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RESUMO

O Planejamento Estratégico tornou-se cada vez mais essencial para o
desenvolvimento das empresas. Este estudo de caso tem o objetivo de demonstrar o
quao essencial é o planejamento estratégico dentro de uma empresa e as melhorias
que podem ser desenvolvidas ao realizar tal planejamento. O Balanced Scorecard é
uma ferramenta de gestdo estratégica que juntamente com o mapa estratégico
possibilitam que uma empresa possa construir o seu planejamento por mais complexo
que seja a entrega de seu produto ou servigo. A empresa é colocada sob quatro
perspectivas que direcionam a maneira como a empresa deve ser analisada. Em
termos de metodologia, a realizagdo da pesquisa se deu a partir da analise de
documentos disponibilizados pela empresa e a realizagcdo de entrevistas com
colaboradores para levantamento de informagdes essenciais sobre os processos
realizados na World Elétrica Academy. O desdobramento da pesquisa demonstrou
que a empresa em analise carecia de estruturacéo de seus processos internos, a qual
podera contribuir para que a empresa obtenha um rapido crescimento. A finalizagao
do estudo traz a construgao de um organograma empresarial com o objetivo de trazer
uma maior clareza da organizagdo como um todo. A proposi¢cao de objetivos, metas e
indicadores do Balanced Scorecard e a proposicdo de um mapa estratégico
construido com base nas perspectivas do Balanced Scorecard e mostrando a relagao
de causa e efeito entre os objetivos estabelecidos pelas perspectivas. Os resultados
obtidos trazem uma clareza de qual o direcionamento estratégico a empresa deve
seguir e 0s passos necessarios para alcangar o desenvolvimento empresarial.

Palavras-chave: Estratégia. Balanced scorecard. Analise SWOT. Planejamento.
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ABSTRACT

Strategic Planning has become increasingly essential for the development of
companies. This case study aims to demonstrate how essential strategic planning is
within a company and the improvements that can be developed when carrying out
such planning. The Balanced Scorecard is a strategic management tool that, together
with the strategic map, allows a company to build its planning no matter how complex
the delivery of its product or service is. The company is placed under four perspectives
that direct the way the company should be analyzed. In terms of methodology, the
research was carried out based on the analysis of documents made available by the
company and the carrying out of interviews with employees to gather essential
information about the processes carried out at the World Electric Academy. The
unfolding of the research showed that the company under analysis lacked structuring
of its internal processes, which could contribute to the company's rapid growth. The
completion of the study brings the construction of a business organization chart in
order to bring greater clarity to the organization as a whole. The proposition of
Balanced Scorecard objectives, goals and indicators and the proposition of a strategic
map built based on the Balanced Scorecard perspectives and showing the cause and
effect relationship between the objectives established by the perspectives. The results
obtained bring clarity on which strategic direction the company should follow and the
necessary steps to achieve business development.

Keywords: Strategy. Balanced scorecard. SWOT analysis. Planning.
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1 INTRODUGAO

1.1 DELIMITACAO DO TEMA E FORMULACAO DO PROBLEMA DE PESQUISA.

A Estratégia é o meio que a alta administragao utiliza para definir quais serao
0s objetivos empresariais e quais caminhos serdo necessarios percorrer para que 0s
objetivos definidos sejam atingidos. Segundo Meirelles e Gongalves (2001) a
estratégia é definida como a disciplina da administragdo que trata sobre o ajuste da
organizacédo ao ambiente em que ela esta inserida.

A administracao estratégica surgiu a partir da percepgédo de que as empresas
sofriam influéncias maiores do que aquelas que elas poderiam controlar. O aumento
da competitividade empresarial € um dos fatores externos que influenciam
diretamente no desenvolvimento das empresas. A percepcao de que o ambiente
externo também influenciava no desempenho empresarial fez com que as empresas
sentissem necessidade de se organizar para obter um bom desempenho no mercado,
apesar das ameacgas externas. O ambiente externo se comporta de maneira dindmica
e € essencial uma boa anadlise estratégica para que as empresas possam atingir a
performance desejada.

Embora o aumento da competitividade seja um dos principais fatores que
influenciaram o desenvolvimento do planejamento estratégico, esse nao foi o Unico
fator que estimulou o desdobramento do mesmo. Kaplan e Norton (2017) comparam
uma empresa a um barco de remo composto por uma equipe de oito pessoas. Na
analise realizada, é elucidada a maneira como, apesar de cada remador ser muito
bom no seu esporte, se ndo existir um alinhamento entre eles, o esforco necessario
para cumprir a atividade se torna muito maior que o0 necessario. Assim como no
esporte, empresas que nao buscam um alinhamento em seu ambiente interno estao
expostas a possibilidade de utilizar um esforgco muito maior que o necessario para
atingir os objetivos tragados.

Segundo Thompson e Strickland 11l (2000) a administragdo estratégica € um
método que busca analisar as mudangas competitivas e de mercado e, a partir da
interpretacdo das analises, definir a forma como a empresa ira se posicionar diante de

tais mudancas.
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As Estratégias Organizacionais sao criadas a partir de uma estrutura de
planejamento de curto e longo prazo. Quanto a diregdo estratégica, € necessario
definir inicialmente missao, visdo, valores, objetivos e também realizar a aplicagao de
ferramentas que direcionem os gestores para os detalhes que precisam ser ajustados
e qual curso precisa ser seguido.

O BSC ¢é uma ferramenta de estratégia que surgiu a partir da necessidade de
encontrar uma maneira de avaliar a empresa como um todo, levando em
consideragao os aspectos tangiveis e intangiveis da empresa. A dificuldade
encontrada era de conseguir avaliar se o direcionamento e estratégias implantadas
estavam corretos, porém s se tinha conhecimento dos dados financeiros
empresariais e tais dados s6 demonstravam se a empresa conseguiu atingir a meta
ou ndo. O indicador financeiro carecia de informacdes sobre qual a area da empresa
que precisava ser ajustada.

Na era da informagédo, segundo Costa (2008), saber administrar os ativos
intangiveis é essencial, pois os mesmos tém como fungdo o desenvolvimento da
criacdo de valor da empresa sob a perspectiva do cliente. A autora ressalta que os
ativos intangiveis - conhecimento- sdo muito mais importantes do que a administracéo
dos ativos tangiveis.

Portanto, buscou-se reunir informagdes que respondam o seguinte problema de
pesquisa: De que forma a aplicagdo do BSC auxilia na realizagdo de um planejamento
estratégico bem definido? Como a proposicdo de um modelo de ferramenta

estratégica pode influenciar no desenvolvimento empresarial?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral
Propor um direcionamento estratégico por meio da construgdo do Balanced

Scorecard e Mapa Estratégico da empresa.

Objetivos Especificos

A. Construir o Organograma da empresa,;
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B. Identificar os pontos fortes e fracos da empresa a partir da realizagdo de uma
analise SWOT;

C. Levantar informagdes sobre as quatro dimensdes da ferramenta BSC;

D. Definir objetivos, indicadores e metas para a implementag¢ao do BSC;

E. Elaborar o mapa estratégico do BSC.

1.3 JUSTIFICATIVA

Esta pesquisa surgiu a partir do questionamento da docente de como a
empresa que a mesma estava estagiando poderia prosperar. Foi percebido que a
empresa em questdo apesar de realizar investimento visando o desenvolvimento dos
colaboradores, ainda assim carecia da utilizacdo de ferramentas de direcionamento
estratégico. A situagdo encontrada na World Elétrica Academy (WEA) é algo que
ocorre em diversas empresas que possuem um fundador com uma visédo de curto e
longo prazo para a empresa, porém sente a dificuldade de tornar essa visdo em
realidade. O questionamento trouxe como resposta que a empresa, apesar de buscar
realizar agdes para otimizar as areas de processos internos, realizar investimentos em
cursos para que os colaboradores conseguissem adquirir conhecimento e
consequentemente entregar melhores resultados para os clientes ela ainda carecia de
métricas que pudessem demonstrar com clareza o resultado das acdes realizadas
pela empresa e os resultados que tais agcdes pudessem trazer a curto, médio e longo
prazo.

O interesse pelo Balanced Scorecard surgiu a partir de um estudo mais
aprofundado sobre planejamento estratégico, foi percebido que a ferramenta em
questdo poderia trazer mais beneficios do que apenas uma diregao estratégica inicial.
A empresa estudada tem como principal metodologia de vendas a realizagdo de
langamentos o que torna a equipe familiarizada com a utilizagdo de metas e objetivos
para seguir um direcionamento estratégico. Os beneficios que a ferramenta entrega e
a familiaridade da equipe com o alcance de metas torna o Balanced Scorecard uma
ferramenta ideal para a realizagdo do alinhamento estratégico empresarial que a

empresa necessita.
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A pesquisa se justifica pois, a metodologia aplicada pode trazer mudancgas
significativas para o ambiente empresarial. A dindmica do ambiente externo traz
consigo a necessidade do desenvolvimento de indicadores que possibilitem o
acompanhamento do desempenho empresarial. Se faz necessario uma pesquisa
aplicada, pois o levantamento bibliografico nao torna possivel experienciar a dinamica

que uma pesquisa aplicada traz.
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2. PLANEJAMENTO ESTRATEGICO
2.1 ALINHANDO A DIREGAO ESTRATEGICA

O planejamento estratégico é fundamental para que uma organizagao possa
prosperar, pois € a partir dele que é possivel definir as diretrizes que a empresa busca
seguir e as metas que ela deseja alcangar. A realizagado do planejamento estratégico
traz consigo a analise do ambiente empresarial e setorial definindo assim como a
empresa se encontra no momento, para que, a partir disso possa ser realizado o
planejamento da missdo, visdo e valores que a empresa ira definir e os objetivos para
que a missao se torne uma realidade. De acordo Hitt et. al (2008) a missao e viséo
vem com o objetivo de informar para a empresa e o ambiente em que ela esta
inserida, o que ela é, o que ela pretende realizar e a quem ela ira atender.

A missdo da empresa deve ser formulada a partir do pensamento de qual
razao pela qual a empresa existe. A visdo da empresa vem para mostrar onde a
empresa quer chegar e quais sao os objetivos da mesma a longo prazo. Os valores
da empresa s&o definidos a partir dos principios que guiam a cultura da empresa.

Segundo Mintzberg “(p.24), para quase todos a quem vocé perguntar,
estratégia € um plano — algum tipo de curso de agao conscientemente pretendido,
uma diretriz (ou conjunto de diretrizes) para lidar com uma situagéo.” As decisdes que
sdo tomadas com base em um bom planejamento estratégico desenvolvem agdes
conscientes ao que realmente se tem como objetivo.

O aumento da tecnologia vem fazendo com que as mudangas de mercado
ocorram cada vez mais rapido. Tais mudangas tornam necessario que as empresas
que buscam manter uma boa vantagem competitiva avaliem com periodicidade as
estratégias implementadas para que possa ser analisado se as mesmas precisam ser
ajustadas de acordo com o cenario em que a empresa se encontra.

O planejamento estratégico forga o direcionamento para o que importa na
empresa, pois ele funciona como uma estrutura criada para fazer a empresa pensar

de maneira coerente em todos os pontos que precisam ser analisados.

2. 2 AINFLUENCIA DO AMBIENTE INTERNO E EXTERNO NO
DESENVOLVIMENTO DA ESTRATEGIA
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A analise do ambiente interno e externo vem da necessidade da administracao
estratégica empresarial construir uma linha de raciocinio que torne possivel
compreender os eventos que estdo ocorrendo, estudando ndo s6 a empresa como
também o ambiente em que ela esta inserida.

O ambiente externo é definido pelos fatores que influenciam a empresa, porém,
nao podem ser controlados por ela. Politicas econbémicas, forgca da natureza,
mudancgas sociais e comportamentais sdo alguns fatores que influenciam o ambiente
externo. Ao realizar a analise dos fatores externos e a maneira como esses podem
influenciar a empresa podem ser ponderados ameacas e oportunidades que possam
afetar a empresa.

E possivel identificar a partir da analise do ambiente externo aspectos positivos
para a empresa em questdo que ao ser estudado podem ser convertidos em
oportunidade para a empresa. O estudo do ambiente traz consigo ndo s6 aspectos
positivos, mas também os aspectos negativos do ambiente externo e esses sao
percebidos como as ameacas do ambiente e que precisam ser levados em
consideragao para que as mesmas possam ser neutralizadas.

Existem componentes do ambiente externo que sdo necessarios serem
analisados de maneira continua para o desenvolvimento da analise do ambiente
externo, segundo Hitt et. al (2008) é necessario analisar um escaneamento,
monitoramento, previsdo e avaliacao do ambiente externo para que possa tornar mais
substancial as informagdes coletadas.

O ambiente interno empresarial é a empresa. E caracterizado por seus
funcionarios, por sua cartela de clientes, as politicas de vendas, os sistemas de
gestao utilizados e qual a sua capacidade de investimento. O gerenciamento do
ambiente interno deve ser realizado tendo como base a analise das competéncias
pré-existentes e o incentivo a capacitacdo para o desenvolvimento de novas
competéncias. O investimento de recursos em capacitagcado, segundo Hitt et. al (2008,
p.71) é a fonte para o desenvolvimento de vantagens competitivas.

O desenvolvimento de vantagens competitivas € de grande importancia para o
desenvolvimento empresarial, ainda de acordo com os autores citados, a busca por
compreender como alavancar uma determinada quantidade de recursos especificos &

essencial para que a empresa possa se desenvolver rapidamente.
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A analise SWOT é realizada a partir da construgao da analise do ambiente
interno e externo em que a empresa se encontra. A ferramenta analise SWOT é
traduzida como Strengths (Forgas), Weaknesses (fraquezas), Opportunities
(oportunidades) e Threats (ameacgas). De acordo com Hofrichter (2017) a analise
SWOT deve ser construida juntamente com os envolvidos no ambiente que a
ferramenta estd analisando. As forgas e fraquezas sdo analisadas a partir da
observagédo do ambiente interno, ja as oportunidades e ameacas sao definidas a partir
da observagao do ambiente externo.

A proxima etapa para utilizagdo da ferramenta é realizar o cruzamento entre os
itens. A partir dos objetivos tragados, deve ser observado quais forgas podem ser
potencializadas pelas oportunidades, quais fraquezas podem ser sanadas com as
forcas que a empresa possui e quais ameacas precisam ser observadas com
atencdo. O objetivo final da analise SWOT é realizar uma analise da empresa e

buscar solu¢des e meios de desenvolver as vantagens competitivas.

2. 3 STAKEHOLDERS E VANTAGEM COMPETITIVA

A mudanca da dindmica na competitividade empresarial e o inicio da era da
informagédo, como aponta Kaplan e Norton (1997, p.3) trouxeram mudangas para o
ambiente externo empresarial. Essas mudangas trouxeram impacto ainda maior para
empresas de servigos, exigindo novas capacidades para manter 0 sucesso
competitivo. Ainda de acordo com Kaplan e Norton (1997, p.3) "A capacidade de
mobilizacdo e exploragdo dos ativos intangiveis ou invisiveis tornou-se muito mais
decisiva do que investir e gerenciar ativos fisicos tangiveis". Os autores citados
anteriormente ainda reforgam sobre os beneficios do bom gerenciamento de bens
intangiveis. Alguns desses beneficios sdo: o desenvolvimento de um relacionamento
com o cliente gerando fidelidade e proporciona um atendimento eficiente; possibilita
para a empresa capacidade de desenvolver servigos inovadores e desejados por seus
clientes; traz para a empresa uma perspectiva de melhoria continua desenvolvendo
habilidades e motivagcbes dos funcionarios e direciona a empresa para o uso da

tecnologia da informacao, utilizagdo de bancos de dados e sistemas.
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As empresas normalmente possuem trés tipos de recursos: os fisicos,
humanos e o capital organizacional, tais recursos segundo Hitt et. al (2008, p.15) por
si s6 ndo proporcionam vantagens competitivas. E necessario a integracdo entre
capacitagdo e recursos para que a vantagem competitiva seja desenvolvida. Os
autores Hitt et. al (2008) ainda destacam que a diferenca de desempenho que as
empresas possuem ao longo de seu funcionamento nao esta relacionada ao setor em
que ela esta inserida e sim a maneira como seus recursos e capacidades exclusivas
s&o utilizados. E preciso saber analisar a empresa para que possa ser identificado
quais dos seus recursos e capacitacdes existentes podem ser utilizadas como
vantagens competitivas. Tais vantagens precisam ser avaliadas de maneira a

considerar o ambiente externo que a empresa esta inserida.

Figura 1: Classificagao de stakeholders
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Fonte: Hitt et. al (2008)

Os stakeholders, de acordo com Hitt et. al (2008, p. 16), sdo “aqueles que
afetam ou sado afetados pelo desempenho de uma empresa”. De acordo com os
autores citados anteriormente, os stakeholders podem ser classificados por:
stakeholders do mercado de capital, mercado e produto e organizacional. A seguir
estdo destrinchados os tipos de stakeholders de acordo com os autores Hitt et. al
(2008). Os stakeholders do Mercado de Capitais € composto por acionistas e pelos
principais fornecedores de capital, tais investidores esperam que a empresa obtenha
um retorno maior do que o investimento que foi realizado. Os stakeholders do
Mercado de Produtos é constituido pelos clientes, fornecedores, comunidades

anfitrids, sindicatos. Essa categoria de stakeholders busca que as margens de lucros
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obtidas pela empresa sejam distribuidas de maneira equilibrada entre eles e os
stakeholders do mercado de capitais. Os stakeholders organizacionais sdo 0s
empregados da organizagdo, os gerentes e 0s nao gerentes. Tais stakeholders
buscam desenvolvimento na empresa que estdao inseridos, para que esse
desenvolvimento possa ser uma oportunidade de se tornar um membro efetivo da
equipe e dessa forma possa entregar um desempenho acima da média. A entrega do
mesmo € essencial para a empresa pois € possivel transformar essa entrega em uma
vantagem competitiva.

O papel dos lideres estratégicos € fundamental para a transformagéo de um
desempenho acima da média em vantagens competitivas, a administragao estratégica

é fundamental para que a missao e visdo empresarial sejam alcancadas.
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3 BALANCED SCORECARD E MAPA ESTRATEGICO
3.1 VISAO GERAL DO MODELO BSC E A IMPORTANCIA DE SUA IMPLANTACAO
3.1.1 A evolugdo do BSC como ferramenta de gestao

O Balanced Scorecard é uma ferramenta que tem como fungao direcionar
ainda mais a administragdo estratégica empresarial. Diferentemente do planejamento
estratégico tradicional, o BSC busca n&o sé avaliar a empresa como um todo, mas
sim olhar diante das perspectivas, objetivos, metas e indicadores que vao auxiliar
cada area a atingir a missao empresarial definida.

O desenvolvimento do BSC surgiu a partir da insatisfagdo de executivos e
estudiosos com a falta de métricas que permitissem visualizar o desempenho
empresarial como um todo, indo além das métricas financeiras que demonstravam
apenas se a meta tinha sido atingida ou n&o, mas, ndao permitia identificar onde o
gargalo estava situado quando a empresa nao conseguia alcangar a meta financeira
estipulada.

Johnson e Kaplan (1987) foram dois dos autores que criticavam o uso de um
sistema de avaliagdo baseado apenas em dados financeiros. Antes deles o autor
Skinner (1969) ja havia feito relatos sobre a insatisfagdo dos indicadores utilizados e o
distanciamento entre a estratégia planejada e a realidade industrial. O aumento da
insatisfacdo dos executivos e estudiosos com a falta de métricas que pudessem
avaliar a empresa em seu estado atual fez com que o executivo do Instituto de
Pesquisa da Nolan Norton, David Norton, sob consultoria académica de Robert
Kaplan desenvolvesse um projeto com o objetivo de elaborar um novo modelo de
medidas de desempenho.

O objetivo inicial de acordo com Kaplan e Norton (1992) do Balanced
Scorecard era desenvolver um sistema de medi¢cdo de desempenho, porém houve um
desenvolvimento ao longo do estudo que fez com que ele se tornasse um sistema de
gestdo estratégica. A finalizagdo do estudo demonstrou que um sistema equilibrado
de medicao estratégica poderia ser muito mais benéfico do que apenas a avaliagao
de dados financeiros. Os autores ndo sabiam que ao iniciar esse estudo estavam
dando inicio a primeira fase do desenvolvimento de uma ferramenta de gestédo

estratégica.
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De acordo com Kaplan e Norton (2000) a segunda fase do método veio no
momento em que o0s executivos solicitaram ajuda dos autores para implementar o
BSC em suas empresas. Nesse momento, 0 método se desenvolveu tornando-o um
sistema de medi¢cao de desempenho, onde foi percebido a importancia de vincular as
medidas do BSC a estratégia organizacional.

A partir da elaboragao desse projeto realizado por Robert S. Kaplan e David P.
Norton foi possivel dar inicio ao desenvolvimento de um modelo de planejamento
estratégico que fosse balanceado - e ndao somente baseado em obijetivos financeiros.

O método tornou-se um sistema gerencial a partir do refinamento do estudo e
das experiéncias adquiridas nas fases anteriores. Para Kaplan e Norton (1997; p. 56)
“na realidade o BSC deixou de ser um sistema de medigdo aperfeicoado para se
transformar em um sistema de geréncia essencial’.

A finalizagdo do estudo demonstrou que era necessario realizar um
planejamento estratégico com base no estado atual da empresa e que para isso era
preciso observar a organizacdo sob quatro perspectivas: financeira, clientes,
processos internos e aprendizado e crescimento. Foi percebido que com cerca de 20
a 25 medidas com foco nas quatro perspectivas estratégicas do BSC poderiam ajudar

a implementar uma estratégia organizacional consistente.

Processos para a implementagao do BSC

O BSC de acordo com Kaplan e Norton (2000) foi construido com o objetivo de
equilibrar, o planejamento de curto e longo prazo; os indicadores financeiros e nao
financeiros; indicadores de resultados ocorridos e de tendéncias de desempenho
futuro; os desafios do ambiente interno e do ambiente externo e o desempenho entre
0os mesmos; medidas objetivas, ligadas a resultados facilmente quantificaveis e
subjetivos que tratam de vetores que vao influenciar resultados futuros e precisam de
alguma forma serem medidos no momento presente.

A forma como o Balanced Scorecard direciona a empresa diante das quatro
perspectivas juntamente com o desenvolvimento de objetivos, metas e indicadores o
torna uma ferramenta estratégica que garante um desenvolvimento exponencial da

empresa que o aplica corretamente.
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Figura 2 - Ordem de definicdo e implantacao das perspectivas
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Fonte: Costa, 2008.

A clarificacdo e tradugao da visdo e da estratégia, de acordo com Kaplan e
Norton (2000), o primeiro passo € transformar as estratégias da empresa em objetivos
estratégicos especificos, a partir disso deve ser realizada a definigdo das perspectivas
de clientes, posteriormente a de processos internos e de aprendizado e crescimento.
Ao realizar o planejamento nessa ordem, é possivel observar como o investimento
realizado no aprendizado, sistemas e o0s procedimentos influenciam no

desenvolvimento dos procedimentos internos, clientes e acionistas
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.Para a construgéo da estratégia € necessario realizar a definicdo dos objetivos
gerais e definicho de metas e indicadores da perspectiva financeira para
posteriormente analisar quais serdo os objetivos, metas e indicadores tragados na
perspectiva de clientes. A definicdo dos objetivos -metas e indicadores- da
perspectiva dos processos de negdcio ira girar em torno de quais mudangas serao
necessarias realizar nos processos de negoécio para alcangar as mudangas
necessarias da perspectiva de clientes. Por fim, a perspectiva de aprendizado e
crescimento deve girar em torno de quais capacitacbes serdo necessarias para
realizar as mudancgas na perspectiva de processos de negdcio

Na relagdo de causa e efeito apresentada por Costa (2008) as implementagdes
de cada objetivo, metas e indicadores devem ser realizadas de baixo para cima
partindo da premissa de causa e efeito explicada pela autora. Cada perspectiva ira
influenciar a outra, por esse motivo inicialmente deve ser realizado investimentos nos
objetivos da perspectiva de aprendizado e crescimento para que esse possa tornar
possivel que as perspectivas acima se concretizem.

A etapa de comunicagao e estabelecimento de vinculos de acordo com Kaplan
e Norton (1997) vem para informar aos funcionarios quais os principais objetivos que
precisam ser alcangados, essa etapa pode ser realizada tanto por meio de uma
reunido onde sera apresentada os principais pontos da estratégia, quanto pode ser
realizada através de meios de comunicagdo. O estabelecimento de vinculos vem a
partir do repasse de cada objetivo que cada unidade de negdcio devera seguir, nessa
etapa é necessario que a organizagao compreenda as metas de longo prazo e as
estratégias que serdo necessarias para alcangar.

O planejamento e estabelecimento de metas ainda de acordo com os autores
citados anteriormente se faz necessario para que possam ser criados referéncias e
disponibilizados recursos para que os resultados do planejamento de curto e longo
prazo possam ser atingidos. E necessario definir um planejamento para as medidas
financeiras e nao-financeiras do balanced de scorecard, para que o equilibrio do
scorecard possa ser alcangado. O planejamento de curto prazo deve definir metas e
objetivos para os préximos 3 anos, ja o planejamento a curto prazo deve definir metas

e objetivos para os proximos 5 anos.
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Costa (2008) traz em sua analise que a etapa de feedback e o aprendizado
estratégico vem do principio do scorecard de monitorar e ajustar as implementagdes
realizadas. O monitoramento das agbdes implementadas permite ser analisado se as
mesmas estdo surtindo o efeito desejado. Nessa etapa do processo € necessario que
a analise realizada seja compartiihada com toda a empresa para que todos fiquem
cientes .A autora Costa (2008) ressalta que a realizagdo do monitoramento pode
trazer dois resultados, um deles € que a estratégia atual se provou eficaz e ndo sera
necessario realizar nenhum tipo de ajuste, e o outro resultado € que a estratégia atual
precisa de ajustes para que possa ser atingido o resultado esperado. A estratégia
citada anteriormente traz a ideia do aprendizado double loop e single loop. Uma
analise de feedback se caracteriza como double loop quando ao ser finalizado a
analise € percebido que os objetivos que foram estabelecidos anteriormente ndo eram
corretos e os mesmos precisam ser modificados durante o processo. Ja a estratégia
do single loop é realizada ao ser constatado no final da analise que os objetivos
iniciais sao coerentes com 0 que a empresa necessita € que € necessario apenas
modificar as acbes propostas para que nado estdo condizentes com o objetivo

pré-estabelecido.

Figura 3 - Processo de implantagao das perspectivas
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Importancia do alinhamento na implementacao do BSC e a geragao de valor:

O Balanced Scorecard Hall of Fame for Strategy Execution € um prémio que
tem como objetivo reconhecer as empresas que obtiveram sucesso na
implementagédo do Balanced Scorecard, tais empresas ao serem premiadas se tornam
parte do Hall of Fame. O livro Alinhamento escrito por Kaplan e Norton (2017) realiza
uma comparacdo entre as empresas que implementaram o BSC e obtiveram
beneficios pouco expressivos, usuarios que obtiveram beneficios expressivos e 0s
premiados que fazem parte do Hall of Fame. Os autores Kaplan e Norton (2017)

classificaram as praticas implementadas nos grupos estudados e estudaram cinco
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principios que foram previamente classificados como importantes para a execugao
bem sucedida da estratégia, tais principios consistiam na:

a) mobilizagdo da alta administragdo, com o objetivos de realizar
mudangas por meio da lideranga executiva;

b) tradugéo da estratégia por meio da construgdo de um mapa estratégico,
elaboracio de indicadores balanceados, metas € iniciativas;

c) alinhamento da organizagdo e suas unidade de negdcio, de apoio,
parceiros e conselho administrativo de acordo com a estratégia a ser
implementada;

d) motivagdo dos funcionarios proporcionando capacitagéo, incentivando a
comunicagao, definindo objetivos de maneira clara e uma remuneragao
variavel,

e) gerenciamento visando integrar a estratégia ao planejamento,
orgamento, aos sistemas de relatdrios e as reunides gerenciais.

O retorno de beneficios experienciado pelas empresas do Hall of fame é muito
maior comparado aos outros dois grupos, dentre os principios estudados, foi
percebido que a maior diferenga entre as empresas que sao do Hall of fame e as dos
outros dois grupos estudados é no alinhamento organizacional. A comparagao
realizada pelos autores entre as categorias de empresas citadas anteriormente deixa
claro a maneira como o nivel de exceléncia na implementacédo dos cinco principios -
dando destaque ao alinhamento - afeta diretamente o desenvolvimento da empresa e
o retorno dos beneficios diante da implementacao do BSC.

Além da exceléncia em desempenho na execuc¢do do BSC a aplicagcao dos
cinco principios descritos anteriormente reflete na geracéo de valor empresarial. Ao
ser elaborada a estratégia da unidade de negdcio de acordo com Kaplan e Norton
(2017, p. 5) € necessario descrever como a mesma pretende criar produtos e servigos
que oferecam para os clientes um conjunto de beneficios unicos e diferenciados , tal
objetivo € denominado como criagao da proposta de valor.

O desenvolvimento da proposta de valor pode ser realizado de maneiras
diferentes, de acordo com Kaplan e Norton (2017) as quatro principais formas de criar
uma proposta de valor sao: Melhor custo total, Lider de produto, Relacionamento com

o cliente ou aprisionamento. O melhor custo total também é conhecido como o melhor
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custo beneficio, essa proposta vem para oferecer um produto bom e que possua um
baixo custo. O lider de produto € aquele que desenvolve o produto indo além do nivel
de qualidade e entrega dos que ja existem. A entrega de valor por meio do
desenvolvimento de um relacionamento com o cliente € uma proposta que utiliza de
um grande conhecimento de cada cliente para poder proporcionar uma
personalizagado de produtos e servigos. O chamado aprisionamento € o fornecimento
de um produto consistente que rapidamente se torna um padrdo no setor em que ele
esta sendo oferecido, fazendo com que mesmo em lojas diferentes aquele produto
oferecido obtenha os mesmos padroes.

A construgcdo do Mapa estratégico e do Balanced Scorecard tem como fungéo
trazer um alinhamento inicialmente entre a alta administracdo da empresa, para que
dessa forma a estratégia possa ser disseminada para os demais funcionarios e todos

possam trabalhar em conjunto para que a mesma possa ser implementada.

Figura 4 - Fontes de sinergia na corporacao
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Fonte: Alinhamento: Utilizando o Balanced Scorecard para criar sinergias

corporativas, 2017.

3.2 O MAPA ESTRATEGICO

A implementacdo do Balanced Scorecard requer que alguns passos sejam
seguidos. O desenho do mapa estratégico € o primeiro passo para a implementacao
da ferramenta de gerenciamento estratégico. O mapa estratégico nada mais € do que
o desenho da estratégia empresarial seguindo as diretrizes do Balanced Scorecard, é
nesse desenho em que é possivel observar as relagcdes de causa e efeito existentes
entre as perspectivas do BSC.

O mapa estratégico deve conter os objetivos estratégicos, quais medidas serao
utilizadas, quais serdao as metas e acgdes aplicadas pela empresa. O desenvolvimento
do mapa trara para a empresa uma maior clareza da estratégia tornando sua

implementagcao mais eficaz.

3.2.1 As quatro perspectivas do Balanced Scorecard
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O primeiro passo para a realizagdo do BSC é traduzir as estratégias da
unidade de negdcio em objetivos estratégicos especificos, medidas que seréo
utilizadas, metas para cada objetivo e os indicadores que serao utilizados para
verificar se as metas estabelecidas estdo sendo atingidas. Essa tradugéo deve partir
da perspectiva financeira, seguida pela definigdo da perspectiva de aprendizado e
crescimento, passando para a perspectiva de processos de negocio e por fim
construido a perspectiva dos clientes.

O Balanced Scorecard funciona de maneira a gerar uma tendéncia de causa e
efeito, pois, a cada implantacdo na base das perspectivas -que é a de aprendizado e
crescimento- gera um efeito nas perspectivas posteriores. Os investimentos
realizados em pessoal, sistemas e procedimentos contribuem para gerar melhorias e
inovacgao para os processos internos, os clientes e acionistas e por fim gera um efeito

positivo no ambito financeiro empresarial.

Figura 5 - Traducdo da visao e estratégia - quatro perspectivas
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Fonte: Adaptagdo do quadro Translating Vision and Strategy: Four Perspectives
(Kaplan e Norton, 1996, p.76)
Perspectivas do BSC (Olve et al., 1999)

Perspectiva Financeira

A perspectiva financeira vem com a intengdo de gerar lucro, crescimento
empresarial ou realizar criagcdo de valor. Kaplan e Norton (2000) trazem como
exemplo trés fases principais do ciclo de vida empresarial que podem influenciar
diretamente na construgcao dos objetivos da perspectiva financeira empresarial. A fase
de crescimento € o momento do ciclo de vida em que a empresa possui produtos ou

servigos com potencial de crescimento. Essa fase € 0 momento em que a empresa
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deve dispor de uma quantidade de recursos consideraveis para conseguir
desenvolver e aprimorar seus produtos e servigos e realizar investimento para o
desenvolvimento de novos produtos. Nesse periodo o objetivo financeiro deve ter
como foco o aumento das vendas para determinado nicho de mercado. A
sustentagcao é o periodo em que a empresa deve buscar atrair investimentos e
reinvestimentos, tais investimentos serdo utilizados com o objetivo de aliviar os
gargalos existentes, ampliar a capacidade e buscar um desenvolvimento continuo.
Nessa etapa os objetivos estdo direcionados para a lucratividade. A colheita é a fase
do ciclo de vida empresarial em que a empresa ja se encontra madura e por esse
motivo ja consegue colher os investimentos que foram realizados nas fases
anteriores. Os investimentos realizados possuem um periodo de retorno de curto
prazo. A meta é aumentar a rentabilidade empresarial.

Para que possa ser identificado se os objetivos definidos foram alcancados é
necessario a definicdo de metas e indicadores que permitam metrificar se as metas
definidas estdo sendo atingidas. De acordo com Kaplan e Norton (2000), os
indicadores financeiros que devem ser metrificados s&o: crescimento de receita,
reducdo de custos/melhoria da produtividade, estratégia de prego, reducéo das
despesas operacionais e redug¢ao do ciclo de caixa.

Ao realizar a definicdo dos objetivos, além da observacdo de qual momento do
ciclo de vida a empresa se encontra, ainda é necessario observar dentro dos temas
estratégicos financeiros, se a empresa busca um direcionamento para o crescimento
empresarial ou para a produtividade empresarial Costa (2008). O olhar para esses
critérios sao essenciais para que os indicadores financeiros utilizados possua
compatibilidade com o estagio de vida que a empresa se encontra, tal ligagcao deve
ser clara. Deve ser tomado cuidado para que os indicadores reflitam a estratégia e

nao sejam utilizados apenas indicadores tradicionais de rentabilidade.

Perspectiva do Cliente
A perspectiva dos clientes tem a funcdo de direcionar a organizacdo para os
principais resultados que devem ser entregues aos clientes e qual sera o segmento

especifico de mercado que a empresa ira direcionar sua estratégia.
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Inicialmente deve ser definido qual sera o nicho de mercado que a empresa
direcionara seus esfor¢os e quais serao os clientes que ela buscara atingir.

Posteriormente a empresa deve definir qual sera a proposta de valor entregue
aos clientes. A construgdo da perspectiva de clientes exige que sejam definidos
indicadores para que possa ser verificado se os objetivos definidos estdo sendo
alcancgados. Os indicadores recomendados por Kaplan e Norton (2017) sao:

- Market share;

- Levantamento de todos os clientes que a empresa possui - com o objetivo de
controlar a intensidade com que a unidade de negdcio retém ou mantém o
relacionamento continuo com os clientes;

- Custo de captagao dos clientes, relacdo de receita gerada pelos novos clientes
e a intensidade que a unidade de negdcio consegue atrair e conquistar novos
clientes;

- Nivel de satisfacéo e lucratividade do cliente.

A finalizagdo da definicdo dos indicadores torna completa a estruturacéo da
perspectiva de clientes, com isso a empresa consegue identificar qual o segmento de
mercado, qual a proposta de valor que ela quer entregar e quais métricas serao

utilizadas para avaliar o desempenho da perspectiva.

Perspectiva dos Processos Internos

O BSC permite a avaliagdo da influéncia que o desempenho de uma
determinada funcdo possui em relagdo a outra. Ao darmos destaque aos processos
internos, conseguimos identificar quais processos s&o mais criticos para a realizagao
dos objetivos dos clientes e consequentemente a geragao de valor para a empresa.

A énfase nos processos de negdcio é considerado um diferencial do BSC, pois
tira a dependéncia dos relatérios financeiros e torna a analise empresarial muito mais
abrangente.

A construcdo de uma cadeia de valor segundo Kaplan e Norton (2017) permite
uma ideia clara de como devem ser desenvolvidos os objetivos relacionados a
construgcao da perspectiva dos processos internos.

O desenvolvimento da cadeia de valor € iniciado a partir da identificacdo das

necessidades dos clientes. Apds a identificacao realizada anteriormente, deve ser
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iniciado o processo de inovacgao existente na criacdo de valor. Nesse processo €
necessario que ocorra a identificacdo de mercado por meio de pesquisas com o
objetivo de mensurar o tamanho do mercado e quais s&o as oportunidades existentes
para o desenvolvimento de produtos e servigos.

A criagao do produto ou servigo deve iniciar com base na pesquisa que identifica
as necessidades dos clientes e o processo de venda do produto é finalizado
juntamente com a entrega do produto. O pds-venda € o ultimo passo para a criagéo
de valor dos processos internos, e para atingir a satisfacdo das necessidades do
cliente essa etapa deve incluir garantias, corregcbes de defeitos, devolugbes e
processamento de pagamento. A finalizagdo do processo de pds-venda traz consigo a

finalizagao do processo de desenvolvimento da cadeia de valor.

Perspectiva de Aprendizado e Crescimento

O estabelecimento dos objetivos de aprendizado e crescimento s6 podem ser
formulados quando a organizagao possui conhecimento sobre quais s&do 0s processos
internos mais criticos para a criagao de valor para o cliente, qual sera o mercado que
a empresa ird atuar e quais sdo os objetivos financeiros que a empresa possui. A
perspectiva de aprendizado e crescimento vem para garantir o continuo
desenvolvimento empresarial. A era da informagao traz consigo novos critérios para
que as empresas alcancem o sucesso. O investimento no desenvolvimento dos
funcionarios que compdem a empresa tornou-se essencial, pois como aponta Kaplan
e Norton (1997) a utilizagdo dos ativos intangiveis é decisiva na performance
empresarial. Esta perspectiva busca direcionar o investimento que deve ser realizado
para que a empresa possa alcangar seus objetivos, alguns investimentos indicados
sdo em novos equipamentos e P&D.

Para alcangar tais objetivos é necessario implantar indicadores que possam
explicitar o desenvolvimento desta perspectiva. De acordo com Kaplan e Norton
(2000) algumas categorias que devem ser avaliadas sao: Capacidade dos
funcionarios; Capacidade dos sistemas de Informagdes; Motivacdo Empowerment e
Alinhamento. Cada categoria citada possui indicadores que devem ser avaliados para

a execucao do BSC.
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4 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS
4.1 CARACTERIZACAO DO ESTUDO

A pesquisa possui uma abordagem qualitativa, exploratéria e descritiva, pois a
mesma tem como objetivo entender as necessidades da empresa no ambito
estratégico e analisar os fenbmenos que ocorrem na empresa e o resultado a partir de
determinado comportamento.

De acordo com Barros e Lehfeld (2014), a pesquisa aplicada vem com obijetivo de
ndo soO trazer um conhecimento mais atualizado sobre determinado tema como
também realizar agbes concretas, gerando a execugao da teoria na pratica. A partir
desse pressuposto, a pesquisa busca encontrar solugdes praticas para a empresa em
estudo, tornando-a uma pesquisa aplicada.

De acordo com Prodanov e Freitas (2013) a coleta e analise de dados de um
individuo pré-estabelecido com o objetivo de estudar o ambiente em geral que o
mesmo esta inserido, € constituido como um estudo de caso. Este trabalho é
caracterizado como um estudo de caso, pois vem com o objetivo de analisar as
informagdes disponibilizadas pela empresa World Elétrica Academy, a fim de extrair
dados que possibilitem uma analise do planejamento estratégico que a empresa
possui € a partir dos dados disponibilizados e entrevistas realizadas possa ser possa
ser desenvolvido a estruturacdo do Balanced Scorecard da empresa e seu Mapa

Estratégico.

4.2 CAMPO DE INVESTIGACAO

A empresa World Elétrica Academy conta hoje com além do Diretor geral, cinco
funcionarios contratados e uma estagiaria. Hoje os cargos ocupados s&o o de
Supervisora de Operagbes, Social Media, Assistente financeiro, Videomaker e um
funcionario que atua como suporte técnico que é oferecido aos alunos que fazem

parte dos cursos oferecidos pela empresa. A entrevista foi realizada com o Diretor
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Geral da empresa e a Supervisora de Operacoes, foi apresentado a ferramenta de
SWOT e as perspectivas do balanced scorecard em seguida realizado perguntas

referentes aos conteudos.

4.3 INSTRUMENTOS E ESTRATEGIAS DE COLETA DE DADOS

Esse trabalho utiliza-se da estratégia de coleta de dados do tipo pesquisa
documental, partindo da utilizacdo de dados primarios, sendo eles documentos
fornecidos pela empresa, bem como realizagcdo de entrevistas, com base em roteiro,
com o objetivo de construir uma analise da empresa como um todo para que dessa
forma possa ser definido os pontos fortes e fracos, ameacas e oportunidades e quais
sdo os objetivos da empresa e seu posicionamento diante dos seus clientes. No

Apéndice esta localizado o roteiro de entrevista realizado na pesquisa em questao.

4.4 ANALISE DOS DADOS

O trabalho em questao ira utilizar do método de analise documental e analise
de conteudo para obter informagdes que permitam a realizagdo da pesquisa e a
construgdo dos objetivos propostos. De acordo com Bardin (1977) a analise
documental e de conteudo vem com o objetivo de tratar informagdes para que as
mesmas possam ser utilizadas para compreender a realidade analisada a partir dos
dados obtidos. O autor fala que “o objetivo da analise documental é a representacao
condensada da informagéo, para consulta e armazenagem” ja a analise de conteudo
€ “a manipulagdo da mensagem , para evidenciar os indicadores que permitam inferir
sobre uma outra realidade que nao a da mensagem” (BARDIN, 1977, p.46)

Os autores Guba e Lincoln (1981) conceituam a analise documental como um
exame de materiais que ainda nao foram utilizados para fins de analise e pode ser
realizado o estudo de tais documentos para que possa ser chegado a conclusdes
sobre o que o documento aborda e de que maneira 0 mesmo se reflete na realidade.

A analise documental e de conteudo se encaixam nessa pesquisa, pois a

empresa em questdo dispbe de documentos e dados que apesar de serem
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construidos com a finalidade de estruturacdo empresarial, careceu de analises
posteriores com a finalidade de revisitar as definicbes realizadas, construir um
planejamento a partir das definicbes e estabelecer metas e objetivos para que a

estruturacdo empresarial fosse alcancada.
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5 ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Este capitulo ira trazer a apresentacdo da empresa, sua diregdo estratégica,
construgao da analise SWOT e a construcdo do Balanced Scorecard. A diregao
estratégica da empresa tomara como base o Documento de Estruturagcdo 1 -
Chamado de Ponto de Vista Educacional, o Documento de Estruturacdo 2 que
consiste no Codigo de Cultura da empresa e Documento 3 - Organograma
empresarial. A analise SWOT da empresa e o BSC sera construido a partir da
realizacdo de uma entrevista semiestruturada a ser realizada com o CEO da empresa

e a Gerente de Operagoes.

5.1 APRESENTACAO DA ORGANIZACAO OBJETO DE ESTUDO: EMPRESA
WORLD ELETRICA ACADEMY

A World Elétrica Academy é uma empresa que oferece cursos online voltados
para conteudos referentes a Engenharia Elétrica, que esta atuando desde o ano de
2019 e esse ano ira completar 3 anos de funcionamento. A empresa em questédo tem
como objetivo transformar a vida de seus alunos através do conhecimento de
conteudos tedricos e praticos referentes a area.

A empresa busca distribuir conteudos de valor para o publico externo, a fim de
ser reconhecida pelo seu publico existente nas redes sociais como uma empresa que
ira desenvolver seus alunos por meio da alta entrega em conhecimento, séo utilizadas
estratégias do marketing digital para a distribuigdo do conteudo e utilizada estratégias
de langamento em seus cursos para atingir seu publico ideal. Atualmente, de acordo
com a Supervisora de Operagdes a empresa possui mais de mil alunos que
adquiriram os cursos entregues pela empresa em questao.

De acordo com o organograma disponibilizado pela empresa a mesma possui
atualmente um Departamento de Operagbes, Departamento de Marketing e
Departamento Financeiro, tais departamento sdo essenciais para a sustentagcdo da
empresa e a implantacdo do BSC sera essencial para que a empresa possa obter
uma visao estratégica mais ampla sobre como buscar seu desenvolvimento, para que
dessa forma seja possivel aumentar o impacto que ela possui na vida de seus alunos.

Na figura abaixo foi desenvolvido pela autora a partir da analise do organograma

disponibilizado pela empresa e a reflexdo de qual seria a melhor estrutura para o
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funcionamento da empresa. A estrutura abaixo € uma proposicao de pesquisa que foi
desenvolvida com o objetivo de alcangar um bom funcionamento de processos a partir

da estruturacao de sua equipe.

Figura 6: Organograma empresarial
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Fonte: Elaborado pela autora com base nos dados da pesquisa (2022).
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5.2 DIREGAO ESTRATEGICA: MISSAO, VISAO, VALORES, VANTAGEM
COMPETITIVA E STAKEHOLDERS

A World Elétrica Academy buscou investir no conhecimento da equipe e a partir
do conhecimento adquirido foi criado pela empresa o Documento de estruturacéo 1
(2021). A empresa em questao apresenta nesse documento sua missao, visao e seus
valores. A missdo da empresa € “ Ajudar profissionais da area elétrica a desenvolver
habilidades praticas e empreendedoras para conquistar reconhecimento profissional e
viver bem da sua profissdao”. A visdo da empresa é “Ser o melhor centro de
treinamentos em educacao pratica e empreendedora da engenharia elétrica do Brasil
até 2025”. Os valores da empresa s&o: resultados, compromisso com o sucesso do
cliente, senso de dono, integridade, autodesenvolvimento.

As vantagens competitivas da empresa de acordo com o Documento de
Estruturacdo (2021) advém do suporte aos alunos que é realizado por engenheiros
eletricistas formados e em formacéo e que atuam na pratica, tal conhecimento traz a
possibilidade de pér os alunos em contato com conhecimento pratico, tornando
possivel dar um suporte diferenciado aos alunos. A empresa oferece cursos no meio
digital e essa entrega € uma vantagem, pois a mesma consegue impactar pessoas

em uma escala ainda maior do que 0s cursos presenciais oferecidos.

5.3 ANALISE SWOT

Os pontos elencados a seguir foram construidos com base nas entrevistas
realizadas com o Diretor Geral da empresa e a Supervisora de Operagdes, foram
apresentados questionamentos referentes a empresa e a partir desses pontos
extraidos as forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas do setor e ambiente que a

empresa se encontra.
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Fatores positivos

Fatores negativos

Ambiente Forgas Fraquezas
Interno
- Metodologia de ensino Falta de autonomia do time por se
utilizando conteudo préatico da tratar de um time novo
engenharia elétrica N&o existéncia de processos claros
- Comprometimento em fazer o Nao existéncia de um time
aluno obter resultados completo que supra todas as
- O know how em servigos de necessidades da empresa
engenharia elétrica Necessidade de desenvolvimento
de um time de marketing e de
comercial
Inexperiéncia do time com relacao
a vendas
Comunicagdo da empresa nos
meios de comunicagdo nao tao
clara
Estruturacdo do curso precisa de
melhorias
Comunicagdo visual precisa de
melhorias
Ambiente Oportunidades Ameacgas
Externo

Ineficiéncia da graduacdo de
Engenharia elétrica, tornando
nosso curso uma oportunidade
de desenvolvimento.

Abertura do mercado de
energias

Crescimento do mercado de
fotovoltaico

Poucos competidores
relevantes na area de
Treinamento em Engenharia
elétrica

Poucos competidores com
conhecimento em marketing
digital e vendas

Falta de oportunidades para
Engenheiros eletricistas em

trabalhos com carteira
assinada, tornando o]
empreendedorismo uma

oportunidade

Mudangas de normas podendo
tornar o curso obsoleto sendo
necessario refazé-lo

Grandes fornecedores entrando na
area educacional

Custos de trafego pago: criagédo de
uma audiéncia nas redes sociais
ficando sujeito as regras da mesma
Novos concorrentes no mercado
Grandes EdTec (empresa de
tecnologia e educagdo) entrando
no mercado

Cenario politico: aumento da
concorréncia indireta na disputa
por atencédo da midia.
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A analise SWOT da a possibilidade de enxergar a empresa de maneira geral,
tornando possivel verificar seus pontos de melhorias e pontos fortes e como o
ambiente externo pode influenciar no desempenho empresarial. A observacdo dos
pontos citados torna possivel a construgdo de diretrizes para a elaboracdo do
Balanced Scorecard a fim de tornar possivel a estruturagdo estratégica empresarial

da World Elétrica Academy.

5.4 CONSTRUCAO DO BSC

A construcado do Balanced Scorecard e do mapa estratégico se deu a partir da
entrevista com o Diretor Geral e a Supervisora de Operacdes, tornando-as pessoas
que possuem um conhecimento mais amplo sobre a empresa, seu funcionamento e
suas necessidades de melhoria. O balanced scorecard que sera apresentado a seguir
traz consigo a possibilidade de um grande desenvolvimento para a empresa em
questao - se realizado a sua aplicagao - pois é explicitado o caminho que deve ser

seguido para que a empresa alcance seu objetivo geral.

Objetivo geral
Desenvolvimento empresarial por meio da inovagdo continua de cursos da area

pratica da Engenharia Elétrica.

Perspectiva financeira
A empresa em questdo encontra-se em dentro dos seus primeiros 5 anos de
funcionamento, ela possui grande potencial de crescimento sendo preterido a
disposicao de recursos voltados para o crescimento e desenvolvimento empresarial.
Objetivo Geral: A empresa em questdo busca aumentar o indice de
produtividade empresarial, tal aumento de produtividade possui espago para
desenvolvimento a partir da estruturacdo de processos e disposicao de recursos

humanos.
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O quadro a seguir traz consigo a estruturagdo dos objetivos da perspectiva
financeira da empresa. Sera apresentado os indicadores de cada objetivo e sua

frequéncia de analise.

Quadro 1 - Perspectiva Financeira: construgao dos objetivos especificos, indicadores

e frequéncia de analise.

Objetivos Especificos Indicadores: Frequéncia de analise:
Reduzir continuamente a | DRE / fluxo de caixa Mensal

base de custos /LISTA de despesas gerais

Melhor utilizagao dos Quantidade de Mensal

ativos financeiros redirecionamento de

recursos e a rentabilidade
desse redirecionamento

Aumentos da Quantidade de Trimestral
produtividade empresarial | desenvolvimento ocorrido
em cada area setorial da
empresa

Retengao de clientes Taxa de conversédo de Trimestral
leads

Fonte: Dados de pesquisa, 2022.

Perspectiva de clientes

A empresa em questado busca atuar no nicho educacional, com direcionamento
para Engenheiros Eletricistas e Eletrotécnicos. A proposta de valor da empresa é
entregar conteudos técnicos e praticos em servigos e consultorias da area, e formar o
seu aluno para que possa desenvolver suas habilidades técnicas e empreendedoras
com o ensino de técnicas de vendas e posicionamento diante do cliente.

Objetivo Geral: A empresa busca entregar conteudos técnicos que possibilitem
o desenvolvimento do empreendedorismo na area da Engenharia Elétrica.

O quadro a seguir trata da perspectiva de cliente, onde tendo em vista os

objetivos da perspectiva financeira foi analisado como a empresa deve se posicionar



49

diante de seus clientes e quais sao os objetivos que devem ser estabelecidos para

que a empresa alcance seu objetivo geral.

Quadro 2 - Perspectiva de clientes: constru¢cdo dos objetivos especificos, indicadores

e frequéncia de analise.

Objetivos Especificos

Indicadores

Frequéncia de analise

Direcionamento de
conteldo nas midias
sociais

Relatério de métricas
mensais e relatorio de
meétricas trimestral
comparativo

semanalmente e
mensalmente

Analise de audiéncia nos
langamentos

relatério de analise de
leads

a cada langamento

Analise dos indices de

avaliacdo de quantos

a cada turma

desenvolvimento dos
alunos

alunos conseguiram
desenvolver as
habilidades apresentadas
em curso e atingir retorno
financeiro

Analise de atragao do A cada compra adicionar a
cliente ideal por meio das
estratégias de vendas no

perpétuo

qual cliente esta sendo
atraido .
um relatério mensal e
posteriormente analise do

relatério mensal

Fonte: Dados de pesquisa, 2022.

Perspectiva de processos internos

A empresa sob a analise de seus processos internos foi percebido a
necessidade de estruturagdo dos processos realizados. A ndo realizagdo de
documentagao dos processos realizados faz com que a empresa perca conhecimento
sobre 0s processos essenciais realizados. Esse conhecimento centrado em apenas
um colaborador torna os processos dependentes da validagao do mesmo, dificultando
a evolugado do processo - sob a perspectiva de melhoria - e o andamento deste,
atrasando entregas por existir essa interdependéncia. Abaixo encontram-se os

principais processos da WEA, a perspectiva de processos internos vem com o
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objetivo de trazer uma estruturagdo com a finalidade de trazer fluidez para o

desenvolvimento da organizagao

Principais processos:

- Processo de criagao e distribuicdo de conteudo
- Processo de langamento
- Processos do marketing em si

- Processos de vendas
- Processos financeiros

Objetivo Geral: Estruturagao dos processos empresariais.

Quadro 3 - Perspectiva de processos internos: construgdo dos objetivos especificos,

indicadores e frequéncia de analise.

Objetivos Especificos

Indicadores

Frequéncia de analise

Estruturacédo da entrega
de conteudo externo

Porcentagem acerto/erro
diante do total de
conteudo

Check-list de critérios para
desenvolvimento de
conteudos

Semanal

Estruturacédo do processo
de vendas continuas

Realizagao de
documentagao dos
processos desenvolvidos

Mensalmente

Estruturacéo do processo
de renovagao dos cursos

Quantidade de
atualizagdes realizadas

Trimestralmente

Construgao de linha do
tempo anual com todos os
principais processos

Estruturacédo de cada
processo empresarial

Mensalmente

Perspectiva de aprendizado e crescimento

Fonte: Dados de pesquisa, 2022.

Na WEA existe uma necessidade de desenvolvimento dos seus colaboradores

para que estes venham adquirir competéncias essenciais para a realizagao das

atividades e autonomia na inovagao dos processos existentes, tornando possivel um

desenvolvimento continuo da empresa.



Objetivo geral: capacitagao dos colaboradores para a realizagdo dos processos

criticos empresariais.

Quadro 4 - Perspectiva de aprendizado e crescimento: constru¢do dos objetivos

especificos, indicadores e frequéncia de analise.

Objetivos Especificos

Indicadores

Frequéncia de analise

Realizacao de
treinamentos dedicados a
inovacgao técnica da area
da engenharia elétrica

Quantidade de
atualizag¢des do curso da
empresa em fungao da
quantidade de cursos
realizados

Sempre que um curso for
realizado

Curso na area de
distribuicdo organica

aplicagao de estratégias
nas midias sociais

Sempre que um curso for
realizado

Cursos na area de
langamentos de marketing
digital

Implantagao de
ferramentas para
desenvolvimento da area

Mensalmente

Treinamento na area de
vendas

Aumento de desempenho
de vendas por pessoa
inserida na area de
vendas

Sempre que houver
lancamentos

Realizagdo de cursos de
capacitacao para
desenvolvimento de
habilidade de analise
financeira e construcao de
base de dados

Quantidade de cursos
assistidos pelos
colaboradores da area
financeira

Sempre que for realizado

Fonte: Dados de pesquisa, 2022.

Mapa estratégico

Os mapas estratégicos abaixo representam a relagao entre objetivos e metas (figura

7) e as relagdes de causa e efeito referente aos objetivos de cada perspectiva(figura
8):
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Figura 7: Mapa estratégico: relagao entre objetivos e metas

DESENAIL WENTT EMPRESIFRAL YOS MERD I NI ACAD CONTIIR 26
CHRSIE, A AREA FLATICA [ FHRFINARIL £ FTRCL

Fonte: Dados de pesquisa, 2022.

Figura 8 - Mapa estratégico: relagdo de causa e efeito
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Fonte: Dados de pesquisa, 2022.

A empresa em analise trabalha com uma metodologia de divulgagédo pouco
explorada no espaco académico. A WEA é uma empresa que utiliza de uma
estratégia de marketing digital que é chamada de langamentos, onde através da
divulgagédo de conteudos por meio do trafego pago é realizado um evento com a
finalidade de entregar um conteudo que agrega valor para o cliente e oferecer a
oportunidade de adquirir um curso pago. A estratégia cada vez mais utilizada no
mundo dos negocios possui uma necessidade de atualizagdo constante de novas
ferramentas e conhecimentos para permanecer no mercado.

O mercado de energias em constante evolugdo - principalmente fotovoltaica -
justifica a necessidade da empresa em ter como objetivo o desenvolvimento
empresarial por meio da inovagao continua de cursos da area da engenharia elétrica.
O mapa estratégico em sua base objetivos relacionados diretamente a obtencao de
conhecimento para os colaboradores da empresa:

A realizagdo de treinamentos dedicados a inovagao técnica da area da
engenharia elétrica € um objetivo que esta diretamente relacionado com a
estruturacdo de renovacao dos cursos, que, por sua vez, esta relacionado ao
desenvolvimento do produto para que os alunos possam obter um desempenho cada

vez melhor. A analise dos indices de desenvolvimento dos alunos vem com o objetivo
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de verificar se o empenho colocado na inovagdo do curso esta surtindo efeito na
transformagdo do cliente e por fim atingindo o objetivo financeiro de alcancar a
retencdo do cliente, para que este ao reconhecer o valor entregue pela empresa
possa retornar e adquirir outro treinamento.

A estratégia de divulgacdo da empresa € um de seus processos criticos para o
funcionamento e crescimento empresarial. A realizacdo de cursos na area de
marketing digital, treinamento na area de vendas e cursos na area de distribuicdo
organica esta diretamente relacionado ao processo critico citado anteriormente. Por
se tratar de algo de suma importancia para o desenvolvimento, € necessario que todo
0 conhecimento adquirido seja compartilhado e documentado, para que esse
conhecimento ndo se perca. A aplicagdo desse conhecimento é explicitado na
perspectiva de processos de negdcios com a estruturagdo dos processos de vendas
continuas e a entrega do conteudo externo, direcionando o cliente a conhecer a
empresa dessa forma, novamente a retengao de clientes é alcangada.

Ndo s a construcdo como também o conhecimento de como analisar uma
base de dados € cada vez mais essencial para as organizagdes no geral. A WEA nao
é diferente. O desenvolvimento dos colaboradores para a realizacdo de construcéo de
bases de dados financeiras e analise dos dados financeiros esta presente na
perspectiva de aprendizado e crescimento. Tal objetivo se liga a perspectiva posterior
de processos internos, ligando ao objetivo de construgéo de linha do tempo anual com
principais processos para realizacdo de previsao de gastos durante o ano. A analise
de atracao do cliente ideal a partir da utilizacdo das estratégias de vendas vem com a
finalidade de verificar a eficacia da estratégia de vendas realizada ao extrair o
percentual de retorno sobre o investimento aplicado. O aumento do retorno sobre o
investimento possui uma relacado de causa e efeito com a reducao de custos, aumento
da produtividade empresarial e por fim liga-se ao objetivo de melhor utilizagdo dos

ativos financeiros.
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6. CONSIDERAGOES FINAIS

O presente trabalho cumpre seu objetivo ao deixar clara a importancia da
estratégia no desenvolvimento empresarial. A partir da realizagao do estudo e analise
da empresa foi possivel perceber ainda no levantamento de dados quais os pontos de
melhorias que necessitavam de ajuste e a importancia destes para a fluidez dos
processos empresariais.

O Balanced Scorecard e o mapa estratégico juntos tem o potencial de
alavancar empresas. A partir da analise € possivel estabelecer os principais pontos
que necessitam ser levados em consideracao para a obtencdo do cumprimento do
objetivo empresarial, ndo sendo diferente nesse estudo de caso. A WEA é uma
empresa que lida diretamente com o cliente e a empresa oferece muito mais do que
apenas a satisfagao do cliente. Ao lidar com a realizagcado de treinamentos da area da
engenharia elétrica a empresa precisa transformar o cliente com o ensino oferecido,
tal tarefa para ser executada com exceléncia necessita de um planejamento
estratégico alinhado com toda a empresa, visando sempre o desenvolvimento e a
inovacgao.

As ferramentas aplicadas possibilitam a inovacdo de conhecimentos para que a
empresa possa alcangar a exceléncia operacional que necessita para transformar
seus clientes em sua totalidade e transformar seus alunos em profissionais cada vez
mais capacitados. O estudo de caso é finalizado com a construgédo da ferramenta
deixando espaco para novas implementacbes a partir dos objetivos definidos nas
perspectivas. E recomendado para uma possivel continuidade do estudo a realizacéo
de um mapeamento de processos empresariais, pois tal aplicacao traria ainda mais

beneficios para o planejamento estratégico da empresa em questao.
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APENDICES

APENDICE A - ROTEIRO DE ENTREVISTA

ACERCA DA ANALISE SWOT:
1. Forgas:
a. O que a empresa consegue desempenhar de forma satisfatéria?
b. Quais sao as principais qualidades que a empresa possui?
2. Fraqueza:
a. O que é necessario ser melhorado no ambiente interno?
3. Oportunidades
a. Dentro do mercado que a empresa se encontra, quais sao as
oportunidades que podem ser aproveitadas?
4. Ameacgas
a. No ambiente externo quais as principais ameacgas que a empresa
possui?

b. Quais sao os concorrentes diretos da empresa?

ACERCA DO BSC:
Perspectiva financeira:
e Quais sdo as expectativas de nossos acionistas, em termos de
desempenho financeiro?
Perspectiva do cliente:
e Para atingir nossos objetivos financeiros, como criamos valor para
nossos clientes?
Perspectiva de aprendizado e crescimento:
e Como alinhamos nossos ativos intangiveis - pessoas, sistemas e cultura
- para melhorar os processos criticos?
Perspectiva dos processos internos:

e Em que processos devemos ser excelentes para satisfazer nossos acionistas?
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« Cuiltura & um conjunto de elementos coma valores, pringipios, rituais, tradigbes
ehistbrias, campartilhades entre um grupo de pesenas.

s Fara os negdcios, a cultura permite gue se deserva lva umaidentidade propha e
acniagdo devantagemcompetitiva emrelagdoaons concorrentes,

1. CULTURA

11 Ponto de Vista Educative (PVE)

« 0 Ponto de Vista Educativo auxilia no alinhamento dos sspectos relevantes
parsumadrganizacio tersucessn,

v A estrutira do PVE éformadabasicamente por:

[ vieas (mwwgpn]
| Missgo | | Métricas/Indicadores de Performance |
[ Valores | | Iniciativas |
! U_ama;ﬁngggfz@_v_a_' |_Flt~la1|:inn.;|r'r;en tas Profissionais |
| Energia Emocional | Desenvolvimento
| Afimhamento '|
144 Visdo

« Avisan representa sobre onde sua organizacac desejar chagar,

« Usando a planitha a seguir, responda cada item imaginando como vooé espera
fuesua organizagio esteja emum periodo de g anos.

 PLANICHO VIERD- CERMENIM B ANDS -

A mathar empresa de educacsa poitica di engonhania
eddrtrica oo Erasil, pars QUEm Quear ampreandes ro
sagiimanio

15mil Eng, elebriciias, do anepin o lnrpieomcns

rmariacdae B bduramanis As BETE 050 00 080
Reaizei um sonba, rensta e mirhe vida profissional

& peasnal AlTaves tos resulladoe Skan;asos ragas
#OB Inginamanios,

A WEA & ralerfncia nacional ma ireinarmento de
proliEdionas qué querem smpreandar na Aras elilrca,
uliizardy marketing dgial camo melor de wendas.

Engenheiros eletricslas, de anergia, & eleirotéonicos
GUE UERET] GU SMErasndem Ao SegUEmento da
sngenharia slédica
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- PLANILER VISRE - GENERIG (M & BNDG -

Conhocimenio prilicn & feramantas para alkcangar
angenharia ehddnica com segaranga. Sic leats prio
aerdimenio dierancadne o por Szer as mesmos em

Hacicral

Estraligise de marketing digitsl, shes, midias sacisie.
parceris @ know-how,

- 3% Aro ar;
- 5 milhdes poi and;

- Educac@e praflica & arpradndaslon ma eogenfan
wdlrca,

- Fipsultado das aluros iechando sanigos reals o
nabrando ssus sanhos pessoais o profissonais;

- Mamiiras da equipe ealmando ssus sanhos pessoais
& profissionaie;

- Desermabvimeantn g& squps;

Elslicidade... a oega quljn:n-.-an il
EEltricaEoPoder

Colaboradonss gue Bals meta, gue SeFue DIocessos,
que fem anergia @ vontade de g deservaleer
profiesicnalments. & Gue ssheia Blihaso com A culhea
WEA,

- IFE 2 - RN 16T -

Apos completar 3 planitha, dislogue com pessoas do sew time para receber e
auvirgpinites, criticas esugesties, 0 queeles pensam sobre suavisan de futura?
O gueeles acrescentariam para fartalecé-lae torna-laainda melhar?
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Depois defina urna declaracio devisde que seja convincente, inspiradora, Gnica e
audacinsa-umagque o levante dacamademanha.

Methar canirg de enamentos em educacdo pilica  ampreandedors da enganharn elirica da
Brasl sté 2025,

Digz: soescreverno tempo presente, a declarardodevisdo setornamars concreta.

11.2 Missdo

 AMissdn representa arazdn dasua empresa existir,

« & sepguirvocé encontra guestdes que perguntam o porque. mas de maneiras
diferentes.

Transforma a vida de profissonais da drea kbl

Ajuder profissionais de drea elétrica viver bam ¢

Vortade de transmilir conheciments pritico @ ki

Transmitindo conhagimento pritico da engenha

Tem seguranga para aplicar seus conheciment
p— ey
Apos finalizar a5 guestdes acima, reflita sobre @ missdo que rortels sus

organizagdo @ redija uma frase que faca sentido para vocé e gue te dé orgulho
compartilhar comas pessoas.

Ajudar prodsskna s da ared akinea a desanvolver habildadas prafcas B eMpreancadoras para
wver bam da sua proficsio.
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« Pencar emvalores, se|am oS pecsosic ou aqueles que representam seuneghoin,
enyalve uma jamada intenor para refletir sobre os comportamertos que 530
vardadeiramente importantes para nortearam suas agbes e de sua equipe.

11.3 Valores

OeValores contrals do seunegbcio

«» Dentre alista abaixn, escolha 2o valores que melbior representarn sua ermprasa,
depois reduza esta fista para 1o e, enfim, indique os g mais importantes gue
haseizm suss derisfes nessemorments,

LISTA DLYNLORLS

= mmin T e Gobedvenn R Adwhiidad
o Errpnt o s o it O Prares B ——
D .. DO o T
0 e B e Do B85
= D{u-:w TR L ik » e
O e B oome Ussssn U ameme Haeooees
Orgrnsse 0 e B O free O mposes
O e Dootmdess D ome D ik D g
Elﬂm;mﬂ: o Carwmsn o Desafc = Fom 0 s
Bosoemipie & sy ¥ moen D pr D ks
O oo B rowsioe 7 mooriie D vedo D comcue
Eq-i.ﬂu:l'.-'l:l'-'eﬂ'f-ie-ﬂ Feacker O confianca qunwntﬂ-n‘rh q&mucuﬂm
O g 0 e O e D orapmincn D ot
0 ,... 0O 0., O L O ..
o Contri o ﬂ ricatia B Propdeim o Rigueza a Lonimie
0 e Bl e LR i
O eerveimenm = spea O Criatecace = inteiigéreis o Fesil#raia
.%uqia.mt‘h‘&u Envolimants Empe.u:m O Dgrite. O o
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5 Freng e s oo 1) - Smos interss o e e Bevnere, £ s mimos energie
e e e i e ek

- VILDRES PRINGIFANS -

H

.Uﬂnﬂp‘dﬂimm -] mr:mdu.ﬂmmmwmmm h'ﬂpﬁhlﬂb

!
.aurmwm |
i
|
I

. inteqridate (honestidads. legmidads]

Aulcdesermobimanto (melhoca cortinual

[ Enmund.lT: teontecl inmenio, compart lhomen so de informagbes) | 7 - Cristividadetinoyvagio)

Estabalacendn & batento as melas, acampanhends og Indcadonze, Perseguindn sampm os
meaknneR resuados. |

Fazsnds uhmmuulanmm mmr_—mm ndrmu Imharm.ﬁdn.u
n'udurmm Ouands nos antecisamas nmmmmdmﬁﬂmmwﬁmm

mwnwhw mnah;hmmpmqmuummuwummnh |
Emanesd coma Se lassem meus, quando me sinks 100% resporsdval pelos resuliados, guardo
e argqulbo de lazar o cua eu faco. Ouande cuida do meu bairm, g2 minha cidada, do mea |

Cuando pagamos. lodios o5 nossos imposios, guando falamos sempre o verdade pans nosso
-HIH! nﬁuuﬁumhﬁuﬁammm I‘Hﬂl‘iﬂl‘ ﬂlmm vergEadeinas & inbeireg

Chrandn dedermako novss nabilidaces, guesnco apregents mew Smargrid, quando companiing |
COM MaELs coleges ics os digs algo mwwd-lmhl gaandn gy me conhego cada vez
M., quandm irasin ne may deaservoiimentn, !m.ﬂm.uhw_mﬂ:mmm—|

RGO reagindo diante de resultados raing, nEo Ros ealforganda para abing g8 metas. Duanmio |
moe: aHA coMmpramisen no reglaine 8 acompanhamenie dos indcadones. Qusnds ABE lenh
oo que dac,

M-:-nhmnmﬂﬂum & rsciunsn oo prablemas, com paxperincio g com o rosuftnoo
o dierge. Cuanco ndo acompanin o mey cliene i o regiliaco, Quaddo ap coma 5 ndn |
thvasse nada. A var. |

Cuando nie cukin das cotsas, puanda rale mal os clianias, guanda deslige o calular @ nén ma
impono pam o que possa eskr aconiecends, quando nae Tenho” nenkum lago afen com o

L‘u.m-durnhrn. recehn o rrumrmmﬂwwhm mmmm NG para
wrpmu-rﬂu-rn chiznio au vander mais. Suande daixa h-dhrdg.un feedback para um colega
et preldicando” 8 emoresa com alouma alituse. Cusndo nic @sioe oo inlein pesens |
Mﬂ-ﬂhh‘ﬁ. M0 Dl Sundos @ rainamensos, Cuando ma0 esculd 08 Jults & n&d acelo
L Tesdback. Cuarckd guande comhecimenie:s so B mim 8 rdo companing com g
e
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TESTEDE FOGD VOLGRES -

Agoravore pode pegara listadevalores doinicio deste capitulo e,com basenela,
definir seus valores nao negocidveis, ou o que chamamos de valores centrais.
Mecessariamente, eles ndo precisam ser os valores da lista, esta € s0 uma
referéncia,

Ao definir seus ¢ valores nBo negociaveis, verfique se eles se aplicam & sus
empressa & faga o teste de fogo para cada wm dos valores respondendo as
fuestiies abaixn. Fara passar no teste de fogo, vocd precisa responder “sim™ a
todas as guesties. Caso algum deles ndo passe na teste, reflita sobre ele. pois
pode serumvalor, mas ndoumvalorcentral.

Faga uma verificag3n final dos valores fundamentals para garantir que nenhum
deles caiana categoria de “aspiracdo para o futurn”, emvez devalores essenciais
auténticos.
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11.4 Vantagem Competitiva

« Considere o gue & uma competéncia essencial de seu nagocio, isto &,
hahilidades exelusivas ou ternologias que sua emprasa utilize 8 gue gerern valar
anquevord entrega para seus clientes.

« Uma forma de analisarse uma determinada cormpeténoa pode ser considerada
umavantagemcompetitiva 8 analisarseeia é:

1. Rara

2 Dificil daimitar

3. Insubstituivel

4. Beplicavel

c. Duraaplonge dotempo

PENSANDE EM YNNTREENS COMPITITIVES

- Bupora héonico comproemetico com 0 sucesso dos
wunnsg;

- Engira predtico da engenharia elériza, esiraido direlo
o campn de batsihe,

- COMprometmenta e lgzer o alund lar resuliados @
wiver bam da éree sllnca;

- Pregenga doital;

- Direcicnameanls prolissicnsal;

- Gondipbas diterenciadas pars alumas na compra da
mwnmmm

- Manforia parsonalizada com faca no resuliada do
aluno;

= Técrics da vendss da senecns da engenharia shddoa,
- Gonsaibda Prima

- Inmiarsicate na esiraga;
- Comgromissa com o sucesso do clienta;
= GondeGda prilico cutraido diepto do campo de balaiha

lhegitimiciade),

O que & (mico:
Se impartar com o sucesso da chenie.
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OEFININDD NOSEA COMPERENCIA EREENCIAN

Casarwclvemos peoSesionas da Area elinca alraves 4e
porhecimenit pra®on para atender & necessidsdes
reais 9o mascado (habilidades Bcnicas,
@mgraendatoaE @ 48 vandas).

Crapoimeartos de alnes guie conseguram neeylabcs
peais alravis do corbecimann sdguirido ra curs,
Depoirmerios de alnos que atravas do suporle oo
bOrEsguitam gerar resulados.

paceienie didalica e suparie oocliesivo.
Cancornantes som produles semslanes oom precos
[T

Qualihcandd o ead comprador giravas de conlecns
bam estniturades & tickat, aumentandn investimano am
markeing digital, atendimenio personalizado com fooo
no resultado do alung,

- Medhorar qualidade visual dos mataniais 9o ung 8
qualidace das feramantas @ arqUNTS aniregquas;

- Medharar a guaicade do coredda orakibo & as
aatraligias de detibigia,

- AprENGIar 05 ROGESses de verdas,

« Conlimsr prafcando anganbarnia edinca;

« Esludar a s capacitar am oconleddos da eng siétioa:
- Se atualizanda as mudangas momalivas:

= Tar consisténcia na prospeccao @ eraiegias da
vardas; Estudar sobre as novidadas do markoting;

1.5 Energia Emocional

0 objetivo desta seqdo & estabelecer o papel da energia no crescimento e
deservolvimento da sua empress e ainda deservolver um método para mantear
suapripria energia e a energizacio das outros,

Lideres vencedores compartilham uma grande paixao por pessoas, Eles ganham
enérgia ajudando o5 outros a ficar antusiasmados com & ideia de melbhorar seus
negacios, Energizam seu pessoal com ideias, com uma visdo e com valores
convincentes eestimulantes em cada oportunidade que aparece.

Serum lidervencedor significa manter cheio um enorme reservataria de energia
emocional, Essa vitalidade & essa motivagdo misturam necessidades de
conquistas e realizagies, de poder e, mais importante ainda, do legado gue sua
empresa quer deixar. Colotando de uma forma mais simples. o papel do lider &
EErarenergianos outros,
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Comoempresario,vool precisa comerara ter conscifncia de suas proprias fontes
de energia emocianal, Quais 580 as atividades gque mais o BNErgizam & quais as
que esgotamsua energia emocional, deixando-o irritada, frustrado, abomrecido e
cansado? Responda asperguntas:

Fraticar exercicios, Viajar com a famiiia, Assistir ftme com Rataela, Depoimenios
positivos, Mensagens positivas, Ver o resultade do alung, Quvir boa mdsica, Tocar
guitarra, Bater meta, Desenvolver pessoas.

Mo baler mela, relrabdlho, fazer o rabako dos outros

Ands seflatir sobre pssos ofividpdes. penise spbve 0s moneiras 0onT 05 UV pOGe TanTD Gumentar os
Firbors s smesoismntes Do remoser blogueio s poead e erc pd e or Lo ereigid Brmosional mald pasifie

- Trabalhanda abd tarde & passando poucd lampa do gualidads com a familia,
- Sobrecarga de irabalfos operacionais;

Dormindo mais cedo / me akmentando melhor / fazendo caminhada pela manhd /
Besenvelvendo colaboraderes [ implantando sma cultura forte na empresa |
crigndo & acompanhands processos e fazendo que 05 MesMos sejam
cumpridos J delegandn mais atividades operacionais / contratandos novos
colaboradoras / praticando meditagdo ( frequentando culios e participando de
atvidades na igregs.

Criando riios [ dando fesdbacks penddicos & quando necessana | lazends o5
depdsiios (elogiosreconhecimentas) [ comemorando a5 peguenas e grandss
oonquistas £ ajudando a e dezemvoheer como pessoa @ profissionalmenta /
aplicando ferramenlas de coach.
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B IDEIR EM PRATION -

Tente essas praticas para renovar as quatro dimensies da sua energia pessoal:

Energia Fisica
« Melhore o seusono, planeje domirmais cedo e reduza ousode dlcoal.

Diminua o estresse fazendo atividades cardiovascolares pelo menos  vezes n2
semanae treinamento de peso pelo menos umavez nasemana.

« Fagarefeicies pequenas e coma barras de ceraais saudaveis acada 3 horas.

* Figue presente paraalguns sinais de falta de energia, como inquietagao, bocejo,
forme e dificuldade de concentragan,

+ Faga pausas curtas, mas regulares, da sua mesa em intervalos de go a 120
minutos ao longo dodia.

Energia Emocional
« Meutralize emocies negativas - irritagdo, impaciénoa, ansiedade, inseguranga -
respirandoprofundamente.

« Alimente-se de emocBes positivas reconhecendo as pessoas de forma
ecpacifica, fazendo anotaces, e-mails, ligaghes ou conversas,

v Olhe para situagies desagradaveis com outra lente, Adote uma lente reversa
paraperguntar

“Ogqueumaoutro pessoaneste conflito dirio, e comoele poderio estorcerto ™
Uspumaperspertiva maior para perguniar:

“Comavnuver essa situogdo emsais mases?”

Useuma lentamaior ainda para perguntar:

“Comaoeu posco Crescer eaprender Com essa situagio

Energia Mental

« Reduza interrupdes estando em foco total nas atividades longe dos celulares e
g-mails,
« Responda mensagens ee-mails na termpo designado durants o dia,

» Seleciane o desafio mais importante do dia seguinte na noite anterior. Sendo
aceim, fara desse desafio sua priondade quando vocd@ chegar no trabaiha de
miarha,
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Energia Espiritual

« ldentifigue as atividade que voré mais gosta de executar, elas te darSo o
sentimento de mais efetividade, sem esforgn, absorgdo e realizagdo. Encontre
uma manegira de fazer mais atividade assim. Um executive que odeia vender
dalega essatungdo para alguéem que ame fazer isso.

= Distribua energia e tempa paraaque vocs considera mais impaortante.
Forexernplo, passe os dltimos minutas de sua noite relaxanda para que
woob possa seconectarcom sua familia guando estiver emcasa.

«\ivaas seus valores. Porexemplo, se seratenciosa paravors é importante, mas
woce frequentemente chega atrasado nas reunities, pratique aparecer 5 minutos
mais cedn

Vioci esth caminhando para uma crise de energia?
Fara o quiz 2 seguir e identifique quais areas da suavida pode se heneficiar dos
rituais de renovagao de energia;

Eau iy tenho reguizerente 7 a 8 hoes de sono e Fepuentemente s rssdn

Euronralmente pulg o2 daomani @ ou decdn mimen &l que nao seja sauckivel

Fu niin Tagn exesiios Teins afideme [reramern moioyvascular 30 mends 35S A
CETENS £ Ieanlaenin 02 (s LVE VET TR SETana).

Ewnprmaimentn rig gy passrs donants o dia par recamsgar minhas B ou

deridn romer ra minka e

Eii normalments ma sintn imfanin, impanante ou eaa,sin no mhaih, especialmene
quanck o afhwdae exipe

Eu iy tenha bempe suficlante e mirha farniia e amipos, e guando estou mm eles,
BU a0 estou Eaimente mm ees

B et poscn temipo e alh dekes e e e imenie gos o

ELimiin parg [uIm nermrene 35 DS
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3 iDEIR EM PRATION

Eu bershiy i cu ke chee oz e urmes ool 4 e teben Rirclliclacles poras e st
doanin 0 s enpicitmente oo e-maik.

Eu pasanrnuio e oo e i3 resgindo & mises 2 demandss doque focandn
na atvidados do masvalor

Ei 0 nesth perpo pan reflet 8 perssr esalEgis & AT hameE

Eurarmalemente costornn ratada 3 noie e firats de semara £ auguese rung
iy f&ras dos emalk

iy iy s earcle parte oo rmesy o amero oigue masis gosto de o

Esestiorr larunas erars o que eu ki & 0 gl & s mpoitants e mim e e
L BT L T T e

W s cersles rin ratalho san frequenemente nfueroacks por dermandes
ExtETIas 00 e por b propnia prograenadaa.

Eu reia tenhia bempo pan eflet & perser estisligics e Oiathamente.
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Agora defina o que fazem em cada drea para aumentar seus niveis deenergia:

Praticanta exarcicios todos o8 dias. dammando mais cado. me aimsnlando modhar, comendo naa
ok drias Gafas

Meditanda, lenda mais bvros, passando menos lemae no cabalar |redes seoiais & whalsepa),
puvinGo MOEicas gue au gosln pela manhs

Deizgl o ved redias sociais da concorenias, Oeines de e COMpArar coim concaivenies, focando
no que BU 1EMNa OUE 1328, peEsando mals lempo Com minha espasa, DESSANds mak: mmpo de
qusicade com meus {lkog, irmnda mals folgas

Senda mais gale a Deus por iudo que ienho, culluando msks, canversanca mais com Deus, lendo
mais & bibdia, M‘iﬁh lourvanes, innde mais cortalo ooy a nalureza, conversanda: mats com as
amigas da igraja.
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11,6 Estémagopara Tomar Decisdes Dificeis

 Para serum lider berme-sucedido & fundameantal desernvalver a capacidade de ter
ectfimagn paratomardecises dificeis.

- Corralar um vandader @ implanlas depstamenio &s verdas:

- Cordralar s pessca para ADMFIN som compelingas para drea finamosra;
- Cerfralar 1 pessoa para AH astralbdgics,

- Subslitulr 65 pesa0as que Ao A fevar 3 WEADara o proximo nivel;

» Demervohamanto da eoguipe para rabaker de forme aulo gerenciaeel;
- Tirms de markeling preciss de mas pagooas;

- Cringho de procesens & aslabelscimants de medas o indicadonag,
-Fafla de tampa por seki com mutas alividades oparacionais

- Limiagio da cressimanta da omprasa;

+ Babo fatimmeonia:

- Ficar rdém di trabalho & esoavo da empresac

- Sam lempe de qualidads pera familad

- Sam leenpe pan robahar ras oulras empresas 8 projehos.
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NOUTVOUTRITAE BUBNDLN -

Criar o Cosign de Cultur da WEA |LujsNeraon & s [0K]

CRIAGAD DOS RFC

REVISAD E PLANEJAMENTO Do ESTRATEGLA GERAL DA WEA

| aneoen |

| paveaoeg |

CARIAGAQ DOE PROCES50S (RECORAENTES / LANGAMENTOS)

I__. m_]
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« Para serum fider bem-sucedido @ fundamental desenvoiver a capacidade de ter
estimago paratomardecisies dificeis.
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1.7 Métricas/Indicadores de performance:

« Ezscolher métricas de performance & dificil, Fequer disciplinag e tomar decisbes
durassnbresuas proridades.

s Pansa:
- Quiais 530 o5 trés ou cinco critérios mais importantes para o sucesso de sua
organizacaon?

- Quais 530 35 areas de performance gue, sevoc@ndo estd alcangando-as, fazem
ware se pregoupar com perder mercado para a concorréncia?

MITRICA | INDICROORES BF PLRTUAMBNEE
Defina cinco principads indimadoens do perforrance par sua wgonizagio

FATURAMENTO, LUCRO, REEMBOLSO

N® DE LEADS / CPL / CPA/ CAC

ROAS / ROI / TICKET MEDIO / LTV

e

RA (resultado do aluno) / SA (satisfagao do aluno)

NPS

-I-I-HHHMIM-

uﬁumnm'num uEN..I-FH'-.I nFIII |nr.|=5|
nm: |u D Financen u_l'_rsmeEi:ll
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1.1.8 Iniciativas-Chave:
« A iniciativa, como o nome sugere, indica & capacidade humana de identificar
oportunidades ter ideias ecolocar em pratic 2 agies para realiza-las.

s Ela esta diretamente ligada ao comportarmento proativo, que @ essencial para
construiruma equipe autogerentidvel,

« Datenminar quais Serdo suas proximas inic ativas-chave.,

FROJEFDG E INICINTIVAS-CHAYE

Lol s M ﬂm Eﬂm E!Wﬂnﬂﬂ.rﬂ'lhﬂ'&lﬂ:rﬂ

| B0MCR2020 anie, mereniyndo & sabefachko do

| mieamio.

| e I
Criar MG F dom berpde we e 4OTR020 2AUMEDE0 mm;;mwu“il

| BODR2020 aEpepdo dete, @ od irdficadores pan
- | | N s o !
Dot e ria? Nk Cadon o IMpOint e pata | Dandn clareza 5@ &5lAmas Alencandn |
i WEA o winkd RESLLTADD, & fara Sorrmos

|" | Mﬂlwﬂi#ﬂmﬂ'ﬂu !
Emﬂuum-mmmml | ﬂlnzﬂmmmhnhal
W mudanda ro oampnimerio da o

| kmrrl.rl:hu'mmhl. |
Criar pmcesn compinn das sredadende | | Tmmmmhﬂuhlnum
BrCamemas o paiAr SARAE pArA NEs

| Mﬁrﬂwm‘m

mmw:’hﬂ
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1149 Relacionamentos Profissionais

« Meste ewercicio, 3 pergunta & guals relacionamentos 530 crocians para o
suressnda suaorganizapsa?

Alanice que [sam mgdisckes
GOM O GUB BERETEdeU N CUma.

Titos o5 colaboradones. da lime | Fazer alivramenio de expectaivas, Giar ACFo

| Crar uma forma sficlorie de mothvar oo alunosa
{ seyus resubados. |Gamitcegén.
! . Evolugio min nivam...|

|apreseraar a cada uroonino. deegar as aividadas
| a8 de compabingia dacada e, dar Bedhack,
{fazes sabagdo pansdica, ajuds colabamadoms o 66
dirmarrang prolisonaimanta.

Coniratar vendadar 1xo

Eetabakce malae di vecekae, mmunecasin vasdve,
(Grige penpls do versdfas & mede maulndos para
|raonas, apicar Monica de verdas Spin Seling,
muakicar a lead.

Escolas Honcas & supsince, 8
consehos oo dasse

Fﬂh’ﬂ‘lﬂl‘iﬂ somn taigahos de chai g
indcacin doa profimonam com regsEim ngs mesmos,

Carga Tributana

Crigr urma planiha pam acompanhatenio menesl &m
simubacio do methor enguadrerenio (Simpes
Maconol Lusm Presurido. Lugra Feali

Criar redgcipnamento oom o banco, povidencer marfo
de crédio oo |imils de SEA0.000 00
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Baseatin no trabalho anterior, escoinha até cinco refad onamentos-chave que
precisam do seu foco agara para ajudar sua empresa a continuar melhorando e
serbem-sucedida. Esses 530 05 nornes que voce colocara no Painel do PVE parz
SUa Ofganizagin, paraque foque nos refacionamentas quemais impartam agora.

iocé pode sempre revisar seu plano para mudar seu foco enguanto pmgride na
construg o desses ralacionamentos.

AELAEIONAMENTDS

Cliente

Funcionarios

Escolas técnicas e superior

Fomecedores de softwares e equipamentos

Vendedor
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1110 Desenvolvimento dos Colaboradores
« Por desenvelvimanto, entenda as acbes que serdo adatadas para levarvocd e
5L BIMPrEsa para um prixima nivel

: Eimportante quevocé perse de farma pratica, o que pode ses feito para queisso
atontega.

« Qual ermpresavoce guerterno futurg?

LIS OF |0£105 PRAQ DESENVOLVIMENTE DE LIDERES -

G Femamantas de aadacin pans iderificar pes s oom u?mnme

[1 D:qupz.mm:nﬂln‘udamhﬂlmnp‘nﬁm
E Liarear tihas [ef 3 e

L] o=tve

n Tt T S B T

n Eua-Grgf_'e u.r-_rl.:l-ﬂr? FEFCTS Eu:q:ﬁrun:me:!emnw

N ) Prods desenhimerm

[I Dtk oo i.rl:m&-.‘h:'arj'qﬁ'l auishne 8 esaga ta erpema |
n Plarics fomisis c sucssdin para cagus-thave

[I Fomentar a mhﬁu’a-;-él:*mt-:daa-:raar-aa;a:-

[I Fh:,.:ﬁrfmmt'hmmm'fm

ﬂ Iederstel o s (e u||:rl:1.-|:r|1 TSNS B PO b DS LB SAETY
H firaderria e tesprvolamann e lideancrs inbemas
[I gl thee sl (el o cornamar)

ﬂSa--_mrrHlu:w |

u Ilh-:l'.-es‘n'nisﬂm mmmwmhm

ﬂ Ferntar §dares axterms que poesarm charmalbar 2 mise
Hmuummm-elmmw
uﬁﬂrwﬁemww

u I:H'nrmm'n'?rmdahmdl:;:u'fum
ﬂ.MmMr-hﬂﬁfeﬂﬂﬂﬂﬁuﬁ
uﬁ:gmrasdelrmm
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ANEXO 2

Neste documento explicamos o que vivenciamos
no nosso dia a dia @ 0 QUe NDS UNE Comao
eguipe, como time.

‘uma cultura.
-' Umentam
el B § ] 200
_--!-u‘- : W

[ . e

Toda organizagao posst
A umas urganiza o]
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#ElétricaEoPoder

Esse mantra esta em nosso DNA, e acreditamos
que #ElétricaEoPoder para transformar a vida de
nossos clientes, nosso time, da sociedade e do

mundo.
Avida seria sem graca e o mundo nao teria o
progresso gue tem hoje sem eletricidade.

Eﬁﬂ J {’l}.ﬂw'r i

Nossa missao nao seria diferente do que a Elétrica
trouxe para nos, “TRANSFORMACAD",

“Transformar a vida de profissionais da drea
elétrica através de Conhecimento Prdatico.”

ESSA E A NOSSA CONTRIBUICAQ
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ESSA E A NOSSA MISSAD

“Ajudar profissionais da area elétrica a desenvolver
habilidades praticas e empreendedoras para viver
bem da sua profissdo.”

E somos abastecidos com esse combustivel

Vontade de transmitir conhecimento
pratico e know-how direto do campo
de batalha, Vivemos o que ensinamos.



Nossa Missao tambem
nos trouxe algumas conquistas

warnded e | e '.
T L
o TLEL # L
- L
@ -
! '3
L =
I g i3
& L3
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Onde gqueremos chegar

Ser o melhor centro de treinamentos
em educacdo pratica e empreendedora

da engenharia elétrica do Brasil até 20285.
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Como vivemos esse valor?
Estabelecendo e batendo L

ﬁﬂl as metas, acompanhando os indicadores,
Perseguindo sempre os melhores resultados.

.
Fa oo 5.0

Como nao vivemos esse valor?

Ndo reagindo diante de resuftados ruins. oA
ndo nos esforgando para atingir as metas. ‘]‘]ﬂ[l]]
Quando nos falta compromisso no

registro e acompanhamento dos indicadores.

Quando ndo tenho paixdo pelo que faco.

— f

e
HISSC‘AGOH
osu ESSﬂ DO CLIENTE

Como vivemos esse valor?

Fazendo além do que estd

a0 nosso alcance para que o cliente tenha
resultado, sem medir esforgos.

Quando nos antecipamos e estamaos sempre
disponiveis para gerar resultado para eles.




A A

hes) amigo emvie o mew primein progsto
para avsbagdo, live muits dificudade
Lo dEgerdios BN Qles pend) maes de
507 o lesipean @m desenion. Tel bom
8 mosiey onde asta minka
dafickncia @ vou trabathar mais nisso

Esbou passande esss meniagem
pars gus eala coma asth o
dassrvolimento do meu primaino
profto, @ ves me afudansm muio,

i, P
o B S P, [

EEE & i il

ekl 1 iy e HPEEE

datea prppsa b dey J chan om0 i, e s ol

o e el e i 08

4+ 4+
F+++

L i a

8

Como nao vivemos esse valor?

Quando ndo me importo com a resolugdo
de problemas, com g experiéncia e com

o resultado do cliente. Quando ndo
acompanho o meu cliente até o resultado.
Quando ajo como se ndo tivesse nada a ver.

2
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NSO DE

Como vivemos esse valor?

Quando eu faco parte do cricgdo da empresa, guando ey
cuido dos eguipamentos e custos do empresd como se
fossem meus, quando me sinto 100% responsavel pelos
resultodos,

Quando me orgulho de fazer o que eu fage:

Quando cuidao do meu bairro, da minha ﬂfﬁﬁﬂe

do meu pais, como se fosse meu. Quando vivo %
no modo accountability. //

o o T rJr" fin £
NSO DE DONO
Como nao vivemos esse valor?

Quando ndo cuido das coisas, quando trato mal os clientes,
quando desfigo o celular e ndo me importo para o que possa
estar ocontecendo, quando ndo "tenho" nenhum lago afetivo
com o que eu fago, quando ndo me importo com os custos da
empresa. Quando ndo me importo em jogar lixo no chdo ou
corrigir alguém que faz isso.

Quando vive no modo Desculpability.

Z
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FeGHiBA
+ 4+ 4

DE
okt (HONESTIDADE, Lﬁi‘

ITIMIDADE)

Como néo vivemos esse valor?

Quando minto, recebo o troco errado e fico quieto.

Quando aitero m’gmn numero para surmnderﬂ cliente

ou vender mais. Quande deixo de dar algum feedback para
um colega que estd "prejudicanda” @ empresa com alguma
atitude. Quando néo estou por inteiro presente nos eventos.



.-|IIF'|I
e

AUTﬂDESENuwaMEHTo
" (MELHORIA GﬂHTlHUﬂ]

Como vivemos esse valor?

Cuande gdesenvolvo novas habieades, quando apresento
meu Smartgrid, guandd compartihtreom meus colegas
todos os digs gigo nova gue evrdescebri, quando eu.me
conheg@eado vez mais, quandgynvisto no meu
deservolvimento, leio livrios edfeco treinamentos.

JA\V/A\Y

AUTODESENVOLVIMENTO
(MELHORIA CONTINUA)

Como nao vivemos esse valor?

Quando ndo leio, ndo busco cursos e treinamentos.
Quando ndo escuto os outros e ndo aceito um feedback.
Quandeo guardo conhecimentos s6 pra mim e ndo
compartitho com meus colegas.
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COMUNIDADE

Como vivemos esse valor?

Quando promovemos ambientes para mmpnrﬁmamenm
« d& conhecimento. Quaondo compartilhamos experiéncias
: icas com profissionais da drea elétrica,

COMUNIDADE

Como nado vivemos esse valor?

Quando ndo compartilhamos
conhecimentos e ndo fazemos
parceria.

Quando ndo escutamos as
outras pessoas.



Como néo vivemos esse valor?

Quande nos acomodamaos com nossas ideias e ndo buscaomos
inovar aquilo que fazemos. Quando nao exploramos as
experiéncias para criar algo nevo que vai contribuir com
melhores resultados.
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ENERGIA

Como nao vivemos esse valor?

Quando ndo estamos 100% presentes naguilo gque
estoamos fozendo, Quando escolho fazer

algo sd porgue demanda menos esforgo.

Quando somos mornos e ndo estamos

com energia para fazer acontecer.

Esse é nosso codigo de Cultura

Oueremos transformar a vida das pessoas
através de conteudo Prdtico e para isso precisamos de
pessoos compromelidas com esses valores.



ANEXO 3

ORGANOGRAMA WEA

05082021
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