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O objetivo final do PROCESSO de PLANEJAMENTO ESTRATEGICO E ORGANIZACIONAL é definir PLANOS DE
ACAO que permitam a EMPRESA antecipar-se as MUDANGAS DO MERCADO, mediante oportuna
adequacdo de seus PRODUTOS & SERVICOS e de seus MODELOS DE GESTAO - organizacional e de
pessoas, em sintonia com a sua MISSAO, CULTURA, VISAO DE FUTURO e ESTRATEGIAS de operagao.

O PROCESSO visa envolver e mobilizar as LIDERANGAS para, em conjunto, analisarem as tendéncias

do macro ambiente de negdcios da EMPRESA, identificar seus diferenciais competitivos, riscos e
potenciais questdes que a afetem para, com base em cenarios viaveis, desenvolver os PLANOS
DE ACAO acima mencionados.

Toda EMPRESA, em maior ou menor grau, obtém os suprimentos que necessita, processa-os de
alguma forma e disponibiliza a seus clientes e/ou usudrios, um produto tangivel ou um servico
intangivel. Essa é a sua razdo de ser: oferecer um PRODUTO e/ou SERVICO para um MERCADO
especifico.

O objetivo desse ARTIGO, ao provoca-los para refletir sobre os 08 componentes da ORGANIZAGAO,
visa leva-los a identificar qual é a principal FORGA PROPULSORA da EMPRESA, a qual, em func¢do da
NATUREZA e OBJETIVO de seu NEGOCIO, é o resultado de uma ponderacdo entre os componentes
gue nela interagem. Veja a seguir:

COMPONENTES DE UMA ORGANIZAGAO

» Know How, Conhecimento ou Tecnologia » Perfil do Cliente

» Capacidade de Producao » Perfil do Usudrio

» Produtos e/ou Servigos » Meétodo de Distribuicdo

» Método de Marketing / Vendas » Recursos Naturais

Vamos a uma descri¢do deles:

» Know How, CONHECIMENTO ou TECNOLOGIA: A EMPRESA detém certo kNOW HOW e dele se
utiliza para desenvolver seu portfdlio de PRODUTOS e/ou SERVICOS.

> CAPACIDADE DE PRODUGCAO: A EMPRESA, com base no conhecimento que dispée de seu
PRODUTO e/ou SERVICO, buscara a plena ocupacdo de sua UNIDADE DE PRODUCAO.

» METODO DE MARKETING / VENDAS: Nesse caso, a EMPRESA definira e implementara agdes
especificas de marketing / vendas, a fim de comunicar-se com o consumidor BtoB ou BtoC
gue seja seu target.

P> PERFIL DO CLIENTE E/OU DO USUARIO (se for o caso): Nesse caso, para comunicar-se com o
consumidor (BtoB ou BtoC) que necessite de suas ofertas, é fundamental que a EMPRESA
defina quem é e qual é o PERFIL de seu cliente e/ou usuério.
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» METODO DE DISTRIBUICAO: Nesse caso, a EMPRESA se utilizard de uma FORMA singular ou
peculiar para efetivar a entrega de seus PRODUTOS e/0u SERVIGOS.

» RECURSOS NATURAIS: Algumas EMPRESAS, dada a sua NATUREZA e OBJETIVOS, obtém suprimentos
a partir da exploracdo ou extracdo de recursos naturais que, beneficiados ou ndo, serdo
oferecidos ao mercado. Exemplos disso sdo mineracgdo ou extracdo / refino de petrdleo.

» FUNCOES DE SUPORTE: Todas as ORGANIZACOES, em maior ou menor grau, requerem funcdes
coesas que suportem as suas OPERACOES, tais como tecnologia da informacgao, financas,

controladoria e recursos humanos, entre outras.

Os componentes elencados, exceto as funcdes de suporte, sdo opgdes de FORGAS PROPULSORAS
da EMPRESA. No cendrio em que ela atua convivem outras ORGANIZAGOES que disponibilizam
sejam as mesmas OFERTAS, sejam outras que as SUBSTITUEM. Além delas, também existem

EMPRESAS preparando-se para acessar o mercado com mais OFERTAS semelhantes ou substitutas.

Toda EMPRESA possui um componente que é mais IMPORTANTE para O seu NEGOCIO, ao qual
denominamos PRINCIPAL.

Dizemos que uma EMPRESA tem “KNOW HOW, CONHECIMENTO ou TECNOLOGIA” como componente
principal, quando ela busca, continuamente, melhorar a sua expertise e ampliar a sua colecdo
de patentes tecnoldgicas. As suas OFERTAS podem ser variadas, mas todas utilizam esse
CONHECIMENTO acumulado. Exemplos tipicos sdo os escritdrios de advocacia, de engenharia e as
industrias farmacéuticas que sempre estao desenvolvendo novos produtos.

Dizemos que uma EMPRESA tem “CAPACIDADE DE PRODUGAO” como componente principal, quando
ela busca, continuamente, melhorar a gualidade e a produtividade de suas operagdes. O

INVESTIMENTO na sua implantacdo é elevado e, para recupera-lo, é necessdrio manté-la em
plena atividade. Exemplos tipicos sdo as companhias de transporte aéreo e as redes hoteleiras,
nas quais a taxa de ocupacdo representa um importante INDICADOR do seu desempenho.

Dizemos que uma EMPRESA tem “PRODUTO” como componente principal, quando a maioria de

suas OFERTAS sdo similares em sua forma e funcdo, bem como que os seus proximos
LANCAMENTOS serdao semelhantes aqueles que hoje fazem parte de seu PORTFOLIO. Exemplos
tipicos sdo as montadoras de automdveis ou de avides.

Dizemos que uma EMPRESA tem “SERVICO” como componente principal, quando a maioria de
suas OFERTAS sdo similares em sua forma e funcdo, bem como que os seus proximos
LANCAMENTOS serdao semelhantes aqueles que hoje fazem parte de seu PORTFOLIO. Exemplos

tipicos sdo os escritérios de contabilidade e os “lava a jato” de automoéveis.

Dizemos que uma EMPRESA tem “METODO DE MARKETING / VENDAS” como componente principal,

quando ela possui uma forma singular ou peculiar de gerar pedidos. Ela pode vender um

amplo portfélio para clientes diversos, mas sempre aplicando o seu préprio método comercial.
Exemplos tipicos sdo aquelas especializadas na venda domiciliar ou no e-commerce.

Dizemos que uma EMPRESA tem o “CLIENTE” como componente principal, quando a maioria de

suas OFERTAS, em geral variadas, sdo direcionadas a um PERFIL especifico de CONSUMIDOR.
Exemplos tipicos sdo aquelas que oferecem produtos para condominios ou para hospitais.



Dizemos que uma EMPRESA tem o “USUARIO” como componente principal, quando a maioria de
suas OFERTAS, em geral variadas, sdo direcionadas a um PERFIL especifico de USUARIO FINAL, ndo
necessariamente o responsavel pelo pagamento da compra. Exemplos tipicos sdo as

fabricantes de brinquedos infantis ou as instituicdes de ensino para criancas e adolescentes.

Dizemos que uma EMPRESA tem “METODO DE DISTRIBUICAO” como componente principal, quando
ela possui uma forma prépria de distribuir e entregar produtos aos clientes / usudrios. Ela

pode “distribuir” uma variada gama de bens, mas a sua FORMA DE DISTRIBUICAO é singular ou
peculiar. Exemplos tipicos sdo as redes de supermercados, Ifood e Uber, entre outros.

Finalmente, dizemos que uma EMPRESA tem “RECURSOS NATURAIS” como componente principal,

guando a sua atividade envolve explorar ou extrair RECURSOS NATURAIS que, beneficiados ou

ndo, serdo oferecidos ao mercado. Exemplos tipicos sdo as mineradoras e as petroleiras.

Retomando entdo o tema desse ARTIGO, fazer uma ESCOLHA CONSCIENTE de qual é a FORCA
PROPULSORA da EMPRESA € 0 primeiro passo para um PROCESSO de PLANEJAMENTO ESTRATEGICO E
ORGANIZACIONAL consistente.

Vale ainda ressaltar que essa FORCA PROPULSORA tem muito a ver tanto com os PONTOS FORTES da
EMPRESA quanto com 0s seus principais DIFERENCIAIS COMPETITIVOS.

LEILA TAMMELA - Practice Leader em Desenvolvimento de Pessoas e Diretora da Unidade RJ da
WISDOM. Engenheira de Produgdo - UFRJ e Mestra em Administragdo - PUC, foi executiva em
organizacdes de Tl e de engenharia consultiva. Além de Biographical Counseller, atua como
Consultora em processos de educacdo e Coach Executiva em empresas de energia, mineracao,
ensino e de servicos nas areas editorial, financeira, engenharia e de saude, hd mais de 20 anos.
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