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RESUMO

Nos momentos mais dificeis, as pessoas, de uma forma geral, sentem a falta de um planeamento da sua
vida pessoal e profissional. O objectivo deste estudo foi propor um “plano de vida” ou um “guia de
planeamento pessoal”, baseado nos tradicionais modelos de “planos de negbcios”, que vise uma
reforma tranquila. No final deste estudo, pretendeu-se fornecer uma estrutura de modelo que permita
o desenvolvimento de um guia pratico para a constru¢do de planeamento pessoal ao longo da vida do
individuo, bem como oferecer uma estrutura basica para o desenvolvimento de softwares que facilitem
a construcdo deste planeamento da vida das pessoas, pois acredita-se que uma vida planeada oferece
melhores condi¢Ges para ter-se uma vida com mais qualidade, antes e depois da reforma.

Palavras-chave: Plano de negdcios. Reforma. Plano de vida. Planejamento pessoal.

ABSTRACT

Individuals generally feel the need for a personal and professional life planning at the most difficult
moments. This study aims to propose a “life plan”, which means a personal planning program
regarding a peaceful retirement, based on the models of traditional business plans. By the end of this
study, a model shall be supplied. This model will allow the development of a practical guide for the
creation of personal plans throughout the life of the individuals, providing as well a basic structure for
the development of software programs that enable the creation of these personal life plans. The
measures concerning the creation of life plans are based on the belief that a planned life offers
conditions to people that allow them to live with a higher standard of quality in a period that proves to
be critical for many people: retirement.

Keywords: Business plan. Retirement. Life plan. Personal planning.
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INTRODUCAO

Genericamente é reconhecida, tanto na literatura, como no mercado, que a elabora¢do de um
business plan (plano de negdcios) contribui positivamente para o bom desempenho tanto das
organizacoes nascentes, como para as organizacoes estabelecidas (HORMOZI et al., 2002). Um
plano de negdcios orienta as organizagdes no curto, médio e longo prazo, ao definir objectivos,
estratégias, planos de ac¢ao, de toda a organizacdo (COLLIER, 2004).

Se planear é tdo importante para as organizagoes, questiona-se: Sera que as pessoas também
precisam de fazer um planeamento pessoal? Sera que as pessoas deveriam possuir o seu
préprio “plano de negdcios”? Qual a importancia de desenvolver um planeamento? O que
mudaria na vida das pessoas? Qual a diferenca entre os resultados de quem planeou a vida e
quem ndo pensa no amanha? Foram estas perguntas que motivaram a realizacdo deste estudo.

Nos momentos mais dificeis, as pessoas, de uma forma geral, sentem a falta de um
planeamento da sua vida pessoal e profissional. Um destes momentos criticos é quando o
individuo se reforma (SIMOES, 2007). Uma reforma nio planeada adequadamente pode ser
dramatica. A falta de recursos financeiros aliada ao excesso de tempo sem ocupacao,
conduzem a perda de sentido para a vida, criando um sentimento de vazio e exclusao social
(RODRIGUES et al, 2005). Se for desenvolvido um planeamento antes da reforma, a prever o
futuro, torna-se possivel estabelecer objectivos, definir direc¢des, e potencializar o percurso
de vida até a reforma de forma muito mais tranquila. Entretanto o mais usual é ndo
desenvolver-se um plano pessoal estruturado, que contemple toda a vida da pessoa.
Questiona-se entdo como é possivel planear a “vida apds a reforma” sem grandes
preocupacdes? A questao financeira € a Unica que importa?

Parte-se do principio que o planeamento para a reforma ndo deve ser somente financeiro, mas
envolver todos os aspectos pessoais e profissionais do individuo. Desta forma, o objectivo
deste estudo foi propor um “plano de vida” ou um “guia de planeamento pessoal”, baseado nos
tradicionais modelos de “planos de negdcios”, que vise uma reforma tranquila. O conceito de
plano de negdcio esta relacionado a descricao do negocio através de um documento tnico que
integra os recursos e as diversas areas do empreendimento, determinando seus objectivos,
politicas e estratégias de governacao (ABRAMS, 1994).

Para atingir este objectivo geral, definiu-se como objectivos especificos:
(a) Recomendar acgdes estratégicas para o plano pessoal e profissional do individuo;

(b) Indicar os caminhos para um marketing eficaz, tanto no plano pessoal quanto no
profissional;

(c) Sugerir praticas para o desenvolvimento pessoal do individuo;

(d) Estabelecer ac¢des que contribuam para o desenvolvimento profissional de uma pessoa;
(e) Identificar questdes legais que envolvam o individuo antes e depois da reforma;

(f) Propor formas de gerir as finangas pessoais e os investimentos.

A contribuicdo deste estudo abrange ndo s6 os individuos que se preocupam, ou deveriam
preocupar-se com a reforma, mas também as entidades que influenciam, ou sao influenciadas,
pela reforma dos cidaddos (empresas, governos, bancos, seguradoras, entre outras). No final
deste estudo, pretendeu-se fornecer uma estrutura de modelo que permita o
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desenvolvimento de um guia pratico para a construcao de planeamento pessoal ao longo da
vida do individuo, bem como oferecer uma estrutura basica para o desenvolvimento de
softwares que facilitem a construcgdo deste planeamento da vida das pessoas, pois acredita-se
que uma vida planeada oferece melhores condi¢des para ter-se uma vida com mais qualidade,
antes e depois da reforma.

VIDA ANTES E POS A REFORMA

Definir o verbo trabalhar é dificil e complexo pois envolve um conceito com diferentes
significados entre os individuos: envolve a interac¢do entre actividades, responsabilidades,
motivacdes e retribuicdes em determinada situagdo (MARTINEZ; PARAGUAY; LATORRE,
2004). E ainda uma forma de posicionar-se, pessoal, social e profissionalmente (LUNNARDI
FILHO, 1997; ALBERTO, 2000).

A partir do significado do trabalho, torna-se facil compreender por qué a reforma costuma ser
um dos momentos mais criticos na vida de qualquer pessoa. De uma hora para a outra, o
individuo passa a ter muito tempo sem ocupacgao. Sem saber o que fazer e fora do mercado de
trabalho, o que existe é um sentimento de ser menos Uutil; e a maioria dos casos, tém o seu
rendimento muito reduzido. Na investigacao realizada por Zanelli e Silva (1996) identificaram
um sentimento de inseguran¢a quanto a reforma. Martin-Baré (1985) sintetizou o processo
de socializagdo como um processo histérico de desenvolvimento da prépria identidade,
pessoal e social, enquanto que a reforma é uma ruptura brusca deste processo natural de
relacionamentos. Por todas estas razdes muitos individuos adiam ao maximo este momento
da reforma.

Aliado a isto, percebe-se uma falta generalizada de planeamento pessoal. A falta de um “plano
de vida” é sentida nos momentos dificeis de uma pessoa, como a descoberta de uma doenca
inesperada, ou a perda de um emprego, ou por um problema com a casa ou carro, ou na fase
de transicao da reforma, quando o individuo deixa o mercado de trabalho.

Planear no meio empresarial e organizacional tém-se mostrado fundamental, ndo somente
para garantir o futuro das empresas, apesar das dificuldades existentes para definir que
caminho deve-se seguir para obter sucesso mas, também, para a identificacdo de forcas e
fraquezas e o consequente controlo dos riscos (HORMOZI et al., 2002).

Na vida pessoal planear é mais dificil e a reforma normalmente acontece por imposi¢do do
tempo. A dificuldade é cultural: ndo ha por habito o individuo tracar seus préprios objectivos
pessoais, ou desenvolver um plano estruturado que delineie os passos a serem seguidos para
atingir os objectivos pretendidos, desde a aquisicao de um carro novo, uma casa, uma viagem
de sonho, até uma reforma mais segura e tranquila. Definir uma meta é o primeiro passo, mas
ndo se alcanga uma meta sem ter um bom plano (FRANKLIN, 2008).

Na actual sociedade de consumo ha um estimulo frequente para aquisi¢des de bens e servigos
durante a vida de trabalho, com gastos menos necessdrios e que sdo realizados sem
preocupacao com a vida futura. Em muitos momentos vé-se pessoas a utilizar seus recursos
de reserva para coisas desnecessarias, sem pensar em situagdes de contingéncias que podem
vir a ocorrer. Isto demonstra a importancia de um plano de vida para conduzir seus actos e
atitudes, pois os gastos excessivos acabam por influenciar o futuro da reforma.

As preocupagdes aumentam quando se constata um crescimento da expectativa de vida dos
seres humanos da actualidade (graficos 1 e 2). Hoje é possivel uma pessoa viver mais anos
como reformado do que como trabalhador e, assim, custar mais a sociedade do que aquilo que
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efectivamente contribuiu.

Grafico 1: Populagdo com idade 65 anos (% do Total) Grafico 2: Esperanca de Vida

18 16.1 16,9 84 -
16 1 134 82 °1e
14 ' . 80,3
124 o, 10,5 i 77,6
10 - ! 78 4
8 | 761 746
[
74 |
4
2 72
D T T T T 1 ?D T T T 1
1970 1980 1990 2000 2004 1980 1990 2000 2004

Fonte: Banco Mundial (2006)

Para dar uma ideia desta diferenca, ha que considerar dois aspectos: primeiro o valor de
contribuicdo do trabalhador encontra-se em média a volta dos 11% sobre o salario (fora a
parte da empresa); um trabalhador, tendo iniciado cedo a sua vida economicamente activa, e
que contribuiu por 30 ou 35 anos, pode ter o direito a reforma quando tiver 50 a 55 anos; por
outro lado, a expectativa de vida encontra-se a volta dos 81 anos (grafico 2); logo aumenta o
periodo de reforma quando a expectativa de vida cresce. Nestes casos, vive-se mais tempo
enquanto reformados do que os anos de contribuicdo. Esta é a base das preocupacgdes: idades
e valores diminutos da reforma eventualmente indicam que o individuo precisa voltar a
trabalhar para completar os rendimentos que recebe, e o merecido descanso da reforma, fica
em segundo plano.

Em resumo, para ter-se uma reforma com qualidade de vida igual ou superior ao que tinha
quando estava activo economicamente, hd que pensar e planear a reforma, definir objectivos,
meios e recursos para atingi-los, inclusivamente, preparar planos de contingéncia para as
situacdes inesperadas, da mesma forma que as organiza¢des. Ha que desenvolver o seu plano
de vida.

PLANO DE NEGOCIOS

Apesar de muitos negocios de sucesso serem conhecidos por surgirem sem nenhum
planeamento inicial, o facto é que inimeras empresas falharam por ndo terem planeado
adequadamente a sua continuidade (SHARMA, 1999). Segundo Rule (1999), o plano de
negocios mostra-se como um instrumento necessario para orientar o empreendedor na dificil

tarefa de langar um novo negoécio ou mesmo conduzir um negbcio ja existente. E uma
ferramenta dinamica e por isso deve ser sempre reavaliada (ARKEBAUER, 1994).

Um plano de negébcios ndo garante a sobrevivéncia de um empreendimento, porém opera seu
risco e evita problemas (HORMOZI et al, 2002), pois o conhecimento obtido em sua
elaboracdo, com informagdes recolhidas de forma sistematica, permite ao empreendedor
conhecer melhor os factores externos (politicos, econémicos, sociais, mercado, concorreéncia,
fornecedores, entre outros) e internos (stakeholders, recursos humanos, tecnologias, entre
outros) que influenciam o seu negdcio. Este conjunto de informagdes auxilia nas decisdes que
deverao ser tomadas pelo empreendedor, com vistas a sustentar e perpetuar o seu
empreendimento.
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Para desenvolver um plano de negocios como uma ferramenta eficaz, os gestores da
organiza¢do precisam dividi-lo em mdédulos; por mais simples que seja, uma organizagdo é
sempre complexa, sendo mais eficaz a analise em separado das diversas areas envolvidas.

Apesar dos aspectos financeiros serem os de maior interesse em qualquer plano de negdcios,
cabe ressaltar que ele é a ultima parte do plano, por ser reflexo das decisdes tomadas nos
outros modulos (estratégias, seguida das politicas de marketing, recursos humanos e
operagdes, questdes legais, etc.). Portanto, o esforco é maior para desenvolver os modulos
anteriores ao planeamento financeiro, sendo este o ultimo a ser preparado, e que deve
contemplar todas as decisdes tomadas nos mddulos anteriores. Se o resultado financeiro ficar
abaixo do esperado, um novo ajuste devera ser contemplado nos médulos ja desenvolvidos. E
ma revisdo necessaria para se ter um plano de negdcios condizente com a realidade (RULE,
1999).

Um bom plano de negécios deve conter a compreensdo das necessidades, analise das
potencialidades (forgas) e deficiéncias (fraquezas) e das possiveis estratégias para aproveitar
as oportunidades e superar as ameacas de um empreendimento, prevendo possiveis
problemas e possibilitando uma visdo ampla de todo o negécio (WARD, 2003). A decisao do
empreendedor, se bem idealizada, baseada num planeamento eficaz, traduz-se num
diferencial competitivo perante seus concorrentes (vantagem competitiva). Para
Longenecker, Moore e Petry (1997), um plano de negécios bem idealizado necessita:

 Centrar todas as informacgdes necessarias para iniciar ou continuar o empreendimento,
num unico documento (plano), visando minimizar erros, incertezas, surpresas e
problemas;

e Obrigar o empreendedor a realizar uma avaliacao do potencial do negocio (perspectivas
de resultados, crescimento e lucro), além de suas necessidades financeiras e operacionais;

e Contribuir para a elaborag¢do de uma estratégia competitiva baseada em estudos do
mercado;

e Auxiliar na captacdo de recursos que viabilizem o objecto do plano (proprietarios,
investidores, instituicoes financeiras, etc.);

e Ajudar na organizacdo administrativa da empresa, principalmente quanto ao
recrutamento e seleccdo dos empregados, e distribuicdo de fun¢des entre as varias areas
funcionais da empresa;

e Servir como um elemento orientador do negocio.

O planeamento mostra-se como indispensavel para o éxito da gestdo de qualquer
empreendimento. Um empreendedor consciente da sua importancia, utiliza-o porque é um
mecanismo que auxilia a criacdo (inclusivamente ajuda na busca por investidores), a
expansao ou a ampliacao do empreendimento (HORMOZI et al., 2002).

PLANO DE VIDA

A maioria dos seres humanos procura sua independéncia intelectual e financeira (SIMIAO,
2003). Em grande parte dos casos, atingir esta independéncia exige planeamento (um bom
plano de vida, que contemple ndo somente os anos antes da reforma, mas todo o periodo de
vida, inclusivamente a poés-reforma do individuo) e muito investimento, de tempo para
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acompanhar, e de dinheiro para as possiveis contingéncias.

Em analogia ao plano de negocios, o plano de vida estabelece, durante os anos da vida
economicamente activa, meios que possibilitem ter uma reforma com qualidade e seguranca.

Para formalizar o plano a ser seguido é preciso: definir estratégias, possuir um plano de
marketing pessoal, outro de desenvolvimento pessoal e profissional, ter conhecimento das
questdes legais que envolvem cada cidadao e, por fim, desenvolver um plano financeiro e de
investimentos (GIACOBBO; REIS; FRANCISCO, 2004). A formalizacdo do plano de vida ndo
garante o sucesso na vida da pessoa, mas tem um papel muito importante na orientacdo das
ac¢oes do individuo em cada momento de sua vida, em especial nos momentos mais dificeis.

Um plano de vida abrange especificidades unicas de cada pessoa pois depende de seus
objectivos, recursos e capacidades para atingi-los; por esta razdo, um plano de vida, a partida,
diferencia-a das demais pessoas. Para Simido (2003), no campo pessoal, sera um individuo
mais seguro de si, mais equilibrado emocionalmente, mais preparado para encarar os
dissabores da vida. Ja no campo profissional, terd maior probabilidade de prosperidade e de
aproveitar as oportunidades que surgirdo naturalmente, como empregado ou proprietario de
uma organizacdo. Em suma, um plano de vida bem elaborado e voltado para os objectivos
perseguidos pode desenvolvé-lo mais, diferenciando-o na luta pela sobrevivéncia do dia-a-dia.

Mas planos de vida ainda sao excepgdes. No contexto geral, as pessoas possuem seus
objectivos definidos como “sonhos de vida”, muitas vezes, sinénimos de inatingiveis,
simplesmente porque pouco realizam em termos de criar oportunidades de desenvolver seus
pontos fortes e superar suas fraquezas no curto, médio e, principalmente, no longo prazo. Sem
metas estabelecidas torna-se dificil obter resultados eficazes, perdendo tempo na resolugao
dos problemas que ocorrem, sem nenhuma prepara¢do para resolvé-los. Um bom plano
poderia contemplar a solucdo de situacdes de contingéncia (como a falta de dinheiro ou perda
de um emprego).

Para serem eficazes, os planos de vida devem prever no longo prazo, e espera-se que 0s
resultados também demorem para surtir efeito; a maior dificuldade é a postura imediatista
das pessoas, que esquece os longos anos que a vida pode durar; no lugar de preocupacao com
futuro, encontra-se decisoes simplificadas que retardam a real solugao dos problemas.

Tendo consciéncia de que a maioria das pessoas ndo desenvolve seu plano de vida,
instituicdes voltadas para a reforma dos cidadaos podem contribuir de forma significativa
para minimizar o desgaste de quem ainda ndo se preparou para o fim da sua vida
economicamente activa.

Organizagdes que oferecem previdéncia privada corroboram para manter as actuais
remuneragdoes no momento da reforma e, consequentemente, a qualidade de vida, através da
oferta de seguros privados. Ainda assim, sdo poucas as pessoas que contratam este tipo de
seguro. Menos ainda sdo as pessoas que conseguem cumprir a totalidade do seguro
contratado.

Em momentos de crise ou mera dificuldade, a tendéncia € a retirada dos depésitos realizados
ou a suspensao das contribuicdes.

Estas empresas ja perceberam que ndo basta oferecer o servico de gestdo financeira; é
necessario ajudar cada segurado para que o mesmo cumpra com seus compromissos até a
reforma. Uma alternativa é auxiliar os segurados nas questdes que envolvam o planeamento
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futuro de cada pessoa. Tem-se observado algumas ac¢des neste sentido, principalmente
associadas aos bancos que oferecem previdéncia privada. Porém estas ac¢des nem sempre
atingem seu objectivo.

Analisando-se as possiveis causas de ineficicia, levanta-se a hipdtese de serem acgdes
incompletas, voltadas apenas para as questdes financeiras. Como dito anteriormente, um
plano de vida ou de neg6cios envolve muito mais do que um plano financeiro. Alids, um plano
financeiro é simplesmente a consequéncia do restante do planeamento.

Surge assim a principal questdo: Como realizar um plano de vida estruturado e formalizado,
que auxilie as pessoas no processo de tomada de decisao pessoal?

E que responda questdes como: Quando trocar de emprego? Que competéncias e habilidades
buscar? O que fazer quando acontece uma situacao inesperada? Quando contratar um
financiamento? Que documentos guardar para evitar dissabores no momento da reforma?

Estas questdes devem ser previamente pensadas no momento do desenvolvimento do plano
de vida. Um plano deve fornecer uma visdo clara dos objectivos pretendidos e dos meios e
recursos para atingi-los (ARKEBAUER, 1994). Deve ainda direccionar os esfor¢os pessoais
para o que realmente interessa; disciplinar o pensamento da pessoa e de seus familiares;
integrar os esfor¢os de todos os envolvidos; reduzir riscos; oferecer planos de contingéncia
para situagdes inesperadas; apresentar oportunidades e ameacas ao individuo, tanto pessoal
quanto profissionalmente.

Para Floodgate e Nixon (1994), um individuo que desenvolve um plano de vida focaliza suas
necessidades, direcciona seus recursos, aproveita oportunidades e da passos mais seguros.
Porém, o plano precisa ser estruturado e formalizado.

Na literatura ha poucos estudos voltados para planos de vida estruturados; a fim de
desenvolver este estudo, fez-se uma analogia ao plano de negécios de uma empresa.

Entretanto, nio basta ter o plano no papel. E necessaria uma mudanca na cultura das pessoas,
pois o papel nada ajudara se ndo for seguido, controlado e até modificado quando necessario,
pois o plano prevé um prazo longo mas nao consegue suprimir as mudancas de contexto que
acontecem no decorrer da sua execuc¢do. O principal beneficiario do plano deve manter o
compromisso (por mais dificil que seja), superar a inércia e a apatia, e partir com disposicao
para seus objectivos pretendidos (TAMKIN, 1996). Isto depende de cada um.

Mas a intencao de ter um plano de vida estruturado e formalizado ndo é suficiente. Ainda ha
imensos desafios. Para Higson e Wilson (1995), a maioria das pessoas ndo sabe como
desenvolver um planeamento pessoal. Ha dificuldade em reconhecer seu préprio potencial e
fraqueza. Neste sentido, as organizacdes que oferecem previdéncia privada pode ter um papel
crucial ao actuar como consultoras, e podem ajudar a definir metas, e orientar como organizar
e planear seu futuro.

Além disto, o plano de vida deve ser, conforme esclareceu Bennett (2006), um documento
completo, que detalhe as inten¢cdes da pessoa e apresente ac¢des com respeito ao proprio
desenvolvimento do individuo. Para Taylor e Edge (1997), deve possuir dimensdes
semelhantes a um plano de negécios, considerando os impactos potenciais de cada possivel
situacdo que possa vir a ocorrer, prevendo eventos futuros e suas possiveis solu¢des (como a
perda do emprego, por exemplo). Seguindo esta linha de raciocinio, um plano de vida deve
tratar de: estratégias pessoais; marketing; desenvolvimento pessoal e profissional;
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enquadramento legal; finangas pessoais e investimentos. Esta é a sequéncia do plano de vida
proposto aqui.

ESTRATEGIAS PESSOAIS

A estratégia foi criada pelos gregos, que deram uma conotagdo militar ao conceito. O termo
origina-se do grego “strategos”, sendo traduzida como “general no comando de tropas” ou “a
arte do general” ou ainda “plano de destruicdo de inimigos através do efectivo uso de
recursos” (BRACKER, 1980; STEINER; MINER, 1981; LEITAO, 1995). Este termo ja trazia a
ideia de objectivo a ser alcancado e dos planos de ac¢do a serem realizados em diversos
cenarios, de acordo com o comportamento do inimigo (SCHNAARS, 1991).

Ao voltar-se para a gestdo, o termo evoluiu, criou credibilidade junto aos académicos e
originou a disciplina da gestdo estratégica, com conteudos, conceitos e razdes praticas da
gestdo das organizacdes (CAMARGOS; DIAS, 2003). Actualmente, é muito utilizada pelas
organizacoes.

Conforme McCarthy, Minichello e Curran (1975), a estratégia pode ser definida como uma
andlise do ambiente envolvente, e seleccdo de alternativas que orientam os recursos para
atingir objectivos da organiza¢do, conforme a viabilidade, o risco e a possibilidade de lucro
que cada alternativa oferece. Esta é somente uma das indmeras definicdes de estratégia
(MAINARDES; FERREIRA; ANDRADE, 2009), sendo esta a definicdo que mais se aproxima do
objectivo proposto neste trabalho.

Se para sobreviver, as empresas precisam definir uma estratégia, parece légico considerar
que cada individuo, para se manter no mercado de trabalho e prosperar, também deva
estabelecer suas estratégias pessoais, algo raramente lembrado na literatura. Muito se discute
a respeito das estratégias nas organiza¢des, mas pouco se refere as estratégias individuais, de
crescimento e desenvolvimento pessoal.

Desta forma, a proposta presente consiste em estabelecer uma estratégia propria que
acompanhe o individuo, antes de qualquer decisdo sobre o seu futuro. Ou seja, além de definir
seus objectivos, é preciso identificar qual a actual situagdo, que ac¢des desenvolver e pensar
nos meios e recursos para atingi-lo. O conceito envolto neste estudo identifica a analise do
ambiente como parte da estratégia (MINTZBERG, 1987). E relacionou a estratégia, a atitude
pro-activa, por parte do estrategista, aos movimentos do ambiente.

Uma forma de analise do ambiente para elaboragao estratégica comeg¢a com um diagnéstico. O
diagnostico é o estabelecimento do ponto de situacdo, da compreensdo da situagdo actual. A
realizacdo deste diagnostico deve ser feita da forma mais honesta possivel, e envolver a
andlise das forcas e fraquezas do individuo, pessoal e profissional. Em um segundo momento,
e de acordo com as forgas e fraquezas identificadas, procurar encontrar oportunidades e
ameacas, também pessoais e profissionais, que podem ocorrer conforme os pontos fortes e
fracos previamente identificados. E a analise SWOT, uma analise das forcas, fraquezas,
oportunidades e ameacas de um objecto ou situacao (ANSOFF, 1983).

O passo seguinte é avaliar quais os publicos envolvidos no planeamento (conhecido na
literatura pelos stakeholders). De acordo com Freeman (1984), stakeholder pode ser definido
como qualquer individuo, ou grupo de individuos, que é afectado pela empresa (por analogia
deste caso aqui descrito, a empresa é o individuo) ou que afecta o alcance dos objectivos da
empresa. Desta forma, cabe a pessoa analisar quem sao estes stakeholders, o que eles querem,
como eles reagirao e influenciarao no alcance dos seus objectivos. Exemplos de stakeholders
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dos individuos: marido ou esposa, filhos, pais, outros familiares, chefe, subordinados, colegas
de trabalho, funcionarios, clientes, fornecedores, amigos pessoais, instituicdes envolvidas
(banca), entre outros. Estes stakeholders podem ajudar ou mesmo dificultar o alcance dos
objectivos tragados pelo individuo. Segundo Sender e Fleck (2004), o sucesso da organizagdo
pode estar associado ao relacionamento com estes stakeholders (mais uma vez, faz-se a
analogia da organizacao com o individuo); e, para Frooman (1999) é necessario identificar
quem sdo os seus stakeholders, o que (e como) eles pretendem obter da instituicao
(objectivos); e é fundamental avaliar o impacto de cada stakeholder na vida da pessoa.

Respondidas estas questdes, o individuo pode tomar decisdes mais eficazes e com maior
beneficio (GREGORY, 2000).

O passo seguinte é uma analise de concorrentes. Quem concorre com a pessoa? O individuo é
competitivo, tanto pessoal quanto profissionalmente? Neste caso, é importante analisar, por
exemplo, a procura e a oferta de profissionais da area de formag¢do do individuo, as
possibilidades de que sua profissdo seja substituida por outra (como foi o caso de operadores
de telex ou mesmo dactilégrafos), competicio entre colegas de trabalho, entre outros. E
preciso estar ciente de quem pode tomar seu espaco para poder se defender ou mesmo
ocupar o espago de outros.

Para finalizar o diagndstico, é necessario e muito importante a avaliar os recursos e
capacidades da pessoa. Os recursos sdo os financeiros, recursos humanos (competéncias e
habilidades), estruturas fisicas (automoével, casa, outros bens), recursos tecnoldgicos
(conhecimento e tecnologia), e os organizacionais, que requerem uma coordena¢ao;
capacidade é a habilidade de coordenar um conjunto de recursos para a execucao de tarefas
ou actividades (GRANT, 1996). As capacidades aliadas aos recursos originam a vantagem
competitiva, descrita por Porter (1985). Dentre os recursos e capacidades, é preciso listar o
que esta disponivel, o que é fraco, o que é escasso, o que esta ausente e seria necessario, etc.

Uma boa andlise de recursos e capacidades pode direccionar para uma determinada
estratégia, utilizando-se o que se tem de melhor e minimizando-se o que for escasso ou
ausente. Avalia-se também a possibilidade de adquirir um recurso ou capacidade que seja
importante porém esteja ausente (BARNEY, 1991). Por exemplo, competéncias com outras
linguas ou em vendas e comunicacdo, podem ser adquiridas em cursos e com algumas
praticas.

Tendo concluido o diagnostico, o passo seguinte € a formulacdo da estratégia. Este caso
depende de cada situacdo em especial. Primeiro, define-se os objectivos pessoais e
profissionais. Devem ser objectivos de curto, médio e longo prazo. Algo como um rendimento
desejado, um determinado automével, uma reforma sem preocupag¢des, um ou mais iméveis,
férias no exterior, um cargo na empresa, etc. Definidos os objectivos, o passo seguinte é
escolher o caminho a trilhar: um planeamento de carreira profissional, a abertura de uma
empresa apds determinado tempo, uma poupang¢a mensal, uma mudanca de cidade ou pafs, a
quantidade de filhos, o momento de casar (se isto for possivel definir), entre outros. As
estratégias pessoais sdo muitas e cada um escolhe uma ou mais estratégias conforme o
diagnostico realizado. Neste momento, a exactiddo e credibilidade do diagnéstico sera
fundamental para a escolha de uma determinada estratégia pois dependera dos seus
objectivos e prazos. Por exemplo, se no diagndstico for identificada a necessidade de adquirir
um carro, e o objectivo especifico é para realizacdo de um sonho, a estratégia sera coerente
com a capacidade de pagamento do veiculo. Entretanto se for um taxi, a estratégia podera
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viabilizar sua compra com o préprio trabalho.

Para concluir a etapa da estratégia pessoal, segue-se a implementacdo, que é bem menos
complexa do que nas organizagdes, por envolver somente o proprio individuo e as pessoas
mais préximas a ele. Deve-se estabelecer metas e cronogramas a cumprir, de preferéncia por
periodo para ter-se um pouco de flexibiliza¢gdo. Finalmente, faz-se o acompanhamento da
estratégia. O controlo é importante para definir mudangas de rumos e prevenir possiveis
problemas. Ajustes na estratégia, nas metas, nos cronogramas sdo fundamentais para se
atingir os objectivos pretendidos.

MARKETING PESSOAL

A origem da palavra é anglo-saxénica, porém derivou do latim, mercari; foi utilizada para
expressar accdo voltada para o mercado (SHETH; GARDNER; GARRET, 1988), ndo existindo
uma traducdo para o portugués (COBRA, 2002).

O marketing identifica necessidades e desejos insatisfeitos (KOTLER, 2005). Segundo Kotler e
Keller (2005), inicialmente o marketing estava voltado para a perspectiva interna; visa criar,
comunicar, entregar e trocar ofertas de valor para os publicos envolvidos. Com o passar do
tempo. evoluiu para a interac¢do com o ambiente, diversificou-se e actualmente abrange um
amplo campo de actuagdo, como o marketing politico, o marketing ambiental, o marketing
publico, o marketing social, o marketing de relacionamento, entre outros (LEITE; NUNES,
2003).

Uma das mais novas areas do marketing é o marketing pessoal. Segundo Peters (2000), o
marketing pessoal utiliza dos conceitos e os instrumentos do marketing em beneficio do
individuo, sob o aspecto pessoal ou profissional, valorizando suas vantagens competitivas e
direccionando seus processos, a fim de facilitar o melhor posicionamento no mercado.
Destaca-se sua aplicagdo como uma ferramenta estratégica de promocao pessoal.

O marketing pessoal é entdo o marketing aplicado ao individuo e visa estabelecer caminhos
que garantam retorno compativel com seus esforcos despendidos, sendo o produto em
questdo (pessoa) a Unica diferenca no planeamento e modelagem (PETERS, 2000).

Para Bidart (2001), o marketing pessoal aplica o composto de marketing para gerar interesse,
atencdo e preferéncia com relacdo a uma determinada pessoa. Usualmente é adaptado por
artistas, desportistas, politicos e outros profissionais, pois a actividade exige grande projeccao
e reconhecimento popular, ou por pessoas com interesse pessoal em tornar-se uma
celebridade. Entretanto, o marketing pessoal pode ser ttil para qualquer pessoa que pretenda
prosperar, e ndo necessariamente estar voltado para a “fama”.

A aplica¢do do marketing pessoal no plano de vida proposto, envolve posicionamento ligado a
propria pessoa, nomeadamente imagem e relacionamentos. A imagem é composta pela
apresentacdo da pessoa, aliada a sua postura e capacidade de comunicagao. A apresentacao é
o modo de apresentar-se na sociedade em termos visuais: roupas e acessérios que utiliza.

Apesar do objectivo ser nao julgar as pessoas pela sua apresentacdo, consciente ou
inconscientemente, todos acabam por fazé-lo. O modo como cada pessoa se mostra
visualmente influencia como as outras pessoas irdo tratd-la. A apresentacao deve ser entdo
um dos primeiros cuidados que um individuo precisa de ter quando visa prosperar, ao tragar
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seu plano de vida. Reflectir sobre seu visual e a adequacdo aos objectivos torna-se
fundamental.

Junto com a apresentacao vem a postura, que também é visual e mostra um pouco da
personalidade da pessoa. Individuos que querem crescer, pessoal e profissionalmente, devem
ter uma postura adequada as suas aspiragoes.

Por outro lado, nada adianta ter uma boa apresentacdo e postura se a pessoa nao se consegue
expressar. Falar bem é primordial na actualidade. Uma pessoa se expressa com dificuldade ou
se expressa de uma forma inadequada tera dificuldades em criar relacionamentos uteis e
importantes para o seu crescimento pessoal e profissional. Dominar a lingua e suas nuances,
saber falar individualmente ou em publico, e expressar-se nos momentos certos e de forma
adequada, sdo pontos-chave para os contactos com outras pessoas. Estas tém que entender o
que o individuo quer comunicar, para se tornar respeitada. Isto nao significa utilizar palavras
pouco conhecidas, ou falar demasiado. Ao contrdrio uma boa comunicacdo considera o
publico para quem comunica, utiliza palavras adequadas e de facil compreensao, tornando-se
convincente.

No plano de vida proposto é importante uma analise detalhada da imagem da pessoa. Saber se
estd adequada ou precisa de ajustes é fundamental. E a apresentacdo, aliada a postura e
comunicacdo, pode facilitar ou dificultar os relacionamentos (RIBEIRO, 1993). Esta analise da
imagem contribui para o passo seguinte do plano, que é a rede de relacionamentos.

O ser humano é um ser social, portanto relaciona-se com seus semelhantes com grande
frequéncia. Neste sentido, um ponto fundamental ao marketing pessoal é a capacidade de um
individuo construir e manter relacionamentos, pessoais e profissionais. A rede de
relacionamentos de uma pessoa costuma oferecer muitos beneficios: gera negdcios,
possibilita ou facilita a troca de informag¢des ou mesmo a conquista de um novo emprego,
mantém a pessoa ligada a um ou mais circulos sociais, entre outros. Uma boa rede de
relacionamento contribui para a seguranca e crescimento pessoal e profissional de um
individuo.

Sendo assim, um ponto importante na analise do marketing da pessoa é avaliar sua rede de
relacionamentos. Esta rede de relacionamentos pode surgir em ambientes como no trabalho,
com clientes e fornecedores, no clube, no desporto, na escola, na igreja, em diversos locais.
Conhecer pessoas é algo importante para o individuo. Sem uma boa rede de relacionamentos,
a pessoa pode ficar sem ter a quem recorrer nos momentos dificeis.

Com as duas analises disponiveis, imagem e rede de relacionamentos, a sugestdo neste
momento € encontrar os pontos fortes e fracos, reconhecer o que precisa ser mantido e o que
precisa ser alterado, estabelecer metas e alternativas de ac¢bes para que a pessoa possa
garantir bons resultados.

Estabelecidas as metas, o passo seguinte é definir planos de ac¢do. Estes planos devem
contemplar as metas estabelecidas e as ac¢oes a desenvolver para atingi-las. Por exemplo,
cursos que melhorem a comunicagdo da pessoa, frequentar determinados ambientes, etc. Este
plano de ac¢do deve estabelecer um cronograma de datas para definir o tempo disponivel
para atingir seus objectivos. Aliado ao cronograma, uma sugestao € estabelecer indicadores de
avaliacdo do plano proposto. E preciso verificar sistematicamente o progresso em relacdo as
metas tragadas. Por fim, estabelecer mecanismos de controlo que permitam realizar ajustes
no plano de acg¢do definido.
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DESENVOLVIMENTO PESSOAL E PROFISSIONAL

Para Zabalza (2004), o desenvolvimento pessoal esta ligado ao processo de crescimento e a
aquisicao de capacidades pessoais, que facilite a integracao na sociedade. De acordo com Pires
(1995), o conceito de desenvolvimento pessoal refere a vivéncia de uma actividade continua
entre a pessoa e outros individuos, o estabelecimento de relagdes interpessoais com seu
ambiente, os sentimentos por eles determinados e a no¢do do seu papel na sociedade.
Depende directamente da qualidade das relagdes estabelecidas com o ambiente.

Ja o desenvolvimento profissional é identificado como a aquisicdo de competéncias especificas
ligadas ao mundo do trabalho e é entendido como o resultado de um processo de aquisicao de
competéncias e habilidades que envolve a socializacdo profissional, as suas interac¢des com
seu meio profissional, a sua adaptacdo ao grupo profissional e suas perspectivas de carreira
(MIZUKAMI, 1996).

Entre os mais provaveis beneficios da utilizacdo de um plano de desenvolvimento pessoal e
profissional, segundo Bennett (2006), destaca-se a motivacdo e confianca da proépria
aprendizagem, eficiéncia e eficicia dos objectivos de aprendizagem, com métodos mais
adequados e ajustes as necessidades e interesses. As eventuais limitacoes destes planos estao
associadas as incertezas, a interferéncia de outras pessoas, e a necessidade de apoios,
financeiros e pessoais. Entretanto é dificil imaginar que o melhor para os individuos sejam
experiéncias aleatdrias e sem planeamento.

O desenvolvimento pessoal mostra-se fundamental para que se tenha uma boa qualidade de
vida durante todas as fases de sua vida. Este desenvolvimento envolve, ndo somente a
constituicdo de uma familia, mas também as relagées com seu meio social, bem como seus
cuidados com sua saude fisica e mental e tem por finalidade aumentar as expectativas de vida
de cada sujeito.

Dentro da proposta do plano de vida ressalta-se uma reflexdo acertada sobre a forma de
condugdo da pessoa a respeito da sua vida pessoal, e que pode contribuir significativamente
para atingir seus objectivos. Cuidados com sua satude, com a familia, forma¢dao e manutencgao
do seu circulo social pode ampliar ou reduzir a probabilidade de sucesso.

Para um plano de vida pessoal a proposta envolve uma reflexdo da analise “SWOT pessoal”
respondendo as seguintes questdes: quais sao suas forcas e fraquezas a nivel pessoal? Que
competéncias e habilidades foram desenvolvidas e quais sdo os pontos fortes? Quais pontos
ainda estdo por desenvolver? Que cuidados a pessoa deve ter para desenvolver-se
pessoalmente e profissionalmente? Que caminho trilhar? Como agir?

Exemplos de desenvolvimento pessoal ndo faltam: cuidados com a alimentagdo e com a sadde;
realizacao frequente de exercicios fisicos; vida social adequada e bem equilibrada; controlo
nas aquisicdes e preocupacdo com o consumismo; relacionamentos com grupos sociais;
existéncia e tamanho dos grupos de amigos; entre outros. O desenvolvimento da pessoa
depende dela mesma, que precisa ter consciéncia da sua situacdo real para poder agir em
beneficio proprio e de forma continua.

Ja o desenvolvimento profissional influencia muito o desenvolvimento pessoal, e merece uma
atencdo cuidada por ser a forma de obtencdo de recursos financeiros para atingir seus
objectivos. Entre os beneficios da utilizacao de PDP (Plano de Desenvolvimento Profissional),
resultado das investigacdes de Bennett (2006), encontram-se:
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e Aprendizagem relevante e desenvolvimento: é mais provavel que aconteca quando
dirigida para o objectivo;

» Aprendizagem planeada é mais eficiente;

e Oportunidades imprevistas de aprendizagem estao mais propensas a serem identificadas
quando a pessoa estd atenta a estas oportunidades;

e As opc¢oes de métodos de aprendizagem sao mais apropriadas apds a conclusdo de um
PDP;

« E a sua utilizacdo pode ser concebidas e geridas para fornecer um ajuste sob medida com
as necessidades e interesses do individuo;

e Motivacdo e confianga em assumir a responsabilidades pela prépria aprendizagem
podem ser ampliadas com o auxilio de um PDP.

As limitagoes dos PDP encontradas nas pesquisas, estao voltadas para a qualidade de um PDP,
dificuldades na implementacdo e a validade do planeamento. Apesar dos perigos potenciais na
utilizagcdo de PDP, é dificil imaginar que a aprendizagem através de experiéncias aleatérias
possa ser o melhor caminho para os individuos e suas organizagdes.

Uma primeira analise é do caminho que ja foi tragado até o momento pelo individuo. Como
foi? Estd seguindo em uma boa velocidade? Rapido demais? Lento demais? As escolhas
profissionais podem facilitar ou mesmo dificultar o cumprimento dos objectivos pessoais
tracados inicialmente. Considerando a andlise histérica da carreira profissional da pessoa até
o momento, é preciso identificar os principais pontos fortes e fracos do individuo como
profissional. Além disto, também faz-se necessdria uma avaliacdo ampla da profissdo do
sujeito para identificar oportunidades potenciais e possiveis ameacas, e envolve
possibilidades de crescimento ou declinio da profissao em questao, empresas que utilizam os
servicos destes profissionais, estabelecem rendimentos minimos e maximos, cargos que pode
vir a alcangar, entre outros.

Apoés esta andlise prévia ha um levantamento importante: das competéncias e habilidades.
Que competéncias e habilidades o profissional possui? Estas competéncias ou habilidades
identificadas sdo comuns aos outros profissionais ou sdo raras? O mercado de trabalho
considera importante ter estas habilidades ou competéncias? Questdes deste género ajudam a
elucidar e reflectir sobre sua vida profissional, o que contribui para a compreensdo do que
considera-se for¢as e do que é preciso melhorar. Tendo consciéncia disto, pode buscar
formacgoes especificas que desenvolvam as competéncias e habilidades necessarias para sua
profissdo, transformando-as em vantagem competitiva profissional.

Tendo concluido estas analises de sua vida profissional, chega o0 momento de planear. E
comecga com o estabelecimento de metas e directrizes a seguir. Saber onde se quer chegar é
necessario para elencar as diferentes opc¢des, entre elas a troca de emprego ou mesmo a
abertura da prépria empresa. Finaliza-se esta etapa com o desenvolvimento e implementagao
de planos de ac¢do para cumprir as metas estabelecidas, que vao contribuir para o atingir os
objectivos do plano de vida.

ENQUADRAMENTO LEGAL

Sem a pretensdo de tratar das questdes legais que envolvam a reforma, pois para isso existem
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leis, 0 objectivo desta etapa diz respeito a organiza¢do da propria pessoa quanto aos aspectos
legais que envolvam sua reforma, bem como os que influenciem o plano de vida tragado pelo
individuo.

Trés pontos tornam-se importantes ao se tratar do enquadramento legal quanto a reforma: a
legislacdo que rege a reforma de cada profissdo, as op¢des que uma pessoa tenha para se
reformar, e os documentos necessarios para possibilitar a reforma sem maiores problemas.

No que refere a legislacdo especifica para a reforma, a orientacdo no plano de vida é buscar
informacgdes antecipadamente, quais as leis que regem a reforma da pessoa, especificamente
na sua profissdo e situacao peculiar, seja empregado ou empreendedor. Sem conhecer seus
direitos e deveres, pode-se ter alguns dissabores ao solicitar a reforma, e decepcionar-se com
o resultado. Conhecer antecipadamente a legislacdo pode evitar problemas futuros e auxiliar o
individuo na preparacao para a sua vida, quando deixar de trabalhar.

Entre estes conhecimentos, destaque para as op¢des de reforma. Ap6s anos de contribuicdes,
sera que a reforma garantida por Lei pelo Governo serad suficiente? Ou serd necessario
contribuir também para uma Previdéncia Privada? Qual é a mais segura e adequada
(seguranca é a palavra chave, pois esta-se a falar de investimentos numa instituicdo que
deverd manter-se firme daqui a 20 ou 30 anos, quando muitas deixam de existir em breve
espaco de tempo)? Sera que atendera as necessidades prévias da pessoa?

Uma escolha antecipada permite o planeamento e contribui para direccionar as ac¢des de
acordo com o interesse, por exemplo, 0 momento certo de contratar uma previdéncia privada,
a hora de trocar de emprego, entre outros.

Finalmente, quanto aos aspectos legais, sempre surgem questdes sobre quais documentos e
comprovantes fazem parte do processo de solicitacdo de reforma. Cabe a pessoa, ao formular
seu plano de vida, antecipar-se sobre a documentacao necessaria para evitar atrasos no
momento da reforma.

Estas sugestoes devem fazer parte do plano de vida que aliada a boa organizacdo dos
documentos e um conhecimento da legislacao, facilita a tdo esperada reforma.

FINANCAS PESSOAIS E INVESTIMENTOS

Desenvolver um plano financeiro é escrever como atingir os objectivos, tendo a sua
importancia centrada na viabilizacao dos objectivos (TELO, 2001).

Para Gitman (1997), o planeamento financeiro pessoal, também conhecido como gestdao em
finangas pessoais, é um conjunto de ferramentas, baseado em modelos de processos flexiveis
e adaptaveis, que proporcionam as pessoas e as familias, os elementos essenciais para definir
uma postura especifica de relacionamento com o dinheiro. E um processo racional de gerir o
rendimento, os investimentos, as despesas, o patrimoénio, as dividas, etc. O objectivo é tornar
os sonhos, desejos e objectivos em realidade (casa, automovel, casa de férias, viagens, reforma
tranquila, entre outros).

O planeamento financeiro pessoal deve seguir uma estratégia previamente definida (fase 1 do
plano de vida), visando a acumulacao de bens e valores, patriménio de uma pessoa e da sua
familia. Essa estratégia depende de ac¢bes de curto, médio e longo prazo. Porém, esta ndo é
uma tarefa simples de atingir, devido aos inumeros imprevistos e incertezas da vida;
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actualmente, poucos individuos conseguem alcangar o objectivo financeiro principal: a
completa tranquilidade econémico-financeira.

Para a elaboragdo de um planeamento financeiro pessoal é necessario disciplinar as pessoas
envolvidas directamente no projecto, a fim de concretizar os objectivos preestabelecidos e
todas as etapas do plano. O sucesso de um plano financeiro depende muito das decisoes
tomadas. Definir antecipadamente o que espera alcangar, programar revisdes periddicas para
ajustar suas projeccdes, e como redefinir objectivos de curto, médio e longo prazo sdo
essenciais no plano de vida, particularmente no ambito financeiro.

O plano financeiro deve ser a ligacao e conclusdao de todo o planeamento desenvolvido no
plano de vida pois, através deste, viabiliza-se todas as ac¢des definidas nas etapas anteriores.
Como ja citado, planear as finangas pessoais é basicamente uma consequéncia da estratégia
escolhida, bem como das ac¢des de marketing, desenvolvimento pessoal e profissional e de
aspectos relacionados ao enquadramento legal da reforma.

O planeamento financeiro é definido pelas outras etapas do plano porém sera também a sua
base de sustentacdo dos recursos para as acgoes até a esperada reforma, tranquila e feliz.

Quanto ao plano financeiro especifico, inicialmente estabelece-se um diagndstico financeiro
da realidade actual da pessoa, seguido de um or¢amento familiar, prevendo receitas e
despesas futuras. A partir destas previsdes consegue-se visualizar um fluxo do dinheiro para
um determinado periodo. No acompanhamento semanal, mensalmente ou anual, consegue-se
identificar desvios do plano pré-estabelecido. Cada desvio deve ser corrigido no fluxo de caixa
e nas acgoes da pessoa ou dos envolvidos directamente no plano financeiro. Este tipo de acg¢ao
evita uma das piores situacdes para o ser humano: uma crise financeira, que pode chegar a ter
contornos tragicos.

Uma etapa importante do planeamento financeiro ¢é referenciar investimentos e
endividamentos, cuidadosamente planeados, para evitar surpresas e falta de recursos. Cada
pessoa tem um perfil de investimento e de endividamento; alguns querem seguranca
enquanto outros querem rentabilidade. As op¢des podem variar entre imoveis, renda fixa,
acgoes, etc.

Ha que respeitar o perfil de cada individuo, pois deste perfil nascem as suas expectativas. Faz-
se necessaria uma distincdo muito importante, entre o que é investimento e o que é despesa.
Um carro, normalmente considerada uma despesa, se for fundamental ‘para desenvolver uma
actividade pode ser considerado um investimento, pois sem ele ndo se desenvolve o trabalho.
Assim, despesa é um gasto, normalmente motivado por um desejo, enquanto do investimento
espera-se um retorno (GITMAN, 1997).

Por fim, uma analise de risco, aliada ao perfil de investidor, é fundamental para desenvolver o
planeamento financeiro e exige uma andlise mais apurada, evitando o excesso de optimismo
em seus planos, e considerando que riscos estdo dispostos a ocorrer. Riscos como problemas
de saude, acidentes, roubos, perda do emprego, problemas de mercado (para os
empreendedores) sdo muito mais comuns do que se possa imaginar. Entretanto, as pessoas
pensam que sé acontece com 0s outros. A sugestdo é considerar que riscos podem acontecer
(como um terramoto, por exemplo) e o que fazer para solucionar, se viesse a concretizar-se.

Pode estabelecer uma expectativa de que cada um dos riscos aconteca, e assim planear com
algum sucesso.
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O objectivo desta etapa foi somente reforcar a necessidade de se realizar investimentos,
sempre que possivel, e evitar endividamentos desnecessarios (como cartdo de crédito, ou
empréstimos para viagens de férias). Como consequéncia da analise dos riscos, é preciso
desenvolver os planos de contingéncia, ou planos de emergéncia, que tentam orientar em
situagdes de crise. Cada risco analisado gera um plano de contingéncia ou uma solucdo,
pensada racionalmente quando ainda ndo se esta na situagdo de crise.

MODELO PROPOSTO - ETAPAS DO PLANO DE VIDA

Partindo-se dos modelos mais comuns de desenvolvimento de um plano de negdcios, um
resumo da proposta para o plano de vida é apresentado no quadro 1. No projecto aqui
descrito, cada etapa foi detalhada, constituindo-se, no final do estudo, um guia para o
planeamento de vida de uma pessoa.

Quadro 1: Modelo Proposto para Plano de Vida

Etapa Descrigao

Etapa 1 e Fase 1 — Diagnostico:
Estratégias Pessoais e SWOT pessoal e profissional;
o Stakeholders envolvidos;
e Andlise de competitividade pessoal e profissional;
¢ Avaliacdo de recursos (disponiveis, fracos, escassos, ausentes);
¢ Avaliacdo de capacidades (disponiveis, escassas, ausentes);
e Fase 2 — Formulacéo Estratégica:
¢ Definicdo de objectivos pessoais e profissionais;
e Escolha de estratégias pessoais e profissionais;
e Fase 3 — Implementacéo da(s) Estratégia(s);
Fase 4 — Controlo Estratégico;

Etapa 2
Marketing

Marketing Pessoal:

Avaliagédo da imagem pessoal;

Avaliagcéo da rede de contactos;

Definicdo de metas e alternativas de accao;
Plano(s) de accao(s);

Indicadores de avaliacéo;

Controlos;

Etapa 3
Desenvolvimento Pessoal

Forcas Pessoais;

Fraquezas Pessoais;

Competéncias e Habilidades Desenvolvidas;
Competéncias e Habilidades a Desenvolver;
Cuidados Necessarios;

Directrizes a Seguir;

Plano(s) de Accéo(s);

Etapa 4
Desenvolvimento
Profissional

Forcas Profissionais;

Fraquezas Profissionais;

Oportunidades de Carreira;

Ameacas a Carreira;

Competéncias e Habilidades Desenvolvidas;
Competéncias e Habilidades a Desenvolver;
Definicdo de Metas e Directrizes;
Estabelecimento de Opcdes;

Plano(s) de Acgéao(s);

Planos Alternativos;
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Etapa 5 e Legislacdo da Reforma;
Enquadramento Legal e Opcoes de Reforma;

e Questdes Documentais;

Etapa 6
Financas Pessoais e
Investimentos

Situagéo Financeira Actual,
Previsdes de Receitas;
Previs6es de Despesas;
Fluxo de Caixa Orcamentado;
Alternativas de Investimentos;
Riscos Potenciais;

Plano(s) de Contingéncia(s).

Fonte: Elaboracao Propria

E importante ressaltar que este plano é um conjunto de orientagdes para o individuo atingir
seus objectivos. Nao garante o sucesso, mas ajuda as pessoas a chegarem la.

CONSIDERACOES FINAIS

Sendo a reforma um momento critico na vida de cada pessoa, o objectivo deste estudo foi
propor um “plano de vida”, um guia de planeamento pessoal que visa uma reforma tranquila,
e que tomou por base os modelos tradicionais de planos de negécios. Este plano de vida
compde-se de seis etapas: estratégias pessoais, marketing pessoal, desenvolvimento pessoal,
desenvolvimento profissional, enquadramento legal, e financas pessoais e investimentos.
Cada etapa do plano proposto foi apresentado para que os interessados em se prepararem
para a reforma tenham um guia para o seu plano pessoal.

Realizar um planeamento pessoal ndao é uma tarefa facil. Muitas pessoas gostariam de tragar
seus caminhos até sua reforma, mas nio o sabem como fazer. Neste estudo, buscou-se
esclarecer isto e demonstrar que a realizacdo de um plano de vida nao é tdo complexo quanto
se imagina. Ao contrario, a parte mais facil é o desenvolvimento do plano. O mais dificil, sem
duvida, é seguir o que foi previamente definido. Exige disciplina, controlo, razao.

Mas tudo isto pode ser conseguido. Basta dar o primeiro passo. E este passo inicial pode ser a
descricao formal dos objectivos e caminhos a trilhar pessoalmente. Tendo definindo-se um
rumo, fica mais facil ver os objectivos a serem alcancados.

Por fim, este trabalho apresenta-se como uma versao inicial do desenvolvimento de um plano
de vida completo. E preciso testa-lo na pratica e um caminho para isto é o desenvolvimento de
softwares especificos para o desenho do plano, possivelmente o segundo passo para tornar o
plano de vida algo ao alcance das pessoas que se preocupam com sua reforma.

Neste sentido, as organizacdes que estdo envolvidas com a reforma dos cidaddos podem
contribuir significativamente. Oferecer uma previdéncia privada acompanhada de um plano
de vida pode ser um meio de conquistar mais clientes, bem como manter a base de clientes
actuais.

Uma instituicdo que gere os recursos depositados pelos seus clientes visando a reforma, deve
acompanhar toda a vida de cada cliente. No acto da contratacdo do servico, o desenvolvimento
do plano de vida pode ajudar aos contratantes nos passos a dar até a reforma. Mas nao basta
formalizar o planeamento pessoal de cada individuo. E preciso acompanhar estes clientes. O
que se encontra actualmente é que, apds a contratacao da previdéncia privada, a instituicao
que faz a gestao destes fundos pouco contacta os clientes.
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Quando o faz normalmente esta associado a falta de pagamento ou para tentar demové-lo da
ideia de levantar os fundos depositados.

Com o plano de vida, a institui¢cdo cria uma relagdo mais constante com o cliente, prevendo
potenciais desistentes e auxilia-os a ndo desistir. Uma sugestdo é a instituicdo reunir-se uma
vez ao ano com cada cliente para uma revisdo do plano de vida. Isto aproxima a institui¢do de
seus clientes e perpetua as relagdes entre ambos. E uma sugestdo que pode ser ttil para as
organizagdes do sector.
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