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Os 5 passos do sucesso

Planejamento

Gestao RH Estratégico

Estratégia
comercial

Relacionamento
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DIAGNGSTICO
Entendimento do Contexto Atual da Empresa: Gest3o, Estratégia Vigente,

! Situacdo Econdmico-financeira e Mercadoldgica
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Estratégia comercia

* Proposta de valor

ESTRATEGIA
DO NEGGCIO ANALISE ESTRATEGIA IMPLEMENTACAO
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* Sistemas

 ERP

e CRM

e BI

 BSC

* Definicao de KPIs
 Gestao de KPIs




Gestdo

Relatorio de Indicador

BSC MetroBank

Objetivo: Aumentar a produtividade dos funcionarios

Nome:

Descrigdo:

Tipo:

Fonte de Dados:
Formula:
Periodicidade:

Acumulagio:

Classe:

Unidade de Medida:

Faixa de Cor:

Receita média

Receita média

FORMULA

x

[Receita média NN] + [Receita média CS]
Mensal

Média

RS Mil

[0] a [70] : Vermelho : Maior - Melhor
[70] a [90] : Amarelo : Maior - Melhor
[90] a [100] : Verde : Maior - Melhor

Baseline Meta Valor Atual Desempenho  Farol Periodo Meta Real Desemp.
NA RS 225,00 RS 195,70 86,98% O 01/2008 RS17,00 RS1500 8824% )
25 0212008  RS17,00 RS1590 9353% &
i s 0312008  RS17,00 RS17,00 100,00 % 6
0412008  RS1800  RS20,00 111,11% &
15 ] 052008 RS1800 RS19,00 10556% &
10 4+— - 0612008  RS1800  RS17,90 99,44% @&
51| || 07/12008  RS19,00 RS1490 7842%
08/2008  RS19,00 RS11,00 57,89% @
D12008 032005 | 052006 | 0712008 DBR008 | 1112008 09/2008  RS19,00 RS1500 78985% L
0272008 0472008 062008 0872008  10/2008 1242008 seosee  B32100 PRsmm  mnx O
[IReslizado == Meta 11/2008  RS21,00 RS1400 6667% ©



Gestdo

* FCA (fato, causa e acao)

Baseline Meta Realizado @ Desempenho  Farol Periodo

NA 11,80° 7.35° 62,32% @ Do

02/2008

12 - - - - - - - - - - - - 03/2008

10 _ 04/2008

. _ 05/2008

6 06/2008

N 07/2008

, 08/2008

09/2008

TTD12008 032008 0512008 07/2008 092008 1172008 1012008
0202008 0472003 062008 082008 1072008  12/2008

1112008

M Realizado == Meta 1212008

4 aior - Memor

Maquina

quebrada

Temperatura
da fabrica alta

Mal funcionamento
do ar condicionado

Falta de manutengao
no sistema de
refrigeracdo

Meta
11,80 °
11,80°
11,80 °
11,80°
11,80 °
11,.80°
11,80 °
11,80
11,80 °
11,80 °
11,80 °
11,80°

Real
6,78°
6,20°
7,16°
6,76°
9,73°
7,80°
6,98°
594 °
827°
768°
8,00°
6,95°

Contrato de
renovagao com
empresa de
manutengao

Desemp

57,46 %
52,54 %
60,68 %
57,29 %
82,46 %
66,10 %
59,15 %
50,34 %
70,08 %
65,08 %
67,80 %
58,90 %

o000 oeoO0OCOOOO®

Falta de
orgamento

nao foi renovado
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