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O que é o Balanced Scorecard?

Um Sistema de
Medicao?

Um Sistema de
Gerenciamento
estratégico?

Uma
Ferramenta de
Comunicacao?
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PONTO DE PARTIDA DO ENTENDIMENTO PERSPECTIVAS DO BSC

4 PERSPECTIVAS
- Perspectivas financeiras/resultados
- Perspectiva do Cliente
- Perspectiva dos Processos Internos

- Perspectiva da Aprendizagem
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PERSPECTIVA FINANCEIRA/RESULTADOS

o O resultado final efetivamente.

e Em caso de empresas, os resultados serao os lucros propriamente
dito.

e Em caso de empresas publicas, ongs ou entidades sem fins
lucrativos pode-se colocar nesta perspectiva indicadores que
necessariamente nao estejam relacionados ao dinheiro. Podemos
inferir a expressao Lucro Social.
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PERSPECTIVA DOS CLIENTES

o Responda duas perguntas.
e Qual é o publico alvo?
e Qual é o valor que pretende-se passar para o
cliente?
o Pensar nas dimensoes
e Exceléncia operacional — custos.
e Lideranca no produto — qualidade.

e Intimidade com o cliente — fidelizacao dos
clientes utilizando-se de solucoes especificas.
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PERSPECTIVA DOS PROCESSOS INTERNOS

o Preocupacao: identificar os processos centrais que
devam se superar para gerar valor para o cliente.

 Lembrando das dimensoes:
oExceléncia operacional
oLideranca no produto
olntimidade com o cliente
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PERSPECTIVA DA APRENDIZAGEM

O Base para as outras perspectivas.

o Sera essencial para resolver as falhas encontradas.
o Lida com eventos.

o Coeréncia com a idéia de Intimidade com o cliente.
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O Balanced Scorecard

Financeiro:Para satisfazer
NOSsOS acionistas que
objetivos financeiros
devem ser atingidos?”

Objetivos

Indicadores

Metas

Iniciativas

Rentabilidade

Crescimento

Valor p/ acionista

Clientes: Para satisfazer

Nossos objetivos financeiros que
necessidades dos clientes

devemos atender ?

<: e

Processos Internos: Para
satisfazer nossos clientes

e acionistas quais processos
::> devemos ser excelentes?

atégi
Objetivos Indicadores. .. j E Objetivos Indicadores...
Tempo pedido Imagem da Empresa
Qualidade Servico
Produtividade. Prego/custo
Aprendizagem:Para atingir Objetivos Indicadores Metas Iniciativas

nossas metas como nossa
organizagao deve aprender e
inovar?

Rentabilidade

Crescimento

Valor p/ acionista




POR QUE USAR 0 BSC?

A Barreira da Visao A Barreira Pessoas
Somente 5% dos Somente 25% dos
colaboradores gestores tém iniciativas
entende a estratégia linkadas a estratégia
A Barreira da Gestao A Barreira Recursos
85% dos executivos 60% das organizagdes
investe menos de 1 hora nao possuem orgamento
por més discutindo : . , .

.. linkado a estratégia
estrategia
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BSC — ELIMINANDO BARREIRAS
VISAO

Traducao a partir de
objetivos e indicadores

PESSOAS BSC GESTAO DA ESTRATEGIA
Comunicacao, Desdobramento Aprendizado, comunicacio
e alinhamento e feedback continuo

RECURSOS

Planejamento de recursos
e orgcamento vinculado a
estratégia
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BSC NA GESTAO ESTRATEGICA

Planejamento Balanced

Estratégico Scorecard

« Cenarios *Objetivos estratégicos
 Analise ambiental *Iniciativas estratégicas
* Politicas Indicadores

* Diretrizes *Metas

S <L
FOCO > > TRADUCAO > > EXEgUCA >
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COMPONENTES DO BSC

o Perspectivas
o Objetivos Estratégicos
o Mapas Estratégicos
o Indicadores
de Resultados e de Tendéncias
o Iniciativas Estratégicas

o Plano de Acao




PASSOS PARA O DESENVOLVIMENTO DO BSC

Passo 1 Passo 3 Passo 5
Eleger as Classificagao Selecionar
perspectivas ou dos objetivos Iniciativas
dimensoes a —»| estrategicos nas — prioritarias
serem utilizadas perspectivas
Passo 6
Passo 2 Passo 4
—"| Identificagdo d > Identifi > Flano de
entlbllcr—:[lgao 0S > | dgncljlcar 0S Implementaco do
ObJetivos naicadores por desdobramento e
estratégicos por objetivos exXeCUCED
Area de Negdcio estratégicos -
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DESENVOLVENDO O BSC: COMECANDO

oEscolha um determinado setor para iniciar a
implantacao do BSC

oFaca um modelo de pesos para escolher o setor no
qgual se iniciara a implantacao do BSC

CRITERIOS SUGESTAO DE PESOS
o Estratégia 30%
 Patrocinio 30%
» Necessidade 15%
o Apoio dos participantes 10%
« Fundamento 5%
» Dados 5%
« Recursos 5%
ICERA



DESENVOLVENDO O MAPA ESTRATEGICO

oDescreve o processo de transformacao de ativos intangiveis em
resultados tangiveis para os clientes e, por consequéncia em
resultados financeiros.

00 mapa estratégico é a fotografia da estratégia.

oF constituido pelos temas, objetivos estratégicos e suas relacdes
de causas e efeito.

00s temas estratégicos definem as proposicoes de valor para os
clientes.
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DESENVOLVENDO O MAPA ESTRATEGICO

Diagrama das relagdes de causa

e efeito entre objetivos
estratégicos

Objetivos

VISAQ ESTRATEGICA

estratégicos

PerEpecthU

FFinanceira I—I

Cliente

(

Intermo

Aprendizad

—
7

w

Relacdo de causa
e efeito
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EXEMPLO DE MAPA ESTRATEGICO — EMPRESA DE AVIACAO

Diagrama das relagdes de causa

e efeito entre objetivos Oquea
estratégicos estrategia , Prngrarpas
1 deve Como sera de agao
alcangar e medido e QO nivel de chave
Tema estratégico: oqueé acompanhado desempenho necessarios
Eficiéncia operacional critico o sucesso do ou ataxade para se
Financeira ’—‘ para seu alcance da melhoria  alcangarem
Fentabilidad . . .
R sucesso?  estratégia? necessarios os objetivos
@lﬂ;@ (ﬁnlie nies
Cliente
- TECOS MAais
K:_Jin_ pentual haixos
— Objetivos Indicadores Meta Iniciativa
Interno * Rapida *Hora de pousag * 30 Minutos | * Programa de
dpida preparacio preparacio * Partida = 40% otimizagdo da
em solo em solo pontual d_ura;an do
ciclo
Aprendizad
Alinhaments
o pessoal de terr




EXEMPLO DE MAPA D — SABESP

- e e e I -

» F 3 : Instituir Neve T F 2: Buscar
JJ Modelo Tarifario - - R rentabilidace
F 4 : Reducao e reestruturacao da F 1 : Obter recursos nacionais e
: divicla da Sabesp @ maximizacao internacionais, complementares a
— da arrecadagio dos Orgios geracan prapria, para atandimento
") piblicos e permissionarios as Metas Empresariais,
Jﬁ__________ L & B JL L L _ L KL .. & KL _ L _JX L _LE _. L A X _ A Al L S
o C8:5er C 5 Garantir C7 : Inovar nas relacoes C 6 : Fidelizar
2] reconhecida como qualidade e comerciais desenvolvendo o cliente
empresa sacialmente disponibilidade de novoes negocios
"
jJ responsavel produtos & senvicos
e e T' """"""""""""""""""""
L. Pl 14 : Fazer da comunicagao com PI10: P1 15 ¢ Intensificar o Pl 12 : Criar processos para
o thente, mercado e sociedade instrumentalizar a processo de Pesquisa renovacio de contratos
= um afetiva instrumento de marketing gestdo empresarial & Desenvalvimento de concessdo, novas
Bt e gestao empresarial Tecnoldgico na Empresa concessoes & abertura

de novos mercados

‘r Pl 02 ! Implantar Pl 11 : Apereicoar
plangjamento 05 processos Pl 13 : Revolucionar
J integrado operacionais a gestao de
empreendimentos

AC 18 ; Preparar a Organizacao AC 16 ; Obter, AC 17 : Preparar continuamen te
1 para alcangar a exceléncia desanvoler, a Organizagio para atuar em
J.'."_. ambiental e atuar com valorizar e reter noves mercados, produtos, servicos
responsabilidade sacial o capital humanao & negacios em ambiente com petifive

\""--.__
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i _-.::.- z ..r
EXEMPLO DE MAPA youne
ESTRATEGICO — ORGANIZACAO HOSPITALAR

_ _ Volume de
Perspectiva financeira pacientes
aumentado
F 3
Fidelizacio
do cliente
Perspectiva do Cliente ¥
£ ?
Baixeo tempo Tempo de
de espera visita
estendido

e

Perspectiva dos processos Processos de
. trabalho
internos
Capacidade
Perspectiva da aprendizagem dos .
funcionarios
Fonte: CURI

FILHO, 2007 I C EQ




Mapa estratégico padrao segundo Kaplan & Norton

Descricéo da estratégia: Mapa estratégico do balanced scorecard

Melhorar o Valor para os Acionistas

1\

Perspectiva Estratégia de Crescimento da Receita Valor para os Acionistas: Estratégia de Produtividade
Financeira ROCE
A h A R
. . Aumentar o Valor Melhorar a Estrutura Melhorar a Utilizagao
Construir a franquia ; ¢
u a para os Clientes de Custos do Ativo
Novas fontes de Receita Rentabilicade dos Clientes Custo por unidade Utilizaggo do Ativo
\ Congquista de Clientes k Retengao de Clientes
. e 1 Lideranga do Produito
B , . - Intimidade com o Cliente
—_— Proposigao de Valor para o Cliente Exceléncia Operacional
do Cliente ] _
Atributos do Produto/Servigo Relacionamento Imagem
; Funcio- : Relacio-
Preco Qualidade Tempo nalidade Servigos namentos Marca
* Satisfagdo do Cliente R \
AN \ AN \ X — 7
“ : “Aumentar o Valor “Atingir a “Ser Bom Cidadao
Construir a - . Anpi H
Perspectiva Franquia” para o Cliente - Excele_ncla" Corporativo
(Processos de Operacional (Processos
Interna (Processos de . P
Inovagao) Gerencl_amenlo do ( rocessos Reguladores e
Cliente) Operacionais) Ambientais)
Perspectivade | . . e Forga de Trabalhe Motivada e Preparada
Aprendizado e : ; -
Crescimento Competéncias Estratégicas Tecnologias Estratégicas Clima para a Agao




EFEITO

Resultados
Financeiros

Beneficios
ao Cliente

Processos
Internos

Pessoas, Competéncias e Tecnologia

ICER

HE EENEE B BN EEE EEE
HEE § EENEE EEER EEER B
H E BN ER R R ER
Instituto C



REFLEXAO

o Como seria o mapa estratégico do seu trabalho?
o Como seria o mapa estratégico do seu curso?
o E da sua vida? Demais... Mas podemos tentar..
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OS INDICADORES DE DESEPENO NO BSC

o "Out Comes" ou Indicador Resultante ou Indicadores de
Resultados ou de Ocorréncias. (Genéricos)

o "Driver" ou Indicador Direcionador ou Indicadores de
Tendéncias ou Vetores de Desempenho. (Especificos)

o Indicadores de Diagnostico.
o Indicadores de Acompanhamento.
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FORMA DOS INDICADORES DE DESEMPENHO NO BSC

o QUANTITATIVO
e NuUmeros absolutos
e |ndices

o QUALITATIVO
e (Conceitos
e Binario




ASPECTOS IMPORTANTES NA SELECAO DOS INDICADORES

o Comunicacao Estratégica
- O indicador selecionado enfoca adequadamente a
questao estratégica ou dilui a atencao? Da margem para
ambiguidade?
- Distorce o desempenho e sub-otimiza o comportamento
ao criar ruido”?
o Repetibilidade e Confiabilidade
- Os indicadores sao quantificaveis, confiaveis e medidos de
maneira repetitiva?
o Freqguéncia de Atualizacao
- A frequéncia de atualizacao tem base mensal ou
- trimestral? Como serao tratados os ciclos anuais?
W
ICER
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ASPECTOS IMPORTANTES NA SELECAO DOS INDICADORES

o Estabelecimento de Metas Desafiadoras de Longo Prazo
-E possivel se estabelecer metas significativas de
melhoria?

o Custo x beneficio de desenvolvimento do indicador
- O indicador é factivel de ser medido ou é um forte
candidato a “lista de desejos”?

o Dominio sobre o indicador

o Relevancia

o Combinacao 6tima entre indicadores de tendéncia e

resultado
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INDICADORES DE ENDENCIAS E RESULTADOS

Indicadores de tendéncia

Indicadores de resultado Medem as acdes que
Medem os impulsionam ou levam
resultados das <::| aos resultados medidos
daC0Es |3 pelos indicadores de
tomadas resultado

§ Fazer exercicios diarios de
: alguma forma afeta o peso |
. deumapessoa

Premissa logica

-

~ indice de realizacéo do
Taxa de reducéo do ~dos atividades fisicas

peso

ICER




EXEMPLOS DE INDICADORES DE TENDENCIAS E RESULTADOS
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Medidas mais comuns
no BSC




Perguntas para se formular ao construir Vincula¢des de Causa

e efeito PROCESSOS:

FINANCEIRA: - N6s identificamos os principais processos
internos que devemos dominar a fim de
atingir a expectativa do cliente e a
financeira.

- A conquista destas medidas levara a
melhoria dos resultados para o cliente e

Os objetivos e medidas
financeiras descrevem como
satisfaremos as expectativas
em relag¢ao a nossa

organizacao? a finangas?

CLIENTES: APRENDIZADO:

Os objetivos e medidas do Os objetivos da medida da aprendizagem
cliente reflete a proposta e crescimento do funcionario

descrevem as técnicas as, informacgoes
de infra-estruturas e o alinhamento
gue nos permitirao dominar os
processos internos?

de valor que buscaremos
par atingir nossas metas
financeiras?

ICER




Modelo para selecao de indicadores para o BSC

Clientes

Proc.
Internos




EXEMPLO 1 DE BSC
E A CONSEQUENCIA
DELE -

ANALISE CRITICA
EM UM HOSPITAL
PARTICULAR

SETOR L CLIW A O ARG MOME DI REPRESENTANMTE PRESEMNCA

-5

DEVER HAVERE ALALS DE UMA PESS04 AVALIANDO E INCLUIR COORDENACAD ; GERENCIA

SETDER

DRATA TR AN ALISE

MES DE FEEFEREMCIA

PERIODHF AN ALTSATND

VERTFICACAD DAS ACOES DEFINIDAS ANTERIORMENTE

LOCAL D
AR VAMES T
A EVIDERCIA

(R TEM AR SITL AR

O TNDMCADGRES 10O NAD CONFORMIDADES O ACOES PLANEJAIAS

EsThR AL i
O REEGIETHROS

ESFECIFICACLD Tt ERNTRALRA PERSPECTIVA ECONOMICA

EESULTADD

O } ¥i: WAE =
MOBAE D0 I THCA TR : JETA CEFTTIHS

ESPECIFICACLD [ EMNTRADA PERSPECTIVA PROCESE0

EESULTADD

SOBE D I DA TEVR: SMETA= —
CFEETTTIE

ESPECIFICACLD [t ERNTRALA FPERAPECTIVA APREMWNDIZATDC

RESULTADD

A E T 1 RAE =
SOOAAE DO INTHICADH R : AETA CETTIOH

PHECUSEA0 D RESULTADD FELA
DARECKO

O sima: viER (FUADRD ARATXD E MANTER ADDES ANTERIORES

MOWAS ADUES FORAM GERADASE
FELOS SETORES

B =10 vER PLANO DE AL AMEXA

L & Ao MANTER AS ACOES ANTEEHIRES

O QUE QUEM QUANDO

SE A ACAOD DEPENDER SO DD SETORE NAD HA NECESSIDADE DE PLANO DE ACAQ S50 DE
ACA0 QUE DEVE SER EXPOSTA NESTE QUADRO ACIMA



Metaz' indicadores

EXE M P LOS D E BSC E Contas fatwradas dentro da competéncia 5U5.

Felagio Pacients Dia’ Funcionarie Dia.

CONSEQUENCIA DELE - Parda de material medice .
INDICADORES EM UM Mimnero de laudos de Quimioterapia noves.

Parda de cuimicterapia pronta.

H OS P ITAL PA RTI C U LAR Cruanfidade de medicdo oral dispensada.
— S ETO R D E Satisfagao do clients extermo (usuanio).

Insatisfagio do clisnte externo (usuarie).

QU I M IOTE RAPIA Satisfagioc do clients intemo (outros setoves do hospatal).

Inzatisfagio do clisnte infemo (outros sstores do hospital).

Adesdo as atividades propostas pela qualidads.

Taxa de extravasamento de Chunuoterapia.

Eventos adversos relacionados a medicagdo quimisterapica.

Eeumtes climeas.

ICER




Exemplo 2 de BSC em uma empresa de processo

continuo

Ardi i * Rl * Han

Candnog S:ilfe [0 e Operacional
VETORES [BSC)

| Seourenca/ Salide | Meo Arrbierts

B Recursce Humence

B Cresimento) Tecnologia
O

B Excelénca Operacorl
B Clierles

PrESPEC LY As
AEEURATICE ¢ Satkle /
Meso Amhienie

Revarsos Humaos

Eentabiliclade

(rescimento e
Tecnolog

Arnbienie Lavee de Acsdentes
Prdrio de Ceesthio Ambiental
superando padrdo Alow !
[neernacional

Salrafacio com hase na O
Envolvimento em projedos
Coenimalisiog

O3
RO 1 Efedivio
Greracdo de Caixa

(lienies

Excelinca
Ciperaciomal

Stisfacko de Clienies

Desempents de processos

Parcerias com fomecesdimes




Exemplo 3 de BSC em uma empresa de informatica

Hesutados
Finais
Fiﬁi:ﬂl;ﬂS

/ Satisfacao do \
Cllente

Difvers / Processos do Negocio \
/ Aprendizado & Crescimento \

F1angas

Processos do

"'-:I.':E'_-..I {3

Lucro Bruto ¢ Liguide
Craste Flowe

RO FROA

iR

mabsehed ieral i [T |'tans iy
mnlucio die Reclimagiies
Muasker stunre

Eresteza na Oportumidade
! '|I|I|||I ann ok Liporiami olies
Entregas no Prano
Acuracsdade das Fataras

Yprendizado ¢
L rescnmeni

I'l:.:.'ljlll_..ill k¥ l'.'.'||'.l'. de Sl
(uialicladee do Belaciomanmento
lisclice e Mol




EXEMPLO 4 - EMPRESA POLITENO — UTILIZACAO DE SOFTWARES
DISPONIVEL EM
WWW. CIEB.FIEB.ORG.BR/DOWNLOADS/GESTAOPORPROCESSOSFIEB.PPT

Estrutura FINANCEIRA
dos

indicadores

Estratégia

PROCESSOS CLIENTES
INTERNOS Estrutura
Processos organizacional
APRENDIZAGEM
NG
i ICER



Sistema de Medicao de Desempenho

’a S5GE - Sistema de Gestao Estratégica - Microzoft Internet Explorer | _ &) =]
J :J:l ~ =p - 7 J EQdE[E';D.I@ http: #fintra. paliteno. com. br/sge/ j .(?I'r |J Arquiva  Editar  Exibir  Favartos  Feramentas  Ajuda IF

Gestao Estrategica,

';JPOI“Q"O ““Planejamento Estratégico % Analise Critica \' Conhecimento\’ Painel de Bordo
?

-
MERCADO

‘o N 10094
- rxﬁn‘cmnﬂ

-
PROCESSOS

PESSOAS

%3 SGE - Sistema de Gestdo Estratégica - Microsoft Internet Explorer [_#]=]

‘ !ﬁ' - JEﬁdereeé J&1 hitp: #inva.politenc.com br/sged =] @l H drquivo Editer  Exbit  Favortos  Feramentas  djuda  |E-EH
oltar

. Gestao,Estratégica, =
L.’POIlteno/ Planejamento Estratégico W Analise Critica V' Conhecimento\' Painel de Bordo
Painel de Bordo
= z )
Correlacdo de Indicadores U
Efeito: Resultado Operacional (legislagdo societaria) -02/2003
Efeito X Causas
Farspactiva: FINANCEIRA
INDICADORES ORCAM. META REALIZ. ST MELHOR
[E—— A o - FEV 758 758 11,03 © A
Aper 9 la) - R¥ milhBes 2003 14,44 14,94 207 © A
Perspectiva: MERCADO
INDICADORES ORCAM. META REALIZ. ST MELHOR
- FEV 270 3,00 2,70 A
Nendase ML cmi TR 2003 263 3.00 285 A
. I Ferspectiva: PROCESSOS =
A
i : - . = Bkl TR sl R Al 3 FEV 96,90 98,00 98,00 . A
@] hitp: /ias. politeno. com br/ple/pb bordo. ph_causas_ind?p_grupo=34p_ind=184p_ T ﬁ
Padiag A Politeda -5 .. 2003 97.10 9730 9775 ® A o
i - ot - I_Ll_J
@ ,7 ,7 Intranet lacal




Desempenho por estratégias

a Mapa Eztratégico - POLITEND - Microzoft Internet E xplorer

$YPoliteno

MapaEstratégico

Ampliar o Valor da Empresa

19- Maximizar e Ampliar Atvos | 20- Aumentar a Rentabilidade

Financeira

18- Ampliar receita com novos
produtos

100%

Mercado

17- Manter Market Share

15- Conguistar novos Clientes | 16- Fidelizar Clientes Atuais .
aumentandao sua rentabilidade

50% 50%

Processos

01 - Aprimorar a Gestao 02 - Aprimoarar tecnologia do |03 - Gerar Produtos de Maior Lon TGl G

. : : : nos processos de
Econdmica e Financeira Frocesso Produtiva Walar Agregada L
Logistica

e [ asm 57% 60%

05 - Fortalecer a imagem - . 09 - Atingir niveis de 12 - Potencializar o

: 0B - Atingir padrdes Y _
Foliteno como marca de e desempenho campetitivas nos conhecimento do
ualidade processos de fornecedares mercado através do Sl

I i 100% 63% 4%

13 - Estabelecer aliangas / 14 - Qualidade, Sequranga e
PaErceiras comerciais Meio Ambiente

Anrandizadn o Craccimantn




Desempenho por areas
e = QA G A Ex 7| Ao Eder Exbi Favotos Feramentas  Auda _

Gestao Estrategica

'.JPO"teﬂo ,/ Planejamento Estratégico \' Analise Critica V' Conhecimento \ Painel de Bordo

Apresentacao

e R A
FRO T,
»y PROJEGAD
Br SANTENO

» GECOT > GEVEN

* GEPRO * GEDAT

* GELOG

* GEMAS

srHisborco<< érgﬁn: I.EI.CE}C ll Mésfano:(mrmfaaaal I1I:I,.-"2I:II:|2 |{l|




Painel de Bordo
J v omp v @ @ | @ @ @ | %v J Arquivo  Editar Exibir  Favortos  Feramentaz  Ajuda

\.JPoliteno Painel de Bordo (Balanced Scorecard)

ATIF - 1072002

» Informacdes Adicionais

Grupo: PROCESSOS
INDICADORES ORCAM. META REALIZ. ST MELHOR

. A ouT 9920 99,20 99,70
Disponibilidade Total da Rede - % 2002 9920 99.20 98,68
ouT 98,80 99,80 99,80
2002 98,80 99,80 99,63
ouT 98,70 99,00 99,80
2002 98,70 99,00 99,35
- . . ouT 3,00 3.00 2,70
Prazo Médio de Atendimento-Sistemas - Horas 2002 3.00 3,00 2.25

. ouT 2,20 2,00 1.97
Prazo de Atendimento - Horas 2002 2.20 2,00 2.17

>

Disponibilidade da Rede Novell - %

Disponibilidade do ERP {Adm/Turno} - %

[ ]
@
o
@
@
@
@
@

d444PrPrr)»

Grupo: FINANCEIRA

. INDICADORES _________ ORCAM. META REALIZ. ST MELHOR]
ouT 52,50 48,00 54,70
2002 52,50 50,00 56,22
ouT 2,50 2,30 2,50
2002 2,50 2,56 2,52
Suporte dos Servidores Corporativos - RMil Sull‘g :;:gg ;:ﬁ ;:;g

. . ouTt 3,20 1,70 213,98
s re dos Softw C t - R¥Mil ' ! !
uporte dos Softwares Corporativos - REMi 2002 3947  35.65 28,05

Conta Telefdanica - Politeno - REMil

Conta Teleféonica-ATIF - REMIl
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\.JPoliteno Painel de Bordo (Balanced Scorecard)
ATIF - 102002
»» Informnacoes Adicionais
Grupo: PROCESSOS
INDICADORES ORCAM. META REALIZ. ST MELHOR
99,20 99,20 99,70
Disponibilidade Total da Rede - % -33%; 99.20 99 20 98.68 @ :
Disponibilidade da Rede Novell - % vl poisr o e e ey :
Disponibilidade do ERP {(Adm/Turno) - % bl vor0  adon  aaoe : :
Prazo Medio de Atendimento-Sistemas - Horas Enﬂlll;; g’gg g’gg g’;g : :
Prazo de Atendimento - Horas Eﬂlli; g'gg ;'gg ;'?: ® :
Grupo: FINANCEIRA
INDICADORES ORCAM. META REALIZ. ST MELHOR
52,50 48,00 54,70
Conta Telefénica - Politeno - REMil ;]DII;; — o1 snan - : :
Conta Telefonica-ATIF - REMil E{)DII;; g’gg g’gg g’gg ® :
Suporte dos Servidores Corporativos - REMil EDII;; :;'gg ;':'2 ;';g : :
Suporte dos Softwares Corporatives - REMil EE)D%; BSEig 3;’;: E;g’gg : :
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Gestao Estratégica

Os Politeno, pianejamento Estratégico N Analise Critica X' Conhecimento \ Painel de Bordo
indicadores
e suas = e

METRICAS DO INDICADOR

Indicadores

Indicador: GECOT - 28 - Ebitda

I I l eta S Autor: SUELY AMDRADE RABELD DE SAMTANA

Atualizado em: 2170772003

EBITD#A carresponde, em inglés, a Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and
Conceito: Arnortization, ou seja, significa lucro antes dos juros, impostos (sobre o lucra],
depreciagies/exaustias & amortizagdes. Ma nossza lingua ficaria, entdo, LAJIDA,

Fonte das o ) .
Metas: Definigdo da diretoria

Conta do Através dos valores projetados obtidos no arcamento 2 caloulados 3 parte
Orcamento:

FORMULAS

1. Lucro Operacional (+) Depreciactes / Amortizacbes (-) Receitas financeiras (+) Despesas financeiras

Erm Depreciacdes/amortizagles, soma-se o5 valares, na coluna saldo do més, referente as contas: 415201
amortizagdes, 418101 + depreciaglies, 418102 : depreciagfes dif IPC x BTNF - Ern Receitas financeiras, soma-se,
rna coluna saldo do rmés, referente as contas: 3414 @ receitas financeiras + 3415 1 var, cambial @ monetaria
ativa, Em despesas financeiras, soma-sze, na coluna saldo do més, referante as contas: 3412 : despesas
financeiras + 3413 : var. cambial & monetaria passiva,

Lucro operacional

Sistema: ERF

Médulo: Gl

Resp.: SL_Contabilidade_Superusuario
Menu: Relatdrios - solicitaglo - financeiro
Tela: DRE em reais

Campo: Lucro [prejuiza) aperacional

Depreciactes /amorbizacies

Sistemna: ERP

mMddulo: Gl

Resp.: GL_Contabilidade_Superusuirio
Menu: Relatdrios - solicitagdo - financeiro
Tela: Balancete saldo do més

Campo: Saldo do mes

Receitas financeiras

Sistema: ERF

Mddulo: Gl

Resp.: GL_Contabilidade_Superusudrio
Menu: Relatdrios - solicitaglo - financeiro
Tela: Balancete saldo do rmés

Campo: saldo do més



CONCLUSAO — BENEFIicIOS DO BSC

o Vincula objetivos estratégicos em acoes mensuraveis.

o Mudanca de decisoes do transacional para sistemas de

o inteligéncia de negdcios.

o Retne todo o desempenho da organizacao e mede em
um sistema coerente.

o Ajuda a ver o negdcio sob as perspectivas financeiras e

nao-financeiras.

o Melhoria da comunicacao e da performance.
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