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1. Introdução
O Planejamento Estratégico tem como principal objetivo orientar as ações da organização em direção a sua Visão Estratégica, impulsionando seu crescimento de forma organizada e sustentável.
O Planejamento Estratégico do Conselho Regional de Nutricionistas – 2ª Região - CRN2 foi desenvolvido no mês de agosto de 2014 utilizando a metodologia da GrowUp. 
Este relatório apresenta detalhadamente a Análise de Ambiente Organizacional, bem como os objetivos e as suas respectivas ações. 

2. Metodologia
Para elaboração do Planejamento Estratégico do CRN2 foi utilizada metodologia interativa entre os Facilitadores da GrowUp e Comitê Estratégico, obedecendo às seguintes etapas: 

	Etapa
	Tempo
	Equipe
	Atividades

	1
	Reunião de um turno
	Diretoria e GrowUp
	Start do Projeto Planejamento Estratégico

·  Identificação dos membros do Comitê Estratégico

·  Validação da metodologia 

·  Elaboração do Cronograma detalhado do projeto

·  Definição do Gestor do Projeto
·   Definição dos responsáveis e por coleta de informações e/ou outras atividades necessárias ao workshop

	2
	Workshop de dois dias
	Conselheiros, Funcionários e GrowUp
	Norteadores Estratégicos, Análise de Cenários e definição da estratégia
· Reflexão sobre Valores, Missão e Visão da Instituição;
·  Elaboração da Matriz SWOT: 

·  Elaboração e análise da Matriz de Porter;

·  Identificação das ameaças e oportunidades de mercado que refletem no andamento da empresa e previsões de futuro (cenário externo);

·  Identificação dos Pontos Fortes e a Melhorar da organização (facilitadores e dificultadores internos);

·  Elaboração e análise da Matriz BCG de produtos se aplicado;
·  Diagnóstico Estratégico através da análise da Matriz SWOT;

·  Definição da Estratégia Genérica a ser utilizada 

·  Definição dos Objetivos Estratégicos em mapa BSC

·  Identificação dos Projetos Estratégicos

	3
	Trabalho interno

GrowUp
	Diretoria e GrowUp
	Consolidação Workshop
·  Entrega do material compilado no Workshop

·  Recomendações de continuidade do Planejamento Estratégico
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3. Conceitos Teóricos
3.1. Análise do Cenário Externo / Análise de Porter

A essência da formulação de uma estratégia competitiva reside no conhecimento profundo sobre o relacionamento estabelecido, em termos concorrenciais, entre a empresa e o meio ambiente. 

O grau de concorrência de uma indústria tem raízes na sua estrutura econômica básica e vai para além dos comportamentos estratégicos dos atuais concorrentes. 

Esse grau depende de um conjunto de cinco forças competitivas, os quais determinam o lucro potencial da indústria, sendo mensurado em termos da taxa de retorno em longo prazo sobre o capital inicial (Porter, 1986).

Michael Porter formulou em 1979 uma metodologia de análise do ambiente competitivo que ficou conhecido como a Matriz de Porter.
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	Matriz de Porter

Análise do ambiente competitivo
A identificação das cinco forças competitivas coloca em evidência os pontos fortes e os pontos fracos, esclarece em que áreas devem existir mudanças estratégicas e também coloca em destaque as áreas de apostas futuras para a indústria, quer em termos de oportunidades, quer em termos de ameaças.

A análise estrutural é a base fundamental para a formulação da estratégia competitiva.


Pra entender melhor como as forças se comportam, segue uma explicação de cada uma delas:

Rivalidade entre concorrentes - É a agressividade com a qual os concorrentes da indústria lidam com o cliente. A rivalidade interfere na quantidade de investimento em publicidade, taxa de crescimento da indústria, número de concorrentes, entre outros fatores.

Poder de barganha dos clientes - O quanto meus clientes exigem qualidade (certificações, garantias…)? Há possibilidade de negociar preços (compra em alta quantidade…)? Há critérios legais para se comprar atuar nesta indústria (licitações, sindicatos)?

Poder de barganha dos fornecedores - O quanto a indústria depende de fornecedores específicos? Há como diferenciar os insumos? Os fatores de produção afetam muito o preço de venda do produto?

Ameaça de novos entrantes - Quão alta é a barreira para um empreendedor entrar nesta indústria? Há questões ambientais? Licenças concedidas pelo poder público? O capital para iniciar o negócio é muito alto? Novos entrantes podem dificultar a entrada do empreendedor nesta indústria, e neste ponto pode ser visto como negativo. Já para aqueles que já fazem parte da indústria, a ameaça de novos entrantes é positiva, na medida em que diminui a concorrência.

Ameaça de produtos substitutos - Há produtos que podem ser descartados do mercado por inovações. Os exemplos podem ser os mais diversos e às vezes desafiam a criatividade do planejador. Quem poderia prever a queda das viagens a negócios com a disseminação da banda larga? A Vídeo Conferência ocasionou uma redução na lucratividade dos hotéis empresariais. Outro fator a se considerar é quanto à possibilidade do produto se tornar obsoleto, como o clássico caso da Olivetti, que deixou de existir por se manter fabricando máquinas de escrever quando o mercado migrava para o uso intenso de computadores.

3.2. Análise SWOT 

A Análise SWOT é uma ferramenta utilizada para fazer análise de cenário (ou análise de ambiente), sendo usado como base para gestão e planejamento estratégico de uma corporação ou empresa, mas podendo, devido a sua simplicidade, ser utilizada para qualquer tipo de análise de cenário, desde a criação de um blog à gestão de uma multinacional.

A Análise SWOT é um sistema simples para posicionar ou verificar a posição estratégica da empresa no ambiente em questão. A técnica é creditada a Albert Humphrey, que liderou um projeto de pesquisa na Universidade de Stanford nas décadas de 1960 e 1970, usando dados da revista Fortune das 500 maiores corporações.
Esta análise de cenário se divide em ambiente interno (Forças e Fraquezas) e ambiente externo (Oportunidades e Ameaças).
As forças e fraquezas são determinadas pela posição atual da empresa e se relacionam, quase sempre, a fatores internos. Já as oportunidades e ameaças são antecipações do futuro e estão relacionadas a fatores externos.
O ambiente interno pode ser controlado pelos dirigentes da empresa, uma vez que ele é resultado das estratégias de atuação definidas pelos próprios membros da organização. Desta forma, durante a análise, quando for percebido um ponto forte, ele deve ser ressaltado ao máximo; e quando for percebido um ponto fraco, a organização deve agir para controlá-lo ou, pelo menos, minimizar seu efeito.
Já o ambiente externo está totalmente fora do controle da organização. Mas, apesar de não poder controlá-lo, a empresa deve conhecê-lo e monitorá-lo com frequência, de forma a aproveitar as oportunidades e evitar as ameaças. Evitar ameaças nem sempre é possível, no entanto pode-se fazer um planejamento para enfrentá-las, minimizando seus efeitos. A Matriz SWOT deve ser utilizada entre o diagnóstico e a formulação estratégica propriamente dita.
	


	
	A aplicação da Análise SWOT num processo de planejamento pode representar um impulso para a mudança cultural da organização

O termo SWOT é uma sigla oriunda do idioma inglês, e é um acrônimo de Forças (Strengths), Fraquezas (Weaknesses), Oportunidades (Opportunities) e Ameaças (Threats).




	Não há registros precisos sobre a origem desse tipo de análise, segundo HINDLE & LAWRENCE (1994) a análise SWOT foi criada por dois professores da Harvard Business School: Kenneth Andrews e Roland Christensen. Por outro lado, TARAPANOFF (2001:209) indica que a ideia da análise SWOT já era utilizada há mais de três mil anos quando cita em uma epígrafe um conselho de Sun Tzu: “Concentre-se nos pontos fortes, reconheça as fraquezas, agarre as oportunidades e proteja-se contra as ameaças” (SUN TZU, 500 a.C.) 

Apesar de bastante divulgada e citada por autores, é difícil encontrar uma literatura que aborde diretamente esse tema.


	



	O caminho mais indicado para entender o conceito da análise SWOT é buscar diretamente sua fonte: The concept of corporate strategy, do próprio Kenneth Andrews. Porém, uma leitura superficial dessa fonte frustra os mais afoitos por definições precisas e modelos práticos, pois o autor não faz nenhuma referência direta à análise SWOT em todo seu livro.


Para cada quadrante de diagnóstico existe um caminho estratégico a ser adotado:

Sobrevivência (Predominância de Pontos Fracos e Ameaças): 

As estratégias a desenvolver devem minimizar ou ultrapassar os pontos fracos e, tanto quanto possível, fazer face ás ameaças. 
O grande desafio da empresa é: se manter viva. Recomenda-se nestes casos a venda ou desativação do negócio se estiver em prejuízo (muito comum nestes casos). 
Quando estiver em mercados fragmentados a fusão de pequenos concorrentes pode ser uma estratégia eficiente. 
O foco em algum tipo específico de fornecimento também é uma boa alternativa, mas sempre levando em conta que redução de custos e investimentos é altamente necessária, já que a geração de caixa nas empresas que se encontram neste diagnóstico é muito baixa.

Um último alerta: todas as ações devem ser centradas em um foco específico utilizando a maior quantidade de forças existentes na empresa e de uma Oportunidade bem focada. E tenha disciplina na implantação – jamais seja seduzido por alterações pontuais de mercado.

Manutenção (maior incidência de Pontos Fortes e Ameaças)
Tirar o máximo partido dos pontos fortes para minimizar os efeitos das ameaças detectadas.

Neste quadrante a ordem é FOCO. 
A estratégia mais eficiente é a especialização de algum tipo – seja num fornecimento específico, seja num segmento de mercado específico – ou ambos.

Especialização é a palavra de ordem - tenha a consciência que tentar atender todos os mercados é um risco muito grande para as empresas que estão com este diagnóstico identificado.

Para a implantação desta estratégia de manutenção identifique quais oportunidades de mercado você pode atender com competência superior ao de seus concorrentes, utilizando para isto a potencialização de seus pontos fortes nos mercados onde isto é valorizado. 
Não hesite em eliminar os produtos que ficaram no quadrante Abacaxi da matriz de BGC vista anteriormente – se você só produz isto então infelizmente é melhor encerrar o seu negócio.
Não tente eliminar seus pontos fracos como forma de ficar mais forte! Isto deve ser feito, mas não como parte fundamental do sucesso de sua estratégia.

Crescimento (maior incidência de Pontos Fracos e de Oportunidades)
Desenvolver as estratégias que minimizem os efeitos negativos dos pontos fracos e que em simultâneo aproveitem as oportunidades emergentes.

A estratégia para este diagnóstico é focar investimentos em marketing e vendas para abastecer o mercado com o máximo de sua capacidade produtiva. 

Este diagnóstico é encontrado normalmente em momentos de crescimento acelerado da economia onde as demandas estão aquecidas e o mercado fica ávido por encontrar fornecedores.

Use a geração de caixa obtida neste momento para a neutralização de seus pontos fracos e fortalecimento dos processos de gestão. O ideal é que depois de algum tempo você tenha conseguido eliminar todos os pontos fracos de sua empresa que sejam possíveis de serem enfrentados com práticas de gestão.

Claro que você deve escolher os segmentos de mercado que você possa atender de forma eficaz se comparada com os seus concorrentes.
Desenvolvimento (maior incidência de Pontos Fortes e de Oportunidades)
Tirar o máximo partido dos pontos fortes para aproveitar ao máximo as oportunidades detectadas.

Todos pensam que este diagnóstico é o melhor de todos – é verdade, mas ele contém um risco grande!

Como a empresa identificou várias oportunidades de mercado e uma concentração de pontos fortes dentro de sua organização é muito comum elas optarem por fazer investimentos em vários segmentos de mercados diferentes ou até investir em novos ramos de forma quase impulsiva e eufórica – afinal somos tão bons que podemos fazer dar certo qualquer outro tipo de negócio: Cuidado com esta sedução!

O mais correto na definição da estratégia para o diagnóstico de desenvolvimento é identificar potenciais diversificações: novos mercados, novos produtos, novos ramos de negócio.

A partir daí solicitar, seja através de consultorias especializadas ou de suas áreas de marketing, a elaboração de um Plano de Negócios (Business Plan) para cada um destes potenciais de diversificação.

Oportunamente, o Comitê Estratégico deverá analisar cada Plano de Negócio e optar por aqueles de melhor ROI (Return Of Investiment) e de maior sinergia com o negócio atual.

3.3. Ciclo PDCA

O ciclo PDCA, ciclo de Shewhart ou ciclo de Deming, é um ciclo de desenvolvimento que tem foco na melhoria contínua.

O PDCA foi idealizado por Shewhart e divulgado por Deming, quem efetivamente o aplicou. Inicialmente deu-se o uso para estatística e métodos de amostragem. O ciclo de Deming tem por princípio tornar mais claros e ágeis os processos envolvidos na execução da gestão, como por exemplo na gestão da qualidade, dividindo-a em quatro principais passos.

O PDCA é aplicado para se atingir resultados dentro de um sistema de gestão e pode ser utilizado em qualquer empresa de forma a garantir o sucesso nos negócios, independentemente de sua área de atuação.

O ciclo começa pelo planejamento, em seguida a ação ou conjunto de ações planejadas são executadas, é auditado se o que foi feito estava de acordo com o planejado, constantemente e repetidamente (ciclicamente), e toma-se uma ação para eliminar ou ao menos mitigar defeitos no produto ou na execução.

Os passos são os seguintes:

· Plan (planejamento): estabelecer uma meta ou identificar o problema (um problema tem o sentido daquilo que impede o alcance dos resultados esperados, ou seja, o alcance da meta); analisar o fenômeno (analisar os dados relacionados ao problema); analisar o processo (descobrir as causas fundamentais dos problemas) e elaborar um plano de ação;
· Do (execução): realizar, executar as atividades conforme o plano de ação;
· Check (verificação): monitorar e avaliar periodicamente os resultados, avaliar processos e resultados, confrontando-os com o planejado por meio de KPIs (Key Performance Indicator) objetivos, especificações e estado desejado, consolidando as informações, eventualmente confeccionando relatórios. Atualizar ou implantar a gestão à vista quando aplicado;
· Act (ação): agir de acordo com o avaliado e de acordo com os relatórios, eventualmente determinar e confeccionar novos planos de ação, de forma a melhorar a qualidade, eficiência e eficácia, aprimorando a execução e corrigindo eventuais falhas.

3.3.1. Ciclo PDCA e as metas
Há dois tipos de metas:

· Metas para manter;

· Metas para melhorar;

Metas para manter
Exemplos de metas para manter: Atender ao telefone sempre antes do terceiro sinal. Estas metas podem também ser chamadas de "metas padrão". Teríamos, então, qualidade padrão, custo padrão, prazo padrão, etc.

O plano para se atingir a meta padrão é o Procedimento Operacional Padrão (POP). O conjunto de procedimentos operacionais padrão é o próprio planejamento operacional da empresa.

O PDCA utilizado para atingir metas padrão, ou para manter os resultados num certo nível desejado, pode então ser chamado de SDCA (S de standard)..

Metas para melhorar
Exemplos de metas para melhorar: Reduzir o desperdício de 100 unidades para 90 unidades em um mês ou Aumentar a produtividade em 15% até dezembro.
De modo a atingir novas metas ou novos resultados, a "maneira de trabalhar" deve ser modificada; por exemplo, uma ação possível seria modificar os [Procedimentos Operacionais Padrão].

 A utilização efetiva da prática PDCA é um modelo de gestão que garante a melhoria contínua de resultados para as organizações. A proposta metodológia da GrowUp é que após a etapa de planejamento a empresa siga os próximos ciclos de DO, Check e Action e anualmente revise o seu planejamento estretégico. Desta forma garantimos que estaremos “rodando o PDCA”.
Na elaboração do Planejamento, todas estas ferramentas apresentadas anteriormente foram utilizadas.

4. A Empresa
Em 6 de junho de 1980 foi oficialmente instalado o Conselho Regional de Nutricionistas 2ª Região, criado através da portaria do Ministário do Trabalho nº 3107.

Em 1980 tomou posse a primeira Diretoria, que foi presidida pela Nutricionaista Maria de Lourdes Bacellar Hirshland CRN – 01 e as primeiras reuniões aconteceram em uma sala cedida pela Faculdade de Nutrição do Instituto Metodista de Educação e Cultura e já contava com a contribuição da Associação Gaúcha de Nutrição. 
No mesmo ano a Delegacia Regional do Trablaho cedeu uma sala com toda infraestrutura necessária e entre os meses de junho à dezembro foi feito o registro de 120 profissionais. 

Em 1891 as primeiras carteiras profissionais foram expedidas e em 1982 o CRN2 adquiriu sua primeira sede própria na Galeria Malcon em Porto Alegre.

De 1983 à 1986 foi contratada a primeira inspetora de fiscalização do Conselho,  criada a Comissão de Ética e Fiscalização e foi publicado o Ato Normativo que dispõe sobre CARGA HORÁRIA DIÁRIA X NR DE REFEIÇÕES SERVIDAS.

De 1989 à 1995, entre outras conquistas,  foi traçado o pefil do Nutricionista, a profissão de Nutricionista foi regulamentada, foi publicado o Ato normativo que dispõe sobre a atuação do Nutricionista em Creches e Maternais e o CRN2 mudou sua sede para Av. Taquara, Porto Alegre/RS, onde permanece até hoje.
Os anos que se seguiram também foram marcados por várias outras conquistas.
Hoje o CRN2 busca unir esforços com diversas entidades, fortalece sua atuação e representatividade política, investe em tecnologia e se aproxima cada vez mais de seus profissionais.

5. Personalidade da Organização 
5.1. [image: image18.jpg]


Valores 
[image: image19.png]. Desdobrado em:
Projeto Responsavel pelo plano
I

Perspectivas
Resumo do Projeto
que Por que Onde e ndo nt
(har?) (hy2) (How?) (b (ho?) (hen?) (How much?)





· Ética     

· Transparência      

· Coerência      

· Consciência Social, Política e Ambiental     

· Respeito à diversidade

5.2. Missão

Promover a saúde e o Direito Humano a Alimentação Adequada (DHAA), por meio da orientação, fiscalização e disciplina do exercício dos profissionais da Nutrição do Estado do Rio Grande do Sul.


5.3.  Visão
Ser reconhecido pelos profissionais de Nutrição como órgão que agrega valor à categoria, até abril 2016.
5.4. Legados desejados no Ciclo 2014 – 2016 (Marcas)
· Ampliação do Mercado de Trabalho  
· Descentralização     
· Transparência     
·  Articulação     
·  Inclusão do Técnico em Nutrição e Dietética
Estes legados foram definidos no Planejamento Estratégico anterior e permanecem para este ciclo, pois somente os itens “Transparência e  Articulação” foram atingidos plenamente.

6. Objetivos Estratégicos
No Planejamento Estratégico elaborado anteriormente foram definidos dez objetivos estratégicos.

Neste Planejamento foi realizado um follow-up referente ao status de cada objetivo e está  demonstrado no quadro abaixo  seguindo a legenda:
	Objetivo Estratégico
	Totalmente atingido
	Avançou mas precisa avançar mais 
	Não foi atingido

	 Buscar excelência na gestão
	
	
	

	processos
	
	x
	

	pessoas
	
	x
	

	recursos orçamentários
	
	x
	

	infraestrutura
	
	
	x

	tecnologia
	
	x
	

	apoio logístico
	
	
	x

	 Decentralizar as ações do Conselho
	
	x
	

	Propor o alinhamento dos objetivos das entidades ligadas à nutrição e demandas sociais e profissionais 
	
	
	x

	Fortalecer o posicionamento do CRN2 frente às demandas políticas, sociais e representativas da profissão.
	x
	
	

	Desenvolver ações orientadas à articulação e integração do conselho com as IES e ...
	x
	
	

	Escolas Técnicas
	
	
	x

	Fortalecer as áreas de atuação em ascendência e/ou pouco exploradas 
	
	x
	

	Assegurar o exercício pleno da profissão
	
	x
	

	Desenvolvimento social e sustentabilidade
	
	
	x

	Estabelecer uma politica de comunicação e marketing de reconhecimento da profissão e do CRN2 pela sociedade
	x
	
	

	Inserir o TND no mercado de trabalho 
	
	
	x


7. Eixos de Atuação
Os Eixos de Atuação do Conselho Regional de Nutricionistas – 2ª Região para o Planejamento Estratégico 2014 – 2016 são:
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8. Análise de Cenários Externo e Interno

8.1. Análise do Cenário Externo – Macroambiente

Foram identificadas as seguintes oportunidades e ameaças: 
	Eixo
	Oportunidades
	Ameaças

	Formação Profissional
	- Maior reconhecimento da profissão

- Ampliação das áreas
	- Proliferação de cursos de graduação
- Dificuldade de acompanhar as áreas de atuação
- Critérios para docência

- Imediatismo de resposta



	Orientação, Fiscalização e Disciplina da Profissão
	Tecnológico

- Informatização dos processos de trabalho
Política

- Eleições
- Utilização dos espaços políticos institucionais
Econômica

- Maior oferta de alimentação fora do lar

Ecológico

- Rastreabilidade do produto

- Sustentabilidade – consumo de alimentos orgânicos

Demográfico

- Aumento da população idosa


	- Abertura de IES
Demográfico

- Envelhecimento da população
Legislação

- Fragilidade das leis/normas

Política

- SINURGS



	Valorização Profissional
	- Reconhecimento da profissão – Social; Auto estima e Político/legislação
	 - Proliferação de profissões que competem
- Aumento da tecnologia

- Pouca inserção nas políticas públicas

- Profissional não é visto como essencial

	Gestão Estrutura e Organização
	Tecnológico

- Crescimento da tecnologia auxilia na gestão
	Social
- Diminuição de jovens profissionais na gestão

Legislação

- Não registro do TN

- Contratação sem flexibilidade

Econômico

- Aumento da inflação

- Endividamento pessoal
Tecnológico

- Processo burocrático para implantação

	Político Institucional
	- Não identificado
	Político
- SINURGS sem parceria


8.2. Análise do Ambiente Interno 
Para análise do ambiente interno foi utilizada a metodologia de reuniões com os colaboradores com o objetivo de identificar pontos fortes e oportunidades de melhorias referentes a todas as áreas da empresa. Estas reuniões conduzidas pelos Coordenadores das Áreas.
O resultado do trabalho foi apresentado no dia 22 de agosto de 2014 e todos os aspectos identificados foram validados pelo Comitê Estratégico

O levantamento de pontos fortes, oportunidade de melhorias e sugestões consta no Anexo 1 – Análise do Cenário Interno CRN2.

9. Eixos x Objetivos x Ações 

Para a implantação dos objetivos definidos para cada eixo foram identificadas as ações a seguir:
	Eixo
	Objetivos
	Ações

	Formação Profissional
	Contribuir no processo de formação
	1. Criar linha de gestão para formação profissional

2.  Subsidiar as IES com informações referentes ao exercício profissional

3.  Promover encontros temáticos com os IES

4.  Identificar as lacunas entre a formação profissional e o mundo do trabalho

5.  Convidar acadêmicos para discussões de interesse comum

6.  Ativar as Câmaras e GTs

	Orientação, Fiscalização e Disciplina da Profissão
	Aumentar e qualificar a fiscalização “eficácia”
	7. Informatizar o processo de fiscalização e orientação 

8. Descentralizar ações

9. Atualização da legislação (mais autonomia) 

10. Criação de uma política de mobilidade
11. Criação de um plano de comunicação (para fiscalização)
12. Aprofundar a fiscalização dos técnicos de nutrição 

	Valorização Profissional
	 Ampliar e fortalecer o mercado/mundo do trabalho 
	13. Criação de um setor de comunicação

14. Manter o atendimento das demandas externas

15. Manter as ações existentes e ampliar as ações de mídia

16. Propor novas ações que identifiquem a atuação do Nutricionista

	Gestão Estrutura e Organização
	Ser reconhecido como órgão de excelência
	17. Implantação do MEG

18. Fortalecer comunicação externa

19. Fortalecer comunicação interna 

20. Adotar práticas sustentáveis

21. Portal novo: contratar consultoria de TI para identificar necessidades do CRN2 e pressionar o CFN para avanços no sistema INCORP

	Político Institucional
	Fortalecer parcerias com entidades
	22.  Inserção nos poderes 
23. Formalizar a relação CRN2 com as outras entidades

	Político Institucional
	Ter continuidade de gestão estratégica
	24. Construir PE com todos os candidatos no final de 2015

	Político Institucional
	Cobrança mais efetiva sobre a atuação do representante do CRN2 no CFN
	25. Presença de representante federal na plenária do CRN2


10. Planos de Ação - Desdobramento em 5w2h
Todos as ações (item) deverão ser desdobrados seguindo a metodologia 5W2H (What, Why, How, Where, Who, When e How Much) em formulário conforme o modelo abaixo.
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11. Anexos

11.1. Anexo 1 – Análise de cenário interno CRN2
[image: image10.jpg]


[image: image11.png]


[image: image12.jpg]



�





Realizado em 2014 com apoio metodológico de   �


GrowUp Consultoria e Gestão Empresarial


Av Taquara, 146 cj 304 Porto Alegre/RS - 90460 210


Fone/fax (0xx51) 3333 1671 Cel 0xx51 9952 0943


� HYPERLINK "http://WWW.GUP.COM.BR" �WWW.GUP.COM.BR�











�





“A declaração dos Valores da empresa expressa suas crenças, seus princípios e lemas orientadores.”
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“Missão é a razão fundamental da existência da organização.”
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“ Visão é o grito de guerra da empresa, uma meta corajosa, instigante e audaz.”
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