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Comunicação de objetivos

� Formulário de Objetivos para o Próximo Período
� Os objetivos devem ser formalizados

� Os objetivos devem ser:
� Objetivos da Empresa � Objetivos da Empresa 
� Objetivos para Gerenciamento de Pessoal
� Objetivos para Gerenciamento Profissional

Formulário de Objetivos



Definição de objetivos

• Siga a regra do SMART (ESPERTO):

S Specific (Específico)
explique exatamente o que precisa ser feito

M Measurable (Mensaurável)
defina como cada objetivo será medido e coloque as metas

A Achievable (Realizável)
deve ser possível de ser realizado e ao mesmo tempo desafiador

R Relevant (Relevante)
deve conter parte importante dos objetivos do departamento

T Time bound (Com datas)
seja específico sobre quando entregar o trabalho completo



Ponto Crítico: Objetividade

Melhorar vendas

Trazer novos clientes

� Aumentar faturamento em 
30% com relação ao mesmo 
período do ano passado

� Prospectar 10 novos clientes 
efetuando venda de contrato 
de serviço em, no mínimo, 4 

Vender mais serviços

Aprender Inglês

de serviço em, no mínimo, 4 
deles

� Ter, no mínimo, 60% do 
faturamento vindo de 
serviços

� Ser capaz de desenvolver 
uma redação (e-mail) técnico 
em Inglês



O Processo de avaliação

Apresentação do
Plano Estratégico

Colaborador estabe-
lece suas metas

Negociação com
supervisor

Revisão formal Revisão informal

Visa estabelecer comprometimento 
com as metas

Adequação das metas com 
planejamento estratégico

3 meses6 meses

Identificar necessidades / 
ajuda ao colaborador

Análise de desempenho e 
premiações

lece suas metas supervisor



Revisão mensal / trimestral

� Revisar condução dos objetivos

� Ajudar na resolução de eventuais dificuldades� Ajudar na resolução de eventuais dificuldades



Revisão mensal / trimestral



Revisão semestral

Colaborador faz 
auto-avaliação

Supervisor avalia 
desempenho

Estabelece uma nota de auto- Pré-negociação da nota de 

Reunião de 
Consistência

Estabelece uma nota de auto-
avaliação

Pré-negociação da nota de 
auto-avaliação

Notas finais



Auto-avaliação

� Colaborador deve se auto-avaliar:
� Grau de sucesso com que atingiu os objetivos
� Pontos fortes (boas realizações)
� Pontos a melhorar o desempenho
� Obstáculos que encontrou

Colaborador deve indicar:� Colaborador deve indicar:
� O que acha de seu papel na empresa
� Suas ambições e plano de carreira

� Colaborador deve avaliar seu superior

Os objetivos
foram alcançados?
Em que grau?



Revisão semestral

� Cada um preenche o seu formulário Avaliação de 
Desempenho. 

� Em seguida, converse com seu gerente sobre o � Em seguida, converse com seu gerente sobre o 
formulário. A nota final não é definida nesse momento.



Critérios para avaliação

• Nota 4 – colaborador não atendeu a expectativa
e precisa do “Programa Intensivo de Melhoria”

• Nota 5 – colaborador está dentro da expectativa

• Nota 6 – colaborador excedeu a expectativa

• Nota 7 – colaborador tem desempenho excepcional



Avaliação do gerente

� O colaborador avaliará em seu gerente:
� Pontos que ele admira 
� Pontos que ele não aprecia
� Atividades que ele gostaria que o gerente mantivesse
� Atividades que ele gostaria que o gerente fizesse adicionalmente � Atividades que ele gostaria que o gerente fizesse adicionalmente 

ou interrompesse 

� A maioria das empresas faz com que este processo seja 
escrito e anônimo

� Os formulários de avaliação (com o nome do gerente) 
são enviados para RH

� RH consolida os dados por gerente para garantir o 



Programa Intensivo de Melhoria

� “Contrato” entre colaborador e empresa

� Detalhamento minucioso de:
� Objetivos e maneiras de atingí-los
� Atitudes e posturas� Atitudes e posturas
� Aprendizados necessários

� Prazo de 6 meses para reavaliação com 
acompanhamento mensal

� Insucesso = Desligamento



Material adicional

� Planejamento de Carreira

� Competências� Competências



Notas finais

� Copyright
Todos os direitos reservados. É vedada a reprodução de parte ou do todo 
deste material sem a autorização expressa, e por escrito, da ADVANCE 
Marketing

� Este material é uma pequena parte do treinamento e consultoria em RH da � Este material é uma pequena parte do treinamento e consultoria em RH da 
ADVANCE Marketing. Caso você tenha interesse em saber mais sobre a 
metodologia apresentada ou sobre os demais produtos e serviços da 
ADVANCE entre em contato:

ADVANCE Marketing – Treinamento e consultoria em gestão, marketing e vendas
R. Afonso Bras 473 – 1o andar
Vila Nova Conceição
04511-011 São Paulo – SP
T: (11) 3044-0867
www.advancemarketing.com.br
advance@advancemarketing.com.br


