\ 7/

YALISERVES

MANUAL
DE ANALISE
EMPRESARIAL




Séo vdrios os factores que podem per’rurbor e afectar directamente o seu
negocio, organizacdio ou empresa, e d actividade comercial na sua comu-
nidade. E sempre necessdrio estar preporodo para mudongos inesperodos,
quer sejam sociais, ’recno|égicos ou ambientais, e reflectir sobre como as
u|’rropossor. Entender isso pode ojudd—|o a avaliar o estado actual do seu
negdcio e a preparar o caminho para a sua sustentabilidade no futuro.

Este manual oferece-lhe recursos e exercicios que o vdo ojudor a identificar
pontos fortes, fragilidades, oportunidades e ameacas (SWOT) no contexto
do seu ramo comercial, entender os desafios que poderd vir a enconfrar e
saber como se preparar para os enfrentar da melhor forma com um pla-
no estratégico e opgdes de contingéncia que sustentardo e consolidardo o
seu negécio. Um negdcio sélido ndo sé o beneficia a si, mas também a sua
comunidadel!
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Secg&o l: En’cender oS RiSC‘OS

Independentemente do bom desempenho actual do seu negdcio ou das suas pro-
jeccBes, deve sempre preparar-se para esperar o inesperado e saber como se prepa-
rar para essas circunsténcias. E importante pensar criticamente sobre como o seu

negdcio poderd ser sustentdvel se enfrentar um desafio inesperado.

Hd& vdrios desafios que um negdcio pode ter de enfrentar. Os mais comuns podem

estar relacionados com:

[] Pandemias globais
[1 A economia
[ A tecnologia
[1 As atitudes sociais

] O ambiente

[ 1 A concorréncia

Utilize a tabela em baixo para identificar os desafios que pode vir a enfrentar. Depois
de continuar a avaliar o seu negdcio, iremos desenvolver um plano de contingéncia e

criar estratégias para que o seu negocio venca alguns dos desafios que identificou.

Sugesi‘ﬁo: Quando pondera os desafios que o seu negdcio pode vir a enfrentar, Foga
a sua prépria pesquisa adequada, quer interna, quer externamente. Deve observar
aspectos como as suas finangos internas e o seu pessoal, bem como as tendéncias

externas no seu contexto de mercado e todas as limitacdes tecnolégicas.




Prdximo Passo

Avalie 2 a 3 desafios relacionados com estes Jfépicos e enumere-os

a seguir.
Pandemias globais: Economia:
Tecnologia: Atitudes sociais:

O ambiente: A concorréncia:




Seccdo 2: Andlise SWOT

Agora que fez um esforgo preliminar de ovo|iogéo sobre as formas como o seu
negdcio poderd enfrentar riscos e desafios inesperodos, vamos fazer mais uma aval-
iacGo para aprender a resolver esses riscos e desafios. Nao ¢ fdcil resolver problemas
sem ter em mente uma imagem comp|e’ro do estado gero| do seu negdcio. Para ter
sucesso, é essencial criar uma imagem comp|e’ro da situacdo actual e futura do seu
negocio.

Escreva uma ovo|iogdo gero| da situacdo actual do seu negdcio e do seu posiciona-

mento no mercado actual. Qual é o estado actual do seu negdcio?

O préximo exercicio vai ojudd—|o a pensar criticamente sobre o actual estado do seu
negdcio. Apds determinar os pontos fortes, frogihdodes, opor’runidodes e ameagas
respeitantes ao seu negdcio, consideraremos os seus objectivos e estabeleceremos a
re|ogdo enfre estes e esta ovo|iogdo para identificarmos o seu plano estratégico e um
plano de contingéncia a estabelecer. Em primeiro lugar, deixe que estas questes o

orientfem na enumeracéo dos aspectos espech(icos do seu negdcio.




Prdximo Passo

Em cada uma das secgdes abaixo, idenfifique 4 a 5 elementos relacionados e procure

focar-se em dados especificos sempre que possivel.

Pontos fortes
Os pontos fortes s@o atributos internos e positivos da sua empresa que estdo sob o

seu controlo.

[1 Que processos comerciais estdo actualmente implementados com sucesso?

[1 Que activos tem na sua equipa, tais como conhecimentos, niveis de

escolaridade, redes, competéncias e repu’rogdo?

[] Que activos fisicos tem, tais como c|ien’res, equipamento, ’recno|ogio,

numerdrio e po’ren’res?

[] Que vantagens competitivas tem em relacéio & concorréncia?




Fragilidades

As Frogi|io|oc|es sdo factores internos negativos que prejudicom 0s seus pontos fortes.

Sé&o aspectos que pode ter de melhorar para dar sustentabilidade ao seu negécio.

[] H& recursos de que o seu negdcio precisa para ser competitivo?
[1 Que processos comerciais precisam de ser melhorados?

[] Hd& activos tangiveis de que a sua empresa precise, tais como dinheiro ou
equipamento?

[] Existem lacunas na sua equipa?

[1 A sua localizacdo ¢ a ideal para o seu sucesso?




Oportunidades
As opor’runidodes sdo factores externos do seu ambiente empresorio| que tém probo—

bilidade de contribuir para o seu sucesso.

[1 Quais algumas das tendéncias que a sua empresa poderd capitalizar?

[1 Qual é o potencial de receitas do seu negécio? Qual é o impacto social da
sua actividade empresarial?

[] Estdo previstas iniciativas de que a sua empresa possa tirar vantagem
para fazer crescer o seu negdcio?

[ ] Est@o previstas o|Terog6es a regulamentos que possam ter um impacto
positivo na sua empresa?

[] Se o seu negdcio estd a funcionar em pleno, os clientes tém uma boa
impress&o sobre si?




Ameagas

AS amedcgads sdo foc’rores externos {OI’O dO seu conTro|o e podem ser inesperodos ou

seguir tendéncias.

[1 Os fornecedores serdo sempre capazes de fornecer a matéria-prima

essencial para o seu negécio e aos precos que necessita?

[[] Poderdio futuros desenvolvimentos Tecno|o’gicos alterar a forma como conduz
0 seu negdcio?

[] Existem potenciais concorrentes que podem entrar no seu mercado?

[1 O comportamento do consumidor estd a mudar de uma forma que possa

ter impacto negativo no seu negdcio?

[[1 H& tendéncias de mercado que podem tornar-se uma ameaca?

Lembre-se que a sua andlise SWOT néo ¢ um produto ou avaliacdo final — ¢ um
dos passos importantes para o ajudar a alinhar a sua estratégia nas dreas que
identificou como pontos fortes, Frogihdodes, oportunidades e ameacas. A identifi-
cacbo desses dados ajudd-lo-¢ a imp|emen’ror medidas odequodos para rastrear o
seu progresso na correccdo de fragilidades, minimizando as ameacgas, capitalizando
os pontos fortes e agarrando as oportunidades. Lembre-se de rever esses pontos

regularmente e ajustar a sua estratégia conforme seja necessdrio.




Secg&o 3: Es’cabelecer OS Seus

Objectivos e Planos

Primeiro, examinou os riscos inesperodos que o seu negocio pode eventualmente en-
frentar. Tendo agora concluido uma andlise empresarial utilizando a SWOT, j& tem
uma ideia clara do estado do seu negdcio, dos seus pontos fortes e das oportuni-

dades. Vamos agora combinar o que oprendemos para criar uma estratégia que o

ojude a estabelecer objectivos para si e para o futuro do seu negocio.

Considerando as potenciais ameacgas e 0s riscos inesperodos que identificou nas
secces anteriores, ¢ importante também criar agora um |o|cmo de contingéncia para
o seu negdcio. Um p|ono de contingéncia é uma linha de accdio que o seu negodcio
empreenderd se ocorrer um evento inesperodo e que ojudord a sustentd-lo em mo-
mentos de adversidade, bem como a prosseguir no caminho da prosperidode. A medi-

da que avanca, este é um aspecto importante da sua estratégia g|obo| de negdcio.

Sugesi'é'lo: O objecﬁvo de um p/cmo de contingéncia é permitir ao seu negdcio ou
organizagdo o retorno as operac¢des didrias o mais depresso poss:’ve/ apods um evento
mesperodo. Ao desenvolver os seus objecfivos e o seu p/ono de contingéncia: fogo uma
lista das accBes necessdrias para mitigar esses riscos; idenh’fique OS recursos necessdari-
os apropriados; organize o modo de informar funciondrios, consultores e contratantes
sobre as o/ferogées necessarias; teste e c:perfeigoe os seus planos; e entenda que o seu

plano pode mudar dependendo destas varidveis.

Um objectivo INTELIGENTE ¢ um objectivo especifico, mensurdvel, alcancdvel, re-
alista e calendarizado. Um exemplo de objectivo INTELIGENTE ¢ o seguinte: planeie
trés sessdes de trabalho durante os préximos quatro meses com 15 participantes em
cada sess@o e um indice de so’risfcgdo de 70 por cento. Ao considerar os seus objecti-
vos, coloque sempre as seguintes questdes — sdo especificos, mensurdveis, 0|congdveis,

realistas e calendarizados? Se assim for, estd a desenvolver objectivos sélidos.




Prdximo Passo

Tendo em consideracéio critérios INTELIGENTES, bem como as fragilidades e opor-
tunidades que identificou na ultima sessdo, poo|e comecgar a pensar nos objec’rivos que
tem para o seu negdcio e na forma como estes v&o informar os seus |o|onos de con-

tingéncia e |o|o1nos estratégicos a partir deste momento.

Quais séo alguns dos objectivos INTELIGENTES de curto e longo prazo que
tem para o seu negdcio?




Coordenar tudo

Chegou a altura de combinar todos os seus esforgos e criar os seus planos. Complete

a tabela abaixo.

1. Faca uma lista das oportunidades que identificou relacionadas com cada drea em
que fambém definiu um risco potencial.

2. Utilizando o método dos Objectivos INTELIGENTES, escreva um objectivo IN-
TELIGENTE que possa ajudd-lo a prosseguir e cumprir o objectivo dentro de um
prazo que fogo sentido para o plano estratégico do seu negdcio.

3. Tenha em conta as ameacgas que identificou relacionadas com cada risco inesper-
ado.

4. E, finalmente, explique como o seu negdcio poderd mitigar essas ameacas.

Risco Potencial Oportunidade Objectivo Como

INTELIGENTE Ultrapassar

Tecnologia

Economia

Atitudes
Sociais




Risco Potencial Oportunidade Objectivo Como

INTELIGENTE Ultrapassar

Ambiente

Concorréncia

Outros

Parabéns! Acabou de definir com sucesso uma andlise empresarial, um plano de con-
tingéncia e um plano estratégico! Deve sentir-se orgulhoso do progresso feito no re-

forco da capacidade do seu negécio para enfrentar adversidades.

Utilize o gue escreveu na tabela para imp|emen’ror mudongos na sua estratégia de
negdcio e continue a actualizar os seus planos de contingéncia e estratégicos dado
que as ameagas e oportunidades mudam ao longo do tempo. Lembre-se que um

negdcio forte dd forca & sua comunidade!




