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Importancia e Necessidade do Planejamento
para as organizacoes




Necessidades da atividade

planejamento

Vontade de interferir no curso Interferéncia no curso dos eventos
dos acontecimentos Insatisfacdo com a situagao presente
Decisdes que constroem o futuro

Ex. a decisdao da Natura de instalacao de um planta produtiva e de pesquisa em

Belém
Enfrentar eventos futuros Decisdes passadas projetam-se nos eventos dos futuro
conhecidos ou previsiveis Situacao presente evolui de forma previsivel

Regularidade ou sazonalidade conduzem a fatos previsiveis

Ex. uma parte significante dos docentes ira se aposentar daqui a 5 anos, o que
acontecera, pois ndao ha orcamento para novas contratacdes?

Coordenar eventos e recursos Encadeamento de meios e fins
entre si Logica entre eventos independentes

Ex. empresa vai desenvolver um novo produto, necessidade de coordenacgao
entre a engenharia, fabrica, fornecedores, vendas,.......




OBIJETIVO:
. ~ » Declaracdo ampla e simples do que deve ser realizado.
Con CeltanaO » Resultado desejado do que se pretende alcancar, dentro de
um determinado periodo de tempo.

»META M ensuraveis
»é um estado futuro desejado que a organizacdo tenta imaginar.

»importante porque as organizacdes existem para um propasito.
»definem e declaram o propdsito da organizagao. I emporais
» especificam os fins futuros.

E specificas

A tingiveis
S ignificativas

gy

»PLANO:

»é um esboco para a realizacdo da meta e especifica as alocagdes de recursos, programacoes, tarefas e outras
acOes necessarias

» especifica os meios de hoje

»PLANEJAMENTO:
» significa determinar as metas da organizacdo e definir os meios (plano) para alcanca-las

»pensar antecipadamente



Tipo de Planejamento: MODELO DO PROCESSO da Administracao por Objetivo (APO)

O que estamos
tentando realizar?

Etapa 1- estabelecer metas e duracao
Etapa 2- desenvolver planos de acao

Metas estratégicas e
corporativas
Metas departamentais

Planos de acao

Periddica, formal
e informal

Metas individuais

Prazos definidos

Revisdo do progresso

Etapa 3- revisar o progresso

Tomar medida corretiva

Avaliar desempenho €

Etapa 4 — avaliar o desempenho geral



Tipos de Planejamento e Desempenho

> Planos de Uso Unico e Planos Continuos

Planos de uso unico:
o Desenvolvidos para realizar um conjunto de metas que nao serao repetidas no futuro
o Programas e projetos especificos

Planos continuos:

o Usados para proporcionar diretrizes para tarefas desempenhadas repetidamente
dentro da organizacao

o Politicas organizacionais: orientar o comportamento dos individuos e grupos a longo
prazo; decisdes prévias e padronizadas.

o Procedimentos (rotinas): estabelecem precisamente o que devem ser feito em

determinadas situaic")e5°| con"unto de atividades iadronizadaS'| descreve as reiras.



Tipos de Planejamento e Desempenho

> Planos de Uso Unico e Planos Continuos
Planos de uso unico:

Planos continuos:

»Planos de Contingéncia

Definem respostas da empresa a situacoes especificas (emergéncia, condicoes
inesperadas)

Planejamento da administracao de crise
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Objetivos/ Metas *Situagéo alvo
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Cronograma
Contingéncia

Métricas
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Processo de Planejamento

Papel ou funcao da organizacao

Por que e Quando ?

Onde e Como ?

O qué?




Metas e Planos Estratéegicos

Metas Estratégicas:

»declaracdes amplas sobre onde a organizacao quer estar no futuro

»referem a organizacdao como um todo, em vez de as divisdes ou departamentos

Planos Estratégicos:

»definem as etapas de acao pelas quais a empresa tem a intencao de alcancar as metas
estratégicas

»esboco que define as atividades organizacionais e as alocacdes de recursos necessdrias para
cumprir esses alvos



Meta estratégica:

»Melhorar a participacao no mercado de 15% para 20% durante
0S proximos trés anos

Planos estratégico:

1) Alocar recursos para o desenvolvimento de produtos novos e
competitivos com alto potencial de crescimento

2) Melhorar os métodos de producao para atingir producoes
mais altas a custos mais baixos

3) Conduzir pesquisas para desenvolver usos alternativos para
os produtos e servicos atuais



Metas e Planos Taticos

Metas Taticas:

» Definem os resultados que as principais divisdes e departamentos ou grupos precisam alcancar
para gque a organizacao possa atingir suas metas estratégicas.

Planos Taticos:

»Elaborados para auxiliar a executar os principais planos estratégicos e consequentemente
realizar uma parte especifica da estratégia da empresa

» Definem o que os principais departamentos e subunidades de uma organizacao fardo para
implementar o planejamento estratégico da empresa



Areas funcionais: principais

»Marketing: administra as relacdes da empresa com o mercado

»Producdo e Logistica: administra o fornecimento dos produtos e servicos da
empresa a seus clientes ou usuarios

» Pesquisa, Desenvolvimento e Inovacao de produto e servicos: administra a
producao de modificacdes e inovacdes nos produtos e servicos da empresa

» Financas: administra o dinheiro da empresa

»Recursos humanos: administra as relacdes da empresa com seus empregados

Centro de Competéncia
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Metas e Planos Operacionais

Metas Operacionais:

» Resultados especificos esperados dos departamentos, dos grupos de trabalho e individuos

» Precisas e mensuraveis (quantitativas)
»Reduzir a hora extra em 10% no proximo més

» Realizar 90% das entregas no horario
»Processar 150 formuldrios/semana

Planos Operacionais:

» Desenvolvidos para especificar as etapas de acdo para a realizacdo das metas operacionais e
para sustentar os planos taticos

»Descreve como as metas quantitativas serdo alcancadas

»ProgramacoOes e Cronogramas e Procedimentos



Manufaturar produtos de metal
o6 padronizados e personalizados
Missao . . S
para varias aplicagdes na industria
de maquina-ferramenta
12% de retorno sobre o investimento
Metas estratégicas 5% crescimento
presidente Nenhuma demissdo de funcionarios
Servico excelente para os clientes
Metas taticas ‘ Financeiro T
. . Proporcionar declaragdes . .
diretorias | mensais do orcamento para < Introduzir uma nova linha de produto
os departamentos danutaturad Aumentar’as vendas em 5% em novas
Ter apenas 2% do total de areas de mercado
contas inadimplentes | : : Abrir um novo escritério de vendasJ
. . | Gerente de contasa Gerente de vendas- regidao 1
Metas operacionais receber .
Y : atica Responder aos pedidos dos
Igar para as contas H
gerentes ginai):limplentes clientes em 2 horas
. sermamElimEmie 3 Cumpriria cota de vendas de
supervisores . - 120.600 unidades
Emitir as notas fiscais

\\ cinco dias ap6s a venda 4




Processo Planejamento: produz uma cadeia de meios e fins

Estratégico Operacional

. Define o
Define o _ .

comportamento futuro Define as acdes

comportamento futuro , . ,
s das areas especificas que permite
da organizacao . _

especializadas da realizar as metas

organizacao estratégicas e taticas

(areas funcionais)

Estratégias corporativa

. , . Realizar acoes é preciso
Estratégias de negdcio ¢ P

consumir recursos.
Utilizar recursos é
preciso fazer previsao.




Planejamento/
Gestao

Estratégico

Quem somos?

Onde estamos
hoje?

Missao, Visao,
Valores

Analise Interna
Analise Externa

Para onde vamos?

Visao de futuro
(objetivos
estratégicos

A\ 4

Como
chegaremos [a?

Direcao das
unidades de
negodcios

Formulacdo da estratégia: nivel




Planejamento Estratégico

E um processo que busca entender a posicdo atual de uma
organizacao, considerando o ambiente interno e externo, para
estabelecer metas, objetivos, acdes necessarias a fim de chegar na
posicao desejada.

O processo deve estar alinhado com a missao, visao e valores da
organizacao.

O gue se espera?

Maximizar os resultados e minimizar as deficiéncias utilizando
principios de maior eficacia, eficiéncia e efetividade.

Eficacia:

fazer as coisas
certas

Eficiéncia:
fazer as coisas da
maneira certa

Efetividade:
causar o resultado
esperado




Processo Gestao Estratégica

Analise dos

pontos fortes
e fracos

v

Es.tat:elec_irzlento da Andlise S\NNOT e R Implemerltagéo e . Contrgle
MISSH 0 formu!agao de estratégia estratégico
objetivos estratégia

Analise das
oportunidades
e ameacas

Centro de Competéncia,
s
)
=
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1) Estabelecimento da Missao, Visao e Objetivos

Missao
o Constitui a declaracao basica da razao da existéncia da organizacao

» Eurofarma

) Brasil, sempre.
ate 2017

Ampliando horizontes 2018

“Promover o acesso a saude e a qualidade de vida com
tratamentos a preco justo e operacgéo rentavel que
assegure o crescimento sustentavel da empresa e o
compartilhamento do valor gerado com colaboradores e
sociedade.”

Centro de Competéncia
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Visao Estratégica

o Explicita o direcionamento a longo prazo da empresa e sua intencao estratégica.

N
» Eurofarma

Brasil, sempre.

“Consolidar as operagdes da América
Latina e expandir para 0s principais
mercados globais, buscando o
reconhecimento de médicos e
comunidades, alavancados pelo
langamento de novos produtos e com
rentabilidade que permita o
crescimento sustentavel da
companhia.”

Centro de Competéncia,

GECIN
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Seremos uma das 3 maiores farmacéuticas de
capital regional da América Latina, lideres em
prescricao medica no Brasil e referéncia em
Inovacao e sustentabilidade. Com rentabilidade
crescente e 10% do portfolio protegido, 30% das
vendas virdo das operacdes internacionais.




Valores

Principios, normas ou padroes de conduta, que devem ser
respeitados e nortear todas as acoes da organizacao na sua
area de atuacao.

Centro de Competéncia
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» Eurofarma
’ Va Iores Brasil, sempre.

Agilidade

Comprometimento

Desenvolvimento sustentavel

Foco em saude

Empreendedorismo

Etica

Igualdade (diversidade)

Reinvestimento

Respeito

Resultado (desempenho ou performance)

Ampliando horizontes

https://mail.google.com/mail/?shva=1#inbox

. 30/08/2018
Centro de Competéncia
-8
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https://mail.google.com/mail/?shva=1#inbox

Examinar o
Ambiente
Externo

Avaliar os
Atuais
Missao

Objetivos

Examinar o
Ambiente
Interno
Competéncias
Criacao de
valor

| Oportunidades

Identificar

e Ameacas

(re)Definir
Visao?
Objetivos

|dentificar
pontos fortes

Implementar a
Estratégia de
Negdcio via
Mudancas em:
Lideranca
Projeto estrutural
Recursos
Humanos
Sistema de
Informacao

Controle
Estratégico

e fracos




S W

Quais sao nossas qualidades? O que podemos melhorar?
SWOT O que fazemos bem? O gue fazemos mal?
Quais recursos temos em maos? O que devemos evitar?

O que as outras empresas observam
como qualidade em nossa empresa?

o Strenghts: forcas
> Weaknesses: fraquezas

o Opportunities: oportunidades -
°c Threats: ameacas O , . .
Que obstaculos existem hoje a
Onde estdo as boas nossa frente?
oportunidades? O que o0 nossos competidores estao
Quais sdo as tendéncias da | | fazendo?
nossa competéncia? A mudanca na tecnologia esta

ameacando nossa posicao?

Centro de Competéncia,
-8
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=
GESTAO ESTRATEGICA D
INOVACAO E CONHECIMENTO|



SWOT

1) identificar os pontos fortes, pontos fracos, oportunidades e ameacas

2) Tracar estratégias que garantam o sucesso da empresa e contorne os problemas existentes,
auxiliando na tomada de decisao. Para isso, realizar a andlise SWOT Cruzada, e assim, analisar o
gue pode ser feito

2.1) Forcas x Oportunidades: estratégia de crescimento e desenvolvimento, investimento em
melhorais do que ja é bom.

2.2) Forcas x Ameacas: estratégia para afastar possiveis ameacas

2.3) Fraquezas e Oportunidades: estratégia adotada para amenizar suas fraquezas para que elas
nao atrapalhem as oportunidades

2.4) Fraguezas x Ameacas: estratégia para minimizar perdas e impactos negativos que esses dois
quadrantes podem causar na empresa

3) redefinir a visao (caso necessario) e implementar a estratégia de negdcio



Examinar o
Ambiente
Externo

Avaliar os
Atuais
Missao

Objetivos

Examinar o
Ambiente
Interno
Competéncias
Criacao de
valor

| Oportunidades

Identificar

e Ameacas

(re)Definir
Visao?
Objetivos

|dentificar
pontos fortes

Implementar a
Estratégia de
Negdcios via

Mudancas em:

Lideranca
Projeto estrutural
Recursos
Humanos
Sistema de
Informacao

Controle
Estratégico

e fracos




Em que

negocio
estamos? .
Estratégia Corporati Corporagio
- J
: Unidades de :
s e s . Unidades Unidades
EStrategla NegOCIO farmacéuticas Clzenzzg]eo alimenticias
\_ ' ‘ . )
( N
Estratégia Funcional Marketing Produgéo
. omo | S y

sustentamos
a estratégia
de negodcio?




" INFRAESTRUTURA . OFERTA CLIENTES

Atividades
chave

Relacionamento

com Clientes Q

Como? O que? Quem?

Ef

Rede [« Proposta de Segmentos ‘
de - Valor g de Clientes ,
Parceiros |
—, J /
Recursos | Canais
chave
- —é
Estrutura Ecanbess s
de Custos Beceiia
S
FINANCAS

Modelo de Negocio




Estratégias de Negocios Michael Porter

Principais acoes por meio das quais uma empresa compete em um setor ou
mercado em particular

o Estratégia de Liderang¢a do custo
o Oferecer um produto ou servico mais barato

o Acer ou Lenovo
o EMS ou TEUTO

o Estratégias de Parcerias

o Estratégia de Diferenciacao
o Projetar uma forte identidade propria, que a torne nitidamente distinta dos concorrentes

o Apple
o Pfizer

Centro de Competéncia
-8
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Estratégias Negdcios de Miles e Show

(desafios para adaptar ao ambiente)

Comportamento defensivo (Defenders)

o Foco estreito, altamente especializada e relutam em procurar oportunidades novas: empresas que
raramente modificam sua tecnologia, estrutura ou sistemas operacionais

Comportamento prospectivo (Prospects)

° Procuram novas oportunidades, sao organizacdes criadoras de exemplos, adotam inovagcdes mais
promissoras, empreendedoras

Comportamento analitico (Analyses)
o Atuam nos dois mercados, os mercados estaveis e os em processo de mudanca

Comportamento rea¢ao (Reactors)

o Atuam em ambientes turbulentos e de mudancas, mas a menos que sejam forcadas por pressoes
ambientais, as organizacoes ficam como estdo, sem fazer ajustes na sua estratégia



Processo Planejamento: produz uma cadeia de meios e fins

Tét|co Operacional

Estratégico

Define o

Define as acdes
comportamento futuro

o Define o especificas que permite
da organizacao :
comportamento futuro realizar as metas
das areas estratégicas e taticas
especializadas da
Estratégias corporativa organizagao Reali ~ :
.. , . . o ealizar acdes é preciso
Estratégias de negdcio (areas funcionais) ¢ P

consumir recursos.
Utilizar recursos é
preciso fazer previsao.




Planejamento Estratégico/ Tatico: Processo Sistémico

Visao sistémica é a capacidade que um individuo possui de “ver” a
sua empresa/organizacao como um todo. Integrar todos os setores.

O que torna a visdo sistémica uma grande caracteristica € que a empresa
precisa ter mais que metas e estratégias. E de suma importancia que todas as
pessoas estejam envolvidas nestes processos. E isso vai além das hierarquias da
empresa.

O bom gestor deve saber conduzir seus funcionarios para o caminho da
autolideranca como instrumento de trabalho.


https://www.eticosoftware.com.br/artigos/metas-de-vendas_
https://www.eticosoftware.com.br/artigos/planejamento-estrategico_

Marketing

» Acompanhamento e analise da concorréncia
»Andlise e selecao de mercados e clientes
» Andlise de comportamentos dos consumidores

»ldentificacdo de produtos e servicos que representam oportunidades para a
empresa

» Define o preco
» Definicdo da estratégia promocional

» Define o canal de distribuicao que o consumidor ird encontrar o produto

Definir a forma de relacionamento da empresa com seus mercados e clientes




Pesquisa, Desenvolvimento e Inovacao

» Desenvolvimento de conceitos de produto ou servico criados pelo mercado e/ou
pela evolucdo tecnoldgica e/ou legislacao

» Desenvolvimento de novos conceitos advindos da imaginacao criativa
» Definicao de linhas de produto e servicos e suas caracteristicas técnicas
» Desenvolvimento fisico de produtos e servicos especificos (prototipacao)

» Previsao de treinamento do pessoal para trabalhar e “vender” o novo produto
(marketing)



Producao e Operacoes

» Definicao da quantidade de produtos e servicos a serem fornecidos

» Planejamento e forma de implantacdo da capacidade produtiva

» Operacoes dos processos produtivos

» Planejamento, programacao e controle da producdo

» Compra e controle da qualidade e quantidade de matéria-prima, insumos, embalagens....

» Definicdo da localizacdo da planta industrial e dos armazéns de distribuicdo

» Definicao do arranjo fisico do processo produtivo ou das instalacdes para a prestacdo de servicos

» Mobilizacdo de recursos para distribuicdo fisica de bens e servicos (logistica)

Determina a capacidade de atender o cliente




Operacao

Gestdo de Gestdo da
Compras Distribuicao Fisica

Logistica

Gestao de Materiais

Gestao da Cadeia de Suprimentos




Entendimento  Analise da
necessidades opgoes de
tecnoldgidas do hova

Processo tegnologia

Fornecimentode dados\relevantes

Analise financeira-para
desempenho e decisoes

Entendimento capacidades
e restricdes dos processos
de producao

Entendimento das
necessidades de RH

Entendimento
das mecessidades
de sistema

Exigéncias de mercado

Desenvolvimento de _ _
recrutafento e treinamento Fornecimento\de sistemas para
projeto, planejamento e controle

e



Financas

» Todos os planos tém desdobramento financeiro

» Estratégico envolve: decisdes de financiamento e de investimento
» 0 consumo de dinheiro para realizar os planos das areas funcionais
» Necessidades de investimentos

» A escolha das fontes de financiamentos

» Impacto sobre o desempenho financeiro da empresa



Recursos Humanos

» Previsao de demanda de empregados para fornecer produtos e servicos
»Qualificacdes necessarias para o desempenho eficaz

» Estratégias de recrutamento, selecdo, tipos de treinamento, aconselhamento,
desenvolvimento, contratacao e reducao da forca de trabalho, etc

»Planejamento de sistemas de recompensas
» Relacoes trabalhistas

» Analise do desempenho do colaborador: Avaliacao de mensuracado do
desempenho (andlise de cargos e/ou competéncias)

» Produtividade, qualidade, inovacao, satisfacao, rotatividade, absenteismo,
qgualidade de vida



1

AVALIACAO DE DESEMPENHO

BASEADA EM CARGOS:

l

* BASEADA EM COMPETENCIAS:

OBJETIVO PRIMARIO

Avaliar o desempenho no cargo Avaliar competéncias individuais
ou grupais
Cargos adequadamente OBJETIV Competéncias adequadamente
desempenhados pelos ocupantes O FINAL aplicadas no trabaho pelas
pessoas
Adequacao dos ocupantes aos EFICIENCIA Adequacao das competéncias ao
cargos ocupados negocio da organizacao
Forga de trabalho adequada a0 . Resultado das competéncias
conjunto de cargos da organizacao EFICACIA aplicadas ao negocio da
organizacao
Cargos ocupados e bem Pessoas dotadas de competéncias
desempenhados na organizagao e essenciais do sucesso negocio da
organizacao
Cargos bem ocupados / custos de RETORNO SOBRE O Competéncias aplicaveis e
avaliacao do desempenho INVESTIMENTO aplicadas / custos de avaliacao do
desempenho




Processo Planejamento: produz uma cadeia de meios e fins

Estratégico

Define o
comportamento futuro
da organizacao

Estratégias corporativa
Estratégias de negdcio

Define o
comportamento futuro
das areas
especializadas da
organizacgao
(areas funcionais)

Operacional

Define as acdes
especificas que permite
realizar as metas
estratégicas e taticas

Realizar a¢Oes é preciso
consumir recursos.
Utilizar recursos é

preciso fazer previsao.




Planejamento OPERACIONAL

Consiste em definir O QUE a organizacdo
deve fazer para realizar os objetivos
estratégicos.

[ Técnicas }

Definir atividades e recursos.




Arvore de Atividades

Realizar um programa
de treinamento

Escolher o local e data

Selecionar a data
Contratar o local
Organizar o local

Organizar os professores

Organizar participantes

Montar a programagao
Convidar os professores

Fazer a divulgacao
Fazer a selec¢ao
Confirmar a participacao

Preparar o material

Estabelecer padrao de
estruturagdo e letra

Reproduzir o material

Verificar a qualidade da
impressao

J




TAREFAS 2016 ' ey 2017

Comprometimento Gerencial
Planejamento

Documentacédo do SGS
Treinamento

Promocao e Comunicacdao
Identificacdo e Andlise de Riscos
Avaliacdo e tratamento de Riscos
Documentacdo do SGS
Treinamento de Seguranca
Performance de seguranca
Medicdo e Monitoramento
Cormrecdes

Documentacdo do SGS
Treinamento

Conclusado

Tarefas reakzadas
Tarefas a realizar




Diagrama
de Rede

Atividade

Dependéncia

Duracéao

A
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Previsao de Recursos e Custos

Planejamento de recursos
Estimativa de custos
Elaboracao de orcamento
Cronograma de desembolso
Mao de obra

Material permanente
Material de consumo
Servicos

Custos unitarios

Duracao das atividades
Custos indiretos



iticas e Procedimentos

Po

Politicas orientam as acoes e implementacoes futuras

Procedimentos especificam quais atividades especificas devem ser
realizadas para cumprir uma tarefa maior ou objetivo ou politicas



ANVISA

POP’s

PROCEDIMENTOS
OPERACIONAIS
PADRAO

= N .
B & =i

Farmacias e Drogarias

RDC 44 de 2009
Manual de Boas Praticas
Farmaceéuticas

GUIA ORIENTATIVO PARA ROTULAGEM
DE PREPARACOES MAGISTRAIS,
ANALISE FISCAL E AMOSTRAS PARA
CONTROLE DE QUALIDADE



PROCEDIMENTO OPERACIONAL PADRAO
NUMERO DATA DA VALIDACAO: | DATA DA REVISAO:
POP: 14 01/07/2015 01/07/2017

PREFEITURA
MUNICIPAL DE
PARACATU — MG

TECNICA DE LIMPEZA E DESINFECCAO DE BEBEDOURO

EXECUTANTE: Auxiliar de servicos gerais

AREA: Higienizacao. desinfeccao e esterilizacao

OBJETIVO: Visa remover poeira e substancias aderidas no bebedouro. com o
objetivo de evitar a contaminacao da agua.

MATERIAIS:

e Dois baldes:

e Trés panos de limpeza;

e Escova para reentrancias:
e Agua;

* Detergente liquido:

e Touca;

e Botas;

e Luvas de autoprotecao:

* Alcool a 70%.

PROCEDIMENTOS:

1. Colocar o EPI;

2. Desligar o bebedouro da tomada;

3. Encher metade dos dois baldes., um com agua e outro com agua e
detergente:

4. Imergir o pano de limpeza no balde com solucao detergente e torcer:

5. Passar o pano no bebedouro. fazendo movimentos retos. sempre de cima
para baixo;

6. Molhar a escova no balde com solucao detergente;

7. Utilizar a escova para lavar ao redor do dispositivo de saida da agua e o
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Contexto contemporaneo dos negocios

Planejamento

o Gerar valor estratégico



