e negociagdo no primeiro semestre”.

Os objetivos precisam ser significativos, tanto
pessoalmente quanto para a companhia, devendo ser
apoiados por todos. Ja os resultados-chave explicam como
vocé vai chegar Id e também devem ser mensurdveis, com
um nuimero limitado e um prazo.
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S ideias de objetivos e resultados na
ﬂ&, Metodologia OKR

@ PARA IR ALEM

Para facilitar, que tal registrar alguns dos OKRs da sua
empresa com o Canvas de OKRs a seguir?

VISAO ESTRATEGICA

Quais sdo os direcionadores estratégicos da organizagdo?
Quais sdo as ambig¢bes da organizagdo?
'l Quaissdoas grandes metas da organizagdo para o ano?

Objetivos Resultados-chave Principais apostas Areas impactadas
Quais sdo os objetivos que Quais sdo os resultados Quais seriam as principais Quais sdo as dreas
devem ser alcangados? esperados? Existe alguma iniciativas para alcangar o da organizagdo que
data-alvo para que os OKR? contribuirdo paraa
resultados sejam alcangados? execugdo do OKR?

= =

© Raphael Donaire Albino 2019

metricasageis.com.br

/ DICAS

Ndéo defina muitos objetivos. “Menos & mais”
Tenha resultados-chave mensurdaveis

3. Ndo tenha mais do que 3 resultados-chave por
objetivo

=

da organizagdo
S. Evite resultados-chave orientados por tarefas
(ex: entrega de projetos)
\6. Foque resultados-chave orientados ao negécio

4. Deixe os resultados visiveis para todas as pessoas

~

J
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E como implantar um Sistema de Indicadores?

Definindo os Objetivos Estratégicos: estes devem estar
relacionados com a missdo e visdo de futuro da sua empresa.

Para estabelecer esses Objetivos, responda:

- Como quer que sua empresa esteja daqui a um ano?

« Para quem vocé venderd, fard negécios?

« O que vocé precisa para isso?

« Qual o tamanho do seu sonho para o seu empreendimento?

Ja fizemos isso, correto? Entdo é chegada a hora de
vocé definir aquilo que serd medido para cada agdo que
estabeleceu e que estd diretamente relacionada aos
Objetivos e Estratégias do seu Planejamento Estratégico
conforme o diagrama da pdgina seguinte.

O ideal é estabelecer OKRs, metas Smart, Indicadores para
cada uma das dreas funcionais. Porém, sugerimos que inicie
com um ou dois a fim de aprender e incorporar aos poucos.



PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

ANALISE ANALISE
DO AMBIENTE DA EMPRESA

« Critérios de Gestao

» Competéncias

Macro e Setorial Organizacionais

* Recursos

AMEéCAS N EGOC|O N PONTOSEFORTES
Genéricas

OPORTUNIDADES PONTOS FRACOS

« Areas Funcionais

AMB|ENTE~X da Empresa
ORGANIZACAO

MISSAQ VALORES

Sintetiza o S3o0 os ideais de atitude,

proposito da Vl SAO comportamento e

empresa existir. resultados que devem estar
E sua razao de ser E a situacdoem que a presentes nas relagdes
empresa deseja chegar da empresa

OBIJETIVOS GERAIS

Trata-se de o que sua empresa deve fazer

ESTRATEGIAS GERAIS

Agora gue ja sabe 0 que sua empresa deve fazer,
chegou a horade definir como vai fazer

ACOES

MERCADO FINANCAS PESSOAS INOVAGAO




FLUXO GESTAO ESTRATEGICA

Va para pdgina 39 e preencha os
OKRs da sua empresa

QA PARA IR ALEM

7, O Sebrae Minas tem uma plataforma

% online para Gestdo de Indicadores que
pode te ajudar bastante: € o FOCUS!
Conheca e inicie sua Gestdo por
Indicadores!

Veja também 18 ferramentas
essenciais para desenhar o futuro do
seu negocio

CONCLUINDO

Parabéns! Empresas que possuem uma Estrategia
definida, por mais simples que seja, se destacam, afinal
estdo em movimento! Ndo é fdacil, mas é extremamente
recompensador e importante.

Uma Estratégia te coloca rumo ao futuro, mobiliza esforgos
e recursos e torna a jornada empreendedora mais
desafiadora. Sdo os desafios dosados que nos motivam a
acgdes de superacgdo.

Por isso, definir as Estratégias do seu negécio é provocar vocé
a se superar!

Conte com o Sebrael Estamos aqui para vocél
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PARA IR MUITO MAIS ALEMI

\ USE

Kit de ferramentas para Modelo de

¢
\ Negocios

Ferramentas visuais para
estrategistas

6 ferramentas para o Planejamento
Estratégico da sua empresa

Planilhas para encarrar sua Gestdo
sem medo

LEIA

Construa e execute seu
Planejamento Estratégico
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PARA IR MUITO MAIS ALEMI

APRENDA

Confira os cursos on-line
disponibilizados pelo Sebrae

Acesse os cursos presenciais
oferecidos pelo Sebrae Minas
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SEBRAE

0800 570 0800

(O (31) 3314-2808
sebrae.mg

(@sebrae.minas

f fb.com/sebraemg
O twitter.com/sebraeminas
@ youtube.com/sebraeminas

B sebraemgcomvoce.com.br

in linkedin.com/company/sebrae-mg




