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SOLUGCOES EMPRESARIAIS




APRESENTACAO

SE UMA DESTAS PERGUNTAS ABAIXO TIVER RESPOSTA
POSITIVA, ESTE MATERIAL VAI TE AJUDAR MUITO:

1.Vocé nao tem definido o que real-
mente é o seu negocio?

2.Gasta mais tempo com desafios

operacionais do que com o futuro da
empresa?

3. Acha importante pensar no futuro

do negdcio, mas ainda nao tem um
plano2
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ENTAO VAMOS COMECAR!

Mas, antes um conceito que vai nos ajudar muito:

A MELHOR ESTRATEGIA

PARA O SEU NEGOCIO E
AQUELA QUE:

e cstd alinhada com seu momento;

BN VOCcé consegue ter disciplina para cumprir;
BESSN traz resultado!

A nova economia é focada em Capital + Trabalho + Dados.

Dados sobre qualquer assunto estao disponiveis em varios
formatos e com acesso ilimitado!

Porém, isto ndo se traduz em facilidade e resultado, muito
menos em informacdes! Neste contexto, a CGO Solugdes Em-
presariais traz para seu negdécio um plano de facil entendimen-
to para a implantagao da Gestao Estratégica.

A apresentacao do conteudo esta disposta de forma
didatica e emm nenhum momento esgota o assunto. E o
melhor... ao final tem um super bonus para colocar em pratica
Os conceitos apresentados!
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COMECAMOS PELA MISSAO, VISAO E VALORES
(IDENTIDADE DO NEGOCIO)

O motivo da existéncia de uma empresa é a sua Missdo, ou seja, tudo
o que for realizado estara diretamente ligado a isso. Assim, é impres-
cindivel que a organizagcao tenha esse conceito.
Aqui estd nosso primeiro passo.

Por exemplo, a Missao da CGO Solucées Empresariais é “Transfor-
mar pessoas e processos para o sucesso do cliente”.
Assim, cada ag¢ao da CGO deve contribuir para o Sucesso do Cliente.

Ja a visao é sua estratégia de longo prazo através de seus Objetivos
(o que seu negdcio vai ser daqui ha 5 anos, por exemplo) e os Valores
sao as convicgoes basicas de conduta.

MOMENTO DO NEGOCIO

=== Sobrevivéncia.

. Manutencao.

S Crescimento.

=l Desenvolvimento.

*Para cada momento necessitamos de um tipo de estratégia*

A estratégia de sobrevivéncia é utilizada quando estamos em uma
situacao inadequada e cadtica. O foco é reducao de despesas e planos de

acao de curto prazo para um alinhamento organizacional rapido.
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A estratégia de manutenc¢do é quando os pontos fortes estao bem
definidos, assim busca-se a maximizac¢ao e desenvolvimento dos pontos

fracos para chegar na vantagem competitiva.

A estratégia de crescimento é quando ha uma oportunidade de

mercado favordavel e propicia a expansao do market share.

A estratégia de desenvolvimento é para o negécio com pre-
dominancia em pontos fortes, ambiente favoravel e oportunidades, ou

seja, é a hora de decolar.

INTERACAO DO NEGOCIO COM OS AMBIENTES
INTERNOS E EXTERNOS

Com a Identidade criada e entendido o momento, comegcamos o

desenho da empresa através da Gestdo Estratégica.

A alta administracdo deve pensar sistematicamente (processos
que geram entradas e saidas) e ter visao holistica (relagao da empresa

com governo, concorréncia, fornecedores e outros).

Aqui, iniciamos a analise do ambiente interno e externo que sera
fundamental para determinarmos os Objetivos Estratégicos a serem

alcancados.

Abaixo,representaremos um sistema social aberto, interagindo

com os ambientes interno e externo:

Neste contexto, a ideia é conhecer suas Areas e Atividades
Primdrias (Fins): Estratégia / Financeiro / Comercial / Pessoas / Produto /

Servico e StakeHolders (pessoas ou organizacdes que afetam a empresa).
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tecnoldgico Ambiente

Geral
(Macro)
Estratégia
Financeiro
) Comercial
Ambiente Bosacas
Interno Produto /
Servico
Ambiente
Setorial

politico

Figura 1 - sistema social - cadeia de valor

Este estudo nos permite mapear o que ha de relevante no ambi-

ente externo e setorial o qual impacta diretamente em seu negécio.

3.1 - Andlise da Concorréncia
Quase impossivel pensarmos em estratégia sem estudar a concor-
réncia. Uma excelente ferramenta para a andlise setorial de concorrentes

sao as forcas de Porter.

Observe o diagrama abaixo e mapeie seu negdcio neste contexto:

Poder de Barganha
dos Fornecedores

Ameaca de Produtos
Substitutos

Ameacas de Novos
Entrantes

Poder de Barganha
dos Clientes

Figura 2 - Forgas de Porter
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—> Ameaca de novos entrantes no mercado (barreiras de protecao); o
mercado estd em crescimento? Gera lucro? Qualquer um pode entrar?

— Poder de barganha junto aos seus fornecedores; vocé tem uma boa
negociacao e influéncia sobre seus fornecedores? Consegue preco e prazo?

—s Ameaga de produtos substitutos; ha produtos / servicos similares ao
seu e mais baratos? Tem muita gente oferecendo o que vocé oferece?

— Poder de barganha de seus clientes; seus clientes conseguem
negociar prego com voce? Eles tém muitas opgdes e assim um poder de
barganha?

— Rivalidade entre concorrentes; ha todo tempo vocé tem que estar

pensando em superar seu concorrente?

NUNCA PARE DE APRENDER SOBRE
O SEU NEGOCIO E SEU SEGMENTO.

GERACAO DE VALOR

Tendo a concorréncia mapeada é importantissimo saber qual a principal Alavanca de

Sucesso para seu negodcio, por exemplo:

—>= Foco Comercial - seu grande crescimento e desenvolvimento esta diretamente
ligado as suas vendas.

—> Foco em Custos - seu produto / servico sofre grande influéncia do mercado? Neste
caso a geracao de valor pode vir através da gestdo de despesas e Custos Fixos / Varidveis
—= Foco em Capital Empregado — geralmente usado para empresas financeiras que

buscam retorno sobre o capital investido.

O RELACIONAMENTO
ESTRATEGICO | TATICO | OPERACIONAL

Quando vocé faz uma viagem com sua familia, por menor que seja, vocé faz diversos

planos e gestao destes (mesmo que de forma automatica em sua cabeca):
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1. O que espero desta viagem?

2. Quando e para onde iremos?

3. Quantas pessoas vao?

4. VVamos de carro?

5. Estara frio?

6. Faremos refeicdes no local ou em restaurantes?

7. Quanto gastaremos? E por ai vai!

No seu negdcio é a mesma coisa. Porém, dividimos a Gestdao em trés niveis:

Operacional

Nivel Estratégico (Alta Administracdo):
Forte orientacao para o ambiente externo e longo prazo.

Aqui definimos os Objetivos Estratégicos do negdcio:

Nivel Tatico (Gerentes):
Foco no médio prazo definindo as areas, processos, atividades, mapa de

relacionamento sempre focados nos resultados chave.

Nivel Operacional (Supervisores ou executantes)
Foco no curto prazo e realizagdo do produto / servico. Todos as atividades /
tarefas devem ter resultados bem especificos, com analise e acompanha-

mento.

Esses trés niveis se relacionam diretamente e as informacg¢des devem circu-
lar entre eles. Quanto mais circular a informacao melhor sera a gestao da

empresa.

*Lembrando que informagdes sdo o conjunto dos dados estruturados em indicadores ou

referéncias.
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DEFININDO A DIRECAO QUE SEU NEGOCIO SEGUIRA
“SE VOCE NAO SABE PARA ONDE VAI, QUALQUER LUGAR SERVE...”

Com a Missao definida; o Sistema Social Aberto analisado; Concorréncia
Estudada e a Alavanca de Sucesso escolhida vamos para o principal desafio:

Criar Objetivos Estratégicos alinhados com o momento do negdcio e que

sejam entendidos e seguidos por toda a organizagdo.

De forma pratica: a estratégia sera nosso posicionamento no mercado e o
planejamento sera o dimensionamento do esforco para atingir a estratégia.

6.1 - PLANEJAMENTO ESTRATEGICO
Agora, vamos olhar para dentro e para fora do negécio; definir os cenarios

e validar com nossa identidade para criar o Planejamento Estratégico.

—>= Olhar para Dentro - Cultura Organizacional, Pessoas, Recursos
Financeiros, Processos e Objetivos da empresa;

—>= Olhar para Fora - Como vocé esta financeiramente (EBITDA e
Margem de Contribuicao) em relagao aos Concorrentes? Quais suas vanta-

gens competitivas e quais das tendéncias de mercado?

Utilizamos uma ferramenta chamada Andlise SWOT que nos ajuda muito a
combinar os fatores de dentro e de fora para desenhar cenarios e, conse-

quentemente, criar nossos Objetivos Estratégicos.

Ambiente

Externo
Objetivos / Processos / Implemen-
Analise SWOT | EETEL L Estratégias R At
Atividades tagdo
Chave
Ambiente
Interno

Figura 4 - Planejamento Kotler/Keller
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Andlise SWOT

Strengths(forgas): melhores produtos / servicos | vantagem competitiva;
Weaknesses(fraquezas): o que o concorrente tem de melhor | equipe esta
focada;

Opportunities(oportunidades): ambiente externo e setorial que impactam
positivamente no negécio;

Threats(ameacas): mao de obra, concorrentes, fornecedores e outros.

As forgas e fraquezas devem ser descritas sempre levando em considera-
sao o ambiente interno, ou seja, a sua estrutura de operacgao (estratégia,
financeiro, comercial, pessoas, produto / servico).

Ja as oportunidades e ameacgas sao as andlises nas quais considera-se o
macroambiente, tais como economia, politica, legislacao, concorrentes,
fornecedores, tecnologia e quase tudo que esta diretamente fora de seu
alcance.

Vocé pode estruturar os itens em forma de check list como apresentado
abaixo: '

Analise SWOT

Strengths Weaknesses Opportunities Threats

E
Forgas raguezas Oportunidades Ameagas

FATORES POSITIVOS FATORES NEGATIVOS

AMBIENTE EXTERND AMBIENTE EXTERNO

Figura 5 - Swot por rockcontent.com
ApOds a estruturacao dos fatores devemos combina-los para chegarmos
aos resultados que definirdao os nossos Objetivos no Planejamento.

Pontos Fortes Oportunidades Alavancagem

+

Portos Fortes + Ameacas = Vulnerabilidade
Pontos Fracos + Oportunidades = Restricoes
Pontos Fracos + Ameacas = Problemas

—>= Defina Cenarios - Tendo em mente sua Alavancagem, Vulnerabili-
dade, Restricdes e Problemas crie cenarios (Otimista, Moderado e Pessi-
mista) para suas ag¢des. Estude-os e realize simulacgdes.
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—>= Alinhe com sua Missao e |dentidade - todo cenario desenhado
alinha-se com a atividade fim do negécio.

—>= Definicao dos Objetivos Estratégicos — devem ser qualitativos e
inspiracionais.

A especificagcao, mensuracao, alcance, realismo e tempo serao divididos
em planos de acao com Resultados Chave.

Peter Drucker (The Practice of Managment - 1954) criou um modelo que
ajuda muito para a definicao dos Resultados Chave:

Measurable Achievable Realistic Timely

Mensuravel Alcangavel Realista Oportuna

Com criterios
definidos NAo IMpo
que n e de alcang
Seu pr C

Prazo
claramente
definido,
incluindo data
deinicioe
a CONSecuc: firm.
da meta

Figura 6 - Smart por vertile.com.br

Para levar os Objetivos Estratégicos para toda a organizagao usaremos
uma ferramenta ja usada e testada pela Google que é focada em resul-
tados, simples, de facil entendimento e flexivel:

OKR - Objectives and Key Results, traduzindo para o portugués: Objeti-
Vos e resultados chave)

O - Objetivos

KR - Resultados Chaves

Em resumo o Objetivo significa eu vou e o Resultado Chave é como eu
vou.

Os Objetivos devem ser qualitativos e inspiracionais (ndo deve conter
numeros)

Ja o Resultado Chave quantitativo, mensuravel e temporal.
Toda a organizagao deve ter facil acesso aos OKRs sempre atualizados.
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Veja este exemplo:

Objetivo 1: aumentar o faturamento

Resultado Chave 1 (KR?!): aumentar o numero de leads em 20%
Resultado Chave 1 (KR?): Vender R$ 50.000,00 em janeiro

Resultado Chave 1 (KR3): Vender R$ 10.000,00 através de crossselling de
produtos

O que fica de mais importante aqui € que seu objetivo pode ser dividido

Somado a isso verificamos as Responsabilidades | Escopo | Cronograma |
Processos e Tarefas | Analise Econémico-Financeira para todos os Objeti-
vos Estratégicos.

Sempre crie e valide os Objetivos Estratégicos com as pessoas chave
(heads) de seu negécio. Além de ter uma visao mais critica vai trazer um
maior comprometimento.

A ferramenta OKR pode funcionar muito bem quando associada ao
5W2H do item 6.2.

6.2 - Planejamento Tdtico:

Foco nas Areas, Processos, Atividades e mapa de relacionamento.
Agora, vamos usar o nosso conhecimento, habilidade e atitude (competén-
cias) para criar os planos de agao dos Resultados Chave.

A ferramenta 5W2H, que tem origem na induUstria automotiva
japonesa, nos ajudara muito. Ela é simples e muito eficaz, basta vocé
planejar de forma assertiva 7 respostas para cada uma de seus Objetivos
Estratégicos e Resultados Chave:

- ¥ ?
g)’};‘i’:/o (Igsc'g:;céeglisc?j.é definido. Objetivo Estratégico (O)
WHO - Quem fara isto?
Defina quem é o responsavel (sempre tenha um
responsavel) L Responsabilidade
Mesmo que a tarefa ocupe um setor, sempre
tenha um responsavel pelo Objetivo.

WHY - Por que isto serd feito?
Justifigue o porqué e certifique-se que esta Escopo (identidade)
alinhado com a Missao | Visao | Valor do negdcio.
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WHERE - Onde queremos chegar com isto?
Aqui especificamos os Resultados Chave jg [~ Resultado Chave (KR)
definidos para cada Objetivo Estratégico

WHEN - Quando e com que frequéncia serd

feito isto? Cronograma
Aqui definimos os prazos de andlise e entrega

de resultados.

HOW - como isto serd feito?

Descrevemos o processo a ser realizado consid-
erando entradas (inputs), etapas, realizacdo de [~ gg’grecfcsi%/;"\é;'w'dades/
atividades e tarefas e resultados (outputs) -

Item 6.2.1 —

HOW MUCH - Investimento?
Especifique os custos / despesas (mesmo custos __ Andlise Econémico-
ou recursos jd existentes na organizacgdo). Pro- Financeira.

jete os resultados.

=

Lembre-se. Cada Resultado Chave sempre estard
atrelado ao seu objetivo estratégico!

6.2.1 - HOW (como) - Mapeando Processos
Nesta etapa passaremos de forma breve, mas com efetividade, sobre os
processos do seu negdcio.

Antes, responda estas perguntas?

—>= O Colaborador que realiza a atividade / tarefa sabe do Resultado
Chave e Objetivo Estratégico desta?

—>> Ha sobreposicio de atividades / tarefas dentro das areas?

—> Existem atividades / tarefas que seus concorrentes fazem e vocé
nao?

—> J& delegou uma atividade / tarefa ao ponto de refazé-la?

—> Vocé faz uma atividade / tarefa por que sempre foi assim?

Se vocé respondeu SIM para pelo menos uma destas perguntas.
Devemos realinhar ou desenhar seus processos.
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“Nada é menos produtivo do que tornar mais eficiente o que nao deveria
ser feito por nenhum de nés” - Peter Drucker

Mas, o que é um Processo? E uma sequéncia e interacio de atividades /
tarefas de forma ordenada para se chegar ou contribuir a um Resultado
Chave (KR).

Uma forma pratica de comecar a desenhar seus processos € a seguinte:

1 - Mapeie as dreas da empresa (vendas / marketing / financeiro/rh e
outros);

2 - Entreviste essas areas para saber os principais processos / stakeholders
envolvidos;

3 - Identifique as principais atividades / tarefas dentro de cada area e pro-
Cesso;

4 - Crie o0 Mapa de Relacionamento (esta diretamente ligado ao que cada
area precisa para comecar um processo (input) e o que ela deve entregar
para a outra area (outputs)

Assim, teremos:

—>> AREAS

—> PROCESSOS

—>> ATIVIDADES E TAREFAS

—> MAPA DE RELACIONAMENTO

Veja um exemplo simulado de uma Area Comercial:

\ J \ J \ J
1 | 1

Pré-\Vendas Venda Pos-Vendas

Figura 7 - processo comercial

Dentro desta area temos 3 processos (Pré Vendas | Vendas | Pés-vendas)e 5
etapas (Prospect | Lead | Oportunidade | Cliente | Pés Venda).

Ainda, dentro de cada etapa (ou processo) podemos definir os KPIs (Key
Performance Indicator), ou seja, os indicadores de performance que serao
uma excelente ferramenta para o acompanhamento do Resultado Chave
(KR)

Por exemplo nesta area comercial podemos ter um indicador como:
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Taxa de Conversao de Leads para Oportunidades: esta relagdo nos
ajudara a saber quantos Leads precisaremos gerar para atingir um certo
volume de vendas que estara ligado ao Resultado Chave (KR).

Assim, ja temos a Area (Comercial) e os Processos (Pré-Vendas
| Venda | Pés-Vendas).
Agora, vamos adicionar as atividades / tarefas de cada processo:

\ )
1

Pré Vendas

Enriquecimentos

Nome | Telefone | Email — Contato

Temn Plano de Salde [ Odento / Vida (qual?)
Tamanho da Empresa

Tags (canal de venda | curva ABC | vendedor
Agendamento de Visita - Lead

Figura 8 - tarefas pré-vendas

Para fechar esse exemplo podemos colocar como a Area Comercial se
relaciona com as outras, ou seja, o Mapa de Relacionamento:

¥ Inbound / Outbound
¥ Leads f Oportunidades

Administrativo /
Recursos

Gestdo
Pés-Vendas L3 par
Humanos Estratégica

¥ Sucesso do Cliente
¥ Cross Sellig / Up Selling

Stake Holder Stake Holder
Logistica Contabilidade

Figura 9 - mapa de relacionamento

6.3 - Planejamento Operacional:

Agora o foco sdo as atividades e tarefas.

Nesta etapa, as IDEIAS e todos os ESTUDOS do Nivel Estratégico e Tatico
comecgam a ser praticadas.

Preocupe-se em empregar o melhor recurso possivel para o melhor resul-
tado.

Neste momento, temos diversas ferramentas de gestdo para usarmos.
Porém, dois sdo imprescindiveis:
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6.3.1 - Gestdo do Tempo:

Definicdo das atividades e tarefas com prazos, recursos necessarios, ordem
de importancia e foco.

Lembre-se: ser ocupado nao é ser produtivo. Entao, liste suas atividades e
tarefas didrias e as classifique na seguinte forma:

Importante | Nao Importante | Urgente | Nao Urgente

Abaixo a Matriz de Eisenhower, nos ajudard muito na priorizagao das tare-
fas. O desejavel é sempre trabalhar no Importante e Nao Urgente.

Matriz de Eisenhower

1¢ quadrante 2° quadrante
"FACA AGORA!" "AGENDE"

IMPORTANTE

3° quadrante 4% quadrants
"DELEGUE" "ELIMINE!"

&
g
&
2
=

Figura 10 - Matriz de Eisenhower

Lembre-se: NGo é Importante nem Urgente - Elimine!

10 dicas de produtividade e prioridade:
1-“Tenha um planejamento semanal”

2 - “Reserve tempo em sua agenda para suas atividades e intervalos de
descanso”

3 - “Foque nas atividades linkadas com seus Resultados Chave”

4 - “Atividades mais complexas deverao acontecer no inicio do dia de
trabalho”

5 -"Planeje seu descanso e lazer”

6 - Lembre-se:“Nao ha nada tao inutil do que fazer bem-feito o que nao era
para ser feito”

7-"Tudo é questao de priorizagao”

8-“Dizer sim para todos é dizer nao para vocé”

9 - Cuidado com a “Lei de Parkinson: ...o trabalho se expande de modo a
preencher o tempo disponivel para a sua realizagao...”

10 - “Quando ha uma tarefa nao programada e que pode ser feita em
menos de dois minutos, faca na hora”
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6.3.2 - Comunica¢do Empresarial:

Vocé sabe qual o perfil dos profissionais mais procurados pelas empresas:
“Um lider capaz de se comunicar com o mundo de maneira eficaz”.
Competéncia Técnica aparece em segundo plano.

Garanta que a informacgao dos Objetivos Estratégicos circule pelos trés
niveis (Estratégico | Tatico | Operacional)

Vocé utilizara basicamente 6 canais de comunicag¢ao no seu dia a dia:

* Telefone

* Conversa ao Vivo

* Slack

* E-mails

* Mensagens Instantaneas (whatsapp)
* Correspondéncia em Papel

Figura 11 - Comunicacdo Empresarial

Abaixo alguns padrbes que vocé pode organizar com sua equipe:

Telefone: Assuntos rapidos, mas que exigem a troca de informacdes;
(exemplo, acertar a data de visitas / fechamento de contratos.

Apods decidido, inclui-se na agenda de atividades e formaliza por algum
canal e-mail / whatsapp / agenda. Ainda, e-mails e whatsapp podem ser
ignorados ou esquecidos. Se tiver urgéncia em resolver um problema, ligue
ja! Se quiser descobrir a reacao do interlocutor sobre um assunto especifico
(siléncios, hesitacao na fala e tom de voz sdo sinais de sensibilidade. Por
escrito, sempre da para camuflar).

Conversas Ao Vivo (presencial ou on-line): assuntos particulares
(tais como solicitar auséncia por motivo pessoal; falar das tarefas de
trabalho). Delicados (comunicar desvios de conduta de colega).
Negociagdes e visita a clientes.

Slack (ou similares): aqui vocé pode centralizar a distribuicdo de
arquivos, regras e recados que ficam disponiveis para todos.

E-mails: para agradecer, apresentar-se, enviar propostas e apresentacoes,
ou pedir algo a alguém de posi¢ao hierarquica superior.

Para assuntos complexos com varios interlocutores e com varias infor-
macodes e até anexagao de documentos.

Para solicitar informacdes, solicitar ajuda ou até para convidar a participar
de eventos corporativos rotineiros. Oficial para agendar video conferéncias.
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Mensagens Instantdneas (SMS e Whatsapp): quando integrar um
grupo de trabalho, desde que se atenha ao assunto de interesse do grupo.
Para tratar de assuntos corriqueiros de escritério; se conhecer bem o inter-
locutor e tiver a liberdade para isto.

Para decisOes rapidas e em tempo real, tais como regras comerciais e de
produtos.

Para comunicar lives e videoconferéncias. No caso de ser o anfitriao
mandar por e-mail o link.

Correspondéncias em Papel: use para convites especiais.
Para retribuir ajudas / contribuicdo / colaboracao.
Quando quiser impressionar use uma Carta de Apresentacao.

07

CONTROLE

“Poténcia ndo é nada sem controle”
Este slogan de uma marca de pneus se aplica aqui.
E ja acrescente anadlise.

De nada adianta comecar a executar as agdes do HOW (como)
definidas no 5W2H sem ter uma rotina de controle e analise.

Aqui podemos usar uma ferramenta de Gestao de Qualidade
simples e eficiente: o PDCA:

Ciclo PDCA

© rlan © Do

o Check ° Act

Figura 12 - PDCA por sobreadministracao.com

@CGOSOLUCOESEMPRESARIAIS




Trabalhe isto periodicamente com a equipe e sempre alinhado
aos Resultados Chave (KR) para o atingimento dos Objetivos
Estratégicos (O).

O P de Plan sdo as ac¢des planejadas para atingir os OKRs;

O D de Do sdo as acoes executadas a partir do 5W2H, especificamente as do HOW (como);
O C de Check serd o seu previsto x realizado (aprender rapido e aprender barato);

O A de Action sera a acdo que a equipe tomara para ajustar ou alavancar mais ainda os
OKRs.

Esse ciclo € uma pratica de melhoria continua na organizacao.

Todos OKRs devem ser monitorados semanalmente pelo seu responsdvel e
trimestralmente pelos niveis Estratégicos | Taticos | Operacionais

PARABENS!!

SE VOCE CHEGOU ATE AQUI TEM DIREITO A UM BONUS.
VAMOS LHE APRESENTAR UMA SOLUCAO EMPRESARIAL EM PASSOS PRATICOS PARA
VOCE IMPLANTAR A GESTAO ESTRATEGICA NO SEU NEGOCIO.

—> Qa0 Vivo (presencial ou online)
—>> exclusivamente para vocé
—>> Com foco no seu negécio

Segue nosso contato:
Whatsapp(41) 9 8724-0241

@CGOSOLUCOESEMPRESARIAIS




SOLUCOES EMPRESARIAIS

Como a CGO Solugées Empresariais pode fazer
parte de seu sucesso?

Meu nome é Cicero, idealizador da CGO Solu¢ées Empre-
sariais. Minha paixdo por gestdo vem desde crian¢ca sendo
organizado e exercendo lideranca.

Tenho formag¢éo em Administragcéo de Empresas pela Uni-
versidade Federal do Parand (UFPR) e pés-graduagées, em des-
taque a de producdo, além de mais de 20 anos de Planejamen-
tos implementados em empresas de Médio porte.

Usamos nosso knowhow em planejamento, gestdo finan-
ceira e comercial, liderang¢a e desenvolvimento de pessoal para
criar Solucées Empresariais frente aos desafios de sua organi-
zacdo. Criar valor para o cliente é o foco.

Nossa Solu¢do Empresarial para seu negocio:
-Knowhow em todas as atividades propostas
-Priorizagéo no Resultado de Curto Prazo;
-Treinamento e desenvolvimento da equipe na prdtica;
-Alavancagem do Lucro;

-Acompanhamento continuo

- Sustentabilidade
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FORMATO DE TRABALHO

Alavancagem do Lucro
e Acompanhamento
Cria¢do de novas
Perspectivas de

Implantagio e
Implementagao

. negocio
B 2 s Planos de Agso e Crescimento e
Diagnostico Resultados Chave ;
X Desenvolvimento
Alinhamento Mapeamento de
Estratégico e Objetivos Processos

Figura 13 - solugdao empresarial

Por meio do amplo conhecimento em gestdo organizacional,
especificamente em:

1. Planejamento Estratégico (estratégia clara para toda a organi-
zacao com otimizacao de processos e estabelecimento de obje-
tivos de crescimento).

3. Gestao Financeira (Analise de Custos e desenvolvimento de
fluxo de Caixa alinhado ao seu ponto de equilibrio e crescimen-
to projetado).

4. Desenvolvimento Comercial (mapeamento de todo o proces-
so comercial).

5. Lideranca e Gestao de Equipes (descentralizar funcdes e em-
powerment).

Desenhamos as Solugdes para sua empresa em trés fases:

Fase 1:

Diagndstico Organizacional

Nesta fase vamos conhecer a empresa e estudar o mercado
interno e externo que ela esta inserida para, em conjunto,
definir os Objetivos, sempre priorizando urgéncia e importancia
para resultados de Curto Prazo.

Fase 2:

Implantagao e Implementacgao

Dados os Objetivos, vamos dividi-los em Resultados Chave e
Atividades por meio de planos de acao. Nesta etapa dedicamos
maior parte do tempo em treinamento e desenvolvimento da
equipe.
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Resultado esperado:

maior produtividade;

melhoria continua de colaboradores e processos;
sinergia.

Fase 3:

Alavancagem do Lucro e Acompanhamento
Nesta fase trabalhamos com foco em atividades importantes,
mas sem urgéncia. Isso nos proporcionara planejamento de
longo prazo para a melhor tomada de decisao, além, é claro:
criagcao de novas perspectivas de negodcio.

Finalizando teremos a etapa de Acompanhamento. E um
processo continuo que nos da a dimensao do crescimento e
desenvolvimento alcancado e nos projeta a novos desafios.

Este material foi desenvolvido para orientar empreendedores que buscam maior nivel de
eficiéncia em seus negocios ou ainda, simplesmente, alavancar o lucro. As metodologias
e ferramentas aqui apresentadas sdo de dominio comum e disponiveis nas referéncias
bibliogrdficas.

Referéncias Bibliograficas

Big Data — Cesar Taurion

Administracao de Marketing — Philip Kotler & Kevin Keller

The Practiceof Management - Peter Drucker

Organizacao e Métodos — Antdénio Cury

Escrever Bem no Trabalho - Arlete Salvador

As cinco forcas competitivas que moldam a estratégia - Harvard Business
Review — Michael Porter

Comportamento Organizacional - Stephen P. Hobbins

Gestao Tatica e Operacional — Escola Conquer

Planejamento Estratégico — Conceitos | Metodologia e Praticas - Djalma
Pinho Reboucas de Oliveira
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