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RESUMO

Um dos setores que mais impactam a funcionalidade de uma empresa é
responsavel pela compra de materiais, identificacdo de fornecedores e barganha
comercial. Desta forma o presente trabalho tem por intuito estruturar um sistema
automatizado de controles para o setor de compras da empresa TORNEARIA
MECANICA EIRELI. O estudo de caso se compromete a sugerir e planejar um sistema
automatizado de cadastro para fornecedores, estruturar com definicdo de padrodes,
um sistema de requisi¢cdes interna de materiais e planejar o processo de aquisi¢cao de
matérias por meio de padronizagdo. A construgdo do conhecimento se baseou em
aspectos teoricos sobre o tema, por meio da pesquisa bibliografica em livros,
periddicos (revistas), teses e artigos, assim como entrevista semiestruturada com
funcionarios da empresa. Ao concluir percebe-se que com a implementacdo do
sistema e a automatizacéo do processo de compras, havera maior agilidade e maior
assertividade da compra realizada, além de uma organizacdo e poder de escolha do
comprador, aumento o retorno financeiro e diminuigdo de gastos realizados pelo setor

de compras.

Palavras chaves: Setor de compras. Requisi¢cdo de compras. Pedido de compras.

Fornecedores.
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1 INTRODUCAO

Desde o inicio da sociedade os habitantes procuravam uma maneira para
melhorar a resolucdo de seus problemas de forma pratica, conduzindo para acdes
assertivas e que culminassem em retorno material e financeiro, desenvolvendo desta
forma administradores mais racionais, que agissem de maneira estratégica e que
buscassem a ascenséao dos seus negocios.

Com a era de pds-modernidade que nos encontramos, com a disponibilidade de
grande quantidade de informagdes, consumo rapido e o uso cada vez mais acentuada
da tecnologia, o ato de administrar sofre modificacdes e estratégias e devem ser
repensadas constantemente. Acbes tomadas e mercado sdo volateis e sofrem
alteracGes constantemente, necessitando de reformulacdo e muito estudo para a
empresa se tornar competitiva e atuar de forma significativa no mercado desejado.

Tendo isso em vista, é essencial que empresas busquem formas de se antecipar
perante as concorrentes, vejam 0S pontos positivos do seu negdcio, analisem
decisfes e estratégias assertivas e que podem ainda melhorar, focando seus recursos
em acdes adequadas, que retornem beneficios e lucros para a organizacgao.

Desta forma, um dos setores que mais impactam a funcionalidade de uma
empresa € responsavel pela compra de materiais, identificacdo de fornecedores e
barganha comercial. Este setor tem grande influéncia pois precisa de organizacéo e
controle, envolvendo questdes comerciais e financeiras e necessitando de analise e
conhecimento.

Para Martins e ALT (2000), a gestdo de compras tem um papel estratégico nos
negécios de hoje, sendo primordial pelo volume de recursos financeiros que
envolvem. Ao encontro, defendem que a atuacdo do setor de compras é algo
indispenséavel e necessario para os bens lucrativos da empresa, servindo como uma
ferramenta para alavancar o desenvolvimento de uma instituicdo, precisando ser
analisada e estudada estrategicamente.

Neste contexto, o estudo busca estruturar um sistema automatizado de controles
para o setor de compras da empresa TORNEARIA MECANICA EIRELI, solucionando
pontos fracos encontrados no setor de compras da empresa. Estes pontos foram
levantados na matriz SWOT, desenvolvido no Trabalho de Curso | que possuia como
objetivo o diagnostico empresarial na empresa TORNEARIA MECANICA EIRELI.



A empresa atua no setor de fabricacdo de maquinas e equipamentos para as
industrias de alimentos, bebidas, fumo e demais empresas. Além disso, a empresa
presta servicos de manutencdo industrial, servicos elétricos e mecanicos para
empresas do Rio Grande do Sul e expande-se a todo o territério nacional e paises do
exterior.

Desta forma, a construcdo deste estudo esta dividido em etapas, sendo
inicialmente discutido na introducdo a apresentacdo do assunto e outros elementos
necessarios para situar o tema do trabalho. Em seguida é apresentado a justificativa,
assim como, o objetivo geral e especificos do estudo e a histéria da empresa
estudada. Nos capitulos a seguir encontram-se a metodologia da pesquisa, referencial
tedrico, ambiente organizacional e analise. Ao final é construida a conclusdo, bem

como as referéncias e anexos.



2 JUSTIFICATIVA

Frequentemente administradores de todo o mundo se veem perdidos perante a
instabilidade de mercado e questdes que geram alarde nas organizacdes, como por
exemplo as mudancas econdmicas e sociais, impactos externos e internos,
fornecedores, prazos, juros e taxas. Desta forma, um dos setores que esta
diretamente ligado a estas questfes e que mais preocupam por impactar a saude
financeira de uma empresa € o setor de compras.

Para Baily e Farmer (2000), o setor de compras é responsavel por determinar os
itens a serem comprados, pela identificacdo e comparacdo de fornecedores
disponiveis, negociagdo com as fontes de suprimentos, além disso, sdo responsaveis
por firmar contratos, elaborar ordens de compras e por final, receber e pagar os bens

e servigcos adquiridos. Pozo (2007, p. 170) acrescenta ainda que:

A funcdo compras é vital para o processo de reducdo de custos da
organizagdo, com negociac@es adequadas e inteligentes, o administrador de
compras podera reduzir os gastos na aquisicdo de materiais e produtos
desnecessarios ao dia a dia da empresa.

Neste contexto, a implementagcdo de controle no setor de compras ganha
destaque e gera resultados positivos nas organizacdes, auxiliando na tomada de
decisdo assertiva e otimizacdo de processos realizados no setor. Além disso, €
importante salientar que este controle possibilita estipular um planejamento
estratégico, amplitude de possibilidades de compras e eliminacdo de gastos
desnecessarios, alavancando a saude financeira da empresa.

Desta forma, o estudo justifica-se por estruturar um sistema automatizado de
controles para o setor de compras da empresa TORNEARIA MECANICA EIRELI,
auxiliando os administradores da empresa e os funcionarios do setor de compras a
desempenharem seu trabalho de forma otimizada, com maior agilidade, poder de
tomada de decisao e maiores possibilidades no momento de compra.

Além disto, para as empresas essa pesquisa contribui para o maior entendimento
sobre a forma de gestdo e implementacdo de controles no setor de compras que
poderdo ser aplicadas na organizacdo e na implementacdo de sistemas. O estudo
ganha ainda mais relevancia pois podera trazer aos gestores, através de sugestdes
da autora deste estudo, acdes que poderédo estar afetando diretamente no lucro e

ganhos da empresa.



Do ponto de vista académico, justifica-se o estudo pela oportunidade que a
académica tera para entender os conteudos que foram trabalhados em sala de aula,
aprimorando os conhecimentos e as habilidades, como também servira de base para
alunos de administracdo e administradores, para que entendam a relevancia da
adequada gestdo de compras nas empresas, a pensarem estrategicamente e
identificarem questdes semelhantes durante a vida académica e profissional.
Administradores podem ainda se identificarem com a tematica e ofertarem solucdes e
consultorias a empresas de diferentes areas e ramos que necessitem de ajuda no
setor de compras.

Desta forma, o estudo de caso ganha énfase para sua construcao e a justificativa
torna-se palpavel na construcdo do conhecimento. Importante salientar que a
pesquisadora atua na area administrativa da empresa TORNEARIA MECANICA
EIRELI e tem interesse em realizar as acdes de melhorias sugeridas, sendo apoiada
pelos diretores da empresa com o intuito de alavancar os negdécios e expandir sua

atuacdo no mercado.
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3 OBJETIVOS

3.1 Geral

Estruturar um sistema automatizado de controles para o setor de compras da
empresa TORNEARIA MECANICA EIRELI.

3.2 Especificos

e Estruturar um sistema automatizado de cadastro para fornecedores;
e Estruturar com definicdo de padrdes, um sistema de requisi¢cfes interna de
materiais;

e Planejar o processo de aquisicdo de materiais por meio de padronizacao.
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4 APRESENTACAO DA EMPRESA

A TORNEARIA MECANICA EIRELI é uma empresa individual de
responsabilidade limitada e atua desde o ano de 1993 no setor metal/mecanico. Esta
instalada na Rua Ottmar Benno Schultz, 3470, no Distrito Industrial da cidade de
Venancio Aires — RS.

A empresa conta com cerca de 50 funcionarios qualificados em diversas areas
da mecanica, elétrica, administrativa, RH, seguranca no trabalho e demais éareas,
distribuidos em setores em sua prépria sede e nas empresas parceiras. Todos 0s
trabalhos seguem aos padrbes de ergonomia, seguranca, higiene e controle ambiental
estipulados.

O quadro de funcionarios € constantemente integrado aos Nnovos processos
industriais, quimicos, biolégicos e de seguranca para atender 100% as necessidades
dos clientes, e em contrapartida proporcionar ao grupo um ambiente de trabalho
saudavel, seguro e harmdnico.

A empresa oferece uma gama de opc¢des para fabricagdo de maquinas e pecas
técnicas, realiza manutencdo industrial, presta adequacdo a NR12?! e dispde de
servicos de automacédo. A TORNEARIA MECANICA EIRELI investe gradativamente
em novas tecnologias para adequacao de servicos e produtos ofertados, resultando
na diversidade em prestacéo e execucao de tarefas, bem como, fornecimento de itens
e servicos em menor prazo possivel e oferecendo condicdes especiais de
negociacoes.

Efetivamente, a empresa atende toda a regido do Rio Grande do Sul e expande-
se para o territério nacional brasileiro e exterior, jA conta com uma gama de clientes
como Gerdau, John Deer, Pla, Maxiforja, Stihl, Pirelli, JTI, América Tampas, GKN,
RGE SUL e demais parceiras.

Portanto, a empresa em estudo esta qualificada a fabricar e executar qualquer
peca e equipamento através de projeto fornecido pelo cliente ou desenvolvido por sua
equipe. Todas as divisdes estdo aptas a atender as industrias téxteis, papeleiras,
alimenticias, fumageiras, metallrgicas, petroliferas, automobilisticas, industria de

cimento, quimica, eletrénica e outras.

1 NR12 é a Norma Regulamentadora de Seguranca do Trabalho em Maquinas e
Equipamentos.
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5 METODOLOGIA

A pesquisa € um conjunto de acbes que visam a descoberta de novos
conhecimentos em uma determinada é&rea, ela € representada por uma acdo
sistematica de coleta, andlise e interpretacdo de dados empiricos.

Para Gil (2007) a pesquisa pode ser descrita como um procedimento racional e
sistematico que procura proporcionar respostas aos questionamentos que surgem.
Desta forma a pesquisa nao limita-se apenas a uma sisteméatica, mas a pesquisa é
constituida de varias fases, partindo da formulacdo do problema a apresentacao e
discusséo dos resultados.

Para a sua execucédo se faz necessario utilizar uma metodologia que Fonseca
(2002) define considerando methodos como o processo de organizagao e logos como
a investigacdo ou a pesquisa, caracterizando o estudo sistematico dos meios e dos
instrumentos, no sentido de desenvolver uma pesquisa cientifica. Ja Minayo (2007)

define metodologia de forma mais abrangente, ou seja,

como a discussao epistemoldgica sobre o caminho do pensamento que o
tema ou o objeto de investigacao requer; como a apresentacdo adequada e
justificada dos métodos, técnicas e dos instrumentos operativos que devem
ser utilizados para as buscas relativas as indagacdes da investigacéo; e como
a criatividade do pesquisador, ou seja, a sua marca pessoal e especifica na
forma de articular teoria, métodos, achados experimentais, observacionais ou
de qualquer outro tipo especifico de resposta as indagacdes especificas
(MINAYO, 2007, p. 44).

Portanto, a apresentagcdo da metodologia com as suas técnicas tém por objetivo
destacar os meios que serdo utilizados para o desenvolvimento do estudo, ou seja:
estruturar um sistema automatizado de controles para o setor de compras da empresa
TORNEARIA MECANICA EIRELL.

5.1 Delineamento da pesquisa

O delineamento da pesquisa representa segundo Candeloro e Santos (2006) a
forma com que o pesquisador ira abordar o tema, a qual podera ser representada por

delineamento de abordagem ou de procedimentos. Neste caso, 0 estudo é
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caracterizado por estudo de caso, o procedimento sera através da abordagem
gualitativa e a sua modalidade sera de carater descritivo exploratorio.

Para Mattar (2005) os estudos de casos se caracterizam como um método do
pesquisador olhar para a realidade, com a possibilidade de organizacdo de
informacBes para uma andlise correta. Além disso, € possivel estudar com
profundidade os fenbmenos e processos dentro da instituicdo de uma forma a ter uma
analise correta e de varios angulos.

A abordagem qualitativa permite o levantamento de dados e informagfes através
de depoimento da pessoa envolvida na entrevista, e que de acordo com Goldenberg
(1997, p.34) ndo se preocupa com representatividade numérica, mas, sim, com o
aprofundamento da compreensdo de um grupo social, de uma organizacao, etc.
Segundo Godoy (1995) explica, algumas caracteristicas s&do consideradas
importantes na pesquisa qualitativa: 1) considera o ambiente como fonte direta dos
dados; 2) o pesquisador como instrumento chave; 3) a pesquisa possui carater
descritivo; 4) também o significado que as pessoas dao as coisas e a sua vida como
preocupacéao do investigador; e 5) traz um enfoque indutivo.

Com referéncia ao estudo descritivo, 0 qual visa observar, registrar e analisar os
fendbmenos, sem entrar no mérito dos seus conteudos, Trivifios (1987, p. 112), destaca
gue o mesmo tem a possibilidade de ser criticado porque pode existir uma descricao
exata dos fendbmenos e dos fatos, assim, fogem da possibilidade de verificacao
através da observacdo. Também de acordo com o autor, as vezes nao existe por parte
do investigador um exame critico das informacdes, e 0s resultados podem ser
equivocados; e as técnicas de coleta de dados, como questionarios, escalas e
entrevistas, podem ser subjetivas, apenas quantificaveis, gerando imprecisao.

Entretanto, segundo Gil (2007) com referéncia ao objetivo, a pesquisa descritiva
foca na observacao, registro e analise, ligando fatos ou fenbmenos no sentido de
descobrir de uma forma precisa, a frequéncia qgue 0s mesmos ocorrem, sua natureza,
caracteristicas e a interligacdo com os outros.

A modalidade do estudo exploratorio tem um papel importante ja que possibilita
descobertas cientificas, podendo se tornar um diferencial competitivo, que segundo
Gil (1991) tem por objetivo aprimorar ideias e com iSsSO proporcionar maior
familiaridade com o problema, trazendo a possibilidade de uma vinculagdo com as

instituicdes e com os sentimentos.
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De acordo com Cervo; Bervian; Silva (2006) a pesquisa exploratéria vai um
pouco além dos propoésitos de Gil, uma vez que possibilita estabelecer critérios,
métodos e técnicas para a elaboracdo de uma pesquisa, oferecendo informacodes
sobre o objeto da mesma, porém, também orientar a formulacé@o de hipoteses.

Dessa forma, o procedimento técnico desse estudo foi feito pelo levantamento
de dados através de entrevista semiestruturada, analise de material disponibilizado
pela empresa e pela observacao direta da autora do estudo. Como a pesquisa visa
descrever os processos da empresa em estudo sem modifica-los, justifica-se o
método utilizado.

Para Trivinos (1987, p. 146, 152) a entrevista semiestruturada tem como
caracteristica questionamentos basicos que sdo apoiados em teorias e hipoteses que
se relacionam ao tema da pesquisa. [...] O foco principal seria colocado pelo
investigador-entrevistador, que mantém a presenca consciente e atuante no processo
de coleta de informacdes.

Segundo Manzini (1990/1991, p. 154), a entrevista semiestruturada esta
focalizada em um assunto sobre o qual confeccionamos um roteiro com perguntas
principais, complementadas por outras questdes inerentes as circunstancias
momentaneas a entrevista. Para o autor, esse tipo de entrevista pode fazer emergir
informacbes de forma mais livre e as respostas ndo estdo condicionadas a uma

padronizacao de alternativas.

5.2 Populagdo/amostra ou selecdo dos casos/sujeitos da pesquisa

A populacao, conforme Malhotra (1996) corresponde ao conjunto de todos os
elementos que fazem parte e compartilham caracteristicas comuns de interesse para
a investigacado de um problema.

Portanto, a unidade de analise foi a empresa TORNEARIA MECANICA EIRELI
na cidade de Venancio Aires, e 0s sujeitos da pesquisa efetivada através de entrevista
semiestruturada, foi a gerente administrativa da empresa, por ser o elemento principal
com total conhecimento da organizacdo, bem como alguns funcionarios com ampla

visdo da organizacao.
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5.3 Técnicas de coletas de dados e analise

Inicialmente foi feita uma pesquisa bibliografica no sentido de se obter
referéncias conceituais dos diferentes autores sobre o tema pesquisado e estudado.
Nesse enfoque, Cervo e Bervian (2002) destacam que a pesquisa bibliografica faz
parte da pesquisa descritiva, principalmente quando é utilizada com o objetivo de
coletar informacdes relacionadas ao assunto problema para o qual se procura
resposta ou mesmo para uma hipotese que se quer experimentar.

Apoés, foram feitas as entrevistas no intuito de coletar dados e informacées para
arealizacao do diagnéstico, propdsito deste estudo. De acordo com Lakatos e Marconi
(2001) a entrevista refere-se a conversacgéao efetuada face a face, utilizando métodos
adequados, no qual proporciona ao entrevistador, verbalmente, a informacéo
necessaria, representando dessa forma, um importante instrumento de trabalho nos
diferentes campos das ciéncias sociais ou de outros setores de atividades. Para tanto,
a coleta de dados foi efetuada através de uma entrevista com o auxilio de um
guestionario com guestdes semiestruturadas.

Posteriormente, em um primeiro momento foi feita a analise dos dados, no
sentido de ordenar e organizar as informacdes coletadas, e no segundo momento a
interpretacdo dos conteudos procurando trazer significado a analise. Segundo Bradley
(1993) quando das pesquisas qualitativas, as grandes quantidades de dados sao
guebradas em unidades menores, como um processo de reducdo em partes, sendo
logo apds, reagrupadas em categorias que tenham relacdo entre si, na busca de
padrbes, temas e conceitos.

Dessa forma, os dados coletados no questionario aplicado na empresa foram
organizados de tal maneira que foi possivel analisar os fatores que agem de forma
favoravel ou ndo a empresa, possibilitando a analise, o desenvolvimento de
alternativas que possam tornar o processo dinamico e mais assertivo, e por fim a

elaboragao da concluséao final.
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6 REFERENCIAL TEORICO

Para a construcao do trabalho a ser elaborado é fundamental realizar pesquisas
sobre o tema, discutir questdes de autores da area e verificar fenbmenos que
interferem expressivamente no estudo. Desta forma o referencial teérico € um resumo
do que ja foi construido sobre o tema, experimentos e resultados que foram obtidos.

Corroborando com a questéo, o referencial tedrico permite verificar o estado do
problema a ser pesquisado, sob 0 aspecto tedrico e de outros estudos e pesquisas ja
realizados (LAKATOS; MARCONI, 2003). O conceito também é explicado por Marion,
Dias e Traldi (2002, p.38) que defendem que “o referencial teérico deve conter um
apanhado do que existe, de mais atual na abordagem do tema escolhido, mesmo que
as teorias atuais nao fagcam parte de suas escolhas.”

O conteuddo a ser estruturado durante o referencial teérico fundamenta o estudo
pois orienta por meio da apresentacdo de um apanhado da literatura ja publicada
sobre 0 mesmo tema, permitindo que o pesquisador demonstre deter conhecimento
em relacdo a pesquisas relacionadas e a tradicdes teoricas relativas a sua
investigacado, a esta Ultima oferecendo contextualizacao e consisténcia, assim como
aponta discordancias ou pontos a ratificar (SEVERINO, 2010).

Desta forma o referencial teérico € uma revisdo da literatura, formado por uma
selecdo de conceitos e conhecimentos utilizados durante a pesquisa, servindo de
base para a construcdo do trabalho e adequada elaboracdo da analise do estudo de

caso.

6.1 Analise Organizacional

A analise organizacional é um estudo com o objetivo de identificar os possiveis
problemas que cercam as organizagOes, objetivando o encontro de decisdes
assertivas para solucionar estas falhas e garantir uma ascensdo continua dos
negoécios. Além disso, a analise organizacional pode contemplar conceitos e
processos mais amplos de uma empresa, obtendo como objetivo a realizacdo de um

verdadeiro diagnostico diante dos processos gerenciais da empresa.
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Para analisar corretamente o ambiente organizacional, € importante conhecé-la
como um todo e principalmente dar seguimento conforme a filosofia da empresa. Para
Parson (1998) e Culligan (1998):

A filosofia da empresa em si é fundamental para haver um planejamento
centrado no essencial. Essa filosofia engloba a natureza, fungdo e o objetivo
da operac&o na qual se esta envolvido. E impossivel exagerar a importancia
de se formular e cumprir essa filosofia. Sucintamente é ela que esclarece as
intencbes de um neg6cio e da inicio ao processo de identificar problemas e
solucdes possiveis.

Ao realizar a andlise organizacional é de suma importancia analisar a estratégia
empresarial, verificando o contexto que a organizacao esta inserida, os concorrentes,
clientes, ameacas, barreiras para novos entrantes no mercado e entre outros. Oliveira
(2006) corrobora esta afirmacédo ao definir que a estratégia esté relacionada a arte de
utilizar adequadamente os recursos fisicos, financeiros e humanos, tendo em vista a
minimizacdo dos problemas e a maximizacdo das oportunidades do ambiente da
empresa.

Como resultado da andlise organizacional é possivel criar novos parametros de
trabalho na organizacéo, padrbes e regras a serem tomadas. Contudo é necessario
compreender a melhor forma de impor estas novas decisdes aos colaboradores da
organizacao. Para Meira (2007) um dos maiores desafios de um sistema de gestéo &
o de se solidificar uma cultura de observancia aos procedimentos e as regras
estabelecidas e combater a barreira imposta por seus funcionarios.

Apbés compreender 0s conceitos que abrangem a analise organizacional, é
possivel concluir que este processo € essencial para qualquer negdcio, entretanto
para coloca-lo em pratica, se faz necessario que todos os colaboradores e gestores
estejam realmente envolvidos com o processo, garantindo desta forma melhores

resultados e menores revisdes durante sua aplicagao.

6.1.1 Negocio

Para a construcdo de qualquer empresa, 0 ponto inicial deve ser a definicdo do
gue ela se propde a fazer, o que ird solucionar e como o ira realizar. Uma empresa
gue inicia sem um planejamento, uma estruturacao de negocios e objetivos é fadada

ao fracasso e possivelmente ndo ganhard suporte a longo prazo para sua
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continuagao. De acordo com Dornelas (2003), as empresas que néo obtiverem o
conhecimento do que se propdem a fazer e construido seu plano de negdcios estara
limitada e suscetivel a altos riscos.

Neste quesito, € importante definir o negdcio da instituicdo, ou seja, estipular a
linha mestra que a alta direcdo adota para orientar a acao e tornar possivel a continua
interacdo da organizacdo com o ambiente. Para Maximiano (2005) a definicdo do
negocio de uma organizacgao € a definicdo de quais produtos e servigos a organizacao
pretende fornecer, para quais mercados e quais clientes.

Para a analise da instituicdo é importante construir o plano de negocios
descrevendo as caracteristicas do negocio, de que maneira deve-se trabalhar e as

estratégias para alcancgar espago no mercado. Na visdo de Wildauer (2011, p. 39):

O plano de negdcio pode ser resumido como sendo um documento no qual o
empreendedor demonstra, em linguagem formal e objetiva, 0 negocio que
quer conceber e mostrar para seus parceiros, sécios e futuros investidores,
passando a estes a visdo, a missdo e os objetivos do empreendimento, o
plano operacional, o plano de marketing, o plano financeiro, e o plano juridico,
de modo a facilitar seu entendimento e a sua aceitacdo por parte dos
interessados. O plano de negdcio apresenta a importadncia de um correto
planejamento de todas as atividades e 0s recursos que um empreendimento
necessita, em todos 0s momentos porque sao poucas as chances de um
sonho de negdcio se tornar realidade. (WILDAUER, 2011 p. 39)

Para Reis e Armond (2012) com o plano de negdcio € possivel identificar os
riscos e propor planos para minimiza-los e até mesmo evita-los, com ele € possivel
identificar pontos fortes e fracos em relacéo a concorréncia e o ambiente de negdécio
em que atua, além de conhecer seu mercado e definir estratégias de marketing para
seus produtos e servigos. Verifica-se desta forma a importancia de a empresa definir
0 seu negocio e construir seu plano de negécios, conhecendo a representacao visual
da estratégia, principais parceiros, fontes de receita, estrutura de custos e a proposta

de valor.
6.2 Ambiente Interno
Ao analisar uma empresa € importante compreender sobre como ela é

composta, principalmente compreender o ambiente sobre o qual a empresa tem

controle, ou seja, seu ambiente interno. Para Sobral (2012), o ambiente interno é o
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conjunto dos elementos internos da organizagdo como: cultura organizacional,
estrutura organizacional e instalacdes fisicas e colaboradores.

O ambiente interno é o espaco dentro da organizacéo, tendo resultado imediato
e especifico na administracdo da organizacdo. Maximiano (2005) adiciona ainda que
para ser realizada uma analise do ambiente interno € necessario estabelecer a
identificacdo de pontos fortes e fracos dentro da organizacéo.

Para Ferrel e Hartline (2005) algumas questdes devem ser levadas em conta
para a analise do ambiente interno, sendo elas a disponibilidade e a distribuicdo dos
recursos humanos, tecnolégicos, a disponibilidade de recursos financeiros e as
disputas politicas e de poder na estrutura da empresa. Deve-se considerar também a
avaliacdo critica com respeito ao seu atual modelo de gestdo estratégico,

desempenho, alocacéo de recursos, caracteristicas estruturais e atmosfera politica.

6.2.1 Produto / Servigos

De acordo com Kotler e Armstrong (2015) o produto pode ser definido como
gualquer coisa que pode ser oferecida a um mercado para apreciagao, aquisi¢cao, uso
ou consumo e que pode satisfazer um desejo ou uma necessidade. Para eles os
produtos incluem mais do que apenas objetos tangiveis, como carros, computadores
ou celulares, suas definicdes sdo mais amplas, os produtos também incluem servicos,
eventos, pessoas, lugares, organizacdes, ideias ou uma mistura de tudo isso.

Nesta mesma linha de raciocinio Crocco et al. (2006, p. 34) define que produto
“@ um conceito bastante amplo do marketing, e se refere a qualquer coisa ofertada ao
mercado para ser adquirida, usada ou considerada”. Assim, qualquer coisa pode ser
denominada como um produto.

Produtos podem ser distinguidos por meio de uma marca. Uma marca € uma
imagem, um nome ou uma combinacdo daquilo que comprova e facilita na
diferenciacéo e controle de um produto ou servico (SANDHSEN, 2010). Portanto, ndo
somente a oferta do produto é importante, mas sua identificacdo perante o mercado e
diferenciacédo perante os concorrentes.

A oferta de servigcos também é atraente perante o mercado. Para Kotler (2000)
a definicdo de servigos se da, como “qualquer ato ou desempenho, essencialmente

intangivel, que uma parte pode oferecer a outra e que néo resulta na propriedade de
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nada”. Conforme Las Casas (2006) uma das caracteristicas de servico € que producéo
e consumo ocorrem simultaneamente. Por isso, o prestador de servigo deve estar
proximo de seus clientes ou ter capacidade de atendé-los em diferentes areas

geogréaficas.

6.2.2 Administracao financeira

Para Gitman (1997) administracao financeira diz respeito a responsabilidade do
administrador financeiro de uma instituicdo, que independente de ter ou nao fins
lucrativos, do porte, ramo de atividade ou qualquer outra variavel, tem por objetivo
gerir 0s recursos econdmicos da organizacao. Esta gestao € aliada a um planejamento
financeiro, para Gitman (2004) planejamento financeiro € um aspecto importante das
atividades da empresa porque oferece orientacao para a direcéo, a coordenacao e o
controle das providéncias tomadas pela organizacéo para que atinja seus objetivos.

Chiavenato (2006) define administracdo financeira como sendo a “area da
administracé@o que cuida dos recursos financeiros da empresa [...] ela esta preocupada
com dois aspectos importantes dos recursos financeiros: A rentabilidade e a liquidez”.
Ainda segundo o autor a rentabilidade é o grau de rendimento proporcionado por
determinado investimento e a liquidez é representada pelo realizavel em curto prazo.

Segundo Ross et al. (2015) o objetivo da administracao financeira, restringindo-
se apenas aos negoécios com fins lucrativos, é defender os interesses dos acionistas,

seja ele de lucros financeiros, compra de a¢gdes ou aumento de capital.

6.2.2.1 Fluxo de caixa

Fluxo de caixa é um auxiliar na gestéo financeira de qualquer empresa, ele
projeta para periodos futuros todas as entradas e saidas de recursos financeiros da
empresa, indicando como sera o caixa para o periodo projetado. Para Cury et al.

(2008) € uma importante ferramenta para auxiliar na projecédo financeira mas alerta:

Os resultados contabeis sdo influenciados por técnicas que nem sempre
refletem o resultado de caixa financeiro real de um periodo. Os fluxos de caixa
estdo condicionados a valores histéricos que, em geral, diferem dos valores
atuais de mercado e séo afetados pela depreciacdo e outras despesas nao
financeiras. Os resultados contabeis, portanto, ndo sdo insumos suficientes
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para determinar o valor dos ativos da empresa. A funcdo das informacdes
contabeis é auxiliar a construcdo de fluxos de caixa, o que fornecera um
resultado de caixa ajustado a realidade do mercado em que a empresa atua.
(CURY et al., 2008).

Desta forma o fluxo de caixa € a andlise de um apanhado de informacdes,
pautada em recursos financeiros e que visa dar indicativos de futuro. Segundo
Zdanowicz (2001), fluxo de caixa € a demonstracdo visual das receitas e despesas

distribuidas pela linha do tempo futuro. Para Silva (2002, p. 109):

O fluxo de caixa é considerado um dos principais instrumentos de analise e
avaliagdo de uma empresa, proporcionando ao administrador uma visdo
futura dos recursos financeiros da empresa, integrando o caixa central, as
contas correntes em bancos, contas de aplicacfes, receitas, despesas e as
previsbes. As decisbes relacionadas a compra, venda, investimentos, aportes
de capital pelos soOcios captacdo ou pagamento de empréstimos e
desinvestimentos, constituem um fluxo continuo entre as fontes geradoras e
as utilizadoras de recursos. Deve e pode ser utilizado por empresas de
qualquer porte dada a sua importéncia e simplicidade. Entre os Micro e
Pequenos Empresarios se a sua necessidade ainda ndo foi sentida, com
certeza foi intuida.

Desta forma a projecao do fluxo de caixa permite a avaliacdo da capacidade de
uma empresa gerar recursos para suprir o0 aumento das necessidades de capital de
giro geradas pelo nivel de atividades, remunerar os proprietarios da empresa, efetuar

pagamento de impostos e reembolsar fundos oriundos de terceiros.

6.2.2.2 Contas a pagar

Contas a pagar € o sistema de gestdo para pagamentos das contas em aberto

da empresa e deve constar nos fluxo de caixa. Conforme Filho (2005, p. 12)

Contas a pagar é a parte integrante do processo de gestdo do fluxo de caixa,
sendo utilizado para o controle de pagamento de fornecedores e de outros
pagamentos inerentes as atividades normais da empresa, além de
pagamentos relativos as aquisi¢cdes de investimentos em novos permanentes
operacionais ou ndo-operacionais.

Segundo Hoji (2001, p. 88) “contas a pagar fornecem recursos para financiar os
ativos operacionais”. Este grupo trata de todas as obrigagfes financeiras assumidas
pelo negdcio, tanto seus custos, como também suas despesas e COmMpPromissos

financeiros a serem liquidados como fornecedores ou impostos.
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De acordo com Silva (2006), por meio do controle financeiro das contas a pagar,
€ possivel conhecer quais foram os compromissos assumidos pela organizacao,
salienta também que o controle interno eficiente da gestdo de contas a pagar esta
interligado a analise das melhores oportunidades para efetuar novos compromissos e

estabelecer prioridades nos pagamentos.

6.2.2.3 Contas a receber

As contas a receber representam as entradas financeiras da empresa, e estédo
relacionadas com as receitas e resultado das atividades empresariais (SILVA, 2006).
Complementando, para Shi, Zhu e Yang (2016) as contas a receber sdo uma espécie
de direito do credor para com uma entidade, na ocorréncia da venda de seus produtos,
estando interligadas ao giro do fluxo de caixa e crescimento empresarial.

Para a elaboracdo deste grupo é necessario um controle financeiro rigoroso e

eficaz, planejado para que a empresa nao opere no prejuizo. Corroborando a isso:

Conta a receber de uma empresa depende da sua politica de crédito. As
politicas de crédito ndo devem desestimular as vendas nem causar prejuizos
a empresa. Por outro lado, se os prazos de pagamento e as condi¢bes de
financiamento das vendas forem facilitados, normalmente havera um volume
maior de contas a receber, aumentando assim a probabilidade de contas
incobraveis e o custo de financiamento aos clientes. (FILHO, 2005, p.12).
Desta forma compreende-se que contas a receber € um componente importante
para compor o fluxo de caixa. Além disso, 0 controle proporciona um
acompanhamento diario, atualizando as estimativas com o que foi realizado, evitando

eventuais escassezes de caixa.

6.2.2.4 Lucro

O lucro em contabilidade, € o que se pode distribuir durante um periodo,
mantendo-se a potencialidade do patriménio liquido inicial intacta (IUDICIBUS, 2010).
Desta forma, € uma métrica de avaliacdo de empresas que envolve o processo de
gestao das organizacdes e o requerimento de informacdes de melhor qualidade para

a tomada de decisdo empresarial.
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Para Lozecky (2004), a mensuracdo do lucro se d& por meio do resultado de
uma empresa ao final de um periodo, ou seja, compara-se seu patriménio atual com
o do inicio do periodo para se detectar se a empresa teve lucros ou perdas.

Outro ponto é compreender a importancia do lucro liquido na instituicdo. Para
Reis (2018), lucro liquido € o rendimento de uma empresa determinado por meio da
diferenca entre a receita total e o custo total, ou seja, € o ganho que se obtém depois
de realizar todos os descontos obrigatérios de uma empresa.

Este é 0 que deve ser avaliado para compreender a saude financeira de uma
organizacdo, é importante que o0 gestor esteja atento a todas essas informacdes e
formas de controle para administrar a empresa rumo ao seu objetivo, que € a

lucratividade positiva

6.2.2.5 Payback simples e payback descontado

O payback pode ser classificado como o payback simples e payback descontado.
O payback simples para Schaicoski (2002), é o periodo em que os valores dos
investimentos (fluxos negativos) se anulam com os respectivos valores de caixa
(fluxos positivos). Payback simples calcula o tempo decorrido entre o investimento
inicial e o0 momento no qual o lucro liquido acumulado se iguala ao valor desse
investimento. Ja4 o payback descontado mede o tempo necessario para que O
somatorio das parcelas descontadas seja, no minimo igual ao investimento inicial,
assim, levando em consideragao o fator tempo no valor do dinheiro.

Para calcular o payback simples utiliza-se a seguinte formula:
Payback simples = investimento inicial / ganhos no periodo (ou fluxo de caixa
médio)
Para calcular o payback descontado utiliza-se a seguinte féormula:
VPL = Fluxo de Caixa (FC) / (1+TMA)*
Payback descontado = Investimento inicial / VPL
Para tanto, o investimento inicial representa o valor disponibilizado para aquisicdo

de um investimento, sendo assim, 0 quanto saiu do caixa para suprir a demanda de
compra. Este valor é necessario tanto no payback simples quanto no payback

descontado, identificando o valor investido.

O Valor Presente Liquido (VPL) € resultado da concentrac&o de todos os valores

estimados de um fluxo de caixa na data zero, descontando-se 0s mesmos a um valor
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presente através do emprego da Taxa Minima de Atratividade. (SOUZA; CLEMENTE,
2008). Para os autores, a equivaléncia dos valores monetarios de tempos distintos no
tempo zero é feita por meio da utilizacdo de uma taxa, denominada Taxa Minima de
Atratividade, ou TMA. (SOUZA; CLEMENTE, 2008).

Ja o Fluxo de Caixa possibilita uma visdo de curto, médio e longo prazo das
entradas de recursos e desembolsos por pagamentos compromissados, desta forma
confrontam-se as entradas e saidas de caixa num cronograma contendo uma
periodicidade especifica (GOMES, 2013).

6.2.2.6 Custos e Despesas

Custo € definido como os gastos realizados para a aquisicdo de um novo produto
ou servico. Em encontro Martins (2010) define custo como o esfor¢co financeiro
despendido para a aquisicdo de um bem ou servico utilizado na producéo de outro
bem ou servigo. Ja para Horngren, Foster e Datar (2000, p. 19) custos sédo “recursos
sacrificado ou de que se abre mao para um determinado fim”.

Conforme Martins (2010, p. 10), “o custo é também um gasto, s6 que
reconhecido como tal, isto é, como custo, no momento da utilizagdo dos fatores de
producgao, para a fabricagao de um produto ou execugao de um servigo”.

Ja despesas ndo sao relacionadas ao objetivo principal da empresa, ndo sendo
utilizado diretamente na producgéo de outro bem ou produto. Conforme Martins (2010),
o custo diferencia-se da despesa, pois esta € o valor dos bens ou servicos nao
relacionados diretamente com a producéo de outros bens ou servicos consumidos em

um determinado periodo.

6.2.3 Compras

O departamento de compras € responsavel por prover ferramentas e materiais
necessarios para o funcionamento de uma empresa. O objetivo das atividades de
compras € obter e coordenar o fluxo continuo de suprimentos de modo a atender aos
programas de producédo; comprar os materiais aos melhores precos, ndo fugindo aos
parametros qualitativos e quantitativos; e procurar as melhores condigbes para a
empresa (DIAS, 2005).
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Ellram e Carr (1994) consideram que compras possui um papel-chave para o
sucesso de uma organizacdo, na medida em que é responsavel pela selecédo e
desenvolvimento dos fornecedores, que servirdo de base para o crescimento da
empresa no longo prazo. Além disto, compras tem acao direta na reducado dos custos
de aquisi¢cdo dos insumos de producao.

A administracdo de compras assume papel verdadeiramente estratégico nos
negécios de hoje em face do volume de recursos, principalmente financeiros
envolvidos (MORAES, 2005). Desta forma, imprescindivel a gestdo estratégica neste

setor e a frequente adequacéo de processos que o envolvem.

6.2.3.1 Requisicédo e ordem de compras

Uma requisi¢do de compra € um documento interno que autoriza o departamento
de Compras a comprar produtos. Para Cavalcanti (2021), a requisicao de compra é
um procedimento feito por meio de um documento oficial, de preferéncia registrado
em formulérios ou softwares online, que indica a necessidade de adquirir um produto
ou servico com fornecedores da organizacdo. Esse pedido autoriza o comprador a
executar uma aquisicao e deve ser padronizado para evitar erros.

Posteriormente que uma requisicdo de compra for aprovada, ela podera ser
usada para gerar uma ordem de compra. As ordens de compra sdo os documentos

externos equivalentes que o departamento de compras envia aos fornecedores.

6.3 Ambiente Externo

De acordo com Ferrel e Hartline (2005), a analise do ambiente externo inclui
fatores externos pertinentes que podem exercer pressoes diretas e indiretas
consideraveis sobre as atividades da empresa. Segundo Cobra (2003), o ambiente
externo envolve uma andlise das forcas macroambientais (demogréficas, econémicas,
tecnoldgicas, politicas, legais, sociais e culturais) e dos fatores microambientais
(consumidores, concorrentes, canais de distribuicdo, fornecedores).

Para Daychouw (2010) o ambiente externo pode representar oportunidades ou
ameacas ao desenvolvimento do plano estratégico de qualquer organizagdo. A

empresa deve estar atenta ao ambiente externo, pois ele influencia diretamente nos
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fatores internos da organizacdo sendo de suma importancia pois € por meio desta
andlise que é possivel desenvolver estratégias para tirar proveito das oportunidades

€ minimizar ou superar as ameacas da empresa.

6.3.1 Fornecedores

Na visdo de Chiavenato (2006), fornecedores sdo as empresas e/ou 0sS
individuos que fornecem recursos ou insumos necessarios ao funcionamento do
negécio. Os fornecedores podem ser de recursos materiais (matérias-primas,
materiais semiacabados, produtos acabados, etc), de recursos financeiros (mercado
de capitais, mercado financeiro, investimentos, empréstimos, etc), de recursos
tecnolégicos (maquinas, equipamentos, tecnologias) ou de recursos humanos
(talentos e competéncias).

Para Martins (2005), com o decorrer dos anos, a selecao de fornecedores vem
ganhando cada vez mais importancia. O aumento no valor dos itens comprados em
relacdo ao total da receita das empresas, a aquisicdo de produtos de outros paises
viabilizados pela globalizacéo, a precos competitivos e a crescente velocidade de
mudanca de tecnologia, acompanhada por uma reducéo do ciclo de vida dos produtos,
séo alguns fatores que contribuem para o crescimento da selecao de fornecedores.

Um programa de desenvolvimento de fornecedores permite identificar e atrair os
melhores fornecedores, visando criar novos graus de relacionamento como parcerias
de longo prazo. Para Kotler (2000) as empresas buscam aperfeicoar seus
procedimentos para obter melhor relacionamento com seus fornecedores, criam
processos de integragdo e parcerias tornando-os mais flexiveis e menos burocraticos.

Compreende-se entdo que fornecedores sdo de suma importancia para a
organizagdo, sendo necessario uma verificagdo adequada de fornecedores e o
estreito de relagbes com os mesmos de forma a considerar as necessidades e

expectativas de ambas as partes envolvidas no negacio.
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6.3.2 Clientes

“Cliente € a pessoa que adquire produtos e/ou servicos das organizacdes para
consumo proprio, produgado de bens e servigos ou distribuicdo.” (DIAS, 2003, p.38).

Em complemento:

Os clientes sé@o o ponto de chegada dos esfor¢cos de uma empresa. Como
clientes, devem ser vistos ndo apenas consumidor final, mas todos os
agregados que podem representar mercados-alvo para os produtos da
empresa, como mercado industrial, mercado do governo, mercado externo e
até mesmo os intermediarios de marketing - representantes, agentes,
atacadistas, varejistas de acordo com o nivel de canal de distribuicdo adotado
pela empresa. (HONORATO, 2004, p. 39).

Sendo assim, é importante observar que existem varios perfis de clientes,
esses devem ser identificados para uma melhor analise e implantacdo de processos
de atendimento eficazes e que satisfacam suas necessidades. Segundo Kotler (1998,
p. 65), “uma empresa que satisfaz a maioria das necessidades de seus consumidores
na maior parte do tempo € chamada empresa de qualidade”, caso contrario devera
melhorar seu desempenho para que consiga fidelizar e aumentar sua cartilha de

clientes.

6.4 Sistemas

Em uma abordagem mais ampla, Chiavenato (1993, p.515) descreve que
sistema “é um conjunto de elementos unidos por alguma forma de interagdo ou
interdependéncia”. Qualquer conjunto de partes unidas entre si pode ser considerado
como um sistema se as relacdes entre as partes e o comportamento do todo seja o
ponto principal abordado.

Jé para o ponto de vista tecnoldgico, sistemas séo ferramentas que possibilitam
a organizacao de informa¢cdes e automacédo de atividades de um empreendimento,
trazendo mais agilidade aos processos e confiabilidade as informacfes. Eles se
relacionam entre si, automatizam ac¢des e melhoram a produtividade profissional, tudo
iISSo conectado por uma rede e desenvolvido por especialistas.

Um dos principais sistemas usados nas empresas é o Enterprise Resource

Planning (ERP), s@o programas de computadores usados pelas empresas para
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integrar e coordenar as areas de negdécios, gerenciando processos por toda a
companhia, utilizando bancos de dados e ferramentas compartilhadas de geracéo de
relatorios administrativos. Para Monk e Wagner (2013), os sistemas ERP atuam na
operacdo eficiente dos processos de negdcios integrando tarefas relacionadas a
vendas, marketing, logistica, contabilidade e recursos humanos da empresa.

6.4.1 Sistema de gestdo dos fornecedores

A gestdo de fornecedores € uma atividade relacionada com o gerenciamento
da cadeia de suprimentos. Esta gestdo envolve a selecdo e avaliacdo de
fornecedores, a definicdo dos tipos de fornecedores mais adequados para seu
negoécio, o gerenciamento do relacionamento com eles e o controle e monitoramento
de suas atividades (NERUS).

Desta forma, um sistema de gestdo dos fornecedores é uma ferramenta para
organizacédo de dados, transformando-as em informagOes que poderdo auxiliar na
tomada de decisdo por meio de identificacdo de padréo, ultimas compras e
negociacdes ja realizadas. Kardec e Carvalho (2002) consideram que sem um sistema
de gestdo dos fornecedores nédo é possivel fazer uma medicéo, e quem ndo mede nao
gerencia. Para eles é necesséario identificar e garantir nos contratos um conjunto de
indicadores que possam medir se o resultado do plano de acdo esta compativel com

as metas propostas e com o prazo estabelecido.

6.4.2 Sistema de gestao das requisi¢cfes de materiais

Requisicdo de compras é um formulario em que o funcionario indica a
necessidade de adquirir um produto ou servico com fornecedores da organiza¢do. Em
complemento, para Cavalcanti (2021) a requisi¢cdo de compra € um procedimento feito
por meio de um documento oficial, de preferéncia registrado em formularios ou
softwares online.

Para que aconteca a devida compra de materiais informadas nestas
requisicbes se faz necessario uma gestdo, que organize a demanda, busque
fornecedores e realize a compra. Desta forma, 0 sistema de gestédo das requisicdes

de materiais serve como uma ferramenta que auxilia a organizacao das informacoes,
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com informagbes de prazo, necessidade de material e destino, de forma

automatizada, com padronizacdo e dinamismo para o setor.

6.4.3 Sistema de gestao de ordens de compras

Uma ordem de compra € um documento fiscal lancado por um comprador,
neles se comprometem a pagar ao fornecedor pela venda de algum servi¢o ou produto
gue sera fornecido no futuro (HASSUIKE, 2021). Desta forma é necessario que tenha
uma gestdo para emissdo deste documento, para que ndo acontecam compras
duplicadas ou até mesmo pagamentos inapropriados.

Sendo assim, um sistema de gestdo de ordens de compras € responséavel por
organizar e emitir este documento de forma automatizada, com informacdes de
fornecedores, produtos e impostos, facilitando a organizacdo e o controle no setor

com possibilidade de relatérios mensais e/ou diarios.

6.5 Anélise SWOT

Segundo Ferrel e Hartline (2005) a andlise SWOT é um modelo amplamente
usado para organizar e utilizar os dados e informac¢des obtidos da analise da situacao
empresarial. A analise SWOT abrange tanto o ambiente interno (forcas, franquezas),
guanto o externo (oportunidades, ameacas). Internamente a analise SWOT visa
identificar as forcas e as fraquezas da empresa em dimensdes fundamentais tais
como desempenho e recursos financeiros, recursos humanos, instalagbes e
capacidade de producéo, participagcdo no mercado, percepg¢des do consumidor, entre
outros. Por outro lado, a analise do ambiente externo organiza as informacdes sobre
0 mercado (consumidores e concorréncia), condicdes econdmicas, tendéncias
sociais, tecnologia e regulamentos governamentais.

Nesta analise identifica-se as forcas e fraquezas da empresa, extrapolando
entdo oportunidades e ameacas internas para a mesma (RIBEIRO NETO, 2011).
Segundo Chiavenato e Sapiro (2003), sua funcdo é cruzar as oportunidades e as
ameacas externas a organiza¢do com seus pontos fortes e fracos.

Desta forma a avaliacdo estratégica realizada a partir da matriz SWOT é uma

das ferramentas mais utilizadas na gestdo estratégica competitiva. Trata-se de
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relacionar as oportunidades e ameacas presentes no ambiente externo com as forgas
e fraquezas mapeadas no ambiente interno da organizagéo. As quatro zonas servem

como indicadores da situacao da organizacao.

6.5.1 Pontos Fortes

De acordo com Rezende (2008), as for¢as ou pontos fortes da organizagao séao
as variaveis internas e controlaveis que propiciam condi¢cdes favoraveis para a
organizacdo em relacdo ao seu ambiente. S&o caracteristicas ou qualidades da
organizacéao, que podem influenciar positivamente o desempenho da organizagao.

Outra definicdo é de que sao “Recursos e habilidades de que dispde a
organizagao para explorar as oportunidades e minimizar as ameacas” (MATOS,
MATOS, ALMEIDA, 2007, p.151). Os pontos fortes devem ser amplamente explorados
pela organizacdo, com o intuito de se tornarem mais abrangentes e para que tragam
ganhos competitivos de mercado.

Para Martins (2007), s&o os aspectos mais positivos da empresa em relacao ao
seu produto, servico ou unidade de negdcios, devem ser fatores que podem ser
controlados pela prépria empresa e relevantes para o planejamento estratégico. As
forcas sédo fatores internos positivos que a empresa tem total controle, e devem ser
explorados ao maximo para que a empresa mantenha-se com um bom

posicionamento de mercado e diminua suas fraquezas.

6.5.2 Pontos Fracos

As fraquezas sdo consideradas deficiéncias que inibem a capacidade de
desempenho da organizacdo e devem ser superadas para evitar faléncia da
organizacdo (MATOS, MATOS, ALMEIDA, 2007), desta forma fraguezas requerem
maior atencdo e cuidados para que ndo culminem na ruina do negécio.

Os pontos fracos, sao as caracteristicas da empresa, que sao tangiveis ou nao,
gue precisam ser minimizadas para evitar influéncia negativa sobre o desempenho.
Assim, Kotler (2000), afirma que “o negdcio nao precisa corrigir todos o0s seus pontos
fracos, nem se vangloriar de todos os seus pontos fortes.”, mas deve buscar um

equilibrio perante estes fatores.
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Conforme Martins (2007), os pontos fracos sao aspectos mais negativos da
empresa em relacdo ao seu produto, servico ou unidade de negocios. Devem ser
fatores que podem ser controlados pela propria empresa e relevantes para o

planejamento estratégico, retendo todo cuidado necessario.

6.5.3 Ameacas

As ameacas sao situacfes ou fendmenos externos, atuais ou potenciais, que
podem prejudicar a execucdo de objetivos estratégicos (CALLAES, BOAS,
GONZALES, 2006). Para Morais (2008), as ameacas sao as forcas externas que
podem impactar no sucesso da empresa, tal como a competicdo, a capacidade
operacional e o custo de aumentos dos bens.

Ameacas sao aspectos mais negativos do produto/servico da empresa em
relacdo ao mercado onde esta ou ira se inserir. Sdo fatores que ndo podem ser
controlados pela empresa e sao relevantes para o planejamento estratégico
(MARTINS, 2007). Para o autor as ameacas sdo atividades que podem levar a
empresa para uma reducao de receita ou até mesmo a seu desaparecimento. Estao
ligadas aos concorrentes e novos cendrios, desafiando a atual estratégia do
empreendimento. Para evita-las devem ser analisados seus graus de possibilidade de
ocorrerem e niveis de gravidade.

Desta forma as ameacas sdo fatores do ambiente externo que impactam
diretamente na empresa e ndo podem ser controlados, eles podem prejudicar seu
desenvolvimento e acarretar perda de posicionamento de mercado. Portanto, devem

ser analisados no planejamento estratégico da empresa.

6.5.4 Oportunidades

Sao situacgdes, tendéncias ou fenbmenos externos, atuais ou potenciais, que
podem contribuir para a concretizacdo dos objetivos estratégicos (CALLAES, BOAS,
GONZALES, 2006). Para Martins (2007), oportunidades sdo aspectos mais positivos
do produto/servigco da empresa em relacdo ao mercado onde esta ou ira se inserir.
Sao fatores que nédo podem ser controlados pela propria empresa e relevantes para o

planejamento estratégico.
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As oportunidades para a organizagcdo sdo as varidveis externas e nao
controladas, que podem criar as condi¢cOes favoraveis para a organizacéo, desde que
a mesma tenha condicdes ou interesse de utliza-las (REZENDE, 2008). As
oportunidades refletem a realidade externa da empresa e devem ser observadas, pois
elas influem tanto no ambiente externo quanto interno da organizacao.

Martins (2006) considera as oportunidades como chances que uma empresa tem
para atender seus clientes, suprindo uma ou mais necessidades néo satisfeitas pelo
mercado, analisando as possibilidades de éxito do novo negécio. As oportunidades
estdo ligadas a lucratividade da empresa, pois podem ampliar sua receita.
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7 MATRIZ SWOT

A andlise da matriz SWOT baseou-se nas constatacfes realizadas com o estudo
de caso no Trabalho de Curso I, cujo tema era o diagnéstico empresarial na empresa
TORNEARIA MECANICA EIRELI. A seguir, consta a matriz conforme dados

levantados.

7.1 Matriz de anélise SWOT da empresa

Quadro 1 — ANALISE SWOT TORNEARIA MECANICA EIRELI

PONTOS FRACOS

OPORTUNIDADES

ﬂuﬂqﬂmp-nl-mm“limngmuﬂ;

F-mn-:.-g--lﬂ:p'-:h .
: 3 sasric ce profissionais e informétion;
- T ces F i li ‘- ‘_m- oo

A
- Instabilidade politica £ mudargas res legisiscio.

- Asir 80 desencontro de costumes & culturas resultanso na pence de clientes.
- Possivel substituipio de maquindnio usass stualments por cartros mencs
poluentes, necessit 3 ." de mBgquinas & troca.

Fonte: elaborado pela autora (2022).
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7.2 Contextualizac&o analitica da matriz SWOT

Ao construir a matriz SWOT foi possivel organizar todos os dados obtidos por
meio da entrevista semiestruturada e andlise exploratéria, desta forma com a
organizacao foi possivel identificar ameacas, oportunidades, pontos fortes e fracos na
empresa, resultando na possibilidade de analise do ambiente organizacional e
definicdo de novas estratégias para o negocio.

Em relacdo aos pontos fortes encontrados destacam-se a disponibilidade de
mao de obra especializada e atendimento de acordo com a necessidade do cliente,
agregando valor do produto disponibilizado, assim como acentuado capital intelectual
administrativo e poder de preco no mercado.

Quando se trata dos pontos fracos da organizacdo destacam-se a
desorganizacdo no setor de compras; a falta de padronizacdo nas requisicoes de
compra de materiais, 0 que podera resultar em compras erradas; dificuldade de
avaliagdo e contato de novos fornecedores; imprevisdo de demanda; custo elevado
com recrutamento e selecéo; falta de presenca nas redes sociais e 0 ndo atendimento
de toda a demanda. Além disso, um forte agravante € o clima organizacional
desarmonioso, causando desmotivacdo em seu pessoal.

Em contrapartida, quando avaliado o ambiente externo da organizacao,
destacam-se entre as principais oportunidades o aumento da parceria com clientes
por meio da confianga, o investimento em solugdes tecnoldgicas para os clientes e
aumento do portfélio de assisténcia tecnoldgica, assim como o aumento de estudo e
implementacéo ecoldgicos e biodegradaveis e desenvolvimento de maquinas com
menor polui¢ao.

Quando avaliado as ameagas 0s principais pontos foram o surgimento de
inovacdes tecnoldgicas da concorréncia, perda de colaboradores fundamentais,
novas gestbes e modelos de negocios, valores de compra readequados
constantemente, perda de poder de barganha com fornecedores, aumento de salario
de profissionais de informatica e mudanca das tecnologias, necessidade de
atualizacao de conhecimento dos funcionarios e a instabilidade politica e mudancas
nas legislacao.

Apés esta andlise, o presente Trabalho de Conclusdo de Curso Il busca
solucionar trés pontos fracos encontrados na empresa, sendo eles: a desorganizacao

no setor de compras, a falta de padronizacao nas requisicoes de compra de materiais
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e adificuldade de avaliagao e contato de novos fornecedores por meio da estruturagéo
de um sistema automatizado de controles para o setor de compras da empresa
TORNEARIA MECANICA EIRELI. Os dados obtidos com a analise e sugestédo

seguem conforme desenvolvimento do estudo.
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8 ANALISE E APRESENTACAO DOS RESULTADOS

A pesquisa baseou-se na analise qualitativa para a realiza¢do do estudo de caso
e segue de acordo com a sua modalidade de carater descritivo exploratério. Ou seja,
ela é utilizada para realizar um estudo preliminar e familiarizar-se com o fenémeno
gue esta sendo investigado de modo que a pesquisa em si possa ser concebida com
uma maior compreensao e precisao.

Para a construcdo das observacdes a pesquisadora, por trabalhar no setor
administrativo da empresa, pode acompanhar diretamente todos os processos da
organizagao e ter contato direto com eles. J& os dados foram obtidos por meio da
entrevista semiestruturada e serviram de base por meio das respostas dos
entrevistados. Apés o levantamento dos dados foi realizada uma andlise qualitativa
das respostas e realizado a estruturagcdo de um sistema automatizado de controles
para o setor de compras da empresa TORNEARIA MECANICA EIRELI.

O referido modelo de controle automatizado teve como referéncia que a
empresa atua no setor de fabricacdo de maquinas e equipamentos para as industrias
de alimentos, bebidas e fumo, pecas e acessoérios. Além disso, que presta servigos de
manutencdo industrial, servigos elétricos e mecéanicos para empresas do Rio Grande
do Sul e expande-se a todo o territério nacional e paises do exterior.

Da mesma forma, as analises realizadas e a definicdo do modelo de controle
automatizado tiveram embasamento com os conhecimentos construidos na revisao
da literatura, possibilitando maior descricdo e relacdo com a produgéo ja realizada
sobre os assuntos. Todos estes dados obtidos por meio do referencial tedrico
permitiram a analise e interpretacdo das falas dos entrevistados e o conteudo das
observacgfes, documentos e entrevista semiestruturada ja realizadas. As definicoes
obtidas por meio do estudo de caso tiveram o objetivo de estruturar um sistema
automatizado de controles para o setor de compras da empresa TORNEARIA
MECANICA EIRELI, com o intuito de tornar mais dindmico os processos relacionados

a area, bem como aumentar a taxa de lucro da empresa.
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8.1 Cadastro de fornecedores

Os fornecedores de uma empresa sao responsaveis por fornecer subsidios
para o funcionamento adequado de suas tarefas, desta forma o controle adequado
deste grupo, assim como cadastro e analises se fazem essenciais em qualquer

instituicao.

8.1.1 Cadastro de fornecedores na organizacao

Na empresa TORNEARIA MECANICA EIRELI o cadastro de fornecedores
acontece em um sistema ERP chamado Compumate. Neste sistema s&o adicionados
dados da empresa, como CNPJ, endereco e contatos. Contudo todo o cadastro &
manual, preenchido pelo responséavel de compras com dados que o proprio fornecedor
disponibiliza.

As informagdes do novo fornecedor, assim como a ficha cadastral dele e
informacfes sobre os materiais disponibilizados s&o recebidos por e-mail ou
WhatsApp, ndo permanecendo em um unico local todas as informagcdes que fazem
relacdo com o fornecedor, criando dificuldades a dindmica e seguranca do processo.

Outro problema encontrado é perca de controle de novos fornecedores,
atualmente empresas interessadas em fornecer materiais e que entram em contato
sdo instruidas a enviarem suas apresentacdes por e-mail, contudo muito deles sao
perdidos e acabam por serem excluidos devido a grande quantidade de fornecedores
entrantes e a mistura com os demais e-mails recebidos no dia a dia.

Desta forma o conhecimento e cadastro de fornecedores sé acontece no sistema
da Compumate se realmente é realizado alguma compra com a empresa, e caso SO
seja solicitado orcamento por e-mail, este histérico ndo fica salvo no sistema,

principalmente se este orgamento tenha sido declinado.
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8.1.2 Sugestao de sistema para cadastro de fornecedores

O sistema sugerido € baseado na otimizacédo do processo, registro interligado
entre todas as informacdes disponiveis e organizacao das informacdes que condizem
com o fornecedor.

O primeiro passo € desenvolver um ambiente virtual da empresa TORNEARIA
MECANICA EIRELI, em que o préprio fornecedor tenha acesso por meio de um login
e senha e preencha seu cadastro com informac6es como CNPJ, inscricao estadual,
endereco e demais informagdes da instituicdo, |& podera acrescentar anexos como a
apresentacao da empresa e seu portfolio.

Outro ponto importante é que o proprio fornecedor selecionara os materiais que
disponibiliza e podera adicionar um valor pré-determinado de venda, atualizando a
cada reajuste de valor, também podera adicionar observacfes de material, assim
como prazo de entrega padrao, qualidade e garantias ofertadas.

Da perspectiva da empresa TORNEARIA MECANICA EIRELI, ela também tera
um painel préprio, com a visdo de todos os fornecedores e informagdes registradas.
Ela podera filtrar estas empresas por material disponibilizado, ultimas compras e
valores ofertados e por serem campos de preenchimento e realizados pelos
fornecedores, estes dados sdo organizados conforme a empresa deseja: menor
preco, prazo ou qualidade.

Essa otimizacdo do processo possibilita que o comprador acompanhe seus
fornecedores de uma forma mais pratica, pois tera maior rapidez na visualizacao dos
dados e transformando em informagdes que resultam na melhor compra conforme
objetivos da intuicdo. Todas estas informacfes serdo interligadas com o sistema
Compumate, como o controle do cadastro do fornecedor no sistema para emissao do

pedido de compras e nota fiscal.
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8.1.2.1 Painel de sugestéo de sistema para cadastro na visao de fornecedores

Template 1 — PAINEL DE SUGESTAO DE SISTEMA PARA CADASTRO NA VISAO DE
FORNECEDORES

MANUTENCAO E MONTAGEM INDUSTRIAL

CADASTRO DE FORNECEDORES

FORNECEDOR, PREENCHA SEUS DADOS PARA CADASTRO

RAZAO SOCIAL NOME FANTASIA
CNPJ |NSCR|CAO ESTADUAL
Telefone E-mail

Area de fornecimento

INDUSTRIAL v

Anexe seu portfélio, ficha cadastral e demais informac@es pertinentes

ANEXAR ARQUIVOS

CADASTRAR

APOS CASDASTRO APROVADO, VOCE RECEBERA INSTRUGGES PARA ACESSOS

APOS CADASTRO PODERA ACESSAR TAMBEM

ATUALIZAR

PRODUTOS HISTORICO

COTACOES

PENDENTES OFERTADOS DE VENDAS

MANUTENCAO E MONTAGEM INDUSTRIAL

of@invd

Fonte: elaborado pela autora (2022).



8.1.2.2 Painel de sugestéo de sistema para cadastro na visao de comprador

Template 2 — PAINEL DE SUGESTAO DE SISTEMA PARA CADASTRO NA VISAO DE

COMPRADOR

MANUTENCAO E MONTAGEM INDUSTRIAL

TORNEARIA MECANICA EIRELI

FORNECEDORES

PAINEL DE CONTROLE

—=  MEUS FONECEDORES

Acompanhe todos os fornecedores
cadastrados, com quem mais
compra e sua relagio com eles.

—=_ MATERIAIS MAIS COMPRADOS

verifiqgue 0s materiais que
mais compra, de quem e
quais as condigfes.

—— MEUS PEDIDOS

Acompanhe todos os pedidos
realizados, com guemn mais compra
e sua relacdo com eles

—_ COTACOES ABERTAS

Verifiqgue as cotagdes que
estdo  abertas e peca
arualizagdo

G -

ACESSE TAMBEM

ATUALIZAR

HISTORICO

RELATORIOS DEMANDA DE
PRODUTOS

DE COMPRAS

MANUTENCAO E MONTAGEM INDUSTRIAL

o0f@invd

Fonte: elaborado pela autora (2022).
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8.2 Requisicéao interna de material

Todo material que deve ser comprado precisa ter uma justificativa, o responsavel
pelo material e demais informagdes essenciais de aquisi¢cao, para iSSO € necessario
gue tenha um controle de requisicdes de compra e uma padronizagao para esta tarefa,

diminuindo conflitos e compras inadequadas.

8.2.1 Requisicdao interna de material na organizacéao

Na empresa TORNEARIA MECANICA EIRELI a requisicdo de compra pelos
funcionarios é realizado de diversas formas, ndo havendo um padréo ou controle
sobre isso. Atualmente para todas as compras o Unico requisito € informar para onde
€ 0 material, ou seja, seu destino e as especificacdes do material a ser comprado.

Entre as formas de requisicdo interna de material da empresa, 0 que mais
acontece € a requisicdo por meio presencial, ou seja, o funcionéario se desloca até o
setor de compras e pede a compra do material, muitas vezes anotado em um
rascunho, além disso os pedidos ainda podem ser feitos por email, WhatsApp ou por
ligacdo. Assim, neste formato de requisicdo de materiais o risco de aquisicbes dos
insumos de forma equivocada é alto, além de dificultar o acompanhamento historico
das solicitagbes ao longo do tempo.

Todas as requisicdes de compra sao anotadas em um caderno destinado a isso
pela responsavel de compras, em que anota o dia que foi feita a requisi¢cao, por quem
e as informacdes necessérias. Apos a compra do material anota o nimero do pedido
de compras, onde comprou e a data neste mesmo caderno, quando alguém necessita

de alguma informacéao ela olha no caderno e repassa as informacoes.

8.2.2 Sugestao de sistema para requisi¢cao interna de material

E necessario que a empresa obtenha um sistema automatizado para as
requisi¢cdes internas de compra, com maior controle e organizacdo. Desta forma a
sugestao é implementar um modulo adicional a Compumate, médulo que ela ja possui,
mas com o adicional conforme necessidades da empresa.

A requisicao interna de material € um modulo em que o proprio funcionario

adiciona o material que necessita, la coloca dados como o produto, fornecedores caso
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seja algo especifico, descri¢cdo, nivel de urgéncia, destino ou obra, se € consumo ou
industrializagdo e demais informagdes pertinentes. Ao finalizar o preenchimento da
requisicdo, este podera enviar via sistema ao comprador sua demanda e podera
acompanhar a situacdo da compra e informagdes como o fornecedor e o prazo para
recebimento.

Para o comprador sera aberto uma nova guia no sistema com as requisicdes
de compra, la podera ver o que possui pendente, colocar prioridades em suas compras
e analisar as requisi¢cfes realizadas. Além disso, preencherd com a data de compra,
o fornecedor e demais informacdes.

Todo este processo sera automatizado, possibilitando maior controle das
compras e demandas diarias, possibilitando que o comprador tenha maior
conhecimento e compartilhe as informac¢6es automaticamente com os funcionarios,
assim como o solicitante tera maior informacéo sobre o andamento da requisicéo.

O importante é que neste formato de gestdo das requisicbes de compras, a
empresa terd um banco de dados de todas as informac¢des de uso interno que ocorrem
ao longo do tempo, o que de certo modo trard melhores subsidios a tomada de

decisdes futuras com referéncia a consumo, custos e compras.

8.2.2.1 Painel de sugestéo de sistema para requisi¢cao interna de material na
visdo de solicitante

Template 3 - PAINEL DE SUGESTAO DE SISTEMA PARA REQUISICAO INTERNA DE MATERIAL
NA VISAO DE SOLICITANTE

< Item da Requisigéo a
Fill (23 M NI Produo 5]
||
Codg 5] Quantidade 0000 01
Daie EEH Prazontiegs |_/_/__| NeOS 0
DescricBo:
Fomecedor Sugerida
= H. ultipla sels I sele s
(o tiovo [ hos [ 36 B [ AberSttus dotoos ospems | G200t slecBcingrine selecto) i
45 "
Produto Descricio Observagio Qtde UN  |Fomecedor Sugerido | Prazo En Solckark: @ 2
Observagdor | ) [IMantes
Centio Custo: 0 @
CAmaz (Fikal} LI>)
Nivel de urgéncia [i| | |
£ GravacF3 Statis
Estoque das Fisis/Centro de Aimazenagem Ordens de Compra pendentes
FLl Estoque| Nome FL DataPeddo]  0C| Previsdo td/Un

Fonte: elaborado pela autora (2022).
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8.2.2.2 Painel de sugestéo de sistema para requisi¢cao interna de material na
visdo de comprador

Template 4 - PAINEL DE SUGESTAO DE SISTEMA PARA REQUISICAO INTERNA DE MATERIAL
NA VISAO DE COMPRADOR

€ Consulta Requisigo de Compra.
Tipo RequisigBo: | Prockdos v Todos  Nenhum
1 Status
Esi (v | P " " !
Data Finst ‘0/1./2022 v 12 ORCAMENTO
L © pmsosewes
LI - ~ 14 ENTREGUE
Mo

ge

Desciighor |
Faslamaz:| 0]

Ped Compra v
e e T e O
Para agrupar arraste a coluna aga

_ Data_ Cod. Req. Descrigdo stats P_Compra Data_Pedido Prev_Entrege Entrou | C6d. Produto Produto

a1 29410 TUBO DE CONTATO CURTO 0,80 MM -
02/12/202 a1 29411 TUBO DE CONTATO CURTO 1,00MM -
02/12/202 a1 ORCAMENTO 29412 TUBO DE CONTATO CLRTO 1,20MM -
02/12/2022 31 ORCAMENTO 30010 SLPER BONDER 20GR. -
07/12/2022 4 ORCAMENTO 30961 GRAXEIRA RETA 1/2"-
wufam m um:uano 35237 COLA ARALDITE HOBSY 10MIN 23GR -

35456 ANTI-RESPINGO DE SOLDA EM PASTA -

_-——_—_-——--
o722 a2 MDmOEEWAO | JIPORCASEXTAVADAMS - N w0
lo7ayo22 a2 pDDOERETMDO | [ [0 71IPORCASBMTAVADASE'- w20

$8555292°
Sk - oL,

B

Fonte: elaborado pela autora (2022).

8.3 Pedido de compras e aquisi¢cdo de material

Apoés a analise dos fornecedores e a tomada de preco, € necessario emitir o
pedido de compras, isto significa, a confirmacao junto ao fornecedor que a compra foi

realizado e que o montante sera pago em troca da aquisicao do material.

8.3.1 Pedido de compras e aquisi¢cao de material na organizacao

Devido as requisi¢des internas de material serem realizadas em diversos meios
como rascunho, ligacdo, email e WhatsApp, a emissao do pedido de compras nem
sempre é realizado por meio do sistema. Muitas vezes o comprador manda a
confirmacdo da compra como retorno nos meios das requisigdes, até mesmo por
ligacéo.

Somente ap6s a compra este pedido é lancado no sistema para que o setor
responsavel faca entrada do material, ndo sendo padronizado nem mesmo o prazo

para os lancamentos. Outro ponto a destacar, € que muitas vezes 0s proprios
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funcionarios requisitantes fecham a compra do material, e avisam ao comprador que
chegara uma nota para pagamento.

Desta forma ndo ha um modo padréo para o lancamento das ordens de compras,
nem para a emissao dele, muitas vezes as informacdes sdo enviadas por etapas, em
determinado momento é enviado a apresentacao da empresa com CNPJ junto com o
pedido de compras, em outro momento € enviado por email separadamente,

causando uma desorganizagao no setor e falta de controle interno na instituigao.

8.3.2 Sugestao de sistema para pedido de compras e aquisi¢cdo de material

O sistema sugerido € a padronizacdo do pedido de compras somente por
sistema, ou seja, a compra soO seja confirmada por meio da emissdo do pedido de
compras no sistema da Compumate e enviado por meio dele. Assim, o comprador
podera acompanhar o que foi comprado, quando e qual fornecedor.

O pedido de compras também deve ser padronizado, com informac¢des como o
fornecedor, prazo de entrega, valor, descontos fornecidos, obras destinadas, se 0
material € uso e consumo ou industrializacdo. Além disso, outra sugestdo é anexar
junto a Compumate a ficha cadastral da empresa, e informacdes financeiras que
normalmente sao requisitadas pelos novos fornecedores, como DRE, balancos e
faturamentos.

Desta forma, o comprador podera adicionar as informacdes corretamente e ligar
a compra com a requisi¢ado ja lancada, assim como ao fornecedor ja cadastrado no
sistema, tudo isso de forma automatizada e preenchimento sem intervengao humana.
Portanto, ao enviar o pedido de compras, podera marcar quais documentos deseja
anexar junto ao pedido, realizando a tarefa em uma Unica etapa, selecionard o
fornecedor que j& fez seu cadastro no sistema virtual e a compra sera langado no
cadastro do mesmo, possibilitando verificar por fornecedor os valores, prazos e
demais informac6es, além disso ao comprar o material da requisicdo de compras a

mesma é concluida e seu status atualizado.
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8.3.2.1 Painel de sugestéo de sistema para pedido de compras e aquisicdo de
material

Template 5 - PAINEL DE SUGESTAO DE SISTEMA PARA PEDIDO DE COMPRAS E AQUISICAO
DE MATERIAL

€ Pedido de Compra eEs
Filat 1 a] TORNEARIA MECANICA EIRELI Consulta
N Pedide: | (LEDE)[[£] ] Dats Pedice: DataEmbasque: 2% Previsio de Enliega:
Foinecedor [B3] s1m comPuTADORES LTDA Solickado por. BIAN
Transpont. Ja Entrou Destine:
ranspantadors 5 Aprovado por e Uso/consumo [
Coreador B¢ 0.5/Soicagho Tioo Frete

m
Revenda o DRE e faturamentos [
Observagio:

MATERIAL RECEBIDO
Itenz | Fingiza Pecido | Outros |
2 T+ Estoque Filak 0 .
[ o Nova ][,.Anem][ x Eu:u][n para | I Evioaie Toid 0 Total dos Produtos: 910,00
Peso Bt 0Kg
Cédigo Descriclo Referenca |UN Qtde  QudeUN RS Unitirio| Total It

Entrou|  C.Custo| C.Amaze... Cancelado | Inatvo | DataEntrega

53854 CABO HDMI 2.0 4 CFILTRO 15M un 1 L 199,0000
48811 FONE DE QUVIDO DOBRAVEL C/ MICRO uN 1 1 29,0000
USE USB uN 1 1 49,0000

USE OPTICO WIRELESS PRETO M170 uN 1 1 89,0000
3855 BATERIA NOTEBOOK uN 1 1 380,0000 30,0000
40982 FILTRO DE LINHA 6 TOMADAS BIVOLT P... w 1 1 45,0000

Fonte: elaborado pela autora (2022).

8.4 Resultados esperados

Com a automatizacdo do processo de compras e requisicdes de materiais
interno, havera maior agilidade e maior assertividade da compra realizada, além de
uma organizagao e poder de escolha do comprador. Todo este processo possibilita
gue o comprador se torne um verdadeiro analista de compras, com uma visdo geral
do processo e relatérios diarios dos mesmos.

Para a implementacao do sistema e um levantamento pré-estabelecido, o custo
com o processo automatizado seria em média de R$ 5.000,00 (cinco mil reais). Este
valor englobando o sistema virtual para cadastro dos fornecedores, adicional dos
moédulos a Compumate e a manutengcdo dos mesmos, além disso € importante que o
setor se adeque ao novo padrao e realize estas mudancas de forma consciente e
organizada.

Este valor seria facilmente absorvido pelos ganhos que este sistema ira trazer
a instituicdo, ja que em uma experiéncia anterior em que foram realizadas compras
com maior atencdo, organizacao e prazos, 0s descontos obtidos variaram de 3% a

10% de economia sobre as compras realizadas.
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Nesse contexto, como as compras mais expressivas referem-se aos materiais
gue se obteve desconto maximo, ou seja na ordem de 10%, a economia nas compras
realizadas seria:

Compras anuais: R$ 351.545,71

Médias das compras nos 12 meses: R$ 351.545,71 /12 = R$ 29.295,48

Economia nas compras mensais: R$ 29.295,48 X 10% = R$ 2.929,55

Economia nas compras anuais: R$ 2.929,55 * 12 meses = R$ 35.154,60

Céalculo do payback simples: Investimento / Economia Mensal

Célculo do payback simples: R$ 5.000,00 / R$ 2.929,55

Payback simples: 1 més e 21 dias

O payback simples para Schaicoski (2002), é o periodo em que os valores dos
investimentos (fluxos negativos) se anulam com os respectivos valores de caixa
(fluxos positivos). Desta forma, significa que o retorno do investimento inicial na
relacdo com a economia a ser obtida com 0 uso dos novos sistemas aconteceria em
1 més e 21 dias.

Mesmo que o valor a ser investido no novo sistema ndo seja significativo,
apresenta-se também o célculo do payback descontado que para Schaicoski (2002)
mede 0 tempo necessario para que o somatorio das parcelas descontadas seja, no
minimo igual ao investimento inicial, assim, levando em considerac¢ao o fator tempo
no valor do dinheiro. Ele representa um indicador utilizado para avaliar o tempo de
retorno, 0S seus respectivos riscos bem como a viabilidade do investimento no
respectivo periodo.

Para tanto, utilizou-se a Taxa Minima de Atratividade (TMA) como métrica de
rentabilidade minima esperada do investimento, neste caso usada a Taxa Selic
definida em 21 de setembro de 2022 pelo Comité de Politica Monetaria do Banco
Central do Brasil (Copom), cujo percentual € de 13,75%.

Dessa forma, calcula-se o Valor Presente Liquido (VPL) que traz os valores
investidos para o valor presente de acordo com a taxa de desconto.

Assim, o payback descontado fica sendo:

VPL = Fluxo de Caixa (FC) / (1+TMA)*
VPL = R$ 2.929,55/ (1 + 0,1375)t
VPL = R$ 2.929,55/1,1375

VPL = R$ 2.575,42
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Payback descontado = Investimento inicial / VPL
Payback descontado = R$ 5.000,00 / R$ 2.575,42
Payback descontado = 1 més e 29 dias.

Estes dados foram obtidos do ultimo exercicio fiscal da empresa, ano de 2021,
e considerando que o faturamento foi R$ 3.534.356,62 e o resultado liquido no periodo
de R$ 291.400,17, conclui-se que a margem liquida foi de 8,24%. Com base na
economia projetada o resultado liquido poderia ter um acréscimo de R$ 35.154,60, ou
seja, o lucro liquido da empresa teria um acréscimo deste valor.

O lucro € o que se pode distribuir durante um periodo, mantendo-se a
potencialidade do patriménio liquido inicial intacta (IJUDICIBUS, 2010). Com a projecéo
o lucro liquido passaria de R$ 291.400,17 para R$ 326.554,77. Neste contexto a
margem liquida ficaria em 9,24%, obtendo um acréscimo de 12,14%, passando de
8,24% para 9,24%.

Outra questao relevante nesta analise é que com a automacao dindmica o
processo permitird acompanhar constantemente todos os fornecedores cadastrados
na empresa e seus respectivos produtos, pre¢os, condigoes de pagamento, qualidade
e prazo de entrega.

Com esta matriz, € possivel realizar o processo de negociacdo com 0s atuais
fornecedores ou mesmo com potenciais fornecedores de modo mais seguro, tendo
um conjunto de dados e informacdes como fonte de argumentagdes sobre todo o

contexto e, dessa maneira, obter muito mais vantagens para a empresa.
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9 CONCLUSAO

O presente trabalho teve como objetivo principal estruturar um sistema
automatizado de controle para o setor de compras da empresa TORNEARIA
MECANICA EIRELI, desta forma foi possivel analisar todo o setor responsavel pelas
compras, seu modo de trabalho atual e processos que necessitavam de melhorias.

Esta decisdo se baseou perante os pontos fracos encontrados no setor de
compras da empresa levantados na matriz SWOT, desenvolvido no Trabalho de Curso
| que possuia como objetivo o diagnostico empresarial na empresa TORNEARIA
MECANICA EIRELI. A partir da analise, juntamente com as informacdes coletadas na
entrevista semiestruturada e analise exploratoria, sugere-se estabelecer um processo
mais automatizado para a empresa que retorne beneficios e maior controle de gastos
para a instituicao.

Da mesma forma os trés pontos fracos principais encontrados no setor podem
ser supridos por meio de um sistema automatizado entre cadastro de fornecedores,
requisicdo de material interno e pedidos de compras, que foque principalmente na
organizacéao do setor, padronizacdo e maior agilidade para tomada de decisées.

Em concordancia com a implementacao deste sistema, os periodos de payback
simples e descontado mostram que o investimento deste novo sistema pode ser
suprido em um periodo de 1 més e 21 dias no Payback simples e em 1 més e 29 dias
no calculo do Payback descontado, tempo considerado atrativo para investimentos.

Outra questdo a salientar é a possibilidade do aumento da margem de lucro,
conforme demonstrado anteriormente esta margem passaria de 8,24% para 9,24%,
aumento atrativo para a empresa, cerca de R$ 35.154,60 adicional ao lucro liquido,
resultado que tende a aumentar conforme aumento das compras.

Em conformidade, com a automacao do processo ha uma projecéao de resultados
ainda maior, como por exemplo a tomada de decisdo mais assertiva e otimizagao de
processos realizados no setor. E importante salientar que este controle possibilita
estipular um planejamento estratégico, maior amplitude de possibilidades de compras
e eliminacdo de processos e gastos desnecessarios, que culminam na alavancagem
da saude financeira da empresa conforme demonstrado.

Com a concluséo da pesquisa, pode-se destacar que o trabalho realizado teve

grande contribuicdo a empresa, trazendo possibilidades de um melhor gerenciamento
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das compras, bem como sugestdes essenciais para o setor de compras que servirao
de base para futuras acdes tomadas no setor pela organizacéao.

Dentre as limitagbes encontradas, a principal dificuldade esta relacionada a
adequacao dos sistemas pelo proprio setor de compras e os funcionarios que
necessitam realizar requisi¢cdes internas de compra. Estes estdo acostumados ao
velho sistema e possuem receio da implementacdo de um novo padrao.

Por fim, pode-se concluir que a realizacdo deste trabalho foi de fundamental
importancia para a pesquisadora, na ampliagcdo do conhecimento teorico e de sua
aplicabilidade na pratica, contribuindo para a empresa por meio de melhorias, que se
implementadas, podem produzir resultados positivos de lucro e ascenséo financeira

conforme demonstrado.
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APENDICE A — QUESTIONARIO SEMIESTRUTURADO PARA PESQUISA

QUESTIONARIO MULTSERV

. Qual seu principal objetivo com o setor de compras?
. Como & feita a gestéo das demandas do setor de compras?
- Vocé considera o setor de compras eficaz?

. Qual a principal dificuldade ou desafios do setor de compras?|

1
2
3
4
5 Quais pontos necessitam de melhorias no setor de compras?
6. Como seria um setor de compras que poderia considerar como ideal?

7. Como & feito o cadastro de fornecedores?

8. Quais os principais empecilhos no processo de cadastro de fornecedores?

9. Como & feito 0 processo de requisiches de compras?

10. Quais os principais obstaculos no processo de requisicdes de compras?

11. Como € desenvolvido o processo de pedido de compras?

12. Quais os principais entraves no processo de pedido de compras?

13. Como os colaboradores se posicionariam perante um novo processo de compras?
14 Qual seria a reacéo dos colaboradores se tivesse um novo processo de
requisicdes interna?

15. Na sua opinido, qual seria o resultado para a empresa se houvesse um sistema
de cadastro de fornecedores automatizado?

16. S5e a empresa adotasse um sistema de requisictes de compras automatizado,

como seria o resultado na comparacéo com o modelo atual?



