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INTRODUGCAO

Nao pode gerir o que nao mede!
Ja se questionou o porqué de alguns negdcios terem resultados
incriveis, equipas alinhadas e altamente motivadas, enquanto

outros estao em esforgo permanente, para pagar contas?

S6 ha 2 motivos pelos quais as empresas falham?
1- Nao ter um verdadeiro Plano de A¢cao ou tendo,

2- Nao executar o Plano!

Construir e implementar um verdadeiro Plano de Ac¢ao para o

seu negdcio nao tem que ser uma "dor de cabeca"!

Pretende-se com este e-book desconstruir o Plano de Ag¢ao do
Negdcio, através dum Processo e Ferramentas que |lhe vao permitir
construir e implementar um verdadeiro Plano de Acao Base para
qgue definitivamente deixe de ser levado pelo seu negdcio, agindo
de forma reativa e instintiva, e passe a comandar de forma proativa

e decidindo o rumo, de acordo com o que gquer e como quetr!
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1°- Comecar por perceber "Onde Estou"

Prende-se com a analise dos indicadores financeiros do seu negdcio
e dos indicadores de resultado (KRI's) das suas atividades chave e

processos criticos.

Se ndao tem esta pratica de olhar os numeros do seu negdcio, vai ter
gue ser assertivo e persistente, no sentido de ter acesso as
demonstracdes financeiras atualizadas (ao dltimo trimestre e
anteriores, semestre e ano) e periodos homaologos do ano anterior e

perceber tendéncias dos numeros e principais indicadores.

Ganhar afinidade com as demonstracdes financeiras nao tem que

ser "um bicho de 7 cabecas"!

Comecar por focar as seguintes rubricas do Balanco,
Demonstracao de Resultados e Demonstracdao dos Fluxos de

Caixa:

 No Balanco (BAL):
O ATIVO (o0 que a empresa detém - bens modveis e imoveis,
investimentos financeiros, existéncias, depodsitos e caixa, créditos

sobre terceiros, nomeadamente clientes, entre outros).

* Na Demonstracao de Resultados (DR):
As VENDAS (os proveitos decorrentes dos produtos/mercadorias
vendidas e dos servi¢os prestados) e, os Lucros - os Proveitos
deduzidos dos Custos (Fixos e Variaveis), incluindo amortizacdes,

provisdes e impostos.

PARTE I | Comecar por perceber "Onde Estou"
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« Na Demonstracao dos Fluxos de Caixa (DFC)
O dinheiro "O"

Nota que: na DFC temos 3 categorias de dinheiro (cash flow -

o dinheiro em caixa):

M"O" - que decorre da atividade operacional da empresa

(das operacdes, da atividade comercial).

M"I" - decorre das atividades de investimento (compra e venda

de ativos p/ex°).
@"F" - decorre das atividades de financiamento da empresa.

Nao existindo esta pratica de analise e avaliagcao dos numeros do
negocio, nomeadamente das variaveis financeiras, € de bom tom
fazer uma analise critica e criteriosa as rubricas de custos fixos
nomeadamente FSE 's (Fornecimentos e Servi¢cos Externos) -
assumindo que os custos variaveis (custo das mercadorias vendidas
e das matérias consumidas), e os inventarios/stocks estdo
controlados e servem o estritamente o0 necessario para assegurar as
vendas.

O critério deve ser a contribuicao para as Vendas - sempre que um
custo (isto é igualmente valido para o investimentos em ativos) nao

contribui para as vendas, deve ser descartado!

PARTE I | Comecar por perceber "Onde Estou"
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Tendo estas variaveis chave: *ATIVOS, *VENDAS, *LUCROS, *FCO
(Fluxo de Caixa Operacional), apurar os racios base de:

v Eficécia (Racio Vendas/Ativos)
\/Eficiéncia (Racio Lucros/Vendas) e,
v~ Produtividade (Racio FCO/LUCROS).

Para os Indicadores de Resultado (KRl s), definir os processos criticos
e atividades chave, sejam as vendas, o marketing, o atendimento, a
logistica, a entrega, o servico pos venda, etc. e apurar indicadores que

nos permitam aferir do estado e evolucao dos mesmos.

Exemplos:

[zrpara as vendas: *a taxa de conversao, *o valor do ticket médio,
*n°médio transacdes por clientes, *a referenciacao, *a retencao de
clientes.

Mpara o marketing: *o ROI (Return on investment) das Campanhas.

Mpara a Logistica, Entrega e Servico Pds Venda: *O prazo médio
entrega, *o n°reclamacodes, *o fecho e prazo de resposta as
reclamacoes, etc.

MAtendimento: *N°chamadas nao atendidas; *tempo meédio
espera, etc

PARTE I | Comecar por perceber "Onde Estou"
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2°- “Onde quero chegar?”
Trata-se de definir o ponto B (destino) do n/Plano de Acéo.

Vamos focar no curto prazo (3, 6 meses e 1 ano), deixando o médio e
longo prazo (3,5 e 10 anos) como um exercicio para revisitar as Metas
Estratégicas, a Visao e a Missao da empresa e centrar em contextos

disruptivos como o que atravessamos;

Ndao nos deixando condicionar pelos resultados que definem o
nosso ponto A, nem pelo “COMO” - vamos projetar onde queremos
estar no final do ano e no 1° trimestre e semestre do proximo ano,

como se ja estivéssemos a viver essa realidade!

A importancia de ganhar afinidade com os numeros no Passo T,

€ conseguirmos projetar através das métricas do negocio.

Para a definicao das Metas e Objetivos utilizar a metodologia SMART:

Especificos

- Mensuraveis

Atingiveis

Relevantes

- Ter um tempo definido

PARTE II | “Onde quero chegar?”
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3°- O Contexto Atual (o Meio Envolvente)
Para esta analise recomendando-se a utilizacao da ferramenta SWOT

\/Ao nivel do ambiente (fatores) externo(s) -
Avaliar as \/Oportunidades VS \/Ameagas,

Sugere-se a analise PESTAL, analisando os
Fatores: 1- POLITICOS

2- ECONOMICOS

3- SOCIAIS

4- TECNOLOGICOS

5- AMBIENTAIS

6- LEGAIS

\/ Ao nivel do ambiente interno do negdcio:

Avaliar as @Forgas VS [szraquezas
Analisar os Ativos, Recursos e Competéncias interno(a)s;

Sugere-se ainda uma
\/Anélise de Mercado e Concorréncia.
Recomendando-se o benchmarking e brainstorming para

avaliacao das melhores praticas do mercado e concorréncia,

respondendo as questoes:

PARTE III | O Contexto Atual (o Meio Envolvente)
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MAté gque ponto o posicionamento da concorréncia

abre oportunidades para o meu negocio;

MComo nos posicionamos e diferenciamos através da nossa

proposta de valor para servir o nosso (nicho de) mercado.

[Falamos de Segmentacao, (re)Target e Posicionamento];

PARTE III | O Contexto Atual (o Meio Envolvente)
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4°- O Plano de Acao propriamente dito:

Comecar por definir
M 3/4 Objetivos Prioritarios

A partir destes, definir
M O tema Principal (Trimestral), que sera aquele que assegurado

impactara positivamente nos restantes;

De seguida

M Identificar possiveis Obstaculos (no caminho/processo)
E

M Prever, desde j3, Solucdes possiveis;

Em funcao dos Contextos (Externo e Interno), da analise de mercado e
concorréncia, e face aos Objetivos Prioritarios e Tema

Principal(Trimestral), definir:
M As Acdes, Atividades e Tarefas Especificas, bem como,

Os processos e operacdes, os metodos e procedimentos,

Que garantam os Resultados pretendidos!

PARTE IV | O Plano de Acdo propriamente dito
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5°- A execuc¢ao do Plano de Acao:

Trata-se da alocacao dos Recursos e Meios (Humanos,

Materiais, Tempo e Dinheiro) - Dar resposta ao:
"W QUEM, faz (VO QUE, //COMO E /{QUANDO"

Definindo os critérios de report, monitorizacao, analise e avaliacao
através dos indicadores de performance (KPI's), padrdes de

desempenho e millestones!

PARTE V| A execucdo do Plano de Acédo
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Conclusao

Se nao esta a Planear, a Gerir e a Liderar, entao esta ocupado(a) na

tarefa para falhar!

Definir um Plano de Acao e gerir as acdes do Plano, liderando a equipa
que executa o Plano, isto € ser Gestor do Negodcio e Lider da Equipa e
cumprir a Missao e Visao do empresario, empreendedor e dono do
negocio!

Onde esta hoje? E onde quer estar em 20237

Agende ja a sua Sessao Estratégica

Conclusao
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Glossario

BAL - Balanco

DR - Demonstracao de Resultados

DFC - Demonstracao dos Fluxos de Caixa

FCO - Fluxo de Caixa Operacional

FCI - Fluxo de Caixa de Investimento

FCF - Fluxo de Caixa Financiamento

FSE - Fornecimentos e Servi¢cos Externos

KRI - Key Result Indicator

KPI - Key Performance Indicator

ROI - Return on investment

SMART - Specific, Measurable, Attainable, Relevant, Time based
PESTAL - Politico, Econdmico, Social, Tecnoldgico, Ambiental, Legal

SWOT - Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats

Glossario




il

ACADEMIA DE
NEGOCIOS

Autoria de:
Academia de Negocios

www.academiadenegocios.pt

Contacto:

suporte@academiadenegocios.pt

Redes Sociais:
Linkedin
Facebook
Instagram

Youtube

Onde posso aprender mais?
PLANEAMENTO 90 DIAS

e ainda...

Agende ja a sua Sessao Estratégica
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