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Introducéo

No ambito da unidade curricular de gestao estratégica Il foi-nos proposto a elaboracéo
de um plano estratégico para uma empresa a nossa escolha, cujo objetivo € desenvolver um

plano em parceria e contacto direto com essa mesma empresa.

O grupo acabou por selecionar a Prosilar, uma empresa de congelados existente a varios

anos no mercado interno e com exportacao dos seus produtos para alguns mercados externos.

E uma pequena-media empresa que ndo tem qualquer tipo de plano estratégico
elaborado a longo prazo, a sua meta diaria € cumprir com as suas obrigacdes, desta forma este
torna-se um grande desafio, pois a informacdo é escassa para este setor e as informacdes da

prépria empresa nao sao muitas.

Para definir o plano estratégico é necessario concretizar alguns passos essenciais, que
correspondem as fichas fornecidas pela docente Ana Maria Soares. Estas fichas constituem a

base do trabalho a que nos comprometemos realizar.
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Caracterizacdo da Empresa

PROSILAR 7

Indistria e Comérdo de Produtos Alimeatares, Ldo

ﬁ! ,

Nome da empresa - Prosilar

Gama de Produtos e Servicos - Essencialmente produtos alimentares congelados como pastéis
de bacalhau, rissois de carne e camarao, croquetes de carne, pao de queijo, moelas,

francesinhas e mix de aperitivos.
Marcas — Marca propria (Prosilar).

Presenca Internacional — Exporta para a Espanha, Reino Unido, Franca, Bélgica, Suica e

Alemanha. Faturacao é repartida entre Portugal e a internacionalizacdo da empresa.

MKT



Cronologia:

Inicio de
actividade em
nome de
Maria Rosa.
Unipessoal,
Lda., sediada
no Pargue
Industrial de
Pitacinhos em
Palmeira,
Braga, com
16

Alteracdo da
designacdo da
empresa para
Prosilar,
Indiistria e
Comeércio de
Produtos
Alimentares,
Lda.

Alteracdo de
Sécios.

colaboradores

Expansido
para o
mercada da

Franca.

- Expansao
para o
mercado da
Alemanha e
da Inglaterra

- Centificacio
em HACCP
por parte da
empresa SGS.

Aquisicio de
um pavilhéo e
posterior
mudanca de
instalacbes
para o Pargue
Industrial da
Pousa, em
Barcelos.

Certificacio
em HACCP
por parte da
empresa
S5GS, nas
novas
instalagbes.

Expansdo
para o
mercado da
Bélgica.

- Expansdo
para o
mercado da
Ezpanha.

- Aditamento
para a
criacdo de
novos
produtos.

- Aquisicio do
pavilhdo
contiguo para
possivel
alargamento
das
instalactes em
2015.

- Inicio de
vendas para o
mercado
Suico.

- Formaciao
PME, pela
APMETA
(Associacio
Portuguesa de
Empresas de
Tecnologias
Ambientais).

- Actualmente
conta com 26
colaboradores.
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Andlise PESTLE

De forma a planear e desenvolver uma estratégia empresarial, & necessario em primeiro
lugar, analisar qualitativa e quantitativamente os diversos aspetos que envolvem a organizacao,
isto &, um conjunto de fatores que poderdo influenciar positiva ou negativamente o sucesso de
determinada empresa. Para esta analise macro ambiental, utilizamos a conhecida analise
PESTLE, que procura inspecionar os pontos que poderdo ter alguma relevancia na atividade

empresarial.

Como tal, comecamos com a analise ao ambiente politico da Prosilar. Podemos dizer
gue vivemos num ambiente politico estavel, tanto no nosso pais como na Uniao Europeia. Este €
um aspeto positivo, que aliado as politicas comerciais da UE possibilitam o comércio livre entre
nacoes, facilitando desta forma a exportacdo para os estados membros. Porém em algumas
zonas, o clima de estabilidade nao se assemelha ao de Portugal, como por exemplo as tensées
entre Ucrania e Russia, que dificultam de certa forma as intencdes da empresa para esses

mercados.

Relativamente a Portugal, podemos afirmar que nos ultimos anos acentuou-se a carga
fiscal sobre empresas e trabalhadores, o que dificulta certamente a atividade diaria de qualquer
organizacao. Vivemos tempos de austeridade e como tal as organizacbes devem precaver-se,
reformular estratégias e objetivos, de forma a superar estas dificuldades impostas. Por outro
lado, o governo procura incentivar as empresas que exportam, concedendo vantagens fiscais as
empresas que o fazem, certamente numa perspetiva de aumento da balanca comercial. Isto é
um aspeto extremamente positivo e podera ser encarado como uma oportunidade e incentivo a

transacionar bens além-fronteiras.

Do ponto de vista econdmico, sabemos que atualmente vivemos num clima de crise
financeira e econémica, que resulta numa enorme instabilidade dos mercados. Esta crise que se
acentuou nos ultimos anos, levou a uma recessao econdmica da zona Euro, contribuindo assim
para elevados indices de desemprego em alguns estados membros, como Portugal, Espanha e

Italia.

O PIB da zona euro teve um decréscimo nos Ultimos anos, assistindo-se por isso a um

fraco crescimento econémico da zona Euro.
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As elevadas taxas de juro, praticadas neste contexto de crise, dificultam seriamente as
empresas, principalmente no que diz respeito ao acesso a crédito, sendo assim mais um fator

negativo na realizacao de investimentos.

A inflacdo tem atingido valores minimos nos ultimos anos, o que &€ um sinal negativo do
ponto de vista econdmico, pois esta funciona como um incentivo saudavel para o investimento e

consequentemente para o crescimento economico.

Podemos entdo dizer que a Europa vive um ciclo vicioso de desemprego elevado,
fragilidade financeira, elevados riscos soberanos, taxas de desemprego elevadas e baixo

crescimento.

Tudo isto levou a um decréscimo do rendimento disponivel da populacao, ou seja, uma
diminuicao do poder de compra. Numa primeira analise podemos afirmar que este é um fator
extremamente negativo, pois o consumidor acaba por gastar o seu rendimento em bens e
Servicos essenciais, deixando de consumir bens que ndo sejam de primeira necessidade. O tipo
de produtos comercializados pela Prosilar sdo frequentemente associados a festas, convivios,
pois geralmente sao servidos como entradas em almocos e jantares. Como tal, acreditamos que
no geral, este tipo de situacdes ocorre em menor numero, pois como ja referimos, o consumidor
procura deixar de adquirir bens supérfluos. Porém, numa outra perspectiva, dada a conjuntura
economica atual, este tipo de produtos, tem atuado como substituto de elementos da refeicao,
em vez de servir apenas como entrada. Para uma familia, serd mais barato fazer uma refeicao
com estes produtos do que por exemplo com carne ou peixe, e como tal toda esta envolvente
economica podera atuar como um influenciador negativo para as vendas, mas por outro lado

proporciona outras oportunidades a explorar.

Este aspeto introduz-nos no ambiente sociodemografico, relativamente aos habitos de
consumo. Ao longo dos ultimos anos temos presenciado cada vez mais a uma preocupacao por
parte da sociedade em relacdo aos seus habitos alimentares. Como tal, muitos consumidores
tem apostado numa alimentacao mais saudavel, e equilibrada, excluindo entdo produtos que nao
constam nas dietas mais saudaveis, como € o caso dos fritos, comercializados pela Prosilar. Por
outro lado, as pessoas tém cada vez menos tempo no seu dia-a-dia, e procuram também

refeicOes mais rapidas e econdmicas, dado o decrescente poder de compra das familias.

Em relacdo ao mercado propriamente dito, e dadas as dimensbes da empresa e

presenca internacional, consideramos que os paises da Unido Europeia serao o seu mercado
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potencial neste momento, contando com cerca de 503 milhdes de habitantes. Atualmente a
empresa esta presente em 7 paises, incluindo Portugal, contando com cerca de 276,67 Milhdes
de habitantes. Importa referir que a presenca internacional da empresa se deve muito ao facto
da presenca de comunidades portuguesas nesses paises, e isso impulsionou a expansdo da
empresa para esses mercados. Este facto é extremamente relevante, pois temos presenciado
um aumento significativo das emigracées no nosso pais, e isso podera ser um fator positivo,
abrindo novas oportunidades para expandir para novos mercados e reforcar a quota de mercado

nos paises onde ja opera.

O crescente desenvolvimento tecnoldgico dos ultimos anos podera abrir oportunidades
para uma producao mais eficiente e para o desenvolvimento de novos produtos. Como tal, a
empresa deve estar atenta aos avancos do mercado, principalmente no que diz respeito a

tecnologias que permitam adaptar os seus produtos as novas exigéncias dos consumidores.

Dadas as carateristicas da empresa, ¢ também relevante analisar as evolucoes
tecnoldgicas no que diz respeito a refrigeracdo, pois esta diretamente relacionada com o
consumo de energia, que nos abre portas para o ambiente ecologico. E um aspeto
extremamente relevante para a empresa, pois se relaciona com a sua atividade diaria e tem um

grande peso nas despesas da Prosilar.

Neste setor & preciso também ter em atencao a separacao dos residuos, em que o
tratamento de subprodutos (peles, espinhas) sdo de cariz obrigatorio. Existe também restricdo de
utilizacao de fluidos nos sistemas de refrigeracdo. Isto ja nos introduz no ambiente legal, em que
além destas restricbes, a empresa tem de ser certificada por determinadas normas
(frequentemente as normas 1SO) para que possa exercer a sua atividade tanto em Portugal como
nos restantes paises da EU. Porém em Inglaterra e na Suica o mercado rege-se por outro padrao
de normas, obrigando desta forma a empresa, a obter certificacdo para esse diferente padrao de

normas, para que possa atuar nesses mercados.
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Modelo das 5 forcas

Ameaca de novas entradas

Existem barreiras para a entrada de novos players, pois & necessario um grande
investimento inicial bem como certificacado referente a determinadas normas, principalmente no

que diz respeito a higiene nesta industria.
Ameaca de Substitutos

Dado serem produtos alimentares, o risco de serem substituidos por outros é grande,
pois 0s gostos das pessoas estdo em constante mudanca. Nos ultimos anos temos visto uma
grande preocupacao, por parte dos consumidores, dos seus habitos alimentares e sendo estes

produtos pouco saudaveis correm o risco de serem cada vez menos consumidos.
Poder Negocial dos Fornecedores

Existe uma grande quantidade de fornecedores a nivel de matéria-prima, como tal, o
poder negocial destes nao é elevado, até porque os custos de mudanca sao relativamente

baixos.
Poder Negocial dos Clientes

O facto deste mercado estar um bocado saturado, faz com que os clientes possuam um
poder negocial significativo, pois tem diversas fontes alternativas devido a existéncia de um

grande numero de fornecedores de pequena dimensao.
Concorrentes atuais

Existe grande nimero de concorrentes nesta industria, e como tal a competitividade é
enorme. E necessario apostar na diferenciacio, seja através do compromisso com as datas de

entrega seja na qualidade do produto.
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Ciclo de vida

Esta industria encontra-se em fase de maturidade, ha uma saturacéo tanto de clientes
como de fornecedores e a compra € repetida. Porém esta ¢ uma industria em grande
crescimento nos PALOP’s, principalmente no mercado angolano que tem registado um aumento

significativo no consumo destes produtos.

Como tal, o objetivo & manter a quota de mercado pois nesta fase aumentar a quota é

extremamente dificil.

Aqui, procura-se também o aumento da eficiéncia dos processos de producao,

resultando numa diminuicdo dos custos.

Estrutura da industria

E uma Industria Fragmentada pois ha grande quantidade de empresas presentes, porém os

intervenientes nao tem uma quota de mercado significativa. Nao concedendo o poder de

evolucao e lideranca da industria a qualquer um deles.

10



Potencial de globalizacio
Modelo de Yip

-Grande numero de consumidores na
Europa.

-Grande distribuicdo de emigrantes
portugueses na Europa, constituindo
assim o “Mercado da Saudade”

-0 Brasil € o maior produtor e
consumidor mundial deste tipo de
produtos

Potencial de
globalizagao de
uma industria

Positivo efeito da curva da experiéncia.

Baixos custos de desenvolvimento de
novos produtos.

]
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Politicas favoraveis dentro da UE. Desde
a moeda unica, o Euro, até as normas
de certificacao.

Incentivos fiscais para a exportacao.

Instabilidade politica interna e conflitos
governamentais externos poderéo afetar
negativamente a globalizacao.

Forte concorréncia de empresas
brasileiras;

Fatores criticos de sucesso

Fatores chave de compra @ Fatores de concorréncia

Fatores criticos de sucesso

Qualidade Preco

Preco Capacidade produtiva
Variada gama de produtos Mercados de atuacao
Prazos de entrega Prazos de pagamento

Relacdo Qualidade - Preco

Diferenciacdo pela técnica de

producéo artesanal

Confianca e Credibilidade

11
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Andlise Interna da empresa

A Prosilar ao nivel de infraestruturas é possuidora de 2 pavilhdes, o que atualmente labora, e um
outro para uma eventual expansao da producdo. Em relacao ao numero de colaboradores, a
empresa tem atualmente 26 pessoas a laborar, estando estas divididas pelos cargos do

organigrama abaixo representado.

Administrador
Responsavel Responsavel Engenheiro
Administrativa Producdo Alimentar

l Operarios I

Ou seja, a empresa tem no topo da organizacdo um administrador, em 2° plano tem, uma
Responsavel Administrativa, um Engenheiro Alimentar, e uma Responsavel de Producéo. E por

ultimo tem entao os 22 Operarios.

Cadeia de Valor

Infraestruturas: Consultoria Financeira \
Atividades Gest. Rec. Hum.: Transporte proprio para os funcionarios \
De Suporte ] ] - - ’%
Desenv. Tecno.: Desenvolvimento de sistema de sustentabilidade energética /&)
[
Compras: Bom relacionamento e grande diversidade de fornecedores
Logistica de Operagdes: Logistica de saida; Marketing e Servigo:
entrada: . . vendas:
L. Fabrico artesanal| Cumprimento de Garantia de éo
Atividades Eficiente (p. de bacalhau) prazos e Oferta de qualidade >
I alocacdo de quantidades; amostras; é\
Primarias Produgdo " |Estabelecimento
stocks, em . - .
_77 7 |automatizada dos Minima de relacGes
condices ideais| ~
restantes acumulacgdo de |duradouras com
produtos stocks os clientes

12
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Visdo, Missao, Valores e Objetivos

Dado que a Prosilar ainda nao tem definida a sua Visao, Missao, Valores e Objetivos,

estes foram elaborados pelo grupo em colaboracao com a empresa

Visao
“Tornar a Prosilar uma referéncia nacional e internacionalmente, pela producio

sustentavel e responsavel de produtos alimentares congelados de elevada qualidade.”

Ou seja, a visao passa por explorar novas oportunidades, desafiando permanentemente
a empresa, sendo uma inspiracdo oferecer aos consumidores produtos alimentares de elevada
qualidade e que promovam a lealdade e o prazer, adequados as suas necessidades e estilo de

vida, utilizando para tal uma politica sustentavel que assegure o equilibrio ambiental.

No futuro espera-se que a empresa esteja presente em todos os continentes, que seja
vista como empreendedora. A empresa tera de estar ciente das necessidades dos clientes, para
que se adapte a mudancas, retirando o maximo de proveito e produtividade das condicdes

oportunas ou mesmo adversas.

Misséo
“A missdo da Prosilar passa por oferecer aos consumidores produtos alimentares
congelados de elevada qualidade, que melhor satisfagam as suas necessidades e estilo
de vida, através de um sistema de producdo sustentavel, assente em métodos

tradicionais.”

Para alcancar estes propdsitos € necessario que a empresa aja como um todo e faca
uma ligacdo entre a organizacdo e o ambiente de trabalho. Para tal é necessario possuir
trabalhadores competentes, motivados, com experiencia, que sejam inovadores e abertos a
mudanca, trabalhadores que possuam ideias, sejam empreendedores na qual a organizacéo
valorize a criatividade e opinidao dos seus colaboradores de forma a melhorar o negdcio; que

mantenha os principios e valores historicos presentes na empresa desde a sua criacao.

13
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E através da nossa missdo, do nosso compromisso, que esperamos manter a nossa
quota de mercado a nivel nacional e expandir ainda mais a empresa internacionalmente,
reduzindo os custos de fabricacdo mantendo o primor pela qualidade, tornarmo-nos lideres na
nossa regiao com um olhar prospero no negocio, s6 assim conseguiremos satisfazer todos os

nossos colaboradores e clientes.

Valores

Os valores sao os ideais em que a emprese acredita e pelos quais se rege, passando
essa cultura de crencas para os seus colaboradores e restantes stakeholders. Como tal, foram

definidos os seguintes valores:
Paixdo
Cooperacao
Dinamismo
Lealdade
Responsabilidade
Espirito de equipa

Profissionalismo.

Objetivos

- Producao de alimentos de qualidade através de métodos artesanais
- Expandir para novos mercados

- Ser um empregador exemplar

- Diminuir a Pegada Ecologica

- Criacédo de produtos healthy

14
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Estrategias
Estratégia competitiva

Seguindo o modelo das estratégias competitivas de Porter, pretende-se que a empresa
assuma a industria como o seu alvo estratégico, concebendo uma estratégia de diferenciacao e
Lideranca de Custo ao mesmo tempo, ou seja, uma estratégia hibrida. Esta estratégia podera
nao ser benéfica para a empresa, no entanto tendo em conta o contexto e o0 mercado é uma
estratégia que assume varias formas e pretende oferecer o melhor de duas realidades distintas.
Tirar partido de um sistema de gestdo de qualidade e realizar toda essa producao com um

sistema flexivel.

A estratégia de diferenciacao passa essencialmente por tirar partido de duas vantagens
estratégicas com base na unicidade observada pelo cliente, neste caso especifico, a qualidade e

0 Know-how produtivo.

A empresa também pretende seguir uma estratégia de lideranca de custos, que lhe
permitira obter vantagem competitiva face aos concorrentes de uma outra forma. Este sector
contem um aglomerado de concorrentes, e muito dificilmente algum se conseguira diferenciar,
principalmente no que toca ao portfélio de produtos. Assim sendo e utilizando esta estratégia a
empresa opta ainda por alargar o seu mercado, através da internacionalizacdo, pois ao exportar
0s seus produtos para novos mercados consegue obter mais proveitos e uma amplitude de
mercado superior a que conseguiria em um unico mercado. Para que esta estratégia resulte é
necessario estandardizar todos os processos, ou seja, a empresa deve minimizar todos os custos

de toda e qualquer atividade da sua cadeia de valor. Alguns fatores concretos sao:

- Eficiéncia na producao de forma a evitar o desperdicio e produtos defeituosos.

- Utilizacao de transportes que minimizem —
¢ P q Vantagem Estrategica
0s custos. [,
_ Prosilar
9 . _ :
- Formacéo da equipa de negociacéo, de 20 Diferenciacao Baixo Custo
forma a estar altamente preparada. g
It
- Utilizacao de maquinaria mais eficiente. § Foco
- Poucos niveis de gestao.

15
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Estratégia corporativa

N&o ha existéncia de uma estratégia corporativo pelo facto da organizacao contar apenas com um
negocio atualmente (congelados). Nao existe diversificacdo nem possibilidades econdmicas de integracao

vertical, nem horizontal.

Estratégia de Negocio:
A empresa tendo apenas um negocio foca-se naquilo que faz bem e manter os produtos que tem.
No entanto deve pensar a longo prazo e apostar no desenvolvimento de novos produtos, e crescer com

novos mercados.

Através da matriz de Ansoff somos capazes de analisar um potencial crescimento do produto e do
mercado. Podemos verificar na figura que nos mercados existentes devera existir penetracdo por parte de
todos os produtos, mas desenvolvendo novos produtos de forma a manter os mercados existentes. Para
conquistar novos mercados deve-se comecar com os produtos de prestigio da empresa, como bolinhos de
bacalhau, rissdis e moelas, e a partir dai lancar novos produtos, ou até entrar no mercado com produtos

NOVoS.

A matriz BCG relaciona os produtos com a participacio de mercado e o crescimento de mercado. E
possivel identificar os produtos em fase de interrogacdo como as francesinhas na qual os resultados sdo
reduzidos, ainda ndo € um produto rentavel, € uma incognita. As moelas sao as estrelas da Prosilar com
resultados estaveis e com crescimento potencial, por outro lado os rissois e pastéis de bacalhau tem
resultados também elevados mas podera retrair-se, é necessario manter o cash-flow estavel. Por ultimo os
croquetes apresentam resultados reduzidos e a estratégia passara por um desinvestimento neste produto. A
titulo de conclusao, sera vantajoso para 0 negdcio continuar a investir nas moelas e nos pastéis de bacalhau,

por outro lado devera haver um desinvestimento nos croquetes e um pressing nas francesinhas.

16
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Ansoff Matrix Matriz BCG

Existing Products New Products

12

y A

=

g

=] Market Penetration Product Development §

g

>

w
S -Francesinhas
@
=

o 8

$ 2

g Market Development Diversification c [\ AR\ ‘

3 g -Pasteis de

=z
s Bacalhau -Croquetes
o' |-Rissois

Participacdo de Mercado (%)

Formas de Intemacionalizacdo — a empresa pretende entrar em negdcios com empresas
estrangeiras vendendo os seus produtos a fornecedores locais ou a clientes diretamente. E a forma mais
comum de entrada no mercado estrageiro. E uma exportacdo indireta. N&o tem grandes custos associados,

dai ser vantajoso para a empresa.

Métodos de Desenvolvimento do Negécio:

A empresa procura novos mercados para se expandir, a estratégia também passa pela
internacionalizacao, abrangendo assim um mercado mais global. Através deste quadro é possivel aconselhar

os melhores paises a investir internacionalmente na exportacéo dos produtos.

A selecao dos paises assenta em alguns critérios. A Ucrania por ser um pais @ qual a empresa
conseguiu alguns contactos, no entanto nao avancaram pela guerra politica existente no pais. Angola por ser
um pais pertencente ao PALOP e que matem relacdes politicas com Portugal, tendo ainda bastantes
emigrantes portugueses. O Brasil por ser um dos maiores consumidores deste género de produtos. E por fim

o Luxemburgo pois apesar de ter uma baixa taxa de populacao contém indmeros emigrantes portugueses.

As variaveis foram identificadas pelo grupo, sendo estas importantes na decisdo de
internacionalizacdo deste tipo de negdcio. As variaveis tém atribuicoes de 1 até 5, sendo um o menos

importante e cinco o mais importante. As varidveis selecionadas foram a presenca de emigrantes
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portugueses, estabilidade politica e riscos, crescimento de mercado, habitos alimentares e nivel
concorrencial. A cada uma das seguintes variaveis foram atribuidos pesos resultantes de alguma pesquisa e
da opcao generalizada sobre os fatores que achamos como os mais importantes em relacdo aos demais.
Posteriormente resultaram na avaliacdo que se traduziu em valores. E possivel verificar na tabela seguinte
gue 0s paises com maior valor total sao os aconselhados a se investir, ou seja, deve-se exportar os produtos

para Luxemburgo e Angola.

Paises Variaveis Peso | Aval. | Valor | Total

Presenca de emigrantes portugueses
' srantes portig 0% | 2 | 06

1- Pouca presenca 5- muita presenca

Estabilidade politica e outros riscos 20% 1 02

1- Pouca estabilidade 5 muita estabilidade

- Crescimento do Mercad
Ucrania rescimerrio do ercado 15% | 3 |o045]| 23

1- Nenhum 5- forte crecimento

Habitos alimentares 15% 3 0.45

1- Pouco procura destes produtos 5- muita procura

Nivel concorréncia 20% 3 06

1- Muita concorréncia 5- pouca concorréncia

Presenca de emigrantes portugueses 30% 4 1.2
Estabilidade politica e outros riscos 20% 2 04
Angola Mercado em crescimento 15% 4 06 | 3,4
Habitos alimentares 15% 4 06
Nivel concorréncia 20% 3 06
Presenca de emigrantes portugueses 30% 2 06
Estabilidade politica e outros riscos 20% 3 06
Brasil Mercado em crescimento 15% 2 03 | 2,3
Habitos alimentares 15% 4 06
Nivel concarréncia 20% 1 02
Presenca de emigrantes portugueses 30% 4 12
Estabilidade politica e outros riscos 20% 4 08
Luxemburgo Mercado em crescimento 15% | 3 045 | 3,5
Habitos alimentares 15% 3 0.45
Nivel concorréncia 20% 3 06
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Posto isto, de forma a alocar as estratégias desenvolvidas, assim como os objetivos

tracados, de uma forma mais simples, o grupo utilizou o Balanced Scorecard. Esta ferramenta

baseia-se fundamentalmente em medidas de execucao e controlo da estratégia, envolvendo néo

sd o ponto de vista financeiro, mas também as outras componentes do negocio, que tém

também um cariz importante no desempenho e sucesso da organizacao.

Sendo assim, esta ferramenta veio substituir as utilizadas na era industrial, que se

asseavam em factos financeiros passados, ndo se adequando as novas exigéncias das empresas

nos dias de hoje, que se carateriza como a era da informacdo e do conhecimento.

< -
s | Mapa Obijetivos ) L
2 . . Indicadores Metas Iniciativas
e Estratégico Estratégicos -
&
-
=1 Aumentar a | Aumentar
§ _ Crescimento margem de | percentagem de
S | Lucroe Crescimento € | 4o \endas lucro em 5% exportacdes
Abrangéncia
Receitas de mercado Lucro Aumento das | Criacao de
Operacional vendas em | parcerias
10% estratégicas
Q
5
= Aumentar  a | Criacéo de
(72]
eficiéncia nas | servico de CRM
Prazos  de | entregas
Satisfacdo e Melhor
Fidelizacao entrega Aumentar em | promocdao  da
Qualidade do _ N° de clientes | 10% o n° de | oferta
Confianca clientes
Produto e recorrentes Participacdo em
iversi Abrangéncia habituais .
Diversidade g N° de novos feiras
de novos produtos Aumentar % de | internacionais
ublicos . -
P concebidos investimento Criacio de
em 1&D
novos produtos
mais saudaveis
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3 %percentagem | Aumento  de | Realizacio  de
3 de  produtos | 15% na | Avaliacéo
[72] P . .
g | Eficiéncia na | croiancia e | faPricados eficiéncia periddica de
= Producédo e padrées  de | €M defeito Reducio  de producio
3 | Consumo :
a Energético e qualidade Custos 30% nos gastos | Instalacdo  de
5 energeticos em energia ainéis solares
Investimento Concecdo  de & P
em 1&D novos produtos | N° de novos | Alargamento Criacdo de
produtos do portfolio de | novos produtos
produtos mais saudaveis
QZz Aumento  de
D =
8 g o Produtividade | 15% na | Programa  de
3 N | Competéncia Motivagdo e | 4, pessoal produtividade | formacéo
F % o Canacidade Formacdo dos | . o
3 p colaboradores | Clima Melhoria ~ do | Prémios de
organizacional | clima produtividade
o organizacional
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Concluséo
Apods a realizacao do trabalho concluimos que a Prosilar € uma empresa ainda que
pouco conhecida possui um enorme potencial de crescimento devido as suas infraestruturas e a

presenca internacional que ja possui.

Através do desenrolar do trabalho sentimos algumas dificuldades em arranjar
informacdo que pudesse enriquecer o trabalho, pois nao existem estudos sobre esta parte do

ramo alimentar na qual a empresa se enquadra.

O contacto com a empresa permitiu-nos uma maior aproximacao a realidade, porém
ouve algumas informacdes que ndo conseguimos ter acesso, como por exemplo, informacdes a

nivel financeiro.

Tendo em conta toda a informacédo reunida e analise desenvolvida acreditamos que

realizamos um plano estratégico coerente e realista.
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