I:IAPMH

Benchmarking e Boas Praticas
Indice Portugués

RELATORIO PARA

PREPARADO POR

|IAPMEI

DATA DA AVALIACAO



I
B g s
Il Benchmarking e Boas Praticas

Introducéo

Este relatério foi criado para lhe apresentar os resultados do exercicio de benchmarking que realizou
recentemente. O relatério abrange cada um dos temas que indicou ao seu Consultor Nacional de

Benchmarking. A informacéo é tratada de forma consistente ao longo de cada seccéo do relatério.

O seu desempenho relativo face ao sector que escolheu ser comparado, é apresentado sob a forma de um
gréfico. Se nédo preencheu o questionario para alguma das sec¢des entdo para essa sec¢do ndo

serdo apresentados quaisquer dados, embora a sec¢ao seja impressa.

e Os graficos mostram a posicéo relativa da sua empresa para cada indicador em comparacdo com o
grupo.

¢ Quanto mais elevada for a sua posi¢cdo nos graficos, melhor é o seu desempenho.

¢ As tabelas apresentam os dados reais da sua empresa e do grupo, proporcionando uma desagregacgao

dos dados em cinco intervalos de percentil.

E importante perceber que os gréaficos estdo elaborados de forma a demonstrarem o desempenho da sua
empresa face ao grupo. Um resultado de 100 significa que é o melhor do grupo segundo esse indicador.
Para alguns indicadores, como € o caso do absentismo, um resultado baixo pareceria
instintivamente ser melhor que um resultado elevado, pois menos dias de trabalho perdidos
corresponde a um melhor desempenho que mais dias de trabalho perdidos. No entanto, para
manter a consisténcia do relatério, o dado foi invertido, de forma que um resultado mais
elevado no gréfico significa que existem menos dias de absentismo. Os resultados invertidos

séo indicados nas definicdes.

A seguir, num quadro sdo apresentados os resultados absolutos e relativos da empresa, em formato

numérico.

Procedemos desta forma para que possa verificar ndo s6 o desempenho absoluto da sua empresa, como

também comparar em simultaneo a sua empresa com outras organizagées.
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Dados da Empresa
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Indicadores de Rentabilidade

Mais Fraca Mais Forte
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
} } } . . . . . . |
Rentabilidade das Vendas ( %)
Rentabilidade do Activo Liquido
(%)
Rentabilidade do Activo Total (
%)
Rentabilidade do Capital
Investido ( %)
Valor Acrescentado Bruto
(EUR)
Valor Acrescentado Bruto /
Activo Liquido ( %)
Volume de Negécios /
Encomendas (EUR)
Medida Posicao | oo geus pados Inferior Quartil Inferior Mediana Quartil Superior Amostra
Relativa Superior
Rentabilidade das Vendas ( %) 39 2.45 -7.09 0.84 3.92 11.00 28.08 30
Rentabilidade do Activo Liquido (%) 37 272 -70.26 058 12.66 33.87 77.16 23
Rentabilidade do Activo Total ( %) 34 1.74 -11.79 1.00 7.19 15.72 67.70 25
Rentabilidade do Capital Investido ( %) 30 264 6.76 219 15.50 63.85 11452 18
Valor Acrescentado Bruto (EUR) 13 488.00k 223.86k 995.50k 532.63M 870.21M 2,320.91M 30
Valor Acrescentado Bruto / Activo Liquido ( %) 11 51.05 -84251 70.16 153.81 284.25 1,756.79 23
Volume de Negdcios / Encomendas (EUR) 33 70.87k 418.02 30.60k 918.91k 3,808.60k 18.77M 26
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Indicadores de Rentabilidade - Definigbes

* Indica um récio invertido

Rentabilidade das Vendas (26) — varia principalmente com alteracdes nas vendas e na estrutura de
custos, e representa o resultado antes de imposto, expresso como uma percentagem do volume de
negaocios. E um indicador de rentabilidade e de crescimento; valores elevados indicam bom desempenho.

Calculado da seguinte forma. (Resultado Antes de Imposto / Vendas e Prestagdes de Servigos) * 100 %

Rentabilidade do Activo Liquido (RONA, 96) — este indicador apresenta o Resultado antes de Imposto
expresso como uma percentagem do Activo Liquido’. E um indicador de rentabilidade e de crescimento
indiferente ao método de financiamento da empresa.

Calculado da seguinte forma: Resultado antes de imposto / (Activo Total — Fornecedores — Outros Credores de Curto-Prazo) * 100%

Rentabilidade do Activo Total (ROTA, %) — este indicador apresenta o Resultado antes de Imposto
expresso como uma percentagem do activo total. E um indicador tanto de rentabilidade, como de
crescimento. Tal como os anteriores, valores altos implicam bons desempenhos. Expressa a taxa a qual o
investimento em activos estd a ser rentabilizado. Valores pontualmente negativos podem traduzir
investimentos recém-efectuados, enquanto que sistematicamente negativos demonstram deficiéncias
estruturais.

Calculado da seguinte forma: (Resultado antes de Imposto / Activo Total) * 100 %

Rentabilidade do Capital Investido (ROCE, %) — este indicador apresenta o Resultado antes de
Imposto expresso numa percentagem do capital investido®. E um indicador, tanto de rentabilidade, como
de crescimento, uma vez que mede a taxa de eficacia com que os fundos investidos na empresa estédo a
ser rentabilizados.

Calculado da seguinte forma: Resultado antes de Imposto / (Capital + Empréstimos de Longo Prazo + Outro Passivo de Longo Prazo)
*100 %

Valor Acrescentado Bruto (EUR) — apresenta a diferenga entre os custo de producdo e as receitas de
vendas. E a quantidade de valor que a empresa acrescentou as matérias transformadas.

Calculado da seguinte forma. Vendas e Prestagdo de Servigos — Custos de Produgdo Varidvels

Valor Acrescentado Bruto / Activo Liquido (96) — representa o valor acrescentado, expresso em
percentagem do Activo Liquido. E um indicador da capacidade da empresa em utilizar o seu activo de
forma a acrescentar valor as matérias transformadas. Numa situagdo de tesouraria equilibrada (em que o
Passivo de Curto-Prazo deve ser suportado Activo de Curto-Prazo), estaremos a comparar o VAB com o
valor dos activos fixos que o geraram; logo, quanto maior for o racio, melhor ser& o desempenho da
empresa.

Calculado da seguinte forma: VAB / (Activo Total — Fornecedores — Outros Credores de Curto-Prazo) * 100 %

Volume de Negécios / Encomendas (EUR) — este racio proporciona uma indicacdo sobre o valor
médio das encomendas colocadas na empresa.

Calculado da seguinte forma: Vendas e Prestacbes de Servigos / N° de Encomendas

! Atendendo a gue nos reportdmos ao Benchmark Index considera-se que o Activo Liquido é o Activo Total
deduzido do Passivo de Curto-Prazo; nédo confundir com Activo Total Liquido, aqui designado para simplificagédo, por
Activo Total.

2 Atendendo a gue nos reportdmos ao Benchmark Index considera-se que o Capital Investido é o conjunto do
capital dos accionistas, empréstimos a longo prazo e passivo de longo prazo.
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Indicadores de Gestao

Mais Fraca

Mais Forte

100

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90
t t t t t t t t t {
Coberturados Juros (#) |
Disponibilidades / Vendas e Prestagdes
de Servicos (%

Estrutura de Endividamento (%*)

Grau de Endividamento Geral (%%)

Grau de Endividamento Liquido (%*)

Liquidez Geral (#) |

Prazo M édio de Pagamento (dias)(#)

Prazo M édio de Recebimentos (dias,*)

Rotacgdo de Existéncias (#)

Rotagdo do Fundo de M aneio (#)

M edida ZZ;"CI:Z Os Seus Dados Inferior Quartil Inferior M ediana Squg:,’::r Superior Amostra

Cobertura dos Juros (#) 22 0.21 -2.88 0.65 5.58 14.17 937.50 25
Disponibilidades / Vendas e Prestacdes de Servigcos (%) 52 2.63 0.00 0.35 2.08 7.62 21.81 30
Estrutura de Endividamento (%,*) 20 104.22 0.00 0.00 5.29 41.43 11.19k 15
Grau de Endividamento Geral (%,*) 16 56.01 0.00 0.00 0.00 26.68 528.78 19
Grau de Endividamento Liquido (%,*) 25 -131.24 -4.61k -870.50 -208.91 -126.17 108.78 19
Liquidez Geral (#) 60 1.60 0.56 0.97 1.40 1.77 4.31 22
Prazo Médio de Pagamento (dias)(#) 53 71.08 0.03 52.04 68.07 122.98 227.36 29
Prazo Médio de Recebimentos (dias,*) 0 252.72 5.65 47.91 69.29 87.90 191.97 29
Rotacéo de Existéncias (#) 0 3.81 3.83 6.05 9.58 29.41 119.21 27
Rotagdo do Fundo de Maneio (#) 54 2.70 -47.08 -3.28 251 6.55 22.26 20
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Indicadores de Gestdo — Definigbes
* Indica um récio invertido

Cobertura dos Juros (#) — Este racio deve ser analisado em conjunto com os anteriores. Indica-nos a
proporcao do resultado antes de imposto que é consumida pelos juros suportados pela empresa. Quanto
maior for o racio, menos vuneravel a empresa é a variagdes relevantes de resultados, ou aumento dos
juros suportados (mais sélida é a estrutura financeira da empresa).

Calculado da seguinte forma: Resultado Antes de Imposto / Juros Suportados

Disponibilidades / Vendas e Prestacdes de Servicos (%) — este racio € um indicador da
acessibilidade do dinheiro. Valores altos caracterizam empresas que detém grande liquidez, podendo no
entanto, ndo estar a investir esses fundos de forma mais rentavel para a empresa.

Calculado da seguinte forma: (Disponibilidades / Volume de Negdcios) * 100 %

Estrutura de Endividamento (%o, *) — geralmente é preferivel um endividamento de longo prazo, a um
endividamento de curto prazo. Valores baixos demonstram maior liquidez e disponibilidade para
oportunidades de negécio de curto-prazo. Valores mais elevados do que os das outras empresas, podem
indicar uma gestao de compromissos financeiros menos eficaz.

Calculado da seguinte forma: (Empréstimos de Curto-Prazo + Outras Dividas de Curto-Prazo) / (Empréstimos de Longo Prazo +
Outras Dividas de Longo-Prazo) * 100 %

Grau de Endividamento Geral (%6, *) — este valor demonstra a capacidade da empresa em financiar o
seu passivo a partir dos capitais proprios. Valores baixos revelam um risco reduzido para os investidores,
mas podem significar também um entrave a um maior crescimento (por falta de investimento).

Calculado da seguinte forma. (Empréstimos de Curto Prazo + Empréstimos de Longo Prazo) / Capital Proprio) * 100 %

Grau de Endividamento Liquido (%6, *) — racio idéntico ao anterior. Analisa a capacidade da empresa
(através do capitais proprios) em liquidar participagdes de capital alheio (empréstimos), mas depois de
deduzido o activo circulante (facilmente liquidavel).

Calculado da seguinte forma. ((Empréstimos de Curto-Prazo + Empréstimos de Longo Prazo - Existéncias - Clientes -
Disponibifidades) / Capital Proprio) * 100 %

Liquidez Geral (#) — este racio mede a liquidez da empresa, e a sua capacidade para liquidar todo o seu
passivo de curto prazo de forma répida. Valores superiores a “1” demonstram bom desempenho, enquanto
valores inferiores demonstram dificuldades em fazer face a compromissos financeiros. No entanto, valores
demasiado altos reflectem excessos de liquidez, implicando perdas de rentabilidade por desperdicio de
oportunidade de investimento. Deve ser analisado em conjunto com outros racios, caso contrario pode
levar-nos a conclusfes erradas: se a empresa contrair um empréstimo e o utilizar para conceder maior
crédito aos seus clientes, o fundo de maneio permanecera estavel, apesar do racio indicar menor liquidez.

Calculado da seguinte forma: (Existéncias + Clientes + Disponibilidades) / (Fornecedores + Empréstimos de Curto Prazo + Outras
Dividas de Curto-Prazo)

Prazo Médio de Pagamento (dias) — indica-nos o nimero de dias que, em média, a empresa demora a
pagar aos seus fornecedores.

Calculado da seguinte forma. (Fornecedores / Vendas e Prestagdo de Servigos) * 365
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Prazo Médio de Recebimentos (dias,*) — indica-nos o numero de dias que, a empresa demora a
receber dos seus clientes.

Calculado da seguinte forma: (Clientes / Vendas e Prestagdes de Servigos) * 365

Rotacdo de Existéncias (#) — indica-nos o numero de vezes por ano, que 0s stocks da empresa sdo
renovados. Quantifica, desta forma, a velocidade de transformacéo das existéncias em meios liquidos.

Calculado da seguinte forma: (Vendas e Prestacoes de Servigos / Existéncias)

Rotacdo do Fundo de Maneio (#) — este réacio relaciona o investimento em fundo de maneio com as
vendas e prestacdes de servigos, dado que estas implicam a paralisacdo de determinados montantes
(custos de funcionamento entre a colocagdo da encomenda e o pagamento do cliente). Um ndamero
elevado significa uma utilizacdo mais eficaz do capital de exploracdo. Quanto maior for o resultado do
racio, melhor serd o desempenho da empresa, pois indica que consegue gerar vendas sem paralisar
montantes significativos. De notar, que o investimento em fundo de maneio pode ser uma forma de
incrementar vendas significativamente; por exemplo, aumentando o crédito concedido a clientes.

Calculado da seguinte forma: Vendas e Prestagbes de Servigos / (Activo Circulante — Passivo de Curto-Prazo)
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Indicadores de Produtividade

Mais Fraca Mais Forte

I |

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Resultado antes de Imposto por
empregado (EUR)

Valor Acrescentado Bruto por
empregado (EUR)

Vendas e Prestacao de
Servigcos por empregado (EUR)

Medida ';"efaifli‘; Os Seus Dados Inferior Quartil Inferior | Mediana SQU:::‘"D'[ Superior Amostra
Resultado antes de Imposto por empregado (EUR) 19 764.71 -2.60M 3,062.50 368.50k 4,079.77k 18.65M 30
Valor Acrescentado Bruto por empregado (EUR) 1 14.35k 13.99k 29.15k 32.01M 53.33M 73.95M 30
Vendas e Prestacédo de Servigos por empregado (EUR) 9 31.26k 27.50k 53.84k 60.22M 91.13M 197.47M 30

10
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Indicadores de Produtividade - Definicbes

* Indica um récio invertido

Resultado antes de Imposto por empregado (EUR) — indica-nos o Resultado antes de Imposto,
médio, gerado por cada empregado. Na continuidade dos racios anteriores, este proporciona uma leitura
da estrutura de custos global da empresa, contrapondo-a ao nimero de empregados. Quanto mais alto for
o valor obtido, maior é a produtividade dos recursos humanos e a rentabilidade da empresa.

Calculado da seguinte forma: Resultado Antes de Impostos / N.© de Trabalhadores

Valor Acrescentado Bruto por empregado (EUR) - indica-nos o valor acrescentado bruto, médio,
gerado por cada empregado. E um indicador de rentabilidade.

Calculado da seguinte forma: VAB / N.° de empregados

Vendas e Prestacdo de Servicos por empregado (EUR) — indica-nos o valor médio de vendas
geradas por trabalhador. Este racio varia consoante o tipo de indUstria em que a empresa se enquadra
(capital intensivo ou médo-de-obra intensiva), para além de ser um indicador de produtividade dos recursos
humanos. Obviamente também, quanto maior for o resultado do racio, melhor ser4d o desempenho da
empresa.

Calculado da seguinte forma. Vendas e Prestagbes de Servigos / N.° de empregados

11
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Indicadores de Investimento

Investimento em Equipamento Produtivo / Amortizagdes (%)

Investimento em Equipamento Produtivo / Resultado antes de

Imposto ( %)

Investimento em Equipamento Produtivo / Vendas e Prestacéo

de Servigos (%)

Investimento em Formagao / Vendas e Prestagdo de Servico (

%)

Investimento em I&D / Resultado antes de Imposto ( %)

Investimento em I&D / Vendas e Prestacdo de Servigos (%)

Investimento em Marketing / Vendas e Prestac&o de Servigos (

%)

Mais Fraca Mais Forte

- ]

10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Posicao

Quartil

Medida Os Seus Dados Inferior Quartil Inferior | Mediana Superior Amostra
Relativa Superior

Investimento em Equipamento Produtivo / Amortizagbes
o qauip ¢ 0 0.00 0.00 0.00 2135 72.43 523.07 23
Investimento em Equipamento Produtivo / Resultado 48 0.00 18538 0.00 3.00 26.57 190.43 24
antes de Imposto ( %)
Invest|m~ent0 em Egunpamento Produtivo / Vendas e 0 0.00 0.00 0.00 075 280 19.89 24
Prestacdo de Servicos (%)
Inve§t|menlo em Formacdo / Vendas e Prestacao de o 0.00 0.00 0.00 004 033 073 29
Senico (%)
Investimento em I1&D / Resultado antes de Imposto (%) 0 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 7.09 21
Investimento em 1&D / Vendas e Prestagéo de Servicos
%) ¢ < 0 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1.74 22
Investimento em Marketing / Vendas e Prestagdo de o 0.00 0.00 0.00 030 054 303 30

Senvicos ( %)

12
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Indicadores de Investimento - Definigbes

* Indica um récio invertido

Investimento em Equipamento Produtivo / Amortizacdes (%) — compara o montante investido em
equipamento produtivo, com o valor pelo qual os equipamentos produtivos totais da empresa se
desvalorizam.

Calculado da seguinte forma: (Investimento em Equipamento Produtivo / Amortizagbes) * 100 %

Investimento em Equipamento Produtivo / Resultado antes de Imposto (%6) — é um indicador
da capacidade da empresa em financiar o investimento a partir do resultado antes de imposto.

Calculado da seguinte forma: (Investimento em Equipamento Produtivo / Resultado antes de Imposto) * 100 %

Investimento em Equipamento Produtivo / Vendas e Prestacdo de Servicos (%) — indica-nos
gue parte das vendas é absorvida pela compra de novos equipamentos produtivos.

Calculado da seguinte forma: (Investimento em Equipamento Produtivo / Vendas e Prestacdo de Servigos) * 100 %

Investimento em Formacdo / Vendas e Prestacdo de Servico (26) — € um indicador do
investimento da empresa nos seus trabalhadores.

Calculado da seguinte forma: (Investimento em Formagdo / Vendas e Prestacdo de Servigos) * 100 %

Investimento em 1&D / Resultado antes de Imposto (%) — compara 0 investimento em
investigacdo e inovacdo de produtos, servicos e processos produtivos, com o resultado antes de imposto
da propria empresa, gerado pelos actuais produtos e servigos.

Calculado da seguinte forma: (Investimento em 1&D / Resultado antes de Imposto) * 100 %

Investimento em 1&D / Vendas e Prestacdo de Servigcos (%6) — € um indicador da capacidade de
investigacdo e inovacdo da empresa. Valores altos demonstram que a empresa estd preocupada com o
futuro e decidida a tentar/manter a lideranca por antecipagédo. Tal como no racio anterior, sem haver uma
relacdo directa entre as duas variaveis em causa, ha uma correlacdo positiva.

Calculado da seguinte forma: (Investimento em 1&D / Vendas e Prestagdo de Servigos) * 100 %

Investimento em Marketing /7 Vendas e Prestacédo de Servicos (%0) — da-nos a percentagem das
vendas que foi reinvestida em Marketing. Apesar de ndo existir uma relagdo directa entre estas duas
variaveis, valores elevados demonstram melhor performance, dada a correlacdo positiva existente entre
ambas.

Calculado da seguinte forma: (Investimento em Marketing / Vendas e Prestagdo de Servigos) * 100 %

13
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Indicadores de Actividade

Mais Fraca Mais Forte

- 1

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Variagdo da Rentabilidade das Vendas e Prestagc&o de Servicos
(%, Crescimento)

Variagdo da Rentabilidade do Activo Liquido (%, Crescimento)

Variagdo da Rentabilidade dos Capitais Investidos (%,
Crescimento)

Variacdo das Vendas e Prestagcdo de Servigcos (%,
Crescimento)

Variagdo do Investimento em Equipamento Produtivo / Vendas e
Prestacao de Servigos (%, Crescimento)

Medida POSiGa0 | gous Dados Inferior Quartil Inferior Mediana Quartil Superior Amostra
Relativa Superior

Varla.gao da Rentapllldade das Vendas e Prestacdo de 38 4457 32929 65.32 26.05 068 368.67 26
Senicos (%, Crescimento)

P o T
Vanag:.ao da Rentabilidade do Activo Liquido (%, 20 4048 997.81 -82.04 11.28 20.54 306.65 19
Crescimento)

— — — - o
Varlagao da Rentabilidade dos Capitais Investidos (%, 36 .39.45 4,06k .82.04 408 37.74 18.46Kk 19
Crescimento)

o = - S
Vana(;.ao das Vendas e Prestacéo de Servicos (%, 28 0.09 2167 1.05 8.06 20.91 108.98 27
Crescimento)
Variagdo do Investﬁlrnento em. Equnpamemo. Produtivo / 0 -100.00 -100.00 -89.75 -9.09 203.17 5,588.74 13
Vendas e Prestacdo de Servigos (%, Crescimento)

14
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Indicadores de Actividade - Definigbes

* Indica um récio invertido

Variacdo da Rentabilidade das Vendas e Prestacdo de Servicos (%, Crescimento) — analisa as
alteracdes a margem de rentabilidade, em comparacdo com o ano anterior. Avalia a forma como 0s custos
foram controlados, face as variacGes das Vendas e Prestacdes de Servicos.

Variacdo da Rentabilidade do Activo Liquido (26, Crescimento) — indica-nos a variacdo da taxa de
rentabilidade, que a empresa tem vindo a obter dos seus activos. A comparacgao sectorial permite indicar-
nos a forma como as outras empresas rentabilizam os seus activos, independentemente da estrutura
financeira de cada uma.

Variacdo da Rentabilidade dos Capitais Investidos (%26, Crescimento) — indica-nos a variagdo da
rentabilidade que a empresa tem vindo a obter do capital investido. A comparagdo sectorial permite-nos
verificar a rentabilidade dos investimentos efectuados nas outras empresas.

Variacdo das Vendas e Prestacdo de Servigos (%, Crescimento) — indica as altera¢des nas vendas
e prestacdo de servigos da empresa, em comparacdo com o ano anterior. Os dados do sector indicam as
alteragdes nas vendas nas empresas da amostra escolhida. Valores elevados indicam aumentos
substanciais de vendas, que podem no entanto, ndo corresponder a aumentos de rentabilidade.

Variacdo do Investimento em Equipamento Produtivo / Vendas e Prestacdo de Servicos (%o,
Crescimento) — relaciona o investimento em equipamento produtivo com as vendas e prestagbes de
servigos, com 0s mesmos valores no ano anterior.
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Indicadores da Satisfacdo do Cliente

Mais Fraca Mais Forte
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
t t t t t t t t t {
Encomendas Canceladas antes
da Entrega ( %,%)
Encomendas Rejeitadas
durante o Periodo de Garantia (
%.*)
Encomendas néo Entregues no
Prazo ( %,*)
Percentagem do Valor das
Reclamagdes ( %, *)
Reclamagdes por Cliente (#,*)
Reclamagdes por Encomenda (
9%,*)
Medida Posicd0 14 seus Dados Inferior Quartil Inferior Mediana Quartil Superior Amostra
Relativa Superior
Encomendas Canceladas antes da Entrega ( %,*) 100 0.00 0.00 0.00 0.00 0.33 7.99 22
Ei das Rejeitadas d te o Periodo de G ti

%nf)omen as Rejeitadas durante o Periodo de Garantia ( 100 0.00 0.00 0.00 0.00 007 555 20

Encomendas nédo Entregues no Prazo ( %,*) 0 33.33 0.00 0.00 1.24 9.63 22.22 23

Percentagem do Valor das Reclamacdes (%, *) 3 9.41 0.00 0.00 0.11 0.69 12.98 23

Reclamagcdes por Cliente (#,*) 12 0.10 0.00 0.00 0.03 0.07 5.67 22

Reclamacg6es por Encomenda (%,*) 1 6.67 0.00 0.08 0.38 0.94 7.73 22
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Indicadores da Satisfacdo do Cliente - Definigoes

* Indica um récio invertido

Encomendas Canceladas antes da Entrega (%0, *) — mede o grau de eficacia de uma empresa em
evitar que produtos ndo-conformes com determinadas especificagdes cheguem ao cliente. Mede também a
qualidade do processo de producéo e/ou do sistema de qualidade implementado.

Calculado da seguinte forma: (N° de Encomendas Canceladas antes da Entrega / N° de Encomendas Recebidas) * 100%

Encomendas Rejeitadas durante o Periodo de Garantia (%o, *) — apresenta o grau de satisfacdo
dos clientes com a qualidade dos produtos fornecidos. Quanto mais baixa for a percentagem, melhor sera
0 desempenho da empresa.

Calculado da seguinte forma: (N° de Encomendas Rejeitadas durante o Periodo de Garantia / N° de Encomendas Recebidas) * 100%

Encomendas ndo Entregues no Prazo (%o, *) — apresenta o grau de sucesso da empresa no
cumprimento dos seus compromissos de entrega. Um nimero baixo indica um bom desempenho.

Calculado da seguinte forma: (N° de Encomendas Entregues fora de Prazo / N° de Encomendas Recebidas) * 100%

Percentagem do Valor das Reclamacgdes (%0, *) — este valor apresentado em percentagem mede a
insatisfacdo total dos clientes, independentemente do nimero de encomendas e de clientes.

Calculado da seguinte forma: (Valor das Encomendas Alvo de Reclamagdes / Vendas e Prestagdo de Servigos) * 100%

Reclamaces por Cliente (#, *) — este racio é complementar ao anterior. E um método para avaliar o
nimero médio de reclamagdes por cliente independentemente do nimero de encomendas.

Calculado da seguinte forma: (N° de Reclamacdes de Clientes Registadas / N° de Clientes) * 100 %

Reclamacgfes por Encomenda (%, *) — mede a satisfacdo dos clientes com os produtos/servigcos
fornecidos. E importante analisar a natureza e gravidade das reclamacfes de forma a garantir que estas
sejam rectificadas de forma pronta e definitiva. A evolugdo deste critério de medi¢do pode ser Util para
indicar a melhoria do desempenho, sendo também um factor importante para a identificacdo de
oportunidades de negdcio e clientes perdidos.

Calculado da seguinte forma: (N° de Reclamagdes de Clientes Registadas / N° de Encomendas Recebidas) * 100 %
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Indicadores de Inovagdo de Produto/Servigo

Mais Fraca Mais Forte

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Percentagem das Vendas de Novos Produtos e Servigos (%)

Percentagem das Vendas e Prestagcdo de Servicos em Novas
Areas Geograficas (%)

Percentagem das Vendas e Prestagdo de Servicos em Novos
Segmentos de Mercado (%)

Percentagem das Vendas e Prestagdo de Servicos geradas por
Novos Mercados ( %)

Percentagem de Novos Clientes ( %)

Medida POSiGa0 | gous Dados Inferior Quartil Inferior Mediana Quartil Superior Amostra
Relativa Superior

Percentagem das Vendas de Novos Produtos e Senigo:
(%)C nag s Vendas de Novos Produlos € SemMgos | gq 11.76 0.00 0.00 0.01 7.20 42.96 24
Percem'agem das Vler.\das e Prestacdo de Senvicos em o 0.00 0.00 0.00 0.00 072 1091 21
Novas Areas Geograficas (%)
Percentagem das Vendas e Prestagédo de Servicos em 0 0.00 0.00 0.00 0.00 131 1226 23
Nowvos Segmentos de Mercado (%)
Percentagem das Vendas e Prestagdo de Servicos 85 1176 0.00 0.00 010 8.02 57.61 20
geradas por Novos Mercados ( %)
Percentagem de Novos Clientes (%) 0 0.00 0.00 9.52 13.85 33.33 47.06 26
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Indicadores de Inovagdo de Produto/Servigo - Definigbes

* Indica um racio invertido

Percentagem das Vendas de Novos Produtos e Servicos (26) — mede o grau de sucesso da
empresa no desenvolvimento e introducdo no mercado de novos produtos.

Calculado da seguinte forma: (Volume de Vendas dos Novos Produtos e Servigos / Vendas e Prestagdo de Servigos) * 100%

Percentagem das Vendas e Prestacdo de Servicos em Novas Areas Geogréaficas (%6) — identifica
0 grau de sucesso da empresa na penetracdo de novos mercados geograficos. Valores elevados
demonstram bom desempenho.

Calculado da seguinte forma: (Volume de Vendas de Novos Mercados Geogréficos / Vendas e Prestacdo de Servigos)*100%

Percentagem das Vendas e Prestagdo de Servicos em Novos Segmentos de Mercado (%0) —
identifica a capacidade de uma empresa gerar vendas com origem em novos segmentos de mercado.

Calculado da seguinte forma: (Volume de Vendas dos Novos Segmentos de Mercado / Vendas e Prestagdo de Servigos) * 100%

Percentagem das Vendas e Prestacao de Servicos geradas por Novos Mercados (%0) — identifica
a capacidade de uma empresa gerar receitas adicionais a partir de novos mercados.

Calculado da seguinte forma. ((Volume de Vendas de Novos Mercados Geograficos + Volume de Vendas dos Novos Segmentos de
Mercado + Volume de Vendas dos Novos Produtos e Servigos) / Vendas e Prestagdo de Servigos) * 100%

Percentagem de Novos Clientes (%6) — este valor, expresso em percentagem, identifica o crescimento
no nuamero de clientes, independentemente do valor da actividade por estes gerada.

Calculado da seguinte forma: (Numero de Novos Clientes / Numero de Clientes) * 100%
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Indicadores sobre Fornecedores

Mais Fraca

Mais Forte

Custos de Producgéo Variaveis /
N° de Fornecedores (EUR)

Percentagem dos
Fornecimentos Efectuados
dentro do Prazo ( %)

Percentagem dos
Fornecimentos de Qualidade
Inferior a Especificada (%,*)

Vendas e Prestagdes de
Servigos / N° de Fornecedores
(EUR)

Posicao

Medida Relativa

Os Seus Dados

Inferior

Quartil Inferior

Mediana

Quartil
Superior

Superior

Amostra

Custos de Produgéo Variaveis / N° de Fornecedores
(EUR)

Percentagem dos Fornecimentos Efectuados dentro do
Prazo (%)

Percentagem dos Fornecimentos de Qualidade Inferior &
Especificada (%,*)

Vendas e Prestagdes de Servicos / N° de Fornecedores
(EUR)

31

95

100

25

71.88k

100.00

0.00

132.88k

2,795.76

7.12

0.00

13.97k

47.17k

71.38

0.00

132.00k

4,549.37k

92.00

0.21

12.33M

11.37M

100.00

5.50

25.98M

57.97M

105.26

11.51

262.00M

27

23

23

27
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Indicadores sobre Fornecedores - Definigbes

* Indica um racio invertido

Custos de Producédo Variaveis / N° de Fornecedores (EUR) — este racio mede o valor médio
adquirido a cada fornecedor.

Calculado da seguinte forma. (Custos de Produgdo Varidveis / N.© de Fornecedores)

Percentagem dos Fornecimentos Efectuados dentro do Prazo (%) — esta percentagem mede a
capacidade dos fornecedores em cumprirem os calendarios de entrega dos bens e servigos encomendados.
Um valor elevado demonstra o recurso a fornecedores fiaveis.

Calculado da seguinte forma. (Valor dos Fornecimentos Entregues dentro do Prazo / Custos de Produgdo Varidveis) * 100%

Percentagem dos Fornecimentos de Qualidade Inferior a Especificada (%o, *) - esta
percentagem revela a qualidade dos fornecedores, expressa numa percentagem do total de compras
efectuadas. Valores baixos demonstram que a empresa recorre a fornecedores fiaveis.

Calculado da seguinte forma. (Valor dos Fornecimentos de Qualidade Inferfor a Especificada / Custos de Produgdo Varidveis) * 100%

Vendas e PrestacOes de Servicos / N°© de Fornecedores (EUR) — este racio da-nos a relagéo
existente entre as vendas e prestagdo de servicos e 0 numero de fornecedores, que garante o seu
aprovisionamento.

Calculado da seguinte forma: (Vendas e Prestacdo de Servigos / N.° de Fornecedores)

21




I
II
Il Benchmarking e Boas Praticas

Indicadores de Gestdo dos Recursos Humanos

Mais Fraca Mais Forte

e

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
t t t t t t t t t {
Directos / Indirectos (#)
Investimento em Formag&o por
Empregado (EUR)
N° de Empregados / N° de
Gestores (#)
Nimero Médio de Dias de
Formacé&o por Empregado (#)
Numero de Niveis Hierarquicos
(#7)
Percentagem dos Empregados
com Formagéao Superior ( %)
Medida Posicao | oo geus pados Inferior Quartil Inferior Mediana Quartil Superior Amostra
Relativa Superior
Directos / Indirectos (#) 94 7.50 0.86 2.04 2.90 4.00 11.25 26
Investimento em Formacé&o por Empregado (EUR) 0 0.00 0.00 0.00 125.00 33.33k 434.85k 29
N°de Empregados / N° de Gestores (#) 52 8.50 3.00 4.88 8.25 12.25 22.00 29
NUmero Médio de Dias de Formag&o por Empregado (#) 0 0.00 0.00 0.52 0.96 2.89 10.00 26
Numero de Niveis Hierarquicos (#,*) 33 2.00 1.00 1.00 2.00 3.00 3.00 28
P t dos E d F d S i
(;:)cen agem dos Empregados com Formagao Superior 38 294 0.00 0.00 8.33 15.04 58.33 23
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Indicadores de Gestdo dos Recursos Humanos - Definigbes

* Indica um racio invertido

Directos / Indirectos (#) — compara o numero de empregados directamente envolvidos em actividades
relacionadas com a entrega/prestacdo do produto/servi¢co, em contraste com o nimero de empregados
envolvidos em actividades de apoio.

Calculado da seguinte forma: (N° de trabalhadores envolvidos directamente no fornecimento dos servigos ou produtos/ N° de
trabalhadores — N° de trabalhadores envolvidos directamente no fornecimento dos servigos ou produtos)

Investimento em Formacgao por Empregado (EUR) - da-nos o valor médio por trabalhador, do
investimento da empresa na formacéo seus trabalhadores.

Calculado da seguinte forma: (Custos de Formagédo / N° de Trabalhadores)

N° de Empregados / N° de Gestores (#) — mede o nimero de trabalhadores por gestor/supervisor.
Permite que as organiza¢des analisem o grau de adequacgéo da sua gestdo e supervisao.

Calculado da seguinte forma: (N° de Trabalhadores / N° de Gestores)

Numero Médio de Dias de Formagdo por Empregado (#) — mede o nivel de investimento na
formacao dos seus quadros, expresso em dias de formagao por trabalhador.

Calculado da seguinte forma: (N° Total de Dias de Formagdo por Ano / N° de Trabalhadores)

Numero de Niveis Hierarquicos (#, *) — permite avaliar o caracter hierarquico da organizagéo (vertical
ou horizontal).

Calculado da seguinte forma: N° de Graus Hierdrquicos

Percentagem dos Empregados com Formacédo Superior (%) — permite obter a propor¢do dos
empregados com (pelo menos) licenciatura, no conjunto dos trabalhadores. E uma forma de avaliar o nivel
de habilitagGes literarias das pessoas que fazem parte da organizagéo.

Calculado da seguinte forma: (N° de Trabalhadores com Formagdo Superior / N° de Trabalhadores) * 100%
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Indicadores da Satisfacdo dos Recursos Humanos

Mais Fraca Mais Forte

Percentagem de Brrpregados que sairamda Enpresa (%,*)

Percentagemde Novos Brpregados (%,

Percentagemdos Epregados que Abandonaram
Prematuranente a Ehpresa(%,*)

Taxa de Absentisno (#,%)

Taxa de Acidentes de Trabalho (#,*)

Posicao Quartil

Medida Os Seus Dados Inferior Quartil Inferior | Mediana Superior Amostra
Relativa Superior

P JF de El i Ei

(D/eur*c)en agem de Empregados que sairam da Empresa 32 882 0.00 0.00 526 10.00 1818 27
Percentagem de Novos Empregados (%,*) 33 11.76 0.00 0.00 750 20.00 45.71 29
Percentagem dos Empregados que Abandonaram o 8.82 0.00 0.00 0.00 188 6.66 26
Prematuramente a Empresa(%,*)

Taxa de Absentismo (#,*) 21 6.59 0.00 0.35 1.96 4.00 18.17 26
Taxa de Acidentes de Trabalho (#,*) 48 0.03 0.00 0.00 0.03 0.12 0.25 24
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Indicadores da Satisfacdo dos Recursos Humanos - Definigoes

* Indica um racio invertido

Percentagem de Empregados que sairam da Empresa (%0, *) — analisa a rotacdo dos recursos
humanos. Fornece também indicacdo sobre o grau de satisfacdo dos empregados no posto de trabalho.
Pode revelar também a eficacia dos processos de selec¢do, no que concerne a contratacdo de pessoas com
o perfil adequado aos cargos em causa.

Calculado da seguinte forma: (N° de Trabalhadores que sairam da empresa / N° de Trabalhadores) * 100%

Percentagem de Novos Empregados (%6, *) — mede o nivel de experiéncia relativo dos recursos
humanos.

Calculado da seguinte forma. (N° de Novos Trabalhadores / N° de Trabalhadores) * 100%

Percentagem dos Empregados que Abandonaram Prematuramente a Empresa (%6, *) — indica o
grau de sucesso atingido pela empresa no recrutamento e seleccdo das pessoas mais adequadas para as
fungbes a desempenhar no interior da organizacdo. Valores elevados permitem concluir que os
empregados saem ap0s uma permanéncia curta na empresa; 0 que também indica um desencontro de
expectativas entre as pessoas recrutadas e a organizagdo, ou a tarefa para a qual foram contratados.

Calculado da seguinte forma.: (N° de Trabalhadores que Abandonaram a Empresa nos seis meses apos a admissdo / N° de
Trabalhadores) * 100%

Taxa de Absentismo (#, *) — mede o tempo que os trabalhadores estiveram ausentes ao trabalho. E
um indicador-chave da satisfacdo e motivacdo dos empregados.

Calculado da seguinte forma: (Taxa de absentismo / N° de Trabalhadores)

Taxa de Acidentes de Trabalho (#, *) — mede o nimero de acidentes de trabalho por trabalhador.
Demonstra o nivel de empenhamento que a empresa apresenta na &rea da seguranca.

Calculado da seguinte forma: (N° de acidentes de trabalho / N° de trabalhadores)
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Exceléncia do Modelo de Negocio

Mais Fraca Mais Forte
10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
} } } } } } } } {
Lideranca
Politica e Estratégia
Gestéo dos Recursos Humanos
Gestéo de Recursos
Processos de Negdcio
Satisfagdo do Cliente
Satisfacdo dos Recursos Humanos
Impacto na Sociedade
Resultados Operacionais
Medida Posicao | oo qous pados Inferior Quartil Inferior | Mediana Quartil Superior Amostra
Relativa Superior
Lideranga 16 8.00 0.00 10.00 11.00 13.00 15.00 8082
Politica e Estratégia 31 6.00 0.00 6.00 8.00 9.00 11.00 8082
Gestdo dos Recursos Humanos 33 9.00 0.00 8.00 11.00 14.00 18.00 8082
Gestédo de Recursos 51 6.00 0.00 5.00 6.00 8.00 10.00 8082
Processos de Neg6cio 30 8.00 0.00 8.00 10.00 12.00 15.00 8082
Satisfagdo do Cliente 32 8.00 0.00 8.00 10.00 12.00 15.00 8082
Satisfagdo dos Recursos Humanos 43 8.00 0.00 7.00 9.00 11.00 14.00 8082
Impacto na Sociedade 83 6.00 0.00 3.00 4.00 6.00 9.00 8082
Resultados Operacionais 44 7.00 0.00 6.00 8.00 9.00 12.00 8082
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Exceléncia do Modelo de Negocio - Definigbes

Lideranca — esta seccdo avalia o papel dos gestores seniores na formacdo do perfil da organizacéo,
através dos seus valores, missdo, visdo e comportamento. O comportamento concreto e o envolvimento
dos gestores de topo é mais importante, do que as declaracdes de intencdo ou politicas. E também
avaliado o grau de empenhamento dos gestores de topo demonstrado para com os clientes e para com as

normas de qualidade da empresa.

Politica e Estratégia — esta sec¢do procura identificar a existéncia de documentos de politica e de
estratégia. Analisa a forma como a empresa relaciona o seu desempenho com a sua estratégia e 0s seus
objectivos.

Gestdo dos Recursos Humanos — esta sec¢do debruca-se sobre a forma como a organizagdo vé a
evolucdo das carreiras dos seus empregados. Examina ainda a forma como sdo avaliados o desempenho e
as necessidades de formacdo das pessoas, e a forma como estes factores se interligam com as
necessidades e o0s requisitos do negécio da empresa. O grau de responsabilizacdo/delegagao
(“empowerment”) que é dado aos trabalhadores e o ambito das comunicagdes internas sdo também
avaliados.

Gestdo de Recursos — esta secc¢édo analisa a forma como a informacéo é organizada e difundida através
da empresa. O alinhamento dos recursos como as Tl (Tecnologias de Informacéo), recursos financeiros e
novas tecnologias, com o0s objectivos e as metas da organizacdo também é avaliado.

Processos de Negocio — nesta seccdo sdo identificados os processos chave da organizagéo. As formas
através das quais eles sdo geridos e controlados sdo também analisadas. S&o ainda examinadas alteragdes
aos processos e actividades de melhoria dos mesmos, bem como a forma como estes sdo comunicados e
implementados.

Satisfacao do Cliente — esta sec¢do aborda o relacionamento estabelecido entre a organizacdo e 0s seus
clientes. Indaga sobre a percepcdo dos clientes e sobre a forma como esta é medida e como esta
informacao é utilizada pela empresa.

Satisfacdo dos Recursos Humanos - esta sec¢do debruga-se sobre os métodos de medicdo e
comunicacdo da satisfagdo dos trabalhadores. Examina ainda o tipo e o nivel de
responsabilizagdo/delegacdo (“empowerment”) praticada na empresa.

Impacto na Sociedade — esta sec¢do observa o envolvimento da organizacdo na comunidade na qual
opera, para além do cumprimento de quaisquer responsabilidades e obrigacGes legais. Trata também de
questdes relativas a principios éticos e sociais, e a forma como eles séo identificados e comunicados.

Resultados Operacionais — esta sec¢do abrange a gestdo de medidas de desempenho financeiras e néo
financeiras. Analisa também varias medidas e comparacfes que a organizacéo realiza ao seu desempenho.
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Glossario

Definigbes
A Empresa: a empresa cujos dados foram objecto de recolha.

Amostra de Benchmarking: as empresas que foram escolhidas, utilizando os critérios de benchmarking.

Gréficos

Todos os graficos incluidos no relatério representam a relacéo a Resultado Relativo vs. Medida. Os célculos
de desempenho relativo foram efectuados de forma a que, para todas as medidas, uma barra pequena
indica que o desempenho da empresa é mais fraco que o desempenho do resto das empresa da amostra
de benchmarking; e uma barra maior, indica um bom desempenho da empresa.

Informagdo Tabular

Medida: é um racio derivado das perguntas de recolha de dados, que é utilizado para as comparagoes.
Alguns racios sdo invertidos.

Posicdo Relativa: para uma dada medida, é o valor do desempenho relativo da empresa, quando
comparada com as empresas pertencentes a amostra de benchmarking. A posicdo relativa € um célculo
percentual que classifica 0 desempenho de uma empresa para uma dada medida, quando comparado com
o desempenho das outras empresas incluidas na amostra em causa.

Dados da Empresa: sdo os valores absolutos da empresa para a medida em causa, expresso em
percentagem (%), como um ndimero (#) ou em unidades monetarias, dependendo da medida em causa.

Dados Actuais da Amostra: sdo os cinco pontos dados (ver abaixo) para cada medida, que nos dédo
indicacao sobre a distribuicdo da informacéo na amostra em causa.

Inferior: este valor representa o percentil 5 da amostra. Escolheu-se este valor para os valores extremos
da amostra ndo serem conhecidos. Deste modo, existe uma banda de informacdo de 5% de empresas
abaixo deste valor e como tal a Empresa pode ter um valor absoluto inferior a este percentil mas uma
posi¢ao relativa superior a zero.

Quartil Inferior: este valor representa o percentil 25 (também conhecido por Quartil Inferior) da
amostra.

Mediana: este valor representa o percentil 50 (também conhecido por Mediana) da amostra.

Quartil Superior: este valor representa o percentil 75 (também conhecido por Quartil Superior) da
amostra.

Superior: este valor representa o percentil 95 da base de dados. Escolheu-se este valor para os valores
extremos da amostra ndo serem conhecidos. Deste modo, existe uma banda de informagéo de 5% de
empresas acima deste valor e como tal a Empresa pode ter um valor absoluto inferior a este percentil mas
uma posicdo relativa inferior a 100.
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Amostra: para cada medida, este valor representa o nimero de empresas cujos dados estdo a ser
utilizados para efectuar a comparagao.

outros

Ré&cios Invertidos: para simplicidade de raciocinio, optou-se por inverter alguns racios. Desta forma,
valores mais elevados demonstram sempre melhor desempenho. Esta andlise é complementada pela
leitura da barra crescente da esquerda para a direita, na parte de cima dos graficos de barras. No entanto,
nalgumas situagoes, é preferivel obter um valor inferior (absentismo, acidentes de trabalho, reclamagdes,
etc.), razdo pela qual se inverteu a férmula de célculo. Deste modo, quando a posicdo relativa é calculada
para efeitos de racios invertidos, isto € automaticamente tido em conta, de forma que, quando os graficos
sdo gerados, uma barra maior significa sempre um melhor desempenho.
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Apéndice — dados originais

Custos e Proveitos Financeiros

BHoo~vwourwnr

Volume de Negdcios (EUR)

Volume de Negécios Exportactes (EUR)

Lucro Antes de Impostos (EUR)

Desvalorizacéo (EUR)

Valor das Aquisi¢cdes de Matérias-primas (EUR)
Remuneracgdes de Funcionarios (EUR)

R/ Gastos (EUR)

Despesas de Formacao (EUR)

Despesas de Marketing (EUR)

Juros Suportados (EUR)

Capital Financeiro

11
12
13
14
15
16

Activo Corpéreo (EUR)

Investimentos de Capital (EUR)
Stock/Inventario (EUR)

Devedores (EUR)

Depositos Bancarios (EUR)

Activo Total (EUR)

Credores (EUR)

Empréstimos de Curto Prazo (EUR)

Outras Responsabilidades Correntes (EUR)
Empréstimos de Longo Prazo (EUR)

Outras Responsabilidades de Longo Prazo (EUR)
Capitais Accionista (ao par, valor real) (EUR)

Satisfacdo do Cliente

23
24
25

26
27

28

29

Numero de Clientes

Numero de Encomendas Recebidas

Numero de Encomendas que néo foram entregues na data
prometida

Numero de queixas de clientes registadas

Valor das Encomendas correspondentes as queixas
registadas (EUR)

Numero de encomendas que sdo canceladas antes da
entrega ao cliente

Numero de encomendas que sao rejeitadas pelo cliente
durante o periodo de garantia correspondente

Ultimo Ano

1,063,000
0

26,000
101,000
575,000
260,000

0

0

0

124,000

Ultimo Ano

450,000
0
279,000
736,000
28,000
1,495,000
207,000
113,000
332,000
199,000
228,000
557,000

Ultimo Ano
10

15

5

1
100,000

0

0

Ano anterior a
esse
1,064,000

0

47,000

Ano anterior a
esse

14,000

1,477,000
184,000

265,000
255,000
226,000
598,000

Ano anterior a
esse

30
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I- Benchmarking e Boas Praticas

Inovacéo de Produtos/ou Servigo

30 Volume de Vendas proveniente de novos produtos/servi¢os
(EUR)

31 Volume de Vendas proveniente de novos segmentos de
mercado (EUR)

32 Volume de Vendas proveniente de novos mercados em
termos geograficos (EUR)

33 Numero de Clientes Novos

Fornecedores

34 Numero de fornecedores utilizados para entrega de produtos
fundamentais

35 Valor dos bens fornecidos no prazo (EUR)

36 Valor dos bens que sao fornecidos com qualidade inferior a

acordada (EUR)

Gestéo de Pessoal

Numero de Trabalhadores

NUmero de directores

NuUmero de niveis de direccao

Numero total de dias de formacgéo por ano

Numero de novos trabalhadores

Numero de licenciados

Numero de trabalhadores directamente envolvidos no
fornecimento de servigos/produtos

Satisfacdo do Pessoal

44
45

46
a7

NuUmero de pessoas que deixaram a organizacéo
Numero de de pessoas que deixaram a organizacao seis
meses apos a sua entrada

Taxa de absentismo (nimero de dias por ano)

Numero de acidentes/incidentes

Ultimo Ano
125,000

0

0

0

Ultimo Ano
8

575,000

Ultimo Ano

w
OFRrh~hONAMD

w

Ultimo Ano

3
3

224

Ano anterior a
esse

Ano anterior a
esse

Ano anterior a
esse

Ano anterior a
esse
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