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Gerenciamento e Controle de
Qualidade/ MARKETING/ Vendas.

PESSOAS: Colaboradores /Parceiros/
Clientes/ Consumidores/Fornecedores

Objetivos/ Metas/ Agoes/ Visao Estratégica A
' Orcamento/ Receita/ Procedimentos/
| Produgdo/Logistica/ Distribuicdo/
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No novo cenario de negocios

Deve ser entendida como:

Planejamento (1 Gerando valor estratégico

Organizacao (1 Construindo uma organizacao dinamica

Lideranca (1 Mobilizando pessoas para contribuir com novas
solucoes

Controle J Aprendizagem e mudanca continuas
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TEORIAS DE LIDERANCA

Teorias do Comportamento

Teorias Situacionais ou Contingenciais

Teorias do Carisma




Caracteristicas
de um Lider

» Criar e dar a visao » Manter contato constante (ndo deixar a

. equipe sozinha na jornada
» Conhecer e escutar a equipe quip J )

» Zelar pelos resultados (acompanhar as

» Definir metas desafiadoras, superaveis e tarefas)

viaveis
o »Deixar as pessoas tomarem decisoes
» Delegar e Trabalhar e Contribuir P

. . N »Servir aos outros
» Analisar a situacao

. » Reconhecer um bom trabalho
» Incentivar

: : , » Possuir visdo focada
»Criar ambiente de trabalho saudavel para

proporcionar crescimento e sucesso » Conquistar a lealdade e confianca
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MOTIVACAO
INTELIGENCIA EMOCIONAL

INTELIGENCIA EMOCIONAL NO TRABALHO



Equipes de Trabalho

“Um grupo torna-se EQUIPE quando tem objetivos e metas comuns, quando é gerenciado e liderado
por uma ou mais pessoas, quando todos os membros sao interdependentes e quando atingir os
objetivos exige colaboracao.

Uma EQUIPE usa as competéncias e os recursos de todos os seus membros, planeja suas atividades, é
sistémica em seu processo decisdrio e de resolucao de problemas e empenha-se para chegar a
produtividade maxima.

Uma EQUIPE torna-se uma organiza¢ao coesa ao envolver seus membros no planejamento e na
tomada de decisoes.

Todos os membros da equipe sentem-se responsaveis pelo sucesso, pois se enxergam como parte
integrante da organizagao.

Todos os membros da equipe empenham-se para manter rela¢des de coopera¢ao por meio do
estabelecimento de objetivos mutuos compartilhados, comunicacao aberta e reconhecimento e
apoio reciprocos.

Equipes eficazes usam o conflito para garantir que as questdes vém a tona, sao exploradas e tratadas.
Questoes e opinioes podem estar em conflito; membros da equipe nao.”




Contexto -Composigé_balho - Processo

COMPOSICAO

Alocacao de Papéis




BARREIRAS PARA A UTILIZACAO
DE EQUIPES

Resisténcia Pessoal:
O membro da equipe deve saber se comunicar, confrontar diferencas, resolver conflitos e priorizar as

metas do grupo.
Pessoas do tipo solitario e que almejam o reconhecimento individual sdo entraves ao funcionamento da equipe.

Sindrome de Gabriela

Resisténcia Histdrica:
Organizagdes: valorizavam as realiza¢Oes individuais, agucando a competicao e as conquistas por mérito
individual.

Resisténcia Cultural:

As caracteristicas individualistas ou coletivistas marcam a dinamica das interacdes sociais, os valores, as
atitudes e as opgcdes comportamentais.




TATICAS PARA ESTIMULAR O TRABALHO EM EQUIPE

Compartilhar informacoes
Pedir contribuicoes
Estimular a equipe

Valorizar os resultados e a visibilidade

Auxiliar as pessoas




Planejamento




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
» & um estado futuro desejado que a organizacao tenta imaginar.

»importante porque as organizacdes existem para um proposito.
»definem e declaram o propdsito da organizagao. :__Lemporais
»especificam os fins futuros.

E specificas

A tingiveis

, S ignificativas
> PLANO: S

»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



Plano de ag¢ao construtivo: determinar o caminho para chegar ao objetivo

| U_tilizar a_feira[nenta 5_VY 2H _

What: O que deve ser feito? Qual acao sera desenvolvida?

Why: Por que deve ser feito? Por que foi definida essa solucao?

Who: Por quem sera feito? Quem € o responsavel pela implementacao?
Where: Onde sera executado?

When: Quando sera realizado? Quando deve ser implementado?

How: Como deve ser conduzido? Como sera feito?

How much: Quanto vai custar? Quanto sera gasto?

> pode ser utilizada sozinha, quando ha a necessidade de colocar em pratica acdes pontuais dentro da
empresa.

> é extremamente Util quando atrelado a andlise SWOT. Apds a analise SWOT, varias acdes precisam ser
tomadas, como melhorar os pontos fracos, o que sera feito para aproveitar as oportunidades e como reduzir
os riscos das ameacas.



“"'WMA META SEM UM
PLANo € SOMENTE
UM DeSE)o”

ST. EXUPERY




METAS E PLANOS

ESTRATEGICO
TATICO

OPERACIONAL



Estratégico?

4

Operacional?

Tatico?




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)
T ——

Operacional

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

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

reciso fazer previsao.

p_.




Planejamento
Estratégico

Eficacia:
fazer as coisas
certas

Eficiéncia:
fazer as coisas da
maneira certa

Efetividade:
causar o resultado
esperado

Quem somos?

Onde estamos
hoje?

Missao, Visao,
Valores

Analise Interna
Analise Externa

.

Para onde vamos?

Visao de futuro
(objetivos
estratégicos

\ 4

Como
chegaremos [a?

Direcao das
unidades de
negocios

)

[ Corporativo v

{ Tatico

v

LOperacionalJ




Processo Planejamento/Gest3do Estratégica

Analise dos

pontos fortes
e fracos

v

Estabelecimento da Analise SWOT e Implementacdo de Controle
.. . y — 8 — » .
ml_.c,sa.o, visao e formulacao de estratégia estratégico

objetivos estratégia

Analise das
oportunidades
e ameacas

v
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Processo Planejamento: produz uma cadeia de meios e fins

Tatico Operacional

Estratégico

Define o
comportamento futuro Define as acdes
das areas especificas que permite
especializadas da realizar as metas
organizacao estratégicas e taticas
(areas funcionais)

Define o
comportamento futuro
da organizacao

Estratégias corporativa

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

consumir recursos.
Utilizar recursos é
preciso fazer previsao.




Areas funcionais: principais

»Marketing: administra as relacbes da empresa com o mercado

»Producao 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 modificacoes e inovacoes nos produtos e servicos da empresa

»Financas: administra o dinheiro da empresa

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

Gestao 2
Destaque: Marketing e
Producao e Logistica




Marketing

»Acompanhamento e andlise do ambiente externo
»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 distribuicdo que o consumidor ird encontrar o produto



Producao e Operacoes

» Definicdo da quantidade de produtos e servicos a serem fornecidos

» Planejamento e forma de implantacao da capacidade produtiva

» Operacoes dos processos produtivos

» Planejamento, programacao e controle da producao

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

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

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

» Mobilizacao de recursos para distribuicao fisica de bens e servicos (logistica)

Determina a capacidade de atender o cliente




Consumidc Consumidores
Operagdo de primeiro 9 R
~ nivel nivel

Gestdo de Gestdo da
Compras Distribuicao Fisica

Logistica

Gestao de Materiais

Gestdao da Cadeia de Suprimentos

https://www.youtube.com/watch?v=E1viFYWocGU Cadeia de Suprimento

www.youtube.com/watch?v=JSdxG54jkns Natura



https://www.youtube.com/watch?v=E1viFYWocGU
http://www.youtube.com/watch?v=JSdxG54jkns

Sem
planejamento

Para quem nao sabe onde quer ir,

gualguer caminho serve (Lewis Carroll)

Planejamento

Extremamente importante!

Inicia com a exposicao dos objetivos do negdcio da organizacao (planejamento
estratégico), seguido da definicao dos resultados que as principais areas
precisam alcancar (planejamento tatico) e sera através de acdes, programacao,
cronogramas e procedimentos (planejamento operacional) que as metas
estratégicas serao alcancadas.

Vocé acha que se souber onde quer
ir, qualquer caminho serve?




Desafios para um planejamento produtivo

Desafios Como Romper? Como resolver?

Subjetividade Plano de acgao construtivo — determinar  Utilizar o método 5W 2H
o caminho para chegar ao objetivo O que, Quem, Onde, Quando,
Quanto, Porqué
Rotina Fazer os membros entender as Permitir aos membros falar sobre
prioridades as atividades, os recursos

necessarios, prazos ideais

Comprometimento Falta de comprometimento das pessoas Atribuir a responsabilidade a
que realmente executam as ag¢des pessoa e confirmar a aceitagdo,

quando a pessoa aceita,
automaticamente ela se

COMPROMETE a entregar



Planejamento: Processo Sistémico

O que torna a visao sistémica uma grande caracteristica &€ que a empresa
precisa ter mais que metas e estratégias.

E de suma importancia que todas as pessoas estejam
COMPROMETIDAS e 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_

De acordo com Peter Drucker

“Toda organizacao opera sobre uma teoria do negocio, isto €, um
conjunto de hipoteses a respeito de qual é o seu negdcio, quais 0s
seus objetivos, como ela define resultados, quem séo seus clientes
e a que eles dao valor e pelo que pagam’,

Isto significa que o principal desafio da gestao estratéegica e
converter a teoria e as hipoteses sobre 0s negdcios em valor para
todos os stakeholders (acionistas, empregados, clientes,
fornecedores, credores e os membros da comunidade).

Desenvolver um modelo de negocio




| IN FRAESTRUTURA

Atividades

-
Como- N apo—

OFERTA

O que?

CLIENTES

s

. |

Rede ﬁ?f-?
de

Parceiros

Proposta de

Valor

Relacionamento

com CIientes({ I: 3

Quem?

Segmentos
de Clientes

=

=
Recursos Canais <
chave Vi
F 4 i:. /
Estrutura

Modelo de Negdcio

Fontes de
Receita




Residuos Biologicos

Residuos Quimicos

Residuos Radioativos

Residuos Domiciliares

Residuos Perfurocortantes
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Certificacao

.@. FARMACEUTICAS & Acreditacao:

=0 qué significam?

=Quando sao
obrigatorias?

uditoria de
ualidade

/MANUAL DA
/ QUALIDADE =

— (Nivel A) |
/" PROCEDIMENTOS' ’ ﬂ
DO SISTEMA DA

b D : QUALIDADE
(:2 y (Nivel B)

Quality by Design (Nivel C)

/OUTROS DOCUMENTOS DA QUALIDADE.";

(Instrucodes de trabalho, procedimentos
técnicos, formularios, relatorios)

mrrQO>X—2Z200
7<)
=4
(¢V)

DOCUMENTOS
EXTERNOS

|

AN

Agéncia Nacional
de Vigilancia Sanitaria

www.anvisa.gov.br



GESTAO 2

Conteudo
Critérios
Cronograma
Projeto

Conteudo Programatico:

1) Conceitos de Marketing do tradicional ao digital, as concepcdes do
marketing e suas aplicacdes na area farmacéutica e cosméticas

2) Planejamento estratégico de marketing e analise do macroambiente
3) Pesquisa de marketing

4) Analise de mercado do consumidor e dos mercados organizacionais
5) Identificacao de segmento de mercado e selecao de mercado alvo
6) Construcao e posicionamento de marca (brand equity)

7) Estratégia de produto

8) Estratégia de determinacao de preco

9) Comunicacao de marketing (propaganda e promoc¢ao)

10) Cadeia de suprimentos e logistica / Canais de distribuicdo

11) Administracdo dos recursos materiais: armazenamento, distribuicao
fisica e gerenciamento de estoque

12) Sistema ERP/MRP/JIT



Critérios de avaliacao:

- Projeto (texto final @NtreguUEe).......ooeeeeeeiiiiicee e
- Etapas parciais do Projeto).......ucceiiiiiiiiiiiiiiiicee e
- EStudos de CaSOS € EXEICICIOS ...cceeveerrrrriiiiiieeeeeeeeeeiiriiieeeeeeeeeeeeessnnnaeeeeeeeeeens

- Prova Individual e sem consulta (todo o conteddo programatico)...............

30 %
15 %
25 %
= 30%




Cronograma (datas) do conteddo programatico: disponivel na
plataforma moodle

1) Conceitos de Marketing do tradicional ao digital, as concepg¢des do marketing e suas aplicagdes na drea farmacéutica e cosméticas _ 12/05
2) Planejamento estratégico de marketing e analise do macroambiente - 12/05

3) Pesquisa de marketing -19/05

4) Andlise de mercado do consumidor e dos mercados organizacionais —19/05

5) Identificagdo de segmento de mercado e sele¢do de mercado alvo —26/05

Todas as datas do cronograma

6) Construgdo e posicionamento de marca (brand equity) - 26/05 poderdo sofrer alteracio em

7) Estratégia de produto - 02/06 funcao da adaptacao dos alunos

8) Estratégia de determinacdo de preco - 02/06

9) Comunicagdo de marketing (propaganda e promoc¢&do) - 09/06

10) Cadeia de suprimentos e logistica / Canais de distribuicdo -- 09/06
11) Administracdo dos recursos materiais: armazenamento, distribuicdo fisica e gerenciamento de estoque -16/06

12) Sistema ERP/MRP/JIT - 16/06



Todas as datas do cronograma

poderao sofrer alteracao em
funcdo da adaptacao dos alunos

Cronograma

12/05 até 16/06: video aula com apresentacdo dos contetidos programaticos, estudos de casos
e estudos dirigidos, exercicios e desenvolvimento das atividades parciais do projeto

23/06: prova individual referente ao conteldo programatico ministrado

30/06: plantdo de duvida (google meet horario da aula das 8 h as 12h) para a elaboracdo do
projeto final

07/07: entrega do projeto final elaborado pelos grupos



Projeto Empresa

Metodogia: Project Base Learning
Ferramenta: Modelo Canvas
Data da Entrega (projeto final): 07/09

Objetivos:
a) Elaborar detalhadamente Marketing Strategic Canvas (MSC)

b) Material a ser entregue deve conter: Nome, Missdo, Valores, Marca da Empresa e o problema que
a empresa se propoe a resolver, por isso a criagcdo do MSC, além do proprio quadro MSC
Sugestao: elaborar esse texto ma forma de uma narrativa de um histdria, ou seja, conte uma histodria relatando
a empresa e o MSC. Pode usar figuras, pode ser na forma de video, na forma de texto convencional, ou .....usem a

criatividade.
Orientacgoes sobre o Projeto encontra-se no moodile

(arquivo_Projeto Empresa MSC 2020)



PRODUTO (s) POSICIONAMENTO MENSAGEM COMUNICAGAO SEGMENTOS

PRECO COMPORTAMENTO
CLIENTES
(CONSUMIDOR)

MARKETING

STRATEGIC DIFERENCIAIS CONCORRENTES MARCA /
CANVAS Brandy CANAIS DE
(MSC) Equity (pro DISTRIBUICAO

OBJETIVOS DE MARKETING METRICAS ADMINISTRACAO
DOS RECURSOS
MATERIAIS




