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Por que Planejar?
“O planejamento é uma ferramenta que possibilita a organização de todos os passos
necessários para que possamos alcançar nossos objetivos.”
Rosemary de Ross

O	planejamento	garante:
• O	embasamento	para	a	tomada	de	decisões;
• Guia	do	quais	direções	deve-se	tomar	para	que	os	resultados	sejam	garantidos;
• Estabelecimento	de	Projetos	e	Planos	de	Ação

Planejar	envolve:
• Propor	metas	factíveis;
• Conhecimento	da	situação	atual
• Conhecimento	das	situações	futuras,	objetivos	e	metas;

As empresas planejam suas operações com base em um plano factível de entrega,
alinhado com seus stakeholders e acompanham a aderência ao plano.
Planejamento é uma atividade constante de acompanhamento, análise e programação
das futuras entregas da companhia.



Quem	
somos?

Para	onde	
queremos	

ir?

Como	
fazemos	

para	chegar	
lá?

Quais	os	
impactos?

Quais	os	
benefícios?

Perguntas	frequentes	de	quem	precisa	tomar	alguma	decisão	embasada!
O	planejamento	permite	a	garantia	do	melhor	caminho	a	ser	seguido,	com	base	em	dados,	

análises	estruturadas	e	focando	em	resultados!

Por que Planejar?



Tipos de Planejamento
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Modalidades de Planejamento

Estratégico

Tático

Operacional



Planejamento Estratégico

Análise	da	Condição	Atual	da	
Empresa	ou	dos	objetivos	

futuros



Estratégico: Visão, Missão, Valores
Exemplo Raízen

Visão:	O	que	a	empresa	espera	em	uma	visão	de	longo	prazo	– anseios	da	empresa;	

Missão:	O	que	a	empresa	faz,	qual	suas	atividades	,	que	papel	exerce na	sociedade

Valores:	Atitudes,	o	que	a	empresa	prega	como	forma	de	agir,	e	espera	de	seus	funcionários
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Área de atuação ~ 11 mil lojas em 27 países

Receita USD 485,6 bilhões

Lucro USD16,2 bilhões

Trabalhadores 2,2 milhões

Clientes 250 milhões de clientes servidos por semana

Economize dinheiro. Viva melhor.

Estratégico: Estudo de Caso
Exemplo Raízen / Walmart



Estratégico: Estudo de Caso Walmart

Reduzir 
custo

Baixar 
preços

Aumentar 
vendas

Obter 
lucro para 

investir
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Produtividade e excelência: Você pode cometer muitos erros 
e se recuperar se você tiver uma operação eficiente. Ou ser 
brilhante, e ainda assim ir à falência se for muito ineficiente.

Eu sempre busquei mudar o sistema, inovar, fazer mais do que 
já tinha sido feito antes.

Economia (custos): Controle suas despesas melhor do que a 
concorrência. É aí que você sempre pode encontrar vantagem 
competitiva.

Foco: Foque no que o cliente quer, e entregue isso. 

Análise de estratégia: Para suceder neste mundo, você precisa melhorar o 
tempo todo.

Correção de erros: Faça. Tente. Corrija.

Economize dinheiro. Viva melhor.

Sam Walton
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Análise SWOT
Strenghts (Forças)

1. Escala de Operações;
2. Grande range de produtos;
3. Estratégias de controle de custos;
4. Eficiente e efetivo uso de recursos –
distribuição, sistemas de informação, controle e 
gestão de custos.
5. Atuação em diversos “supermercados” para 
classes sociais diferenciadas

Weaknesses (Fraquezas)
1. Ações judiciais relacionadas à trabalho;
2. Grande turn-over de funcionários;

Opportunities (Oportunidades)
1. Crescimento de mercado em economias 
emergentes;
2. Crescimento da aceitação de produtos de 
marca própria;
3. Crescimento de compras online mundiais

Threats (Ameaças)
1. Aumento da concorrência online;
2. Aumento do preço das commodities;
3. Concorrência das demais redes de 
supermercados

SWOT



Planejamento Tático

Raízen - Programação de Moagem e Produção - Safra 2015/2016
RTP3 - Versão 22 de fevereiro de 2.016 - Realizado até 31/12

Unidade Unid.

Premissas
DIAS CALENDÁRIO MOAGEM [dia]

APROVEITAMENTO DE MOAGEM [%]

DIAS EFET. MOAGEM [dia]

T.C.D. EFETIVO [t]

T.C.D. CALENDÁRIO [t]

MIX ENTREGA FOCA [%]

RELAÇÃO SCS/TC [scs/tc]

RIT STAB/ ART [kg Açú/ kg ART]

RIT STAB Kg/TC [kg/tc]

RENDIMENTO STAB [kg/tc]

ATR CANA TOTAL [kg/tc]

ATR CANA PRÓPRIA [kg/tc]

ATR CANA FORNECEDOR [kg/tc]

Produção
CANA MOÍDA TOTAL [t x 1000]

AÇÚCAR TOTAL [t x 1000]

ÁLCOOL TOTAL [m3 x 1000]

ENERGIA EXPORT. LÍQUIDA [MWh x 1000]

Resultados
PRODUÇÃO	AÇÚCAR [t/dia]

PRODUÇÃO	ÁLCOOL [m3/dia]

ENERGIA	EXPORTADA [MWh/dia]

kWh/TC	total [kWh/tc]

AÇÚCAR	EQUIVALENTE [t x 1000]

TONELADAS	ATR	CANA	TOTAL [t x 1000]

TONELADAS	ATR	CANA	PRÓPRIA [t x 1000]

TONELADAS	ATR	CANA	FOCA [t x 1000]

ATR	PRODUTOS [kg/tc]

ATR	PRODUTOS	-	ÚNICA [kg/tc]

ATR	CANA	TOTAL [kg/tc]

ATR	PARA	AÇÚCAR [%]

ATR	PARA	ÁLCOOL [%]

CONSUMO	DE	ART	-	AÇÚCAR [kg ART/t Açú.]

CONSUMO	DE	ART	-	ÁLCOOL [kg ART/m3 Álc.]

INÍCIO	DE	SAFRA [data]

FIM	DE	SAFRA [data]

Planejamento	com	visão	de	1	a	2	anos;	Planejamento	mais	“imediatista”	frente	ao	
estratégico.

Na	Raízen: Ainda	que	seja	um	
planejamento	visando	um	
campo	de	alcance	menor	

frente	ao	estratégico,	o	mesmo	
precisa	estar	em	linha	com	o	
estratégico	para	garantir	que	o	
planejamento	estratégico	da	
empresa	seja	cumprido.

Na	Raízen:	5YP

O	planejamento	também	
consiste	no	estabelecimento	
de	metas	e	o	follow – up dos	

resultados



Planejamento Tático
Exemplos práticos
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Planejamento estratégico - exemplos
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Planejamento estratégico - exemplos

Disponível
para colheita

Eliminação
Oper. Manuais

Disponível
após Elim.

Gap Necessidade

Mil hectares 18 kha
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Áreas para expansão já foram identificadas e as 
negociações estão avançando

A B C D

A B C D

Área
Kha

Toneladas
Kton

A Negociação	iniciada	ou	a	iniciar
B Negociação	verbal	concluída
C Negociação	aprovada	aguardando	confeccção	de	contratos/documentos
D Assinado

25 50 75 100Prob. de 
sucesso (%)

Expansão Probabilizada e 
rentabilidade

• 37% probabilidade de sucesso 
média

• Áreas serão destinadas 
preenchimento de capacidade 
instalada

Expansão

ha	prob ton	prob

Q4

Q3

Q2

Q1



Planejamento Operacional
O planejamento	operacional é	a	formalização	dos	objetivos	e	procedimentos	a	seguir,	
principalmente	através	de	documentos	escritos	das	metodologias	de	desenvolvimento	e	
implantações	estabelecidas	e	é	desenvolvido	pelos	baixos	níveis	de	gerência.

Planejamento	Operacional:	focado	no	curto	prazo;
Geralmente,	elaborados	para	períodos	menores	de	3	a	6	meses	até	1	ano;

Impacto	das	decisões	menores.
Estes	planos	são	bem	mais	detalhados	do	que	nas	etapas	anteriores,	envolvendo	

responsáveis,	ações,	com	previsibilidades	maiores.



Orçamento
Etapa anual de formação dos grandes números da companhia em linha com o lucro esperado pelos stakeholders.

No âmbito agroindustrial, a etapa é importante por formar os planos de produção e moagem, planejamento de
produto final em linha com o comercial e também pela formação dos custos agroindustriais, com base no
planejamento de operações.

Momento importante também para determinação da estrutura fixa da safra e os gastos variáveis.

Preparo	de	
Solo Operações



Acompanhamento



Localização	– Frentes

1º Sem

2º Sem

Usina



REPLANEJAMENTO:
qual o momento?

Escola	Superior	de	Agricultura	“Luiz	de	Queiroz”
Universidade	de	São	Paulo
Disciplina:	Gestão	de	Negócios	Agroindustriais



Controle	de	Processos
“Quem	não	monitora	seus	resultados,	não	gerencia.	Seu	processo	está	a	deriva”.	
(Campos,	2013)

v Todo	processo	existem	pontos	não	conformes,	que	precisam	de	melhorias.
Analisar	o	processo	é	entender	os	resultados,	gerir	processos.

v Planejar		e	executar	melhorias	envolve	os	seguintes	passos:

Fazer	com	a	equipe	entenda	seu	papel;

Padronizar

Eliminar	anomalias

Monitorar



Estabelecimento	de	processos	e	implementação	
de	melhorias:	ciclos	PDCA	e	SDCA
Estudo	de	caso	da	empresa	Raízen

v “O	segredo	do	bom	gerenciamento	está	em	saber	estabelecer	um	bom	
plano	de	ação	para	toda	meta	de	melhoria	que	se	queira	atingir”	(Campos,	
2013)

v O	principal	meio,	recomendado	pela	bibliografia	e	utilizado	nas	empresas,	
para	implementar	melhorias	é	o	PDCA,	enquanto	o	SDCA	contribui	para	o	
gerenciamento	para	manter.



Sistema	de	gestão para	resultados



Etapas	do	PDCA



Planejar (Plan)

1) Identificação do	Problema
Geralmente, utiliza-se dos desvios em relação às metas para se identificar os
problemas. O número de reclamações de clientes ou relatos das áreas técnicas
também podem ser formas de se identificar que está ocorrendo um desvio.

2) Análise do Problema
Reidentificação do problema de forma mais segregada



Análise da	causa	do	problema
• Brainstorming (união com os	participantes	do	processo para	entender	

quais fatores podem estar	interferindo o	melhor desempenho)
• Espinha de	Peixe

Planejar (Plan)

Utilização dos 6M’s,
que demonstram
quais são as prováveis
causas do problema e
direcionam o encontro
da causa dos desvios.



Planejar (Plan)



Matriz	de	esforços e	impactos

Planejar (Plan)



• Criação de	um plano	de	ação

Planejar (Plan)

Muito além de	criar	um plano	
de	ação,	faz-se	importante	

acompanhá-lo

FCA	=	Fato,	Causa,	Ação



Executar

• Execução do	plano	de	ação gerado na etapa	de	planejamento;

Checagem
• Verificação do	resultado	após a	execução;
• Ajustes necessários no	plano	de	ação para	atingimento do	

resultado	esperado
• Captação de	impressões após projeto de	melhoria



Checagem

Verificação dos	
resultados	após

implementação do	
projeto de	melhoria;

Redesenho do	processo
(estabelecimento de	
novas	práticas e	novos

fluxos)



Agir
• Transformação em standard através de	padronizações e	treinamentos

Divulgação

Incentivo	por	
parte	da	
liderança

Instauração de	
uma nova	
cultura

Assegurar a	
continuidade



• https://m.youtube.com/watch?v=xs-
76hJIz7o&feature=youtu.be&rdm=2hrvl8123&
noapp=1&client=mv-google


