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VINCULANDO INDICADORES
COM A ESTRATEGIA

Missao
Por que existimos
Valores
O que é importante para nos
Visao
O que queremos ser
Estratégia
Nosso plano de jogo ou plano de voo

Mapa estratégico
Traduz a estratégia

Balanced Scorecard
Mensuragao e foco

Metas e iniciativas
O que precisamos fazer

Objetivos pessoais
O que preciso fazer

-

Resultados estratégicos
Acionistas Clientes Pmn?essns Colaboradores motivados
e eficientes
satisfeitos encantados e preparados
e eficazes

VINCULANDO INDICADORES
COM A ESTRATEGIA

Planejamento :
J , . Metas Indicadores
Estrategico
Abrir Novos
Canais [ A
) No Clientes Novos
r Atingir Mercado 1 Lancar Novos k
. Produtos ( )
Estrangeiro em
\ y Aumento no
2016
\ J Faturamento
Alavancar No Investidores
Investidores Novos
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NIVEIS DE PLANEJAMENTO
ESTRATEGICO

Nivel

Estratégico
Tatico

Operacional

Curto Prazo Médio Prazo Longo Prazo Tempo

________

MAPA ESTRATEGICO — EXEMPLO

Qual é a consequéncia de se criar esse valor?

Perspectiva Financeira

Quais sao os fatores pelos quais as pessoas compram de nos?
Quais sao os fatores pelos quais queremos que elas comprem?

SPErEm
da gente)

Cliente
{0 que noaaos

O que precisamos fazer para alcancar a Visao proposta e criar esses Valores?
Quais sao os nossos Objetivos?

Processos
[ que processos devem Ser exonbenies )

SAO AS PESSOAS!!!

O que ira fazer com que concretizemos esses objetivos?
Qual é o elemento principal para que tudo isso seja viabilizado?

(Como desermoher
NOE5E OIganza;ao)

““" Pessoas e Conhecimento
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Perspectiva Financeira

MAPA ESTRATEGICO - EXEMPLO

_—

Reduzir custos

Possibilitar crescimento e investimento atraves da capitalizagdo

—I—'_'_'_‘_'_

L
_\_\_‘—\—

—

Aumentar a

receita

Afrair e reter mais alunos e patrocinadores

Proposicao de valor para o cliente

Capital Humanao

acoes de mkt

Capital Organizacional

pela nossa oferta.

patrocinio

Capital da Informacgao

ALUINDE FATROCINADORES
E
§ | _ - - w a - . . o
Loy Catalisagdo do Referéncia em Portfolio de - - - Diferencial na forma de Qtde. e qualidade de
E g Ei desejo e ato de conhecimento pratico e treinamentos completo e Cen'ﬁpﬁiﬁi‘:ﬂ?ﬂmdas ensinar, ar_nbiente e potenciais compradores
o E-E : capacitar especializado aderente design em um 56 local
=4
Exceléncia no cultivo de relacionamentos
Gestdo Financeira Gestio de Operagies Gestio de Clientes Gestio da inovagdo
Maximizar a . .. Melhorar
Garantir atratividade
3 Melhorar a qualidade Dasarvalver uma pm;:nz;ta de cp_f:trta dos projetos pEI'fﬂdTNI:;I.{:EthS Criar diferenciacdo
§ dos produtos phtaforma e Em todas projetos Wil b g o] na forma de
g educacionais portfélio de ministrar aulas, no
g treinamentos por Entender com mais Vander por novos b i e
§ E Assegurar instituto profundidade as preferéncias Fazer com que as PO
§ B . . de consumo (temas, formato, canais
transparencia Conteddo, dindmica, verbas, preco, etc.) pessoas nos
f e salide organizacao e logistica, etc. conhegam mais
- E financeira
a Vender novos tipos de projetos
§ . Fazer com que as pessoas
3 Reduzir cri Ter T_mslh?};e ""::"5 lembrem ds nossas marcas,
= ar um programa atualizado banco de nossos produtos, nossa
constantemente os de certﬁic;{;ﬁn contatos para as P’“P‘”-‘S'EEE de valor de modo
custos que sejam pro-ativas na busca Diversificar e agregar valor aos projetos de

2
: :
E g.’g 5 Conscientizar e internalizar a missdo, visdo e valores
3 . 3
E 3 ﬁ;-::lqmn[ € l:!eaenvnlvta'r‘as Disponibilizar sistemas,
E % competencias necessarias ] ThE y
‘;: 2 g para sustentar a es : ;Hr;tp:ri;apﬂlar
Es! 5K estratégia gl
g ; Alinhar as metas e incentivos com a estratégia em todas as areas
=
&
MAPA ESTRATEGICO - EXEMPLO T —
E
® Possibilitar crescimento e investimento através da capitalizagdo * Lucratividade
= *» Faturamenio
g e + Margam
i - TTe— operacional
E ._.__'_,..-—‘___ o ____\_\_\-\_\""'\
a Reduzir custos Aumen.tar d
® receita
a
Atrair e reter mais alunos e patrocinadores
. Proposicio de valor para o cliente P —
8 & — . : . . :
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e 2 desejo e ato de conhecimento pratico e ensinar, ambiente e potenciais compradores em um sé « MPS Patrocinadar
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* Indice de
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Perspectiva

5GIETICOS
LOGEDIAL
SOLUCOES
INTEGRADAS
DE VALOR

SOLUCOES
INTEGRADAS
DE VALOR

Meta Estrategica

Financeira

Cliente (Proposicao
de valor)

Processos

Capital Humano &
Info.

Perspective

Meta Estratégica

Financeirs

Cliente (Proposi3o de
valor)

Processos

Capital Humano & Info,

MAPA ESTRATEGICO — TEMPLATE

Objetivo Estratégico

Objetivo Evtratégico

Conquistar posiclo de prefesbncia na cabega das pessoas

Possibilitar crescimento e investimento através da
capitalizacdo

Atrair & reters mas alunos e patrocinadores

Redusir constantemente os custos

Melhorar performance das vendas diretas

Déversificar e agregar valor a0s projetos de patrodnio
Vender novos tipos de projetos

Vender por novos canais

Melhorar a qualidade dos produtos educacionais

Assegurar transparéneia e saude financeira

Adquirir e desenvolver a3 competncias necesshrias para
witentar a etratéaia

Consclentizar @ internalizar a missdo, vislo e valores

Alinhar as metas ¢ incentivos com a estratégia em todas as
dreas

Desponibilizar sistemas, redes e infra para apotar a
estratiaia

Indicador

Visho: Ser referéncis em educaglo corporativa

Indicador
Posic3o de preferdncia na cabeca das pessoas (média)
Superhvit
Faturamento
Custos
Margem de Contribuicho (meédia)
Média da NFS do Aluno
Midia do NPS do Patrocinador
Custo Direto Varidvel por aluno
Custo Direto Fixo Planejado vs. Custo Direto Fixo Real
% de Redugdo sob o Custo Total Planejado
Faturamento Anual de InscrigBes
Faturamento Anual de Inscrigdes advindas do PT

Faturamento Anual de Patrocinio

% do aumento das vendas dos patrocinadores

recomentes

Faturamentio Angal advindo de novos projetos com foco
om inwcricles

Faturamento Anual advindo de novos projetos com foco
em patrocinéo

N? de canais implantados
NPS Aluno

NPS Patrocinador

Qtde. de relatdrios financedros apresentados o
enlreques

% de Prontidso do capital humano
% da Conscientizaglo estratégica

% dos Colaboradores que recebem incentivo financeiro
% de Prontiddo do portidiio da informagio

Descricao

Meta

Prazo

MAPA ESTRATEGICO — EXEMPLO DE PREENCHIMENTO

Iniciatives

Iniciativas
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MAPA ESTRATEGICO — OUTRO EXEMPLO

Perspectiva Relagao de causa e efeito Objetivos Indicadores Metas Iniciativas
Lucratividade
: 20% de
A tod Crescimento Al aumento
Financas Hmento a4 . operacional Programas
receita rentavel do i "
. Vendas x ano como
negocio . 12% de
anterior
aumento
| Qualidade do Reduz;r F’rograma de
Qualidade D roduto de Taxa de retomo em 50% ARt
Clientes do Experiéncia P cada ano da qualidade
produto Compras :;nsociado Lealdade do cliente Programa de
. 60% e 2,4 lealdade do
qualificado . .
unidades cliente
Percentual de
A Plano em Melhorar o mercadorias de 70% até o Programa de
Processos “Fabrlcas” linha de fabricas “classe A" terceiro ano desenvolvimento
classe A : desempenho :
Internos gerencia- dafabrica corporativo da
mento ltens em estoque x 85% fabrica
planejado
. N . Ano 1= 50% Plano de
e € relaciona- de compra/ fc?r gde ostratégica Ano 3=75%  estratégica
T e mento planejamento ¢ ‘ Q _ e
trabalho disponiveis B ,
Ano 5= 90% comerciantes

DINAMICA

Mapa estratégico da area

Monte o Mapa Estratégico de sua area.
Divisao dos participantes: 6 grupos.

Tempo: 40 minutos de exercicios e 10 minutos de
apresentacao para cada grupo.
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Perspectiva Financeira

Cliente

MAPA ESTRATEGICO - DINAMICA

1. COMO SUA AREA AGREGA VALOR A EMPRESA? QUAIS
SAO OS VALORES QUE ELA DEVE CRIAR AOS CLIENTES
INTERNOS? POR QUAIS DIFERENCIAIS ELA DEVE SER
RECONHECIDA?

2. O QUE PRECISA SER FEITO PARA SE CRIAR OS
VALORES E DIFERENCIAIS ACIMA? QUAIS OBJETIVOS
DEVEM SER PERSEGUIDOS PARA ATINGIR AQUILO
QUE A AREA SE PROPOE A FAZER?

Indicadores

Metas

Inicia

tivas

nvestimento
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O QUE SAO METRICAS

Uma métrica é um atributo de uma entidade que pode ser avaliado. E uma medida
especifica que pode ser mensurada de acordo com um padrao. Exs: Tempo de
Entrega, Custo da Matéria Prima, Capacidade Utilizada da Fabrica e Retengao de

Cliente. vor
Métricas
de Supply Chain

Eficiéncia Eficacia

CSL

(Nivel de Servigo ao
Cliente)

— Direto — Estoque

— ~—  Capacidade - Avaliagao

Capital —_ Retencao

.J‘*i’.
N [y,

Resultado do ato de medir. Serve para verificar 1y
ou avaliar pela comparagao com um padrao T

Exemplos: 5 centimetros, 4 segundos, 100 reais

Comparacao entre 2 ou mais medidas. Serve para medir
quantitativamente o grau que um sistema, processo ou
componente possui de um dado atributo

Exemplo: Nos 10 primeiros meses de atividade foram encontrados 3
erros identificados por usuarios
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MEDIDA, METRICA OU INDICADOR?

. J"‘*[«'-Jluuuum |l

‘%E@nﬁ

Compara a métrica com uma baseline ou um resultado
esperado. E uma variavel que pode ser ajustada a determinado
estado, obtendo como base resultados de um processo ou

ocorréncias em condicao especifica

Exemplo: OTIF (On Time in Full): Percentual de pedidos entregues
dentro do prazo e com as quantidades e especificacdes acordadas
atendidas com o cliente —em %

COMO DEFINIR INDICADORES?

PREMISSAS

DENOMINACAO E APLICACAO

*Possuir identificagao clara e conhecida

CALCULO

* Unidade compativel ao negdcio

METRICAS

*Fazer sentido e Possuir base de referéncia

*Estar de acordo com o Nivel do Indicador (estratégico, tatico, ou
operacional)

PERIODICIDADE

*Estar acordado entre as partes envolvidas e Facil de ser
compreendido

UTILIZACAO

CAUSA/EFEITO

*Ter claro o objetivo do Indicador

MEDICAO

Ser mensuravel e de acordo com a natureza do negocio

PRECISAO

*Ser confiavel
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COMO DEFINIR INDICADORES?

EXEMPLO

DENOMINACAO E APLICACAO «Pedido Perfeito e No Prazo (OTIF)

CALCULO “Entregas Perfeitas/ Total de entregas realizadas * 100

M ETR|CA5 *Baixas de entrega totais/parciais registradas no sistema operacional
(TMS ou WMS)

PERIODICIDADE *Diario

" *Entregas realizadas dentro do prazo e atendendo as quantidades e
UTILIZACAO especificagdes do pedido
*Logistica

CAUSA/EFEITO *Performance do Fornecedor nas entregas dos Pedidos
*Nivel de Servigo do Fornecedor

MEDICAO *Valor relativo

PRECISAO

NIiVEIS DOS INDICADORES

INDICADORES
ESTRATEGICOS

INDICADORES
OPERACIONAIS
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NIVEIS DOS INDICADORES

Informam quanto a
INDICADORES organizagdo se encontra
ESTRATEGICOS a caminho da sua Visao.

Sao estabelecidos e
controlados pela alta
administragao.

Estao relacionados
diretamente com os

objetivos estratégicos da
empresa.

NIVEIS DOS INDICADORES

Usados para verificar a
contribuicao das
unidades ou dos
macroprocessos a
estrategia.

Avaliam se estao
buscando a melhoria
continua de forma
equilibrada.

Sao controlados pela
Média Administracao.
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NIVEIS DOS INDICADORES

Servem para avaliar se
0S processos estao
melhorando e se
atendem aos requisitos.

Como fazer para
INDICADORES alcangar o definido

OPERACIONAIS taticamente.

INDICADORES DE SUPPLY

Desempenho do
Fornecedor

SOLUCOES
INTEGRADAS
DDDDDDD

Atendimento INDICADORES
do Pedido do AN Compras
Cliente

INDICADORES OPERACIONAIS

Gestao de Gestdao de
Transportes Estoques

Armazenagem '
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