OBJETIVOS E METAS

Após as análises da filosofia e proposições da empresa, de seu ambiente externo e interno e da matriz estratégica, e antes de traçar as ações para a organização, é necessário verificar onde ela quer chegar, verificar quais são suas metas, seus objetivos. Traçar objetivos para o empreendimento é fundamental para que as futuras decisões sejam consistentes com o rumo que queremos dar ao novo negócio. As direções e caminhos a serem tomados, ao longo das atividades, dependem diretamente dos objetivos a serem alcançados.

Os objetivos são os resultados quantitativos e/ou qualitativos que a empresa deve alcançar em um determinado período de tempo. Servem como unidade de ação e rumo para a organização, como um senso básico de direção, como um direcionamento de esforços, como o futuro aonde queremos chegar.

As metas empresariais são as etapas de forma quantificada e com prazos estabelecidos necessários para atingir os objetivos, permitindo melhor controle dos resultados concretos alcançados. Dessa forma, cada objetivo precisa ser decomposto em um conjunto de metas.

Os objetivos empresariais devem possuir algumas características, descritas a seguir:

· Ser coerentes com os recursos e com o ambiente da empresa.

· Ser viáveis e desafiadores, para que o estímulo e a motivação estejam presentes no dia-a-dia.

· Ser mensuráveis, para que a empresa possa controlar e fazer uma avaliação.

· Possuir prazo definido, para que sejam avaliados num determinado tempo.

· Ser em número reduzido para evitar a dispersão das pessoas e esforços envolvidos.

A empresa deve selecionar temas mais adequados para definir seus objetivos e, dentro desses temas, observar as características relacionadas acima. Muito pouco ajudará ter como objetivo "aumentar as vendas". É preciso saber ao menos em quanto e em que período, como, por exemplo:

"Aumentar as vendas em 20%, para o ano de 2006, passando de um faturamento anual de R$100.000,00 para R$120.000,00."

Dessa forma, teremos como avaliar e controlar se os objetivos estão ou não sendo alcançados.

Os principais temas utilizados na definição de objetivos são destacados a seguir:

· Crescimento. Em faturamento, em produção, em lucro, em número de negócios, em número de clientes. Exemplo: "aumentar o faturamento em X% até 200...".

· Produtividade. Exemplo: "aumentar a produtividade em X% até 200...".

· Rentabilidade. Exemplo: "aumentar a rentabilidade em X% até 200...".

· Participação de mercado. Exemplo: "ter X% do mercado até 200...".

· Qualidade. Exemplo: "ter X% de satisfação do cliente até 200..." ou "diminuir para X% o número de reclamações ou mercadorias devolvidas até 200...".

Não se esqueça: os objetivos devem ser mensuráveis, devem ser definidos de modo que permitam futura avaliação.

Algumas dicas podem ser citada s para a definição dos objetivos:

· começar sempre com um verbo de ação: aumentar, atingir, possuir, manter, etc.

· especificar o resultado a ser alcançado.

· especificar a data limite para o resultado a ser alcançado.

· ser o mais específico possível para permitir a mensuração e posterior avaliação.

Dentro do exemplo até aqui utilizado da pequena indústria de confecções de material esportivo, levando em consideração as análises anteriores, poderíamos ter como objetivos para a S&P Esportes os relacionados a seguir.

S&P ESPORTES – OBJETIVOS

· Aumentar o faturamento em 20% em 2006.

· Aumentar a lucratividade líquida da empresa de 10% para 13% em 2006.

Esses objetivos poderiam, ainda, ser decompostos em metas, permitindo melhor controle dos resultados e daquilo que seria necessário para atingi-los, também de forma quantificada e com prazos estabelecidos, respeitando o prazo-limite do objetivo proposto.

Dentro do exemplo acima citado, tomando como base os objetivos estabelecidos, as metas necessárias para a pequena indústria de confecção de material esportivo atingir esse objetivo seriam, por exemplo:

S&P ESPORTES

OBJETIVO 1: Aumentar o faturamento em 20% em 2006.

METAS

· Aumentar a satisfação de nossos clientes em relação ao atendimento de 60% para 90% até setembro de 2006.

· Diminuir de 5% para 3% o percentual de mercadorias devolvidas durante o ano de 2006.

· Aplicar 2% do faturamento em material de divulgação.

OBJETIVO 2: aumentar a lucratividade líquida da empresa de 10% para 13% em 2006.

METAS

· Diminuir de 5% para 3% o percentual de mercadorias devolvidas durante o ano de 2006.

· Diminuir os custos dos produtos vendidos em 5% durante o ano de 2006.

· Aumentar em 10% a produtividade por funcionário em 2006.

A consecução das metas estabelecidas seria indispensável para a empresa atingir seus objetivos propostos de crescimento de vendas e aumento de lucratividade. Salientamos que algumas metas podem ser comuns a mais de um objetivo, como, em nosso exemplo, a diminuição das mercadorias devolvidas.

É importante relembrar que os objetivos estão diretamente relacionados com as análises anteriores de ambiente interno, ambiente externo, matriz estratégica e fatores essenciais.

Analisando o que foi até aqui discutido e o exemplo acima proposto, você está apto agora a definir e redigir os objetivos e metas para sua empresa.
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ESTRATÉGIAS, AÇÕES E ORÇAMENTO

As estratégias são aquelas decisões que a empresa resolve tomar – considerando o negócio, a missão, os princípios, a intenção estratégica, a análise do ambiente externo, a análise interna, a matriz estratégica e os fatores essenciais – para atingir seus objetivos e metas. Enquanto os objetivos especificam “o que” e “quando”, as estratégias especificam qual o caminho que deve ser seguido.

Se a empresa, por exemplo, tem como objetivo um aumento de 40% em suas vendas e uma das metas é de aumentar o número de clientes de 200 para 300 até o final de 2006, algumas estratégias possíveis para atingir esse objetivo seriam: incremento da equipe de vendedores: aumento da produção; mais carga de propaganda; aquisição de outra empresa e sua carteira de clientes.

Em realidade, as estratégias são definidas a partir das informações sintetizadas na matriz estratégica (especialmente a coluna de TRATAMENTOS). Devem aqui ser avaliados os tratamentos mais relevantes da matriz estratégica, devendo ser selecionados aqueles que mais contribuem para os objetivos e metas definidos.

Voltando ao exemplo da matriz estratégica da S&P Esportes, o tratamento de “apostar na qualidade dos produtos fabricados pela empresa, incrementando e treinando a equipe de vendas para um melhor atendimento e o relacionamento com os clientes, investindo em uma melhor comunicação” pode ser considerado como de menor custo, de maior impacto e com mais facilidade de implementação. Pode ser, portanto, tomado como um dos tratamentos mais relevantes.

Com base nestas estratégicas, para cada objetivo e meta relacionados, a empresa deverá formular ações específicas para que possa atingi-los, considerando sempre os recursos disponíveis, os pontos fortes e fracos do empreendimento, as oportunidades e ameaças existentes no ambiente. As ações devem registrar exatamente o “como” ou os passos detalhados para que sejam alcançadas as metas/objetivos propostos.

Não se esqueça: para cada meta relacionada, você deve formular ações para que essa meta possa ser cumprida e para que os objetivos possam ser alcançados no prazo estipulado, sempre tomando por base o conjunto de estratégias eleitas.

Essas ações devem possuir prazos determinados e indicadores de controle para saber se estão ou não sendo atingidas. Além disso, uma pessoa deve ser responsável pela execução de cada ação. Cada estratégia/ação também está associada a um volume necessário de recursos para cumpri-la. A soma do que é necessário para realizar as estratégias é o orçamento.

A empresa deve verificar se esse orçamento está de acordo com seus recursos e realizar uma análise de custo x benefício entre o valor a ser gasto para implementar as ações e os objetivos a serem alcançados.

Dessa forma, a empresa parte de uma situação atual e define uma situação futura desejada. Dessa relação é possível extrair os objetivos para a organização. Cada objetivo deve ser decomposto em metas e cada meta num conjunto de ações, com datas de início e fim da operação, com indicadores de desempenho para controle, com responsável e valor necessário para execução.

Tomando novamente como exemplo a pequena indústria de confecção de material esportivo, e analisando somente seu primeiro objetivo – aumentar o faturamento da empresa em 20% em 2006 –, as três metas decorrentes desse objetivo já relacionadas anteriormente e o tratamento de “apostar na qualidade dos produtos fabricados pela empresa, incrementando e treinando a equipe de vendas para um melhor atendimento e o relacionamento com os clientes, investindo em uma melhor comunicação”, poderíamos ter a seguinte situação, por exemplo:

	OBJETIVO: aumentar em 20% o faturamento da empresa durante o ano de 2006

	META 1: aumentar a satisfação dos clientes em relação ao atendimento de 60% para 90% até setembro/2006

	Ações
	Data Início
	Data Final
	Indicador de Controle
	Responsável
	Orçamento (R$)

	Identificar itens de atendimento com deficiência na empresa
	Jan/2006
	Fev/2006
	100 quest. respondidos
	José
	500,00

	Elaborar plano de treinamento de pessoal de atendimento para itens de satisfação menores que 90%
	Fev/2006
	Mar/2006
	3 pessoas treinadas
	João
	800,00

	Desenvolver consciência interna da importância do cliente
	Mar/2006
	Ago/2006
	6 palestras realizadas
	José
	1.200,00

	Monitorar com pesquisas de satisfação
	Mai/2006 e ago/2006
	Mai/2006 e ago/2006
	2 pesquisas realizadas
	José
	1.000,00

	Plano para premiar funcionários sobre o aumento de satisfação dos clientes
	Set/2006
	Set/2006
	Prêmio entregue
	João
	1.000,00

	META 2: Diminuir de 5% para 3% o percentual de mercadorias devolvidas durante o ano de 2006

	Ações
	Data Início
	Data Final
	Indicador de Controle
	Responsável
	Orçamento (R$)

	Investigar causas das devoluções
	Fev/2006
	Fev/2006
	Principais causas definidas
	Márcio
	500,00

	Implementar controle de qualidade
	Mar/2006
	Jul/2006
	Controle de qualidade implementado
	Márcio
	5.000,00

	META 3: Aplicar 2% do faturamento em material de divulgação

	Ações
	Data Início
	Data Final
	Indicador de Controle
	Responsável
	Orçamento (R$)

	Criar site da empresa
	Jan/2006
	Mar/2006
	Site disponível
	André
	4.000,00

	Desenvolver folders da empresa
	Mar/2006
	Abr/2006
	Folders produzidos
	André
	2.000,00

	Distribuição de folders aos principais clientes potenciais
	Mai/2006
	Mai/2006
	Folders distribuídos
	André
	1.000,00

	Criação de um serviço 0800
	Abr/2006
	Jun/2006
	Serviço criado
	André
	7.000,00

	
	Orçamento Total
	24.000,00


É importante salientar no exemplo que, para apenas um objetivo (aumentar em 20% o faturamento da empresa no ano de 2006) e considerando apenas um tratamento relevante, seriam necessárias três metas e onze ações para alcançá-lo, sendo que o orçamento total para cumprir com o objetivo formulado é igual à soma das ações; no caso, o orçamento total é de R$ 24.000,00. É preciso lembrar que algumas ações podem atender mais de uma meta/objetivo. Neste caso, para o cálculo do orçamento, esta ação deve ser somada ao orçamento apenas uma vez.

Um outro ponto importante e que muitas vezes é preciso dar prioridade a algumas ações, em função da limitação de recursos. Se isso ocorrer, é importante que se analise o impacto que a não-realização da ação terá no objetivo, o custo para realizar a ação e a facilidade/dificuldade de implementação. Portanto, as ações a serem deixadas de lado, caso falem recursos, devem ser aquelas que não prejudiquem muito o alcance dos objetivos, que despendem muitos recursos para serem realizadas e que sejam de difícil implementação.

Você está apto agora a definir as estratégias/ações para cada objetivo da sua empresa.
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