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BALANCED SCORECARD (BSC)

CARACTERIZACAO DA EMPRESA

Razio social | Belas Modas LTDA
C.N.P.J. 01.221.666/0001-00
Endereco Rua Principal, n® 444 — Shopping Monumental
Bairro Renascenga II C.E.P. | 65.000-280
Cidade Sao Luis UF Ma
Telefone 098 | 2106-0000
Nome do contato referente a compra | Socorro Amador
Tipo de Local Préprio X
Alugado
Data da Fundacao 03/2008 Tempo no Local | 02 Anos |07 meses
E-mail: bela@belamodas.com.br
Faturamento mensal (Média / Més) R$ 80.000,00
DADOS BANCARIOS
Coédigo Banco 001 Nome do Banco Banco do Brasil S/A

Agéncia (Codigo) 0001

x | Contan® | 02656

DV 9

ESTILO DE GESTAO (VALORES)

A gestdo da Empresa € participativa e descentralizada em forma de unidades de negdcio, feita

por profissionais empreendedoras, visando de forma franca e aberta, o comprometimento e

dedicacdo de todas, de forma transparente focando a satisfacdo do nosso cliente.

MISSAO

Comercializar produtos de moda com qualidade a precos competitivos exceléncia na

prestacao de servigos, conquistando a lideranca, sempre orientados pelo mercado.

VISAO

Encantar a todos é a nossa realizacdo.




MAPA ESTRATEGICO

PERSPECTIVA FINANCEIRA

Iniciativa

Objetivo L. Indicador Meta
Estratégica
Aumento de | Aumentar a Margem | Custo por pega Aumentar 20%
Lucratividade de Contribuigdo
Precos Negociagdo com | Custo por peca Diminuir em 10%
Competitivos Fornecedores as Despesas Fixas
e Varidveis
Diversificagdo dos | Pesquisa de Campo | Necessidade do | Apresentar no
Produtos cliente minimo 3 tipos de
diversificacdes aos
clientes
Aumentar o prazo | Negociagdo de Prazo | Quantidade de | Parcelar as
de pagamento de | de pagamento com | parcelas obrigagdes no
fornecedores fornecedores minimo em 3
pacelas a mais que
o recebimento dos
direitos
PERSPECTIVA DO CLIENTE
Objetivo Imclafn.fa Indicador Meta
Estratégica
Aumentar a carteira | Conquistar ~ novos | Aumento da carteira | Aumentar em 15%
de clientes clientes de cliente a0 més
Aumentar Campanha de | Aumento percentual | Aumentar em 15%
quantidade de | marketing venda més em relacdo anterior
vendas
Satisfacdo do | Investimento em | Pesquisa de | 90% satisfeitos
Cliente novas marcas satisfacdo do cliente
PERSPECTIVA PROCESSOS INTERNOS
Objetivo In1c1afn.'a Indicador Meta
Estratégica
Reducdo de | Aperfeicoamento do | Quantidade de | Zero defeitos
defeitos processo defeitos
Reducdo de | Treinamento de | Horas de | 40 horas anuais
defeitos pessoal treinamento por
funciondrio
PERSPECTIVA INOVACAO E APRENDIZAGEM
Objetivo In1c1afn.'a Indicador Meta
Estratégica
Fidelizar o cliente | Programa de | Quantidade de | 70% dos clientes
recompensas clientes fidelizados | contatados
Aumentar Desenvolvimento de | Quantidade de | 10 novos produtos
participacdo no | novos produtos novos produtos | por ano
mercado lancados no

mercado




