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Resumo

O presente artigo infere 0 estudo de caso da implementacdo do Balanced Scorecard
como modelo de gestdo em uma empresa do ramo farmacéutico, alinhando seus
processos e conceitos. Estudos comprovam a dificuldade que a empresa tem de definir
as suas metas e objetivos, partindo da misséo, visdo e valores de uma organizagao.
Portanto, nesse sentindo, como sugestdo, o0 BSC pode ser uma ferramenta dtil para
identificar todos os pontos fortes e fracos, bem como as metas a serem alcangadas. O
trabalho foi desenvolvido através da revisdo bibliografica da literatura dos mais
renomados autores sobre o tema, focando em Kaplan e Norton, por serem os criadores
do BSC.
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1. INTRODUCAO

O mercado cresce cada vez mais, e para se sobressair perante a concorréncia,
manter e conquistar mais clientes, a impecabilidade empresarial é exigida
continuamente. Para isso, é necessario definir qual é a melhor forma de comandar a sua

empresa, analisando de maneira ampla o seu negécio.
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A maioria dos empresarios, atualmente, foca sua gestdo em um sistema muito
restrito, onde dificilmente conseguira obter o crescimento desejado, por isso, neste
artigo, estaremos tratando do Balanced Scorecard — BSC, que € um modelo de gestdo
que visa unificar quatro perspectivas que sdo: Financeira, Cliente, Processos Internos e
Aprendizagem e Crescimento, com auxilio de indicadores para ajudar nas tomadas de

decisdes e atingir todas metas tragadas.

Este processo ira gerar avaliacdo e o controle da estratégia para o alcance da
missao, com consequente mudanca na forma de como a empresa é vista internamente e
externamente. O proposito do BSC é ter estas quatro perspectivas funcionando juntas,

para assim conseguir a meta principal, que é o Lucro.

Todo processo sera desenvolvido atraves de um estudo de caso em uma empresa
do ramo farmacéutico, onde seré utilizado levantamento bibliografico e dados coletados

estaticos e analisados com as principais referéncias Kaplan; Norton (1997).

Analisando o cenério atual da empresa, iremos propor algumas alteraces para
poder fazer a implementacdo do BSC como modelo de Gestdo. Com isso temos como
objetivo responder as seguintes questdes: Como o BSC pode ajudar a alcancar as metas
estipuladas? Quais os resultados que poderao ser obtidos ap6s a implementacdo do BSC
como Modelo de Gestdo? Como os indicadores podem auxiliar nas andlises para obter o

crescimento de todas as areas?

Para responder estes questionamentos, este artigo descreve esta ferramenta como
proposta de modelo de gestdo, e em um estudo de caso demonstra a implementacdo do
BSC, analisando o cenério atual e as alteracBes sugeridas.

2. REFERENCIAL TEORICO

2.1. Balanced Scorecard

O Balanced Scorecard, de acordo com Kaplan; Norton (1997) foi criado com a
finalidade de desenvolver um novo grupo de medidas de desempenho. A partir da
crenca de que a gestdo empresarial baseada somente nas medidas financeiras estava
tornando-se provinciano e que a jugo destas medidas estaria prejudicando a capacidade

da empresa de criar valor econémico futuro.



Segundo Kaplan; Norton (1997), o Balanced Scorecard agregaria as medidas
financeiras, outras medidas que ajudariam a impulsionar a empresa para o0
desenvolvimento futuro, analisando seu desenvolvimento organizacional sobre quatro
perspectivas: financeira, do cliente, dos processos internos e de aprendizado e
crescimento. No entanto, o principal objetivo do Balanced Scorecard é realizar o
alinhamento entre as acdes operacionais e 0 planejamento estratégico, formando, assim,

a estrutura do Balanced Scorecard (Figura 01).

Figura 01 — Estrutura do Balanced Scorecard
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Fonte: Adaptado de (Kaplan; Norton,1997).

Portanto, o Balanced Scorecard é um sistema que materializa a visdo e o
crescimento. Tais medidas devem ser relacionadas para comunicar um nimero de temas
estratégicos amplos, como o crescimento da empresa, a reducédo de riscos ou o0 aumento

de produtividade.
2.2. Componentes do Balanced Scorecard

Para atingirmos o principal objetivo do BSC, devemos esclarecer e traduzir a
visdo e a estratégia, pois toda organizacdo deve possuir uma direcdo e uma meta a
atingir. Serdo compostas por uma missdo, visdo e valores. Porém, é comum as mesmas

ndo serem devidamente esclarecidas, apresentadas e muitas nem as possuirem. A



classificacdo e traducdo desses componentes para 0s membros da organizagédo
interligam a motivacdo dos funcionarios, integrando com as atividades operacionais e a

estratégia da companhia.

Assim, todo comprometimento por parte dos colaboradores com a organizacéo
sO existe quando objetivos que visam obter se encontram igual aos objetivos e
expectativas dos seus gestores. Portanto, qualquer meta tracada deve ser comunicada
para que 0os mesmos interliguem seus objetivos com os indicadores estratégicos. Ou
seja, se 0 colaborador compartilhar da mesma misséo, visdo e valor de sua entidade,
haverd esforcos na mesma proporcdo das metas estratégicas, atingindo o sucesso da
operagéo.

Para tanto, devemos monitorizar continuamente a organizacdo diante de quatro

questdes principais sobre as quatro perspectivas citadas acima e expostas na Figura 02:

Figura 02 — Quatro questdes principais sobre as perspectivas do Balanced Scorecard.
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Fonte: Adaptado de (Kaplan; Norton, 1997).

Portanto, se conseguirmos responder aos desafios apresentados por estas quatro
questBes, vamos obter sempre 0 ajuste continuo da estratégia tracada e sempre mudar
quando se fizer necessario.



2.2.1. Perspectiva de Processos Internos

Os processos internos levam ao tema de execucdo da estratégia, isto €, o plano
da alta administracdo para gerar valor econémico para o cliente e, em consequéncia,
elevar o valor de mercado da empresa e a riqueza dos acionistas, estariam sendo

implementados com sucesso, conforme Herrero Filho (2005).

Podemos destacar, segundo Kaplan; Norton (1997), na perspectiva dos processos
internos da empresa, 0s executivos poderiam identificar os processos mais criticos para
a realizacdo dos objetivos dos clientes e acionistas. As empresas costumam desenvolver
objetivos e medidas para a perspectiva financeira e do cliente. Essa sequéncia permite
que as empresas focalizem as métricas dos processos que conduziriam aos objetivos dos

clientes e acionistas.

De acordo com Herrero Filho (2005), seria por meio da execugdo dos processos,
quer dizer, da traducdo da estratégia em resultados, que a alta administracao avaliaria se
a inovagdo em produtos, a qualidade das operagdes e da producédo e a satisfacdo dos
clientes estariam sendo atingidas. Caso a estratégia seja considerada a arte de criar
valor, o maior desafio do executivo lider e da equipe do projeto seria identificar os
poucos e criticos processos que dariam a melhor contribuicdo para a execucdo da

estratégia.

Os processos internos desempenhariam trés importantes papé€is na
implementacdo do Balanced Scorecard: concentrariam o foco da organizacdo nas
iniciativas que viabilizam a proposi¢do de valor para o cliente, contribuiriam para a
elevacdo da produtividade e geracdo de valor econdmico agregado e indicariam o0s
novos conhecimentos e as novas competéncias que os colaboradores precisariam

dominar para gerar valor para o negocio.
2.2.2. Perspectiva Financeira

A Perspectiva Financeira define a finalidade do BSC, pois com a jungéo de todas
as estratégias propostas teremos o resultado financeiro esperado e tracado. A meta
Financeira segue de base para as estratégias definidas pelas outras perspectivas e

devemos vincular nossos objetivos financeiros com as estratégias das empresas.

Conforme Kaplan; Norton (1997), deve-se observar qual a visdo dos acionistas

da empresa, 0 BSC contém resultados das a¢des do passado e atividades de desempenho



futuro, proporcionando acompanhamento do desempenho financeiro, controlando a

construcdo de capacidade e desenvolvimento futuro.

Esta perspectiva, de acordo com Kaplan; Norton (1997), tem trés ciclos de vida,
que séo: Crescimento, Sustentacdo e Colheita. Estes ciclos definem as etapas que as
empresas devem seguir para por fim colher os frutos deste trabalho.

Bem como afirma Martinset al.,(2010), o fluxo de gestdo tem que seguir as
etapas na figura abaixo, pois o primeiro passo € definir Misséo e Valores, o segundo séo
Objetivos e Estratégias e, por ultimo, fazer os indicadores. Tendo como base estas

etapas, alcancaremos o Crescimento, Sustentacéo e Colheita.

Figura 03: Perspectiva Financeira
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Fonte: Adaptado de (Martinset al., 2010).

Os indicadores servem para analisar como esta financeiramente a empresa, para
saber onde s&o os pontos que deverdo ser modificados ou melhorados. Os principais
indicadores, segundo Martins et al., (2010), sdo: Indicadores de Liquidez, Atividade,
Endividamento, Rentabilidade, Retorno Financeiro, entre outros. Cada indicador tem

um objetivo de analise que definird a estratégia da empresa.

2.2.3. Perspectivas do Cliente

A perspectiva do cliente tem por caracteristica a Capacidade de Gestdo. O
objetivo principal desta perspectiva é utilizar o método de Gestdo para manter os
clientes existentes e atrair novos clientes. Aprender a comunicar-se com o cliente é uma
das partes fundamentais para alcancar o éxito em seus objetivos. Comunicando com 0s

seus clientes, saberemos pontos importantes que poderdo compor nosso BSC, como



necessidades, perfil do cliente, qualidade e nivel de satisfacao.

Para Kaplan;

Norton (1997), os principais indicadores utilizados nesta

perspectiva estdo mencionados na figura abaixo, que sdo a Participacdo do Mercado,

Captacéo dos Clientes, Satisfacdo e Retencdo do Cliente, para assim alcancar o objetivo

principal, que é a Lucratividade auferida pela retencdo dos mesmaos.

Figura 04: Perspectiva de Cliente
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Fonte: Adaptado de (Kaplan; Norton, 1997).

H& um grupo de medidas essenciais dos clientes que inclui uma série de

indicadores dos quais podem ser agrupadas em uma cadeia de relacdes de causa e efeito,

conforme demonstrado no quadro abaixo:

Quadro 01: Relagdes de causa e efeito

CAUSA

EFEITO

Participacdo de

Reflete a proporcdo de negodcios num determinado mercado (em termos de

Mercado clientes, valores gastos ou volume unitario vendido).
Captacéo de Mede, em termos absolutos ou relativos, a intensidade com que uma unidade de
Clientes negocios atrai ou conquista novos clientes ou negocios.

Retencdo de
Clientes

Controla, em termos absolutos ou relativos, a intensidade com que uma unidade de
negadcios retém ou mantém relacionamentos continuos com seus clientes.

Satisfacéo dos
Clientes

Mede o nivel de satisfagdo dos clientes de acordo com critérios especificos de
desempenho dentro da proposta de valor.

Lucratividade dos
Clientes

Mede o lucro liquido de cliente ou segmentos, depois de deduzidas as despesas
especificas necessarias para sustentar esses clientes.




Fonte: Adaptado de (Kaplan; Norton, 1997).

Estes indicadores auxiliam para sabermos a expectativa do cliente; ao atingir
esta perspectiva, estaremos atingindo a meta financeira, pois sdo os clientes que geram a

receita da empresa.
2.2.4. Perspectivas de aprendizado e crescimento

A perspectiva de aprendizagem e crescimento trata dos aspectos importantes
para garantir a posicdo competitiva da empresa. Ela é formada por categorias, tais
como: Capacidade dos Funcionarios, Capacidade dos sistemas de informacdo e

Motivacao de alinhamento.

A principal fonte de aprendizagem e crescimento séo as Pessoas e nosso enfoque
sera nelas, por isso, investir em treinamentos e capacitaces para os funcionarios é uma
estratégia que pode se tornar uma vantagem competitiva. Ao melhorar o conhecimento,
os funcionérios estardo adquirindo capacidade, antecipando mudancas, para assim

aumentar a produtividade da empresa.

De acordo com Martins et al., (2010), a perspectiva de crescimento e de
aprendizagem introduz no BSC a questdo do aprendizado estratégico visando ao
desenvolvimento das competéncias organizacionais e dos colaboradores dos diversos

niveis envolvidos no processo estratégico que estiver sendo implementado.

A Figura 05, abaixo, demonstra o enfoque que Martins et al., (2010) tiveram ao

demonstrar a perspectiva de crescimento e aprendizado.

Perspectiva de crescimento e aprendizado
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Figura 05: Perspectivas de aprendizado e crescimento



Fonte: Adaptado (Martins et al., 2010).

A partir da juncdo destes pontos apresentados na figura acima, podemos ter uma

equipe capacitada e preparada para alcangar os objetivos tracados.
2.3. Estudo de Caso

A empresa estudada é brasileira, criada em 2009 na cidade de S&o Paulo,
localizada no municipio de Guarulhos. E uma importadora e distribuidora de
medicamentos, produtos nutricionais, cosmeéticos e correlatos que atua em todo o
territdrio nacional. A mesma oferece as melhores solugdes para logistica, armazenagem
e distribuicbes de produtos para saide. A mesma trabalha em parceria com laboratorios
por meio de licitacdes, desenvolvimento de projetos, participacdes em pregdes e muitos
outros servi¢cos. Além disso, trabalha com a padronizacdo de produtos, atuando junto as
comissdes das instituicdes e atendendo aos critérios especificos de cada cliente, sempre
alinhados com a boa préatica de mercado.

A organizagdo possui sede propria, que conta com ambientes climatizados com
temperatura e umidade monitoradas por termo higrometros, que asseguram a
conservacdo e qualidade dos produtos e sistema de controle de refrigeracdo para
produtos termo labeis - soros, vacinas, hormdnios e outros que necessitem de
temperaturas especiais. E certificada pelos mais rigidos critérios de qualificacéo,

incluindo o Gafo - Grupo de Avaliacdo de Fornecedores.

Atualmente, a empresa estudada divide a estratégia de mercado em dois focos:
Setor Publico, com uma equipe especializada para atender os clientes, representantes
nas principais capitais e nutricionistas para orientagdes. Através de um relacionamento
presencial que permite a elaboracdo de estratégias especificas para cada cliente, auxilia
0s Orgdos publicos com: captacdo de compras e processo em todo o territorio nacional,
participacdo em pregdes eletronicos e presencias, concorréncias, dispensas de licitacdes,
compras emergenciais, carta-convite e mandado judicial, analise edital, captacdo dos
editais publicados através de ferramentas de busca: Concilitacdo, Rhs, Ibiz, Bb,

Comprasnet, Bec, Cef, Bbmnete, outros.

No Setor Privado, sempre alinhada com o que ha de mais moderno e eficiente no

mercado, atende os principais hospitais e clinicas do Pais, com uma equipe



especializada, elaborando desde a comercializacdo dos produtos até contratos de
fornecimento. Realizada por cotacdo através de Ferramentas de busca: Bionexo,
Publinexo e Custo Certo.

O estudo de caso teve como base uma pesquisa do cenario atual da empresa, 0
qual objetivou responder as seguintes questdes: Como o BSC pode ajudar a alcancar as
Metas estipuladas, os indicadores utilizados para a anélise da situacdo da empresa e
quais os resultados que poderdo ser obtidos apds a implantacéo deste Modelo de Gestéo.

2.3.1. Cenério da Empresa antes da implementacéo do BSC

Com as informacdes colhidas na empresa, obtivemos 0 seguinte cenario antes da

implementacdo do BSC:

e Missdo: Tornar-se uma referéncia positiva, na area de logistica, distribuicdo e
operacdes especiais em medicamentos, produtos nutricionais, materiais
correlatos e cosméticos.

e Visdo: Oferecer desenvolvimento de projetos e servigos inovadores para as
inddstrias, proporcionando melhor acesso aos consumidores.

e Valores: A saude aqui € levada a sério, com cuidado, com protecdo, qualidade,
ética, seriedade, disciplina, profissionalismo, transparéncia e acesso aos Nnossos

consumidores.
2.3.2. AlteracGes Sugeridas na Implementacdo do BSC

Apos analisar a situacdo da empresa, sugerimos algumas alteracfes importantes,
onde demostraremos o enfoque principal da mesma, indicando também a preocupacéo
com o meio ambiente, do qual foi a alteracdo sugerida para a Missdo, que agora

demonstra a preocupacdo com a sustentabilidade.

Missdo indicada ap6s a implementagdo do BSC ficou desta maneira:

“Ser referéncia positiva no ramo em que atua, de logistica, distribuicdo e

operac0es especiais, mantendo comprometimento com a sustentabilidade .

Ja a Viséo indicada apos a implementagdo do BSC mostra o objetivo principal
da empresa, ja estipulando prazos para que seja alcangado, 0 que ndo acontecia na Visao

gue a empresa nos apresentou. No caso, a Visao ficara assim:



“Em 2016 queremos ser reconhecida como empresa modelo de projetos

inovadores para industrias, proporcionando melhor acesso aos consumidores .

Agora os Valores indicados ap6s a implementagdo do BSC, colocamos para ficar
bem mais claro, para enfatizar os principais pontos que a empresa coloca como

prioridade. Os Valores da empresa ficardo assim:

v' Salde levada a sério.

v’ Qualidade, disciplina e profissionalismo nos servigos prestados.

v" Transparéncia e responsabilidade ao acesso de nossos consumidores.
v’ Etica.

Apds analisar a estrutura dos departamentos, montamos 0 organograma para
definicdo da importancia de cada departamento na organizacdo da empresa, conforme

quadro 02 abaixo:

Quadro 02 — Organograma

Vendas
CONTADOR FARMACEUTICO
| NUTRICIONISTAS )
FINACEIRO LOGISTICA
COMPRAS
FISCAL m RECEBIMENTO
FATURAMENTO
CONTABILIDADE B ESTOQUE
RECEPCAO
RH | EXPEDICAO

Fonte: Prépria (2016).

2.3.3. Indices e Objetivos: Analise do BSC



As perspectivas financeiras aplicadas a empresa em estudo representam as metas

de longo prazo utilizando como objetivos gerar mais lucratividade e investimentos,

aumentando assim a receita da organizacéo e reduzindo os custos de vendas.

Podemos notar que na Figura 06, abaixo, com os indices sugeridos, a empresa

tende a aumentar seu investimento para equipamentos de conservacdo de produtos,

buscando novos projetos e fechando novos contratos de vendas, em contrapartida,

negociar maior prazo de pagamento com os fornecedores reduzindo assim seus custos

de vendas.

Figura 06: indices da Perspectiva Financeira
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Aumentar o Em 2016, aumen- licitacdes e
LuCro Lucro do Ex. 2016 -1 x 100% tar o Lucro em | cotacgdes, fechando
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OBJETIVO INDICADOR META INICIATIVA
Em 2016, _ Ge_rar mais
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Rentabilidade Lucro do Ex. 2016 -1 x 100% aum?_n fara equipamentos para
do Ativo Total do Ativo Ren_tab|l|dade do conservagéo dos
Ativo em 15%
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OBJETIVO INDICADOR META INICIATIVA
. Em 2016,
E)I;T::Teditlg a Receitas Atuais -1 x 100% expandir a Bur?g\?;:grr;iﬁido
Prov. Rec. Futuras Receita em 30%

OBJETIVO INDICADOR META INICIATIVA
Reduzir 0s Em 2016, reduzir [INegociar prazos e
Custos das Custos Vendas -1x100% |os custos totais  |precos com

Vendas Reducéo de Custos Obtidos em 10 % fornecedores

Fonte: Prépria (2016).

As perspectivas dos clientes, primeiramente, objetiva identificar os clientes e

mercado no qual desejam competir. Analisando o cenario atual da empresa que divide



suas vendas em clientes do Setor Publico e Setor Privado, juntamente com o quadro

acima que reflete as medidas agrupadas.

Portanto, sugerimos os indices para melhorar a captacdo de novos clientes,

aumentado a receita da organizacdo conforme indice financeiro citado. Desenvolver

operacdes entre fornecedores e clientes para aumentar o nicho de mercado sendo

considerado uma referéncia positiva. Trazendo melhorias na eficiéncia no atendimento

ao cliente. E por fim aplicar a melhoria no atendimento ao cliente, criando assim uma

fidelizacdo do mesmo, aumentando a produtividade.

Figura 07: indices da Perspectiva de Clientes

PEESPECTIVA CLIENTES

OBJETIVO INDICADOR META INICTATIVA
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OBJETIVO INDICADOR META INICTATIVA
o £ 2015, aaenr] DR
atua sendo N~ pedidos p/ novos clienfes -1 x100%0 o nicho de I;r-rcadn aumentar o nicho
Referéncia N pedidos enubdos = q?%i * ¥ | de mercado com
]
positia mix de produtos
OBJETIVO INDICADOR META INICTATIVA
Melhorar a
. Em2016, aumentar | eficiéncia com
Safisfazer os :
P Satisfighio Clientes -1 x100% 2 satsBigiode | qualidade nos
- - Total de Enfregas Realizadas chentes 30% SETVICOS
prestados
OBJETIVO INDICADOR META INICTATIVA
Com fidelizacio
Rebconaneno o Em2016, aumentar | ©bom -
1__;.;:;;1:1{? de - o relacionanento o = aunn];:n-fﬁ
idel : gdo de Sdelizagio de coin clentes
Clentes ! ; mENErenos wie
chentes em 26% )
I° de vendas -1 x100% quantidade alta

de faturamento

Fonte: Prépria (2016).

No que tange as perspectivas de processos internos, sugerimos a empresa

desenvolver processos para prever as necessidade dos clientes, oferecendos servigos de

qualidade no qual os mesmos criem valor a organizacéo, se fidelizando, aumentando a




rentabilidade. Como pode analisar, buscando prazos menores de entrega com 0S

fornecedores, para evitarmos multas de atraso em contratos, mantendo a fidelizagdo do

cliente. Investimento em equipamentos tecnoldgicos para eficacia no atendimento de

cotacdes e entregas ao publico-alvo. Realizar uma redistribuicédo de carteiras de clientes

entre as vendedoras e nutricionistas, aumentando atencdo e pontualidade para o cliente.

Figura 08: indices da Perspectiva de Processos Internos

PERSPECTIVA PROCESSOS INTERNOS
OBJETIVO INDICADOR META INICIATIVA
Em 2016 Bu;;:ar prazos de
Garantir a diminuir os | ©"teda menor
ontualidade atrasos de com fornecedor
P N° de Entregar -1 x100% para entregar no
nas entregas entregar de
N° de multas por Atraso de entregas . prazo
de produtos mercadorias estabelecido para
em 25% ©1do p
o cliente
OBJETIVO INDICADOR META INICIATIVA
Acompanhamento
Trabalhar nstante d
com Em 2016, os ° recursos >
- Infraestrutura Tecnoldgica -1x100% investimentos -
tecnologia de ; — tecnolégicos
Receita Op. Liquida em 13% . .
ponta disponibilizados
pelo mercado
OBJETIVO INDICADOR META INICIATIVA
Melhorar a
Em 2016, parceria com
Aumentar aumentar a | fornecedores com
Parcerias com|__N° parcerias firmadas -1x100% numero de | desenvolvimento
Fornecedores| n° parcerias existentes parcerias em| de novos projetos
30% focando no nicho
de mercado
OBJETIVO INDICADOR META INICIATIVA
Melhoria de Em 2016 gerctlls_trlt;wgao da
Custos de |Custos Prestados Nutricionistas ) m T a} €lra de
. diminuir em | Clientes por
Servicos |e Representantes -1 x100%
Prestados - = - 10 % Representante e
Orientacdes Realizadas Nutricionista

Fonte: Prdpria (2016).



A quarta e Ultima perspectiva sugerida para melhoria no que tange a
aprendizagem e ao crescimento identifica a infraestrutura que a empresa devera
construir para gerar crescimento e melhoria a longo prazo. Contudo, oferecendo
treinamentos para o0s setores dos departamentos nutricionais e representantes.
Promovendo palestras motivacionais e aumentar a comunicacao interna, entre todos os
departamentos alinhando o0s processos em execucdo. Efetuarem avaliagbes aos
funcionarios, atribuindo recompensas ou puni¢des. E com a verificacdo dos
desempenhos individuais ou em equipes, como incentivo e importancia de investimento
para que no futuro traga o retorno a organizacao, oferecer bolsas que variam de 20% a
50% em cursos de idiomas, especificos, graduagcdes ou pds-graduacdes. Contudo,
teremos o alinhamento entre o sistema de informacdes internas e a capacitacdo dos
funcionarios, o que trard os reflexos externamente a visdo de clientes, fornecedores e

diretoria.

Figura 09: indices da Perspectiva de Aprendizagem e Crescimento



PERSPECTIVA APRENDIZAGEM E CRESCIMENTO

OBJETIVVO

INDICADOR

META

INICIATIVA

Treinamento Para
melhoria no setor
de vendas

N° de treinamento Real 2016 -1 x100%
N° de treinamento Real 2015

Em 2016
aumentar os
treinamen-tos

Fornecer treinamento
para o setor de
Nutricionistas e

Otimizar o clima
organizacional

Palestras Oferecidas em 2015

aumentar a
quantidade de

em 15% Representantes

OBJETIVO INDICADOR META INICIATIVA
Promover palestras

Palestras Oferecidas em 2016 -1x100% Em 2016, motivacionais e

aumentar a
comunicacgao interna

palestras 10% entre os
Departamentos
OBJETIVVO INDICADOR META INICIATIVA
Promover a Awvaliar o desempenho
. ~ de cada um e atribuir
valorizacdo e o |Reunibes mensais Em 2016 -1x100% Em 2016, reconL:pensas Ie u
melhoramento do | ReuniGes mensais Em 2015 aumentar em e
desermpenho dos 30% punicdes com base nas
fUNCIONATOS metas estabelecidas
pela empresa
OBJETIVVO INDICADOR META INICIATIVA
Auxiliar os
funcionérios que
desejam efetuar cursos
de graduacéo e pOs-
Avaliacdes Periddicas em 2016 -1 x100% graduagéo, bem como
AwvaliacOes Peridédicas em 2015 idi
Incentivar o ¢ Em 2016, cursos de !dlomas €
crescimento aumentar em outros que interessem
pessoal 30% as atividades da

empresa, com
percentuais de 20% a
50%, que variam de
acordo como
desempenho de cada
um.

Fonte: Propria (2016).

2.3.4. Mapa Estratégico

Foi elaborado um mapa estratégico que possibilitou aos gestores da empresa

analisada obter uma visdo ampla de todos os indicadores. Apds implementados, tiveram

impactos no resultado da organizacdo e também permitiram aos colaboradores a

percepcao de como suas fungdes estdo relacionadas aos objetivos da empresa.

A partir destes indicadores, se estabeleceu uma relacao de causa e efeito. Abaixo

podemos verificar que todos os indicadores apos a implementagdo se correlacionam

partindo da perspectiva aprendizagem e crescimento.
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Figura 10: Mapa Estratégico
Fonte: Prdpria (2016).

3. CONSIDERACOES FINAIS

Com os resultados da pesquisa e processos de implementacdo do Balanced
Scorecard na empresa estudada, ndo tinha nenhum modelo de gestdo aplicado. E que
ndo existia alinhamento entre 0s processos internos e 0s conceitos de missdo, visdo e
valores. Salientamos que os indicadores criados para a organizagdo em questdo
correlacionam todas as areas da mesma.

No entanto, as alteracOes realizadas na missdo, visdo e valores da empresa,
tracando metas e estratégias juntamente com os indices financeiros, nos mostram que
exercendo nossas atividades, focando nos objetivos e sabendo para qual direcéo

devemos seguir, provocam um processo de causa e efeito positivo.

Verificou-se que dentre as analises realizadas juntamente com as perspectivas
financeiras que a organizacdo, focando primeiramente no desempenho e incentivo
profissional de seus funcionérios, terd& um efeito consequentemente favoravel nos

demais.

Portanto, os indicadores permeiam todos os niveis hierarquicos da empresa,
auxiliando em analises de gestdo, visando aumentar a rentabilidade, o lucro, captando

novos contratos, novos clientes, os fidelizando com pontualidade e exceléncia na



logistica da entrega. Devendo sempre haver comunicacdo interna entre as areas

envolvidas nos processos para que se obtenha crescimento e melhorias estipuladas.
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