
O planejamento 
da empresa está 
na palma da sua 
mão.

E o SEBRAE-SP 
dá a dica sobre 
como organizar 

essas etapas.
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Fale com o Sebrae-SP!

�ůĞŶĐĂƌ��ƵƌƟ
Presidente

�ƌƵŶŽ��ĂĞƚĂŶŽ
Superintendente

Essa é uma publicação do Sebrae-SP para ajudar você a melhorar cada vez mais o seu negócio. Nossa missão é 
estar sempre ao lado do empreendedor. Por isso, além dessas informações, também estamos à sua disposição nos 
nossos pontos de atendimento, no 0800, no site e nas redes sociais. Sempre que precisar de alguma orientação, 
ajuda ou apoio, procure o Sebrae-SP. O Sebrae é o seu parceiro.

�ƋƵŝůŝďƌĂƌ�ĂƐ�ǀĞŶĚĂƐ͕�ƋƵĂŶƟĚĂĚĞƐ͕�ǀĂůŽƌĞƐ͕�ĞƐƚŽƋƵĞͬĞƐƚƌƵƚƵƌĂ�
Ğ�ĚĞƐƉĞƌĚşĐŝŽƐ�ƐĆŽ�ĚĞƐĂĮŽƐ�ƋƵĞ�ƉŽĚĞŵ�ƐĞƌ�ǀĞŶĐŝĚŽƐ͘

WĄŐƐ͘�ϬϮ�Ğ�Ϭϯ

dĞƌ� ĂƟƚƵĚĞƐ͕� ĚĞƐĞŶǀŽůǀĞƌ� ŚĂďŝůŝĚĂĚĞƐ͕� ĚŽŵŝŶĂƌ� Ž� ĂƐƐƵŶƚŽ͕�
querer fazer e sempre procurar melhorar.

WĄŐ͘�ϬϮ

Planejamento, execução, organização, comunicação e controle 
fazem parte da boa gestão.

WĄŐƐ͘�Ϭϰ�Ă�Ϭϳ

Meios e recursos necessários para estabelecimento e alcance 
ĚŽƐ�ŽďũĞƟǀŽƐ�Ğ�ŵĞƚĂƐ�ƉĂƌĂ�Ž�ƐƵĐĞƐƐŽ�ĚĂ�ƐƵĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ͘

WĄŐ͘�Ϭϴ
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Ϯ

5 ĞƐƚĄŐŝŽƐ�ƉĂƌĂ�Ă�ŵĞůŚŽƌŝĂ�ƉƌŽĮƐƐŝŽŶĂů

5 ŐƌĂŶĚĞƐ�ĚĞƐĂĮŽƐ�ĚŝĄƌŝŽƐ

sĞŶĚĞƌ�Ġ�ƚƌŽĐĂƌ�ĂůŐŽ�;ƉŽƌ�Ğǆ͗�ƉƌŽĚƵƚŽƐ�ĞͬŽƵ�ĂƟǀŽƐͿ�ƉŽƌ�ĚŝŶŚĞŝƌŽ�ĐŽŵ�ĂůŐƵĠŵ͘
,Ą�ƋƵĞŵ�ƉĞŶƐĞ�ƋƵĞ�ǀĞŶĚĞƌ�Ġ�ĂƉĞŶĂƐ�ĂƚĞŶĚĞƌ�Ž�ĐůŝĞŶƚĞ͕�ƟƌĂƌ�Ž�ƉĞĚŝĚŽ͕�ƚƌŽĐĂƌ�ŵĞƌĐĂĚŽƌŝĂƐ�
por dinheiro. É bem mais que isso: é resolver problemas, atender interesses, oferecer be-
ŶĞİĐŝŽƐ�Ğ�ǀĂŶƚĂŐĞŶƐ͘��Ž�ĐŽŶƚƌĄƌŝŽ�ĚŽ�ƋƵĞ�ŐĞƌĂůŵĞŶƚĞ�ƐĞ�ƉƌĂƟĐĂ͕�ǀĞŶĚĞƌ�Ġ�ĞŶƚĞŶĚĞƌ�ŵĂŝƐ�
de cliente do que de produto, é compreender mais as necessidades dos clientes do que 
dos atributos dos produtos. No entanto, é uma função muito descuidada em grande parte 
das empresas. É de se estranhar que, em muitos estabelecimentos comerciais, a função de 
vendas é delegada a pessoas despreparadas ou entregue para pessoas que buscam nessa 
ĂƟǀŝĚĂĚĞ�ƵŵĂ�ŽĐƵƉĂĕĆŽ�ŽƵ�Ƶŵ�ŐĂŶŚŽ�ƚĞŵƉŽƌĄƌŝŽ�ĚĞ�ƌĞŶĚĂ͘���ƵŵĂ�ƉĞŶĂ�ƋƵĞ�ŵƵŝƚŽƐ�ŶĞŐſ-
cios, produtos, serviços e ideias fracassem por uma ação de vendas medíocre. Sem venda 
não há empresa.

sĞŶĚĞƌ�ƉŽƌ�Ƶŵ�ƉƌĞĕŽ�ĐŽŵƉĞŶƐĂĚŽƌ�ƐŝŐŶŝĮĐĂ�ĨŽƌŵĂƌ�ƉƌĞĕŽ�ĚĞ�ǀĞŶĚĂ�ƋƵĞ�ĚĞƚĞƌŵŝŶĞ�Ž�ǀĂůŽƌ�
mínimo para repor os custos de obtenção, as despesas comerciais, contribuir com a cober-
ƚƵƌĂ�ĚĂƐ�ĚĞƐƉĞƐĂƐ�ĮǆĂƐ�Ğ�ĐŽŵ�Ă�ŐĞƌĂĕĆŽ�ĚĞ�ůƵĐƌŽ͘�
��ǀĂůŽƌ�ŵşŶŝŵŽ�ƉĂƌĂ�ƐĞ�ǀĞŶĚĞƌ�ƉŽƌƋƵĞ͕�ƐĞ�Ž�ŵĞƌĐĂĚŽ�ĞǆŝŐŝƌ�Ƶŵ�ƉƌĞĕŽ�ĂŝŶĚĂ�ŵĞŶŽƌ͕ �ƐŝŐŶŝĮĐĂ�
que o negócio da forma em que foi montado não é vantajoso. Ou seja, o negócio está fora 
de mercado. O preço de venda para produtos e serviços deve ser sempre o que o mercado 
;ĐůŝĞŶƚĞƐͿ�ĂĐĞŝƚĂƌ�ƉĂŐĂƌ͘ �EŽ�ĞŶƚĂŶƚŽ͕�ƉĂƌĂ�ƐĞƌ�ĞĨĞƟǀĂŵĞŶƚĞ�ĐŽŵƉĞŶƐĂĚŽƌ͕ �Ž�ƉƌĞĕŽ�ĚĞǀĞƌŝĂ�
ser sempre acima do valor mínimo calculado. Quanto mais acima melhor.

1

Ϯ ϰ

ϯ 5
Ter 

ĐŽŵƉŽƌƚĂŵĞŶƚŽ͗
Saber se colocar 
diante de uma 

situação no dia a dia 
da empresa.

Ter 
ĂƟƚƵĚĞ͗

�ƟƚƵĚĞ�ĞƐƚĄ�
ligada à ação. 
É querer fazer. 

Executar.

Ter 
ĐŽŶŚĞĐŝŵĞŶƚŽ͗
Dominar o assunto 

ƌĞůĂƟǀŽ�ă�ĞŵƉƌĞƐĂ͘�ƚĞƌ�
a informação, saber o 

quê e o por quê?

Ter 
ŚĂďŝůŝĚĂĚĞ͗

Desenvolver habilidades 
e técnicas. Saber como 

fazer, dominando a 
ƉƌĄƟĐĂ�Ğ�Ă�ƚĠĐŶŝĐĂ͘

Ter 
ŚƵŵŝůĚĂĚĞ͗
Saber que tem 

sempre que 
aprender a fazer 

melhor.

��ŵĞůŚŽƌŝĂ�ƉƌŽĮƐƐŝŽŶĂů�ĚŽ�ĞŵƉƌĞƐĄƌŝŽ�ƉĂƐƐĂ�ƉŽƌ�ϱ�ĞƐƚĄŐŝŽƐ͗

Vender

sĞŶĚĞƌ�ƉŽƌ�Ƶŵ�ƉƌĞĕŽ�ĐŽŵƉĞŶƐĂĚŽƌ

1º)

ϮǑͿ
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ϯ

WŽĚĞŵŽƐ�ƌĞƐƵŵŝƌ�ƋƵĂůƋƵĞƌ�ĂƟǀŝĚĂĚĞ�ĞŵƉƌĞƐĂƌŝĂů͕�ĚĞ�ƵŵĂ�ŵĂŶĞŝƌĂ�ďĞŵ�ƐŝŵƉůĞƐ�Ğ�ĚŝƌĞƚĂ͕�
como uma ação de vender e lucrar. Veja bem. Vender e lucrar. Não basta somente vender. 
K�ƋƵĞ�Ġ�ƌĞĂůŵĞŶƚĞ�ĚĞƚĞƌŵŝŶĂŶƚĞ�Ġ�Ă�ƋƵĂŶƟĚĂĚĞ�ĚĞ�ůƵĐƌŽ͘�EĆŽ�ďĂƐƚĂ�ƋƵĂůƋƵĞƌ�ůƵĐƌŽ͕�ŵĂƐ�
ĞĨĞƟǀĂŵĞŶƚĞ�Ƶŵ�ŵŽŶƚĂŶƚĞ�ƋƵĞ�ĐŽŵƉĞŶƐĞ�Ă�ƐƵĂ�ĞŵƉƌĞŝƚĂĚĂ͕�ƋƵĞ�ƐƵƉĞƌĞ�ŽƐ�ŐĂŶŚŽƐ�ƋƵĞ�
ǀŽĐġ�ƉŽĚĞƌŝĂ�ƚĞƌ�Ğŵ�ŽƵƚƌŽƐ�ŶĞŐſĐŝŽƐ�ŽƵ�ŝŶǀĞƐƟŵĞŶƚŽƐ͘�WĂƌĂ�ǀĞŶĚĞƌ�Ƶŵ�ǀŽůƵŵĞ�ŽŶĚĞ�ǀŽĐġ�
ƉŽƐƐĂ�ůƵĐƌĂƌ�Ġ�ŝŵƉŽƌƚĂŶƚĞ�ƵŵĂ�ďŽĂ�ĞƐƚƌĂƚĠŐŝĂ͘��ƐƚƌĂƚĠŐŝĂ�ĚĞĮŶŝĚĂ�ƉŽƌ�Ƶŵ�ĐŽŵƉůĞƚŽ�Ğ�ĚŽ-
ŵŝŶĂĚŽ�ƉƌŽũĞƚŽ�ĞŵƉƌĞƐĂƌŝĂů�;ƚĂŵďĠŵ�ĐŽŶŚĞĐŝĚŽ�ĐŽŵŽ�͞WůĂŶŽ�ĚĞ�EĞŐſĐŝŽ͟Ϳ͘�dŽĚĂǀŝĂ͕�ƉĂƌĂ�
vender muito é preciso ter um diferencial, algo que torne você especial.

�ƚƵĂůŵĞŶƚĞ� ǀŝǀĞͲƐĞ� Ğŵ�Ƶŵ�ŵƵŶĚŽ� ĚŝŶąŵŝĐŽ͕�
onde as organizações têm vivenciado mudan-
ças profundas e complexas, surgindo assim a 
necessidade de novas formas de trabalho mais 
ĄŐĞŝƐ͕�ŇĞǆşǀĞŝƐ�Ğ�ƋƵĞ�ǀĂůŽƌŝǌĞŵ�ĂƐ�ƌĞůĂĕƁĞƐ�ŚƵ-
manas. Por isso, é importante que você comece 
a selecionar e recrutar as pessoas certas para 
os lugares certos. Depois treine e repita o trei-
namento quantas vezes for necessário, capaci-
te os seus colaboradores em conhecimentos:

• �Ă�ĞŵƉƌĞƐĂ͗ como ela funciona, quem responde 
pelos departamentos, quais os níveis de autono-
ŵŝĂ� ƉĂƌĂ� ƌĞƐŽůǀĞƌ� ƉƌŽďůĞŵĂƐ� ĚĞ� ĮŶĂŶĕĂƐ͕� ĨĂďƌŝ-
cação, prestação de serviços, vendas, estoque, 
ůŽŐşƐƟĐĂ�ĚĞ�ĞŶƚƌĞŐĂ͕�ĞƚĐ͘

• �ŽƐ�ƉƌŽĚƵƚŽƐ͗ que a empresa fabrica, vende ou 
presta serviços, quem são os principais fornece-
dores, etc.

• �ŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ͗�ƉĞƌĮů�ĐŽŵƉůĞƚŽ͕�ĐŽŵŽ�ĐůĂƐƐĞ�ƐŽĐŝŽ-
econômica, faixa etária, sexo, etc. 

• �Ă� ĐŽŵƵŶŝĐĂĕĆŽ͗�como a empresa se relaciona 
com os fornecedores e clientes e como trata as 
devoluções e reclamações de clientes.

K�ĂŵďŝĞŶƚĞ�ĐŽŵƉĞƟƟǀŽ�Ğŵ�
que as empresas se inserem 
permite apenas a execu-
ção em seus processos de 
gestão daquilo que é o es-
tritamente necessário: na 
ƋƵĂŶƟĚĂĚĞ�ƋƵĞ�ƉƌĞĐŝƐĂ͕�ŶŽ�
momento certo e com alto 
grau de qualidade. É impor-
ƚĂŶƚĞ�ŝĚĞŶƟĮĐĂƌ�ŽƐ�ƟƉŽƐ�ĚĞ�
desperdícios, de uma forma 
ou outra, para contribuir 

ĐŽŵ�Ž�ĂƵŵĞŶƚŽ�ĚĂ�ůƵĐƌĂƟǀŝĚĂĚĞ�ĚĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ͕�ĨĂǌĞŶĚŽ�ĐŽŵ�
ƋƵĞ�ƐĞũĂ�ƵŵĂ�ĨĞƌƌĂŵĞŶƚĂ�ĞĮĐŝĞŶƚĞ�ƉĂƌĂ�Ž�ŐĞƐƚŽƌ͘ ��ƐƐŝŵ͕�ĂƐ�
ĂƟǀŝĚĂĚĞƐ�ƋƵĞ�ŶĆŽ�ĂŐƌĞŐĂŵ�ǀĂůŽƌ�ĂŽ�ƉƌŽĚƵƚŽ�ĚĞǀĞŵ�ƐĞƌ�ƌĞ-
ĚƵǌŝĚĂƐ�ƐŝƐƚĞŵĄƟĐĂ�Ğ�ŝŶĐĞƐƐĂŶƚĞŵĞŶƚĞ͘�EĆŽ�ƐĞ�ĂĚŵŝƚĞ�ŵĂŝƐ�
ƋƵĂůƋƵĞƌ�ĨŽƌŵĂ�ĚĞ�ĚĞƐƉĞƌĚşĐŝŽ�ĚĞŶƚƌŽ�ĚĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ͘���ďƵƐĐĂ�
da qualidade é o caminho, talvez único, para a sua sobrevi-
ǀġŶĐŝĂ�Ğ�ŵĂŶƵƚĞŶĕĆŽ�ŶŽ�ŵĞƌĐĂĚŽ�Ğŵ�ůŽŶŐŽ�ƉƌĂǌŽ͘��ƐƐŝŵ͕�
ƉĂƌĂ�ĞůŝŵŝŶĂƌ�ĚĞƐƉĞƌĚşĐŝŽƐ͕�ĐƵŵƉƌĞ�ĂŶĂůŝƐĂƌ�ƚŽĚĂƐ�ĂƐ�ĂƟǀŝ-
dades realizadas nas unidades de negócios e tentar excluir 
aquelas que não agregam valor ao processamento. Para evi-
tar o desperdício a empresa precisa monitorar diariamente, 
conforme exemplos ao lado:

DŽŶŝƚŽƌĂƌ�ĚŝĂƌŝĂŵĞŶƚĞ 'ĂŶŚŽƐ�Ͳ�ƌĞĚƵĕĆŽ 
ĚĞ�ĚĞƐƉĞƌĚşĐŝŽ

Custos excedendo 
o orçamento

de custo

Mudanças nos 
preços de fornecedor

de custo

�ĂŝǆŽ�ŇƵǆŽ�ĚĞ�ĐĂŝǆĂ de custo

Excessivas horas extras de custo

Mudanças no 
escopo de projetos

de custo, qualidade, tempo.

Desempenho técnico pobre de qualidade, custo, tempo.

Falhas de inspeção de qualidade, custo, tempo.

Erros em informação de qualidade, custo, tempo.

�ƚƌĂƐŽƐ�ĚĞ�ĨŽƌŶĞĐĞĚŽƌĞƐ de tempo, custo

Consumidor muda 
datas de entrega

de tempo, custo

�ƟǀŝĚĂĚĞƐ�ŶĆŽ 
iniciadas pontualmente

de tempo, custo

�ƟǀŝĚĂĚĞƐ�ŶĆŽ 
terminadas pontualmente

de tempo

sĞŶĚĞƌ�Ƶŵ�ǀŽůƵŵĞ�ƋƵĞ�ǀŽĐġ�ƉŽƐƐĂ�ůƵĐƌĂƌ

�ĞƐƉĞƌĚşĐŝŽ�ǌĞƌŽ

dĞƌ�ƵŵĂ�ĞƐƚƌƵƚƵƌĂ�ĨƵŶĐŝŽŶĂů�ƋƵĞ�ŶĆŽ 
ĚĞƉĞŶĚĂ�ĚĞ�ǀŽĐġ�ƉĂƌĂ�ƌĞƐŽůǀĞƌ�ŽƐ�ƉƌŽďůĞŵĂƐ

ϯǑͿ
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5 ĞůĞŵĞŶƚŽƐ�ĚĂ�ďŽĂ�ŐĞƐƚĆŽ͗�WůĂŶĞũĂƌ͕

WůĂŶĞũĂŵĞŶƚŽ�Ġ�ƵŵĂ�ĨĞƌƌĂŵĞŶƚĂ�ĂĚŵŝŶŝƐƚƌĂƟǀĂ͕�ƋƵĞ�ƉŽƐƐŝďŝůŝƚĂ͗

ϭ͘� WĞƌĐĞďĞƌ�Ă�ƌĞĂůŝĚĂĚĞ͘

Ϯ͘� �ǀĂůŝĂƌ�ŽƐ�ĐĂŵŝŶŚŽƐ�Ă�ƐĞƌĞŵ�ƐĞŐƵŝĚŽƐ͘

ϯ͘� �ŽŶƐƚƌƵŝƌ�Ƶŵ�ŚŽƌŝǌŽŶƚĞ͕�Ƶŵ�ƌĞĨĞƌĞŶĐŝĂů�ĚĞ�ĨƵƚƵƌŽ͘

ϰ͘� �ƐƚƌƵƚƵƌĂƌ�Ž�ƉĂƐƐŽ�Ă�ƉĂƐƐŽ�ƉĂƌĂ�ĞǆĞĐƵƚĂƌ�ĂƐ�ŵĞƚĂƐ�ĚĞŶƚƌŽ�ĚŽƐ�ƉĂƌąŵĞƚƌŽƐ�ĂĚĞƋƵĂĚŽƐ�Ğ͕�ƉƌŝŶĐŝƉĂůŵĞŶƚĞ͕

ϱ͘� WŽĚĞƌ�Ğ�ƚĞƌ�ĐŽŵŽ�ƌĞĂǀĂůŝĂƌ�ƚŽĚŽ�Ž�ƉƌŽĐĞƐƐŽ�ƋƵĂŶĚŽ�ƐĞ�ƉĞƌĐĞďĞƌ�ƋƵĞ�ŽƐ�ĐĂŵŝŶŚŽƐ�ĞƐƚĆŽ�ĨŽƌĂ�ĚĂƐ�ŵĞƚĂƐ�
ƚƌĂĕĂĚĂƐ͘

�͕�ƉŽƌƚĂŶƚŽ͕�Ž�ůĂĚŽ�ƌĂĐŝŽŶĂů�ĚĂ�ĂĕĆŽ͘��ŝĂŶƚĞ�ĚŝƐƐŽ͕�ƉŽĚĞͲƐĞ�ĚŝǌĞƌ�ƋƵĞ�Ž�ƉůĂŶĞũĂŵĞŶƚŽ�Ġ�Ƶŵ�ƉƌŽĐĞƐƐŽ�ĐŽŶơŶƵŽ�
e envolve cinco fatores principais:

WůĂŶĞũĂƌ

WŽƌ� ŶĆŽ� ƌĞĂůŝǌĂƌ� Ž� WůĂŶĞũĂŵĞŶƚŽ� ĚĂ� ĞŵƉƌĞƐĂ͕� Ž�
ĞŵƉƌĞƐĄƌŝŽ�ĐŽƌƌĞ�Ž�ŵĞƐŵŽ�ƌŝƐĐŽ�ĚĞ�Ƶŵ�ƉŝůŽƚŽ�ĚĞ�
ĂǀŝĆŽ�ƋƵĞ�ǀŝĂũĂ�ƐĞŵ�Ƶŵ�ƉůĂŶŽ�ĚĞ�ǀŽŽ͘

ZŝƐĐŽƐ͗�EĆŽ� ƚĞƌ�ĚŝƌĞĕĆŽ͘��ŽŶƐĞƋƵĞŶƚĞŵĞŶƚĞ�ŶĆŽ�
ĐŽŶƐĞŐƵĞ� ƐĞ� ŽƌŐĂŶŝǌĂƌ͕ � ƚĂŵƉŽƵĐŽ� ĐŽŶƚƌŽůĂƌ� ŽƐ�
ĚĞƐƟŶŽƐ�ĚĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ͘�

WŽĚĞ� ƚĞƌ� ƉƌŽďůĞŵĂƐ�ĚĞ� ĂĚŵŝŶŝƐƚƌĂĕĆŽ�ĚĞ� ƉĞƐƐŽ-
Ăů͕�ĞƐƚŽƋƵĞ͕�ǀĞŶĚĂ�Ğ�ĮŶĂŶĕĂƐ͕�ůĞǀĂŶĚŽ�Ă�ĞŵƉƌĞƐĂ͕�
ƉŽƌ�Įŵ͕�ĂƚĠ�Ă�ĨĂůġŶĐŝĂ͘

ϭ͘� �ƐƚĂďĞůĞĐŝŵĞŶƚŽ�ĚĞ�ŽďũĞƟǀŽƐ͗  
KŶĚĞ�ƋƵĞƌĞŵŽƐ�ĐŚĞŐĂƌ͍

Ϯ͘� �ƐƚĂďĞůĞĐŝŵĞŶƚŽ�ĚĂƐ�ŵĞƚĂƐ͗  
YƵĂŝƐ�Ž�ǀĂůŽƌĞƐ�ƋƵĞ�ĚĞǀĞƌĞŵŽƐ�ĂůĐĂŶĕĂƌ͍

ϯ͘� �ĞĮŶŝĕƁĞƐ�ĚĞ�ŵĠƚŽĚŽƐ�;ĂĕĆŽͿ͗  
�ŽŵŽ�ĐŚĞŐĂƌĞŵŽƐ�ĂŽ�ŽďũĞƟǀŽ�Ğ�ăƐ�ŵĞƚĂƐ͍

ϰ͘� �ƚƌŝďƵŝĕĆŽ�ĚĞ�ƌĞƐƉŽŶƐĂďŝůŝĚĂĚĞƐ͗  
YƵĞŵ�ŝƌĄ�ĞĨĞƚƵĂƌ�ĂƐ�ĂĕƁĞƐ͍

ϱ͘� �ƚƌŝďƵŝĕĆŽ�ĚĞ�ƚĞŵƉŽ͗  
YƵĂŶƚŽ�ƚĞŵƉŽ�ůĞǀĂƌĞŵŽƐ�ƉĂƌĂ�ĞǆĞĐƵƚĂƌ�ŽƐ�
ŽďũĞƟǀŽƐ�Ğ�ĂƐ�ŵĞƚĂƐ͍

K�ƋƵĞ�Ġ�ƉůĂŶĞũĂŵĞŶƚŽ͍

/ŵƉŽƌƚĂŶƚĞ͊
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�ǆĞĐƵƚĂƌ͕ �KƌŐĂŶŝǌĂƌ͕ ��ŽŶƚƌŽůĂƌ�Ğ��ŽŵƵŶŝĐĂƌ

K�ƋƵĞ�Ġ�ŽďũĞƟǀŽ͍
K�ƚĞƌŵŽ�ŽďũĞƟǀŽ�Ěŝǌ�ƌĞƐƉĞŝƚŽ�Ă�Ƶŵ�Įŵ�ƋƵĞ�ƐĞ�ƋƵĞƌ�
ĂƟŶŐŝƌ͕ � Ƶŵ� ĂůǀŽ͘� �� ĚĞĮŶŝĕĆŽ� ĐůĂƌĂ� ĚĞ� ŽďũĞƟǀŽƐ� Ġ�
ĚĞ�ĞǆƚƌĞŵĂ� ŝŵƉŽƌƚąŶĐŝĂ�Ğŵ�ǀĄƌŝĂƐ�ĄƌĞĂƐ�ĚĞ�ĂƚƵĂ-
ĕĆŽ�ŚƵŵĂŶĂ͕�Ğŵ�ŶşǀĞů�ĂĚŵŝŶŝƐƚƌĂƟǀŽ�Ğ�ĚĞ�ŐĞƐƚĆŽ͕�
orientando a ação dos indivíduos. 

��ŝŵƉŽƌƚąŶĐŝĂ�ĚŽƐ�ŽďũĞƟǀŽƐ
1. �ĆŽ�ƐĞŶƟĚŽ�Ğ�ĚŝƌĞĕĆŽ�ă�ŽƌŐĂŶŝǌĂĕĆŽ�Ğŵ�ŐĞƌĂů͘

2. �ũƵĚĂŵ�Ă�ĂƐƐĞŐƵƌĂƌ�Ž�ĞŵƉĞŶŚŽ�ĚŽƐ� ĨƵŶĐŝŽŶĄ-
ƌŝŽƐ�ĚĂ�ŽƌŐĂŶŝǌĂĕĆŽ�Ğŵ�ƚƌĂďĂůŚĂƌ�ƉĂƌĂ�ƵŵĂ�ĮŶĂ-
lidade comum.

3. �ũƵĚĂŵ�Ă�ĚŝƐƟŶŐƵŝƌ�ĐŽŵ�ŶŝƟĚĞǌ�Ă�ĚŝƌĞĕĆŽ�ŐůŽďĂů͘

4. �ũƵĚĂŵ�Ă�ĚĞĮŶŝƌ�ĚĞƚĂůŚĂĚĂŵĞŶƚĞ�ŽƐ�ŽďũĞƟǀŽƐ�
e estratégias.

5. Estabelecem padrões de desempenho em rela-
ção aos quais serão avaliados os progressos da 
organização.

K�ƋƵĞ�Ġ�ŵĞƚĂ͍
DƵŝƚĂƐ� ƉĞƐƐŽĂƐ� ĐŽŶĨƵŶĚĞŵ� ŽďũĞƟǀŽ� ĐŽŵ� ŵĞƚĂ͕�
ƉŽƌĠŵ�Ž� ŽďũĞƟǀŽ� ƌĞĨĞƌĞͲƐĞ� Ă� ƵŵĂ� ŝŶƚĞŶĕĆŽ͕� ƵŵĂ�
vontade ou um desejo. 

��ŵĞƚĂ�ĞŶŐůŽďĂ�Ă�ƋƵĂŶƟĮĐĂĕĆŽ�ĚĞƐƐĞ�ŽďũĞƟǀŽ͘�K�
gestor tem como principal atribuição estabelecer 
ŵĞƚĂƐ�ƉĂƌĂ�Ă�ƐƵĂ�ĞƋƵŝƉĞ͘��ƐƐŝŵ͕�ĚĞǀĞ�ŽƌŐĂŶŝǌĂƌ�ƌĞ-
ĐƵƌƐŽƐ� Ğ� ĐŽŶĚƵǌŝͲůŽƐ� ƉĂƌĂ� Ă� ƐƵĂ� ĐŽŶĐƌĞƟǌĂĕĆŽ͕� ƐĞ�
mantendo atento aos possíveis ajustes. 

WĂƌĂ�ƐĞ�ĂƟŶŐŝƌ�ƵŵĂ�ŵĞƚĂ�Ġ�ƉƌĞĐŝƐŽ�ƌĞƵŶŝƌ�ĂƐ�ƐĞŐƵŝŶ-
tes ações:

ϭ͘� WůĂŶĞũĂƌ
Ϯ͘� �ǆĞĐƵƚĂƌ�;ĨĂǌĞƌͿ
ϯ͘� KƌŐĂŶŝǌĂƌ
ϰ͘� �ŽŶƚƌŽůĂƌ
ϱ͘� �ŽŵƵŶŝĐĂƌ

�ŶƚĞƐ�ĚĞ�ƐĞ�ĚĞĮŶŝƌ�Ž�ƋƵĞ�ƐĞƌĄ�ĨĞŝƚŽ�Ğ�ƋƵĂů�ĐĂŵŝŶŚŽ�
ĚĞǀĞ� ƐĞƌ�ƉĞƌĐŽƌƌŝĚŽ͕�Ġ�ƉƌĞĐŝƐŽ�ĮǆĂƌ�ŽŶĚĞ� ƐĞ�ƋƵĞƌ�
chegar. Essa representação será pautada em metas 
ĐůĂƌĂƐ�Ğ�ĚĞĮŶŝĚĂƐ͘��Ɛ�ŵĞƚĂƐ�ďĞŵ�ĚĞůŝŵŝƚĂĚĂƐ�ƉĞƌ-
ŵŝƚĞŵ�ĂŽ�ŐĞƐƚŽƌ�ƐĞůĞĐŝŽŶĂƌ�ƋƵĂŝƐ�ĂƟǀŝĚĂĚĞƐ�ƐĞƌĆŽ�
executadas, por quem serão realizadas e quando 
serão cumpridas.

�ŝĨĞƌĞŶĕĂ�ĞŶƚƌĞ�ŽďũĞƟǀŽ�Ğ�ŵĞƚĂ
KďũĞƟǀŽ�Ğ�ŵĞƚĂ� ƐĆŽ�ĚŝĨĞƌĞŶƚĞƐ� ĞŶƚƌĞ� Ɛŝ͘�KďũĞƟǀŽ�
é a descrição daquilo que se pretende alcançar. 
DĞƚĂ�Ġ�Ă�ĚĞĮŶŝĕĆŽ�Ğŵ�ƚĞƌŵŽƐ�ƋƵĂŶƟƚĂƟǀŽƐ͕�Ğ�ĐŽŵ�
Ƶŵ�ƉƌĂǌŽ�ĚĞƚĞƌŵŝŶĂĚŽ͘�WŽƌ�ĞǆĞŵƉůŽ͕�Ž�ŽďũĞƟǀŽ�ĚĞ�
ƵŵĂ�ĚĞƚĞƌŵŝŶĂĚĂ�ƉĞƐƐŽĂ�Ġ�ĞŶƌŝƋƵĞĐĞƌ͘ ���ŵĞƚĂ͕�ƉŽƌ�
sua vez, terá de vir acompanhada de dois dados: a 
ƋƵĂŶƟĚĂĚĞ�ĚĞ�ĚŝŶŚĞŝƌŽ�ƋƵĞ�ĞůĂ�ƉƌĞƚĞŶĚĞ�ĂĐƵŵƵůĂƌ�
Ğ�Ğŵ�ƋƵĂŶƚŽ�ƚĞŵƉŽ͘�WĞƌĐĞďĂ�ƋƵĞ�ŽďũĞƟǀŽ�ƐĞ�ĂƚƌĞ-
ůĂ�ă�ĚĞĮŶŝĕĆŽ�ĚĂƋƵŝůŽ�ƋƵĞ�Ġ�ĂůŵĞũĂĚŽ�ĞŶƋƵĂŶƚŽ�Ă�
meta responde a duas perguntas: quanto? e até 
ƋƵĂŶĚŽ͍�hŵ�ďŽŵ�ŐĞƐƚŽƌ�ƚƌĂďĂůŚĂ�ĐŽŵ�ŽďũĞƟǀŽƐ�Ğ�
ŵĞƚĂƐ�ĐůĂƌĂŵĞŶƚĞ�ĚĞĮŶŝĚŽƐ�Ğ�ŶĆŽ�ŽƐ�ĞŶǆĞƌŐĂ�ĐŽŵŽ�
sinônimos, pois não são.

KƐ�ŽďũĞƚŝǀŽƐ�ĚĞǀĞŵ�ƐĞƌ�ĐůĂƌŽƐ�Ğ�ĞĨŝĐŝĞŶƚĞƐ�ƉĂƌĂ�
ŵŝŶŝŵŝǌĂƌ� ŝŵƉƌĞǀŝƐƚŽƐ� Ğ� ƉŽƚĞŶĐŝĂůŝǌĂƌ� ƌĞƐƵů-
ƚĂĚŽƐ͘��� ŝŶĐĞƌƚĞǌĂ�Ġ�ƵŵĂ�ĐŽŶƐƚĂŶƚĞ�ŶŽ�ŵƵŶĚŽ�
ĞŵƉƌĞƐĂƌŝĂů͘�

WƌŽŐƌĂŵĂƌ� Ƶŵ� ĐĂŵŝŶŚŽ� ĐĞƌƚŽ͕� ƋƵĞ� ĐƵďƌĂ� ƚŽĚĂƐ�
ĂƐ�ǀĂƌŝĄǀĞŝƐ͕�Ġ�ŝŵƉŽƐƐşǀĞů͘���ƉƌĞĐŝƐŽ�ƐĞ�ƉƌĞƉĂƌĂƌ�Ğ�
ƐĂďĞƌ�ůŝĚĂƌ�ĐŽŵ�ŽƐ�ŝŵƉƌĞǀŝƐƚŽƐ�ƉĂƌĂ�ƐĞ�ƚŽƌŶĂƌ�Ƶŵ�
ĞŵƉƌĞĞŶĚĞĚŽƌ�ĚĞ�ƐƵĐĞƐƐŽ͘

EĆŽ� ƐĞ� ƐŽďƌĞĐĂƌƌĞŐƵĞ� ĐŽŵ� ĐŽŝƐĂƐ� ƋƵĞ� ŶĆŽ� ƐĆŽ�
ĚĂ�ƐƵĂ�ƌĞƐƉŽŶƐĂďŝůŝĚĂĚĞ͘���ĨƵŶĕĆŽ�ĚĞ�Ƶŵ�ůşĚĞƌ�Ġ�
ŝŶƐƉŝƌĂƌ�Ă�ĂĕĆŽ�ĚĞ�ƐĞƵƐ�ĐŽůĂďŽƌĂĚŽƌĞƐ�Ğ�ŶĆŽ�ƚŽ-
ŵĂƌ�ƉĂƌĂ� Ɛŝ�Ž� ĐƵŵƉƌŝŵĞŶƚŽ�ĚĞ� ƚŽĚĂƐ�ĂƐ� ƚĂƌĞĨĂƐ�
ĚĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ͘�

�ĐĞŝƚĞ�Ž� ĨĂƚŽ�ĚĞ�ƋƵĞ͕�Ğŵ�ĂůŐƵŵ�ŵŽŵĞŶƚŽ͕�ǀŽĐġ�
ƐĞƌĄ�ĂĐŽŵĞƟĚŽ�ƉŽƌ�ŝŵƉƌĞǀŝƐƚŽƐ͘���ŝŵƉŽƌƚĂŶƚĞ�ƚĞƌ�
Ƶŵ�ƉůĂŶĞũĂŵĞŶƚŽ�ĞĮĐŝĞŶƚĞ�ŶĂ�ƐƵĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ�Ğ�ƚĞŶ-
ƚĂƌ�ƐĞŐƵŝͲůŽ͕�ŵĂƐ�ŶĆŽ�ƚĞŶŚĂ�Ă�ŝůƵƐĆŽ�ĚĞ�ƋƵĞ�Ġ�ƉŽƐ-
ƐşǀĞů�ƐĞ�ƉƌĞĐĂǀĞƌ�ĚĞ�ƚŽĚŽƐ�ŽƐ�ƉƌŽďůĞŵĂƐ͘

/ŵƉŽƌƚĂŶƚĞ͊



SEBRAE-SP - Planejamento na Palma da Mão
6

5 ĞůĞŵĞŶƚŽƐ�ĚĂ�ďŽĂ�ŐĞƐƚĆŽ͗�WůĂŶĞũĂƌ͕

�ǆĞĐƵƚĂƌ�
;ĨĂǌĞƌͿ

KƌŐĂŶŝǌĂƌ� Ġ� Ž� ƉƌŽĐĞƐƐŽ� ĚĞ� ƌĞƵŶŝƌ� ƌĞĐƵƌƐŽƐ� İƐŝĐŽƐ�
e principalmente humanos, essenciais ao alcance 
ĚŽƐ�ŽďũĞƟǀŽƐ�ĚĞ�ƵŵĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ͘���ĞƐƚĂďĞůĞĐĞƌͬĐƌŝĂƌ�
uma estrutura que torne possível a execução de 
um plano de trabalho.

&ĂůƚĂ�ĚĞ�ŽƌŐĂŶŝǌĂĕĆŽ 
ƉŽĚĞ�ĂƚƌĂƉĂůŚĂƌ�ŽƐ�ŶĞŐſĐŝŽƐ͗

��ĚĞƐŽƌŐĂŶŝǌĂĕĆŽ�ĂƚƌĂƉĂůŚĂ�Ă�ŐĞƐƚĆŽ�ĚĞ�ƚĂƌĞĨĂƐ�ŶŽ�
dia a dia de trabalho, comprometendo o cumpri-
mento de prazos e compromissos, o que é vital 
ƉĂƌĂ� Ă� ĞŵƉƌĞƐĂ͘� �ůĠŵ� ĚŝƐƐŽ͕� ƐĞƌ� ĚĞƐŽƌŐĂŶŝǌĂĚŽ�
ƉĂƐƐĂ�ƵŵĂ�ŝŵĂŐĞŵ�ŶĞŐĂƟǀĂ�ƉĂƌĂ�ĨƵŶĐŝŽŶĄƌŝŽƐ͕�ĨŽƌ-
necedores, clientes e potenciais clientes.

͞/ƐƐŽ�ŝŶŇƵĞŶĐŝĂ�ŶĂ�ƉĞƌĐĞƉĕĆŽ�ƋƵĞ�ĂƐ�ƉĞƐƐŽĂƐ�ƚġŵ�Ğ�
ŶĂ�ĐŽŶĮĂŶĕĂ�ƋƵĞ�ƉŽĚĞŵ�ĚĞƉŽƐŝƚĂƌ͘ ��Ɛ�ƉĞƐƐŽĂƐ�ŵĂŝƐ�
ŽƌŐĂŶŝǌĂĚĂƐ�ƐĆŽ�ǀŝƐƚĂƐ�ĐŽŵŽ�ƉƌŽĚƵƟǀĂƐ�Ğ�ĐĂƉĂǌĞƐ͘͟

Muitas vezes, não percebemos que a desorganiza-
ĕĆŽ�ĞƐƚĄ�ĂƚƌĂƉĂůŚĂŶĚŽ�ŽƵ�ĂŝŶĚĂ�ŶĆŽ�ƐĞŶƟŵŽƐ�ƐĞƵƐ�
ĞĨĞŝƚŽƐ�ŶĂ�ƉĞůĞ͘��� ƚĞŶĚġŶĐŝĂ� Ġ� ƚŽŵĂƌŵŽƐ� ĂůŐƵŵĂ�
ĂƟƚƵĚĞ�Ɛſ�ĚĞƉŽŝƐ�ĚĞ�ƚĞƌŵŽƐ�ĂůŐƵŵ�ƉƌĞũƵşǌŽ͕�ĮŶĂŶ-
ceiro ou não.

K�ƉƌŝŵĞŝƌŽ�ƉĂƐƐŽ�ƉĂƌĂ�ƐĞ�ŽƌŐĂŶŝǌĂƌ�Ġ�ĚĞĮŶŝƌ�ĚĂƚĂ�Ğ�
ŚŽƌĄƌŝŽ�ƉĂƌĂ� ŝƐƐŽ͕�ƉŽŝƐ͕� ƐĞŵ�ĂŐĞŶĚĂŵĞŶƚŽ͕�ĚŝĮĐŝů-
ŵĞŶƚĞ�ǀĂŝ�ĂƉĂƌĞĐĞƌ�ƚĞŵƉŽ͘�͞��ĚŝĐĂ�Ġ�ĐŽŵĞĕĂƌ�ƉĞůĂƐ�
áreas que incomodam mais, pois, geralmente são 
nelas que a desorganização está maior.”

�ǆĞĐƵƚĂƌ�Ġ�ƌĞĂůŝǌĂƌ͕ �ƉŽƌ�Ğŵ�ƉƌĄƟĐĂ͕� ůĞǀĂƌ�Ă�ĞĨĞŝƚŽ͕�
cumprir o que fora planejado. 

É necessário que você, como empresário, tenha a 
ĐŽŵƉĞƚġŶĐŝĂ�ƉĂƌĂ�ƉŽƌ�Ğŵ�ƉƌĄƟĐĂ�Ž�ƋƵĞ�ĨŽŝ�ƉůĂŶĞũĂĚŽ͘�

É orientar os colaboradores sobre quem faz o quê 
e em qual sequência. Comunicando-se com cla-
ƌĞǌĂ͕� ĞƋƵŝůŝďƌĂŶĚŽ� Ž� ĨĂůĂƌ� ĐŽŵ� ĮƌŵĞǌĂ� ĂŽ� ŽƵǀŝƌ�
ĂƟǀĂŵĞŶƚĞ͘�

É direcionar os talentos a serviço da empresa. 

É fazer com que seus colaboradores se comprome-
tam com os resultados que precisam ser alcança-
ĚŽƐ͕�ĐŽŵ�Ƶŵ�ƐĞŶƟĚŽ�ĐůĂƌŽ�ĚĞ�ƉƌŝŽƌŝĚĂĚĞƐ͕�ĚĞ�ƉƌĂ-
ǌŽƐ�Ğ�ĮŶĂůŝǌĂĕĆŽ͘�

Saber trabalhar em equipe, integrando as neces-
sidades de brilhar individualmente com a constru-
ção de uma belíssima constelação. 

�� ǀŽĐġ�ĚŝǌĞƌ� ĂƐ�ƉĂůĂǀƌĂƐ�ĚĞ�ĞƐơŵƵůŽ�ƋƵĞ� ŝŶĐĞŶƟ-
vam cada um a dar o melhor de si. Correr os riscos 
de oferecer a “mão amiga”, mesmo quando isto 
não foi solicitado.

KƌŐĂŶŝǌĂƌ

K�ƋƵĞ�Ġ�ĞǆĞĐƵƚĂƌ͍ K�ƋƵĞ�Ġ�ŽƌŐĂŶŝǌĂĕĆŽ͍
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Controle é uma das funções que compõem o pro-
ĐĞƐƐŽ� ĂĚŵŝŶŝƐƚƌĂƟǀŽ͘� �� ĨƵŶĕĆŽ� ĐŽŶƚƌŽůĂƌ� ĐŽŶƐŝƐƚĞ�
Ğŵ� ĂǀĞƌŝŐƵĂƌ� ƐĞ� ĂƐ� ĂƟǀŝĚĂĚĞƐ� ;ƉƌŽũĞƚŽƐͿ� ĞĨĞƟǀĂƐ�
estão de acordo com seus projetos originais, pla-
nejados anteriormente. 

Controlar é comparar o resultado das ações, com 
ƉĂĚƌƁĞƐ�ƉƌĞǀŝĂŵĞŶƚĞ� ĞƐƚĂďĞůĞĐŝĚŽƐ͕� ĐŽŵ�Ă�ĮŶĂůŝ-
dade de corrigi-las se necessário.

Só é possível controlar aquilo que se pode medir, 
Ğ�Ƶŵ�ĐŽŶƚƌŽůĞ�ĞĮĐĂǌ�ƉƌĞƐƐƵƉƁĞ�ƋƵĞ�ƐĞ�ƐĂŝďĂ�ďĞŵ�
ƋƵĞ�ƟƉŽ�ĚĞ�ƌĞƐƵůƚĂĚŽƐ�ĞƐƚĄ�ƐĞ�ĞƐƉĞƌĂŶĚŽ͘�

�ƐƐŝŵ͕�ƉŽĚĞͲƐĞ�ĚŝǌĞƌ�ƋƵĞ�Ġ�ŶĞĐĞƐƐĄƌŝŽ�ƉůĂŶĞũĂƌ�Ž�
desempenho e, portanto, estabelecer metas, di-
retrizes, valores, posturas, bem como desenvolver 
uma equipe alinhada com aquilo que se espera.

��ĐŽŵƵŶŝĐĂĕĆŽ�Ġ�Ă�ďĂƐĞ�ĚĞ�ƚŽĚŽ�Ž�ƚƌĂďĂůŚŽ�ĂĚŵŝ-
ŶŝƐƚƌĂƟǀŽ͘� WĂƌĂ�ŵƵŝƚĂƐ� ĞŵƉƌĞƐĂƐ͕� ĂƐ� ŝŶĨŽƌŵĂĕƁĞƐ�
encontram-se desordenadas entre departamentos 
Ğ�ĂƚĠ�ŵĞƐŵŽ�ĨŽƌĂ�ĚŽ�ĂŵďŝĞŶƚĞ�ĐŽƌƉŽƌĂƟǀŽ͕�ƉŽĚĞŶ-
do resultar em dor de cabeça para o empresário. 
K� ĐŽŵƵŶŝĐĂƌ� ƋƵĞ� ĞƐƚĂŵŽƐ� ĞŶĨĂƟǌĂŶĚŽ� ĂƋƵŝ� ƌĞĨĞ-
ƌĞͲƐĞ� ăƐ� ŝŶĨŽƌŵĂĕƁĞƐ�ĚŽƐ� ƌĞƐƵůƚĂĚŽƐ� ŽďƟĚŽƐ�ƉĞůĂ�
empresa, que devem ser comunicados para o pla-
ŶĞũĂŵĞŶƚŽ�ŶĂ�ĨŽƌŵĂ�ĚĞ�ĂŶĄůŝƐĞ�Ğ�ĐŽŵƉĂƌĂƟǀŽƐ͕�Ă�
Įŵ�ĚĞ�ƐĞƌĞŵ�ƵƟůŝǌĂĚŽƐ͕�Ğŵ�ƋƵĂůƋƵĞƌ�ŝŶƐƚĂŶƚĞ͕�ŶĂ�
correção de rumos se necessário.

/ŵƉŽƌƚĂŶƚĞ͊

�ŵ�ƚŽĚŽ�Ž�ƵŶŝǀĞƌƐŽ�ĂďƌĂŶŐĞŶƚĞ�ĚĂ�ŐĞƐƚĆŽ�ĚĂ�Ğŵ-
ƉƌĞƐĂ�Ž�ŝƚĞŵ�ŵĂŝƐ�ĚŝİĐŝů�ĚĞ�ƐĞƌ�ĐŽŵďĂƟĚŽ�Ġ�Ă�ĨĂůƚĂ�
ĚĞ�ĨŽĐŽ͘��ƐƚĞ�ƉƌŽďůĞŵĂ�Ġ�ƐƵƟů͕�ƐŽƌƌĂƚĞŝƌŽ�Ğ�ƉƌĞĐŝƐĂ�
ĚĞ�ƵŵĂ�ŐƌĂŶĚĞ�ĨŽƌĕĂ�ĚĞ�ǀŽŶƚĂĚĞ�ƉĂƌĂ�ƐĞƌ�ǀĞŶĐŝĚŽ͘

DƵŝƚŽƐ�ĂĐĂďĂŵ�ĐŽŶĨƵŶĚŝŶĚŽ�͞ĨĂůƚĂ�ĚĞ�ĨŽĐŽ͟�ĐŽŵ�
͞ƉĞƌĚĂ�ĚĞ�ĨŽĐŽ͘͟ �KďǀŝĂŵĞŶƚĞ͕�Ă�ĂƵƐġŶĐŝĂ�ĚĞ�ĨŽĐŽ�
ĂďƌĞǀŝĂ� Ğ�ŵĂƚĂ�Ƶŵ�ŶĞŐſĐŝŽ� ũĄ� ŶŽ� ƐĞƵ� ŝŶşĐŝŽ͘�EŽ�
ƐĞŐƵŶĚŽ� ĐĂƐŽ͕� Ɛſ� ƐĞ� ƉĞƌĚĞ� ĂůŐŽ� ƋƵĞ� ƐĞ� ƉŽƐƐƵşĂ͘�
�Ž�ƉĞƌĚġͲůŽ͕� ĐŽŵƉƌŽŵĞƚĞͲƐĞ�Ž�ĚĞƐĞŵƉĞŶŚŽ�Ğ�Ž�
ĞǀĞŶƚƵĂů�ġǆŝƚŽ�ŚŝƐƚſƌŝĐŽ�ĂůĐĂŶĕĂĚŽ�ƉĞůĂ�ĞŵƉƌĞƐĂ͘�
�ƐƐĂ�ƉĞƌĚĂ�ĚĞ�ĨŽĐŽ͕�ƉŽƌ�ƐƵĂ�ǀĞǌ͕�Ġ�Ž�ĞĨĞŝƚŽͲĐŚĂǀĞ�
ƋƵĞ�ƚĞŵ�ůĞǀĂĚŽ�Ă�ŵĂŝŽƌ�ƉĂƌƚĞ�ĚĂƐ�ĞŵƉƌĞƐĂƐ�Ă�ŝŶ-
ĐƌşǀĞŝƐ�ƐŝƚƵĂĕƁĞƐ�ĚĞ�ƌĞƐƵůƚĂĚŽƐ�ĚĞĐĂĚĞŶƚĞƐ͕�ĂŽ�ĚĞ-
ƐĞƐƉĞƌŽ�Ğ͕�ŵĞƐŵŽ͕�ă�ĨĂůġŶĐŝĂ�ĂďƐŽůƵƚĂ͘

�ǆĞĐƵƚĂƌ͕ �KƌŐĂŶŝǌĂƌ͕ ��ŽŶƚƌŽůĂƌ�Ğ��ŽŵƵŶŝĐĂƌ

�ŽŶƚƌŽůĂƌ �ŽŵƵŶŝĐĂƌ

K�ƋƵĞ�Ġ�ĐŽŶƚƌŽůĞ͍ K�ƋƵĞ�Ġ�ĐŽŵƵŶŝĐĂĕĆŽ͍
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5 ƉĂƐƐŽƐ�ĚŽ�ƉůĂŶĞũĂŵĞŶƚŽ�ŶĂ�ƉĂůŵĂ�ĚĂ�ƐƵĂ�ŵĆŽ

�ƵƚŽƌ͗�:ŽƐĠ��ĂƌŵŽ�sŝĞŝƌĂ�ĚĞ�KůŝǀĞŝƌĂ�Ͳ�hŶŝĚĂĚĞ��ĞƐĞŶǀŽůǀŝŵĞŶƚŽ�Ğ�/ŶŽǀĂĕĆŽ
:ĂŶĞŝƌŽ�ĚĞ�ϮϬϭϰ'

D
D
�ϭϲϰϮϮϭ�ͮ�ϭϰͬϬϭͬϮϬϭϰ�ͮ�ϮϬ͘ϬϬϬ�ƵŶ͘

K�ƉůĂŶĞũĂŵĞŶƚŽ͕�ĚĞ�ĨŽƌŵĂ�ďĞŵ�ƐŝŵƉůĞƐ�Ğ�ƉƌĄƟĐĂ͕�ƌĞƐƵŵĞͲƐĞ�Ğŵ�ĚƵĂƐ�ĂĕƁĞƐ�ďĄƐŝĐĂƐ͗�ƉƌĞǀĞƌ as metas e ƉƌŽǀĞƌ 
ŽƐ�ŵĞŝŽƐ�Ğ�ƌĞĐƵƌƐŽƐ�ŶĞĐĞƐƐĄƌŝŽƐ�ƉĂƌĂ�ĂůĐĂŶĕĄͲůĂƐ͘�hƟůŝǌĞ�Ă�ƉĂůŵĂ�ĚĂ�ŵĆŽ�ƉĂƌĂ�ůĞŵďƌĂƌͲƐĞ�ĚŽƐ�ϱ�ƉĂƐƐŽƐ�ĚŽ�ƉůĂŶĞ-
jamento. Lembre-se também que no meio da palma forma-se o ͞D͟�ĚĞ�D�d�͘

�ƋƵŝ�ƌĞƐƉŽŶĚĞŵŽƐ�ă�ϭǐ�ƋƵĞƐƚĆŽ�Ͳ�WƌĞǀŝƐĆŽ͘�Ou seja, indicamos ŽŶĚĞ�ƋƵĞƌĞŵŽƐ�ĐŚĞŐĂƌ͘  No 
exemplo, ĐƌĞƐĐĞƌ�ŵĂŝƐ�ϭϬй�Ğŵ�ǀĞŶĚĂƐ͘

O que quero? Crescer? Manter? Ou diminuir? 
�ǆ͗͘�YƵĞƌŽ�ĐƌĞƐĐĞƌ͘

Lista de compromissos. Quais são os meus 
compromissos para cumprir a meta de crescer 
em média 10% em vendas? �ƋƵŝ͕�ŶĞƐƚĞ�
ŵŽŵĞŶƚŽ͕�ǀŽĐġ�ĚĞǀĞ�ƌĞůĂĐŝŽŶĂƌ�ƚŽĚŽƐ�ŽƐ�ƐĞƵƐ�
ĐŽŵƉƌŽŵŝƐƐŽƐ�ƉĂƌĂ�ĂƟŶŐŝƌ�Ă�ŵĞƚĂ�ĞƐƟƉƵůĂĚĂ͘

Crescer o quê?
�ǆ͗͘��ƌĞƐĐĞƌ�Ğŵ�ǀĞŶĚĂƐ͘

Crescer em vendas em que média?
�ǆ͗͘��ŵ�ŵĂŝƐ�ϭϬй͘

WƌĞǀŝƐĆŽ�ĚĂ�DĞƚĂ

WƌŽǀŝƐĆŽ�ĚŽƐ�ŵĞŝŽƐ�Ğ�ƌĞĐƵƌƐŽƐ
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ZĞƐƉŽŶƐĄǀĞů

data 
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Data 
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