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RESUMO

A execucgédo de um trabalho de consultoria € um desenvolvimento conjunto das
partes, buscando por agdes que melhor se adequem as situa¢gdes da instituicdo no
mercado em que atua, buscando reconhecer areas, processos, e atividades que
necessitem de uma corre¢cdo quanto a um problema detectado. Esse projeto teve
como objetivo a melhoria na gestdo de uma distribuidora de bebidas na cidade de
Curitiba. Durante o desenvolvimento do trabalho, identificou-se uma ineficiéncia no
processo de fluxo de caixa e gestdo de estoque, que sdo dois pilares de extrema
importancia principalmente nesse ramo. Apds uma analise mais afundo da situacédo
atual da empresa vimos que a ineficiéncia desses dois pontos abalava a empresa
como um todo, j& que ndo se sabia quanto de dinheiro exato girava na empresa, e
muito menos existia um controle do estoque. Para a solugéo do problema encontrado
a proposta foi a insercdo de um ERP, um sistema que integraria o fluxo de caixa com
a gestéao de estoque, e assim foi feito. Apos a implementacéo do software na empresa
foi feito um acompanhamento pela equipe, onde pode-se perceber que a aplicacao do
sistema trouxe uma melhora significativa suprindo os problemas apresentados e ainda
trazendo um bdnus em forma de relatérios e mais algumas ferramentas que o sistema
conta para auxiliar o empresario na gestao de sua empresa.

Palavras-chave: Consultoria. Fluxo de caixa. Estoque. ERP.



ABSTRACT

The execution of a consultancy work is a joint development of the parties,
looking for actions that best suit the situations of the institution in the market in
which it operates, seeking to recognize areas, processes, and activities that
need a correction regarding a detected problem. This project aimed to improve
the management of a beverage distributor in the city of Curitiba. During the
development of the work, an inefficiency was identified in the cash flow process
and inventory management, which are two extremely important pillars,
especially in this field. After a deeper analysis of the current situation of the
company, we saw that the inefficiency of these two points shook the company
as a whole, since it was not known how much exact money was rotating in the
company, much less there was control of inventory. To solve the problem found,
the proposal was to insert an ERP, a system that would integrate cash flow with
inventory management, and that's how it was done. After the software was
implemented in the company, the team was monitored, where it can be seen that
the application of the system brought a significant improvement, overcoming
the problems presented and even bringing a bonus in the form of reports and
some more tools that the system counts for assisting the entrepreneur in the
management of his company.

Keywords: Consulting. Cash flow. Inventory. ERP.
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1 INTRODUCAO

Este projeto tem como tema principal a assessoria de uma distribuidora de
Bebidas cujo nome fantasia é Pit Stop, e tem como objetivo principal prestar
assisténcia ao setor financeiro da empresa (Fluxo de caixa), buscando maximizar e
otimizar esse processo através da utilizacdo do sistema ERP, identificar as variaveis
existentes da area foco que influenciam diretamente nos resultados da empresa e,
nesse sentido, propor agdes de correcdo e melhorias. Utilizamos da metodologia a
pesquisa quantitativa a fim de obter dados concretos sobre a antiga situacao
visualizada na empresa Pit Stop e, a partir da analise situacional, aplicamos o sistema
ERP. O que se espera de um sistema como este € a integracdo entre todos os
departamentos da empresa, trazendo sinergia entre os setores. Ap6s a mudanca da
forma de controle interno, notou-se visivelmente uma mudanca nos resultados e no
controle dos setores, além de um maior auxilio nas tomadas de decisdes do
administrador Rafael. Sendo assim, este presente trabalho descreve, no seu decorrer,
que a implementacdo deste tipo de sistema traz confiabilidade de informacbes e

proporciona evolucdes lucrativas para a empresa Pit Stop.

Palavra-chave: Fluxo de caixa, Sistema de integracdo ERP.
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1.1 DESCRICAO DA SITUACAO DO PROBLEMA

Este trabalho busca entédo responder a seguinte pergunta: quais estratégias e
reformulag@es financeiras podem ser utilizadas através da implementag&o do sistema
ERP dentro da empresa Pit Stop para que sua demanda e seus processos internos

financeiros funcionem em harmonia e com o maximo de eficiéncia possivel?
1.2 OBJETIVOS

A seguir, serdo abordados os objetivos gerais e especificos deste presente
estudo.

1.2.1 Objetivo Geral

O objetivo geral do presente trabalho consiste em propor reformulacées de
processos internos no fluxo de caixa (Area financeira) através da aplicagdo do sistema
ERP para a empresa Pit Stop, visando dinamizar a &rea de vendas e obter mais
controle sobre suas operacdes, tornando-a mais eficaz em todas suas
funcionalidades, assim como o setor financeiro da empresa um processo Unico e

controlado que trard inUmeros beneficios com seu total dominio.
1.3 IDENTIFICAQAO DAS EXPECTATIVAS

As expectativas deste trabalho de conclusdo de curso tém como objetivo
principal a realizacdo de consultoria e estudo da area financeira e comercial de uma

distribuidora de bebidas de pequeno porte localizada no bairro Uberaba.

Assistindo e indicando melhorias em seus métodos e processos de controle e
operacoes, conforme solicitado pelo patrocinador, corrigindo problemas encontrados
durante o percurso, com o intuito de facilitar e esclarecer as analises que devem ser
feitas no dia a dia da empresa, trazendo assim mais clareza e seguranca nas tomadas
de decisbes no futuro da empresa. Além de todos os quesitos listados acima, as
expectativas no aprimoramento de processos internos, como melhorias no controle de
estoque e no fluxo de caixa, sdo 0s principais pontos a se esperar da presente
assessoria, cujo foco é a otimizacdo de processos.
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1.4 ABRANGENCIA DO PROJETO

Para explorar abertamente as oportunidades da area financeira da empresa,
que possam viabilizar a melhoria dos processos ja existentes e a implementacéo de
novos, serao observados 0s seguintes passos ao longo do projeto:

e O projeto abrangera o setor financeiro da empresa (Fluxo de caixa e
controle de estoque).

¢ Neste trabalho sera realizado o mapeamento dos controles financeiros
ja utilizados na empresa.

e Serdo verificadas a flexibilidade e a vontade do empreendedor na
utilizacao de ferramentas de gestéao financeira.

e Prop6em-se a melhoria de ferramentas ja utilizadas e a implementacao

de novas, visando a uma melhor gestao da empresa.
1.5 EQUIPE DO PROJETO

A estrutura deste projeto foi composta pelos estudantes do curso de
Bacharelado em Administracdo de Empresas da Escola de Negocio ESIC Business &

Marketing School.

O aluno Matheus Carniel, como gestor e pesquisador do projeto, e 0s alunos
Matheus Naboste da Silva, Pedro Henrique Cruz Silva e Thaissa Figueira de Melo
como pesquisadores para o desenvolvimento do trabalho. O diretor e proprietario da

empresa, Rafael Pavelski, foi o administrador parceiro do projeto.
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PROPRIETARIO
RAFAEL PAVELSKI

GESTORE
PESQUISADOR
MATHEUS CARNIEL

PESQUISADOR PESQUISADOR PESQUISADORA
MATHEUS PEDRO HENRIQUE THAISSA FIGUEIRA
NABOSNE DA SILVA CRUZ SILVA DE MELO
Figura 01

2. PLANO DO PROJETO

O plano tracado para este projeto tem como estratégia de negdcio a resolucao

do problema principal identificado pela equipe (Controle de fluxo de caixa).

Sabe-se que gira uma grande quantia em dinheiro na empresa, porém sem um
controle adequado de fluxo de caixa ndo conseguem mensurar seu lucro mensal.
Aparentemente todo dinheiro que entra apenas repde o estoque, sem que haja ao

menos um aumento de estoque equivalente ao lucro das vendas.

Para esse problema, propusemos a implantagédo de um sistema que gerencie
0 caixa, mantendo-o funcionando perfeitamente, livre de erros e falhas humanas, e
que também esteja vinculado ao estoque, dando assim baixas automaticas em
produtos, e deixando também o estoque sempre atualizado. Uma vez implantado o

sistema, ndo havera furo de caixa ou furo no estoque.

Em todo fechamento de caixa constara as seguintes informagfes: itens

vendidos, receita bruta, lucros das vendas.
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2.1 FATORES CRITICOS DE SUCESSO DO PROJETO

Os fatores criticos de sucesso do projeto sdo extremamente importantes, visto
gue séo pilares essenciais para que ele seja executado de maneira clara e objetiva.
Quando esses fatores estdo bem definidos e alinhados aos gestores, as chances de
sucesso aumentam consideravelmente. A seguir, definimos alguns fatores primordiais

para o sucesso da assessoria:
2.1.1 Conhecimento de Mercado

O conhecimento do mercado é primordial para que o projeto tenha sucesso,
pois conhecendo o mercado, o comportamento dos consumidores, e como o mercado
estd se mostrando nesse novo cenario, as diretrizes principais para novas melhorias

serdo bem estruturadas.
2.1.2 Relacionamento com os Administradores

O relacionamento entre os participantes e os administradores é primordial para
gue haja concordancia e abertura para o debate de novas aplicacdes e assuntos

internos.
2.2.1 Acesso a Informacgdes Internas

O principal fator critico de sucesso se baseia no acesso as informacfes
internas; somente através dessas informacdes conseguiremos analisar a empresa e

verificar novas possibilidades de aplicacbes de melhorias.
2.2.2 Expectativas dos Administradores

Entender as expectativas dos administradores e buscar a melhor maneira
possivel de atendé-los, sempre apresentando os prés e 0s contras das decisdes a

serem tomadas.
2.2.3 Apresentacdao do projeto

Apresentar de maneira clara e objetiva o projeto aos administradores da
empresa com O objetivo de facilitar o entendimento deles em relacdo aos

planejamentos construidos.



16

3 ETAPAS DO PROJETO

Figura 02- As etapas seguidas para o sucesso do Projeto:

Definicdo do Tema do Projeto

= Plano do Projeto

- Execugcdodo Projeto

Controledo Projeto

<«
\\\:Z::>
Agdes Corretivas

|
I -
S x i

> Conclusao do Projeto
o~ " i
= x

% Apresentac¢do do Projeto
C j
= Resumo das implementagdes executadas

3.1 DEFINICAO DO TEMA DO PROJETO

Nesta etapa inicial, € definida a empresa para a qual iniciaremos a assessoria
empresarial, juntamente com a definicdo da equipe e orientador que executardo o

projeto.

3.2 PLANO DO PROJETO

Nesta etapa séo definidos os objetivos principais do projeto, as metas a serem
alcancadas e os meios de obtencdo de sucesso no empreendimento. Além disso,
fatores como recursos necessarios, orcamentos, a equipe e as responsabilidades

atribuidas, o cronograma e, principalmente, estabelecer como sera a comunicacéo



17

entre os administradores e a equipe para a obtencao de informacdes necessarias para

um bom desenvolvimento do projeto.

3.3 EXECUCAO DO PROJETO

Na etapa de execucdo do projeto, o principal pilar a ser abordado sdo as
informacgdes. Obter informagdes concretas da empresa para que seja realizada uma
andlise critica da situacéo atual em que se encontra, e assim criar novas alternativas
para a solucdo dos problemas encontrados. A implementacéo do plano apresentado

ocorre também na etapa de execucao.

3.4 CONTROLE DO PROJETO

A etapa de controle é a que se destina a verificagdo e a mensuracao do sucesso
das solucdes implementadas no plano do projeto, e € realizada com a finalidade de
garantir que as acoes executadas estédo alinhadas com o plano proposto. Nesta fase
também ocorre a avaliagdo e formulacdo dos indicadores selecionados como
parametro de sucesso, visto que séo os indicadores que medem o nivel de resultado
obtido.

3.5 ACOES CORRETIVAS

ApoOs a etapa de controle de projeto, em que os indicadores séo avaliados e
estabelecidos, ocorre a etapa das acdes corretivas, que sao definidas através das
analises dos proprios indicadores. Com essa analise, as agdes corretivas devem ser
estabelecidas com a finalidade de retificar o processo, alcangando-se assim 0 sucesso

do projeto. Nesta etapa sé&o apresentadas e alinhadas todas as propostas formuladas.
3.6 CONCLUSAO
A concluséo é a etapa em que ocorre o resultado oficial do projeto, buscando

indicar claramente o nivel de otimizac&o aplicado nos processos da empresa, ou seja,

indicar o nivel de eficiéncia que o presente projeto trouxe a empresa assessorada.
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3.7 APRESENTACAO DO PROJETO

Nesta etapa € apresentado aos administradores da empresa assessorada o
projeto ja finalizado, desde seu inicio até a conclusdo, demonstrando, de forma clara,

como todo o processo de assessoria foi organizado, definido e aplicado.

3.8 RESUMO DAS IMPLEMENTACOES EXECUTADAS

Na Ultima etapa apresentamos aos administradores as implementacdes
executadas dentro da empresa, buscando mostrar, de maneira clara e objetiva, tudo
o que foi alterado e realizado, e também apresentamos 0s possiveis beneficios que
cada implementacao podera trazer ao negocio.

3.9 CRONOGRAMA PRELIMINAR

E imprescindivel que o projeto esteja alinhado ao cronograma preliminar para
gue haja responsabilidade no cumprimento dos prazos estabelecidos, visando maior
controle sobre a entrega da assessoria. Abaixo segue o cronograma preliminar do

projeto.
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1 - Cronograma do Projeto

Cronograma projeto 2014

Margo | Abril | Maio | Junho | Jlho | Agosto |Setembro| Outubro NovembroDezembro

Objetivos £ metas

|dentificardo das expectativas

Abrangentia

Equipe do projeto, estruturas ¢ responsabilidades

Pano do projeto

Fatores criticos de sucesso do projeto

Cronograma preliminar

Padrdes de documentago

Recursos necessarios

Orgamento do projeto

Diagndstico da situag o atual

Brecurao do Projeto

Diagnastico da situagao gyl

Desemmvolvimento das propostas de melhoriz

mplementacao das propastas acordadas

dciies preventiias & corretivas

Bjustes nofluxo de caixa ¢ sisterma EAP

Andlise de Resultados

Conchusio

Conclusdes, recomendagBs & acompanhamento

4 PADROES DE DOCUMENTACAO E COMUNICACAO DO PROJETO

4.1 PADRONIZACAO DA DOCUMENTACAO

Os documentos seguem os padrées e normas da instituicdo ESIC,

disponibilizados no portal JACAD, o qual é de uso exclusivo dos alunos. Além do

manual do aluno, foram usados 0s seguintes itens:

Regulamento de TCC matriz - ESIC.

Normas da ESIC.

Roteiro de TCC - ESIC.

Normalizacdes de trabalhos académicos - UFPR.

Calendario TCC e projeto integrador 1° Semestre - ESIC.
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4.2 COMUNICACAO DO PROJETO

O planejamento da comunicacdo do projeto € um dos principais pilares para a
boa execucdo de uma assessoria; € de grande importancia, pois é a partir da
comunicacdo que todas as informacfes necessarias serdo disponibilizadas, assim
COmMo 0s proximos passos e as integracdes com os administradores.

As comunicac¢@es foram realizadas presencialmente e através da plataforma de
comunicagdo virtual WHATSAPP, assim como pelo e-mail G-MAIL, além da
plataforma do GOOGLE MEET para encontros por video.

Figura 03

Q Google Meet g

4.3 RECURSOS NECESSARIOS

Para a execucao do projeto foram necessarios 0s seguintes recursos:
< Software Microsoft Office;

< Utilizacdo de aparelhos pessoais de telefonia movel;

< E-mail;

< Livros diversos;

< Carro pessoal para visita a empresa assessorada,
< Ferramentas Google for education.

4.4 ORCAMENTO DO PROJETO

QUADRO 2 - ORCAMENTO DO PROJETO

O orcamento do projeto foi baseado nos recursos minimos necessarios para

sua execugao.
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Telefonia mével pessoal R$ 50,00 R$ 200,00
Impressoes 50 R$ 0,50 R$ 25,00
Combustivel 2 R$ 100,00 R$ 200,00

Total R$ 425,00

5 ANALISE SWOT

Quadro 3 - Analise SWOT

Forgas %;l

O que é que faz bem?

Que recursos Unicos pode aproveitar?
O que é que os outros véem como
suas forgas?

Oportunidades

Que oportunidades tem disponiveis?
Que tendéncias/novidades pode
vocé aproveitar?

Como pode transformar as suas
forgcas em oportunidades?

Ameacas

FELEER @

* 0O que é que pode melhorar?

Onde é que tem menos recursos que
0s outros?

O que é que os outros véem como as
suas provaveis fraquezas?

Que amegas podem prejudica-lo?

O que é que a sua competi¢do anda
a fazer?

As suas fraquezas expdem-no a que
possiveis ameagas?

A analise swot se define em uma analise para definir as forcas, fraquezas,
oportunidades e ameacas do mercado destinado a empresa assessorada e também
ao seu cenario interno. Tem como objetivo efetuar uma sintese das anélises externas
e internas, formulacdo de estratégias, visualizacdo de riscos e problemas a resolver
e, principalmente, fornecer um diagnéstico completo da empresa selecionada.

5.1 FORCAS
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e Empresa de pequeno porte, facilitando alteracdes e modificacdes;
e Localizagcdo do comércio;
e Facilidade para aceitagdo de mudancgas, visto que a empresa possui apenas

dois coordenadores.

5.2 FRAQUEZAS

Controle de estoque;

Fluxo de caixa;

Marketing e divulgacgoes;

Controle incorreto de entradas e saidas, tanto de mercadorias quanto de

dinheiro.

5.3 OPORTUNIDADES

e Cenério atual mundial de pandemia facilita a demanda;
e Crescimento do mercado de bebidas em 2021;

e Localizacao propicia para desenvolvimento do negécio.

5.4 AMEACAS

e Mercado extremamente competitivo;

e Concorrentes consolidados no mercado e nos seus arredores.

6 REFERENCIAL TEORICO

6.1 FLUXO DE CAIXA

O papel do fluxo de caixa faz jus a toda fama de sua importancia, e afinal nao
€ para menos, uma vez que se pode medir a saude da sua empresa atraves do fluxo

de caixa.
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Segundo Zdanowicz (1998, p.33), o fluxo de caixa é o instrumento que permite
demonstrar as operacdes financeiras que serdo realizadas pelas empresas, facilitando
a analise e a decisdo de comprometer os recursos financeiros, de relacionar o uso das
linhas de créditos menos onerosas, de determinar o quanto a organizagao dispde de
capital proprio, bem como utilizar as disponibilidades da melhor forma possivel.

Quintana (2009, p. 19) afirma que o controle do fluxo de caixa “ocorre a partir
da comparacao entre o valor projetado e o valor realizado”. Dessa maneira, nao se
limitando apenas em atingir o valor projetado, mas sim em analisar os dados coletados
dentro do fluxo de caixa e separar e distinguir os motivos das alteracbes entre as
projecdes e tudo o que foi realmente realizado.

Sendo assim, o fluxo de caixa mostra sua importancia, e qualquer tipo de
negocio envolvendo entrada e saida de dinheiro necessita de um controle de fluxo de
caixa. Ele é essencial para o controle de receitas e despesas, relatando de forma

disciplinada e detalhadamente para que ndo haja erros.

6.1.1 Fluxo de Caixa Planejado

Mais do que apenas mensurar, € necessario utiliza-las para um fim. Chamamos
isso de fluxo de caixa planejado. E necessério projetar acdes que coincidam com o
levantamento financeiro apurado.
O fluxo de caixa planejado se sustenta em trés pilares:
e Organizar e projetar entradas e saidas.
e Projetar investimentos com base no crescimento e expansao.
e Corrigir e definir ajustes para conter despesas e sair do negativo.
Os trés devem ser seguidos a risca, atualizando em um periodo curto de tempo
o fluxo de caixa, para garantir assim uma maior precisao. Um saldo de caixa elevado
em qualquer uma das pontas, seja ele positivo ou negativo, ndo indica saude e sim
um sinal de atengéo.
Um saldo positivo poderia ser usado em uma aplicacdo, gerando assim juros,
ou até mesmo um adiantamento a base de desconto com fornecedores; enquanto um
saldo negativo alerta para possiveis custos operacionais elevados, além de poder

levar a um pagamento de multa ou juros desnecesséarios a um banco ou fornecedor.
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O entendimento do fluxo de caixa planejado € uma analise do hoje com a visado
no amanha. E é nessa analise que situacdes incondizentes, com gastos maiores do
que receitas, aparecem, antecipando assim possiveis erros no futuro.

Tendo esses desfechos mensurados, agora € possivel estruturar estratégias

para que esses problemas sejam resolvidos antes que possam acontecer.

6.1.2 Fluxo de Caixa Livre

O fluxo de caixa livre, ao contrario do planejado, estima a capacidade da
empresa em captar capital em curto, médio e longo prazos. Tal capital se da através
do saldo disponivel no caixa apos o desconto das despesas fixas, circulantes e nao
circulantes, através de relatorios com proje¢cdes de um periodo de 60 a 90 dias.

Podem ser firmados ao fluxo de caixa livre também os planos de longo prazo
da empresa, sejam eles: abrir uma nova filial, quitar dividas altas, empréstimos,
aumento de estoque, entre outras atividades que dependem de uma quantia, ou até

de um score positivo para aprovacao de empréstimos, por exemplo.

6.1.3 Controle de Fluxo de Caixa

J4 sabemos da importancia do fluxo de caixa para uma empresa ou
organizacdo, mas para manté-lo, o mais importante € saber como agir diante dos
problemas do dia a dia, diante das mais diversas situacdes, saber ler relatérios e
compreender 0 que 0s numeros dizem sobre seu estabelecimento, ter discernimento
para saber a hora de fazer “isso” ou “aquilo”, dominio do ponto de equilibrio da
empresa. Ou seja, ter um controle sobre o fluxo de caixa, entendimento somado a
atitude.

Para manter um fluxo de caixa positivo e, logo, a salde financeira da empresa
€ necessario ter um controle de caixa assertivo e rigoroso. Os relatérios sempre em
dia e sem espacos para falhas ou erros, pois um controle errado do fluxo de caixa

pode ser tdo prejudicial ou até mais do que néo ter um controle exato.

6.2 ESTOQUE

O estoque é um segmento extremamente importante em uma empresa, ele

possibilita uma organizacéo eficiente, permitindo que o proprietario veja os produtos
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que estdo em falta e outros que estdo em excesso para sua demanda comercial,
resumidamente, esse segmento faz com que o proprietario consiga controlar compras
equivocadas ou até mesmo que compras desnecessarias sejam evitadas, assim a
empresa consegue evitar prejuizos e consequentemente reduzindo custos.
Slack et al (2009, p.135) define o assunto da seguinte forma: os gerentes de
produgdo tém uma atitude ambivalente em rela¢éo aos estoques. Por um lado
eles sdo custosos e algumas vezes empatam uma quantidade consideravel
de capital. Manté-los também representam riscos porque itens em estoque
podem tornar-se obsoletos ou perder-se com o tempo. Além disso, ocupam

espacos valiosos. Por outro lado, proporcionam certo nivel de seguranca em
ambientes complexos e incertos.’

Ou seja, hd um meio de manter os itens em estoque, claramente em caso de consumo

e venda, sendo em pronta entrega ou até mesmo para fornecer, e programas de

producéo, para ficar como uma garantia fixa ao inesperado.

Segundo Borges (2010, p. 236 a 247), “Podemos considerar também que um
dos principais motivos para se ter um bom planejamento e controle de estoques € o
grande impacto financeiro que é possivel alcancar através do aumento da eficacia e

eficiéncia das operagdes da organizagao.”

Assim, o grande objetivo desta consultoria é poder acompanhar e corrigir erros
cometidos no controle e execucao do estoque na empresa, com foco no planejamento

e controle de materiais.

A metodologia usada neste artigo foi analisar e pesquisar mais em revisado
bibliografica sobre o tema estoques, por meio de artigos cientificos e livros, para haver
mais clareza e facilitacdo na analise qualitativa e modelo de gestdo de estoque

adequado.
6.2.1 A Gestao de Estoque e sua Importéancia

A necessidade da gestao de estoque € consideravel em qualquer empresa que
possui um depdsito com a funcdo de armazenar seus materiais que sao, na maioria
das vezes, utilizados no dia a dia, seja uma industria, microempresa ou até mesmo

empresas de servigos, todas de alguma forma possuem um estoque.

Sendo assim, torna-se mais eficiente e organizado esse tipo de acdo na

empresa, pois nada mais é que uma acéo que tem como foco otimizar as entradas e
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saidas de cada um de seus materiais, visando evitar que ocorra a falta ou a sobra de

produtos, ou até mesmo produtos vencidos.

O ato de gerenciar o estoque surgiu para ter foco e suprir a necessidade das
empresas de controlar todo o fluxo de materiais, como o prazo de cada um deles
dentro de armazéns e estoques, certa quantidade guardada em cada compartimento,

entre outros.

Segundo Bowersox (2006 p. 56), o gerenciamento de estoque € 0 processo
integrado pelo qual sdo obedecidas as politicas da empresa com relacdo aos
estoques. A abordagem usa a demanda dos clientes para deslocar os produtos para

a distribuicao.

Nas empresas, a maior preocupacao da gestao de estoques € poder manter o
balanceamento/equilibrio entres as mais diversas variaveis que ficam compostas em
sistemas, sejam elas: custo de estocagem, de aquisicao e até mesmo de distribuicao;
sendo assim, alcancando um certo nivel de atendimento das necessidades do publico

que frequenta etc.

Segundo Lima (2008, p. 87), “Na maioria dos casos o custo decorrido da
permanéncia de estoques pode ser tao relevante como o custo envolvido em sua falta,

por esta razéo, faz-se necessario um efetivo processo de gestao”.
6.2.2 Objetivo de Planejar a Gestdo de Estoque

O objetivo de controlar o estoque também envolve o sistema financeiro, cuja
manutencdo de estoque tem um alto custo, e 0 gerenciamento do estoque faz com
gue o capital investido seja menor. Sendo assim, € impossivel para uma empresa

trabalhar sem o uso do estoque e seus segmentos.

Segundo Ballou (1993, p. 254), os estoques possuem uma série de objetivos,
como melhorar o nivel de servi¢o; incentivam economias na produgao; permitem
economia de escala nas compras e no transporte; agem como protecdo contra
aumentos de prec¢os; protegem a empresa de incertezas na demanda e no tempo de

ressuprimento; servem como seguranca contra contingéncias.
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Palomino e Carli (2008, p.122) ja diziam que um bom planejamento de estoque,
feito com exceléncia, faz com que o administrador tenha dados importantes para
analisar se seus recursos estdo sendo bem investidos e empregados. Sendo uma
gestdo eficiente, o administrador consegue ter recursos suficientes para manter a
empresa sem que ela tenha problemas com faltas ou excessos de estoque,

Palomino e Carli afirmavam que uma gestéo inapropriada ou sem objecéo e
foco torna-se mais complicada possivel, é necessario um grande
planejamento e dedicacdo em cima dessa acdo. A nossa distribuidora de
bebidas tem graves problemas com estoque e falta de controle, por isso, com
pesquisa e acado, faremos a mudanca para que a pequena empresa siga
corretamente para seu crescimento. Um planejamento de estoque feito com
exceléncia faz com que o administrador tenha dados importantes para
analisar se seus recursos estédo sendo bem investidos e empregados. Sendo
uma gestéo eficiente, o administrador consegue ter recursos suficientes para

manter a empresa sem que ela tenha problemas com faltas ou excessos de
estoque (PALOMINO E CARLI, 2008 p. 216).

A gestao de estoques € um fator importante dentro das organizacées, pois uma
boa gestdo faz com que a empresa se diferencie da concorréncia, tornando-a mais

competitiva no segmento em que atua.

Segundo pesquisadores, a maioria das empresas ainda mantém varios
produtos em estoque por medo de que eles faltem futuramente em sua linha de
producdo ou até mesmo no estoque do centro de distribuicdo, comprometendo assim
a entrega do produto ao cliente. Para que haja um bom controle do estoque e reducéo
de custos, sem afetar o nivel de atendimento, € recomendavel dar prioridade aos itens

de acordo com sua maior importancia relativa no estoque.

Para o sucesso e 0 atingimento dos objetivos do controle de estoque, deve-se
usar ferramentas e meios que supram a necessidade produtiva das empresas, da

melhor forma e obtendo sucesso em controlar seus estoques.
6.2.3 As Técnicas para Construcdo do Controle de Estoques

Com a funcionalidade de fazer o aproveitamento dos recursos que foram, de
certa forma, investidos em estoques, a técnica tem um segmento mais prioritario em
promover a rotacdo da area, pois sem essa funcdo ndo ha bons resultados para suas
necessidades. Quando o assunto € esse, as ferramentas mais utilizadas e populares
comecam a aparecer, tais como: Controle Rotativo de Inventario (CRI), o sistema
ABC, o Lote Econémico de Compra (LEC) e o Just-in-Time (JIT).
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As fichas de estoque sdo basicamente um grande relatorio complexo e que
pode ser executado por meio de planilhas; sendo assim, faz com que a execucao na
area seja mais tedrica com a visdo fora do meio digital, facilitando as melhorias ao

redor do setor.

E as fichas de controle de estoque precisam apresentar informa¢des como o

nome do item, o codigo, a especificacdo ou descri¢cdo, além da unidade de medida e

a localizacdo no depdsito a fim de identificar o produto facilmente, segundo
Chiavenato (1991, p. 133),

para o gerenciamento das listas de material, é necesséario que os registros de

estoque estejam precisos e atualizados para coibir erros e desvios do

material, assegurando que o estoque disponivel no sistema nao seja

divergente do estoque fisico. Em virtude disso, os CRIs — (Controles Rotativos

de Inventario) sdo utilizados em muitas empresas, pois é uma ferramenta que

auxilia a verificacdo da localizacdo e do nivel fisico de estoque dos itens em

relagdo as informagbes que estdo no sistema de controle, dessa forma,

guando uma diferenca é encontrada, o registro deve ser atualizado para
refletir a realidade.

O segmento de uma boa pesquisa e sucesso nessa técnica, o gestor pode se
direcionar com a ajuda de sistemas comuns, tais como ABC e o modelo LEC, e até
mesmo o sistema JUST IN TIME.

Segundo Carvalho (2002 p. 212), a curva ABC é um método que classifica o
estoque em trés grupos, sendo: A, B, C. Considerando seu grau de importancia para
0 processo produtivo, se classificado como A, é de maxima importancia; B, média

importancia, e C, menor importancia.

Na curva ABC (NETO, 2003 p. 217), a ordem alfabética indica os itens que tém
0 menor nivel de estoque, ou seja, no grupo A esta a menor média do volume do
estoque, seguido pelo grupo B; e € no grupo C o maior volume de estoque, mesmo

gue seja de menor investimento.

A teoria do uso de ABC tem como prioridade classificar e separar as
mercadorias com base nas suas caracteristicas comuns, dando grande importancia
na melhoria de recursos financeiros ou materiais, ou seja, esse direcionamento faz

com que se evite grande desperdicio ou consumo inapropriado.

Para Moura (2004 p. 217), o estoque tem um valor econémico muito importante

em uma empresa, afinal, quanto maior for o estoque, maior € o dinheiro empregado.
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Com isso, pode-se entender, de fato, a importancia de uma gestdo de estoque

equilibrada para o sucesso de uma empresa.

6.3 CONSULTORIA EMPRESARIAL

A Consultoria empresarial € um servico prestado a uma empresa por
profissionais com conhecimento especializado em determinada area, em que, através
de um diagndstico, possibilita saber os principais pontos a serem melhorados de
acordo com a necessidade da empresa.

O profissional responsavel pela consultoria pode ser alguém que possua
vinculo com a instituicdo ou uma empresa especializada nesse servico.

Hoje, o Brasil € um pais extremamente empreendedor, porém, Segundo
estatisticas do IBGE (2013, 2014), 80% das micro e pequenas empresas
desaparecem no primeiro ano e 60% das empresas fecham as portas antes mesmo
de completarem 5 anos, devido a falta de planejamento e conhecimento na area.

Diante desse cenério, a falta de preparo para a rotina do negocio pode levar o
gue seria um grande sonho a um pesadelo, em que muitas vezes o administrador se
vé cheio de dividas e fadado a faléncia. A Assessoria Empresarial vem contribuir de

forma humana e técnica em todas as areas em que se tem uma deficiéncia de gestao.

6.3.1 A Importancia de um Especialista

Vérias sdo as vantagens de um investimento em uma consultoria empresarial.
Segundo Pereira (1999), a maior parte dos clientes procura o consultor em situagdes
especificas, como, por exemplo, um problema que surgiu sem que ele consiga
solucionar, quando precisa ter uma visdo neutra sobre a empresa, para intermediar
conflitos ou quando had mudancas na empresa como implementacdo de novos
programas tecnolégicos. Assim como Pereira, para Kurb (1986), o administrador
também so utiliza a consultoria na medida em que acredita que sera de utilidade para
a empresa, ou seja, por razdes mais especificas.

Tao importante quanto ter alguém para solucionar um problema especifico,
também se torna possivel, e muitas vezes aconselhavel, ter um especialista que possa

sempre trazer ideias e solu¢des para melhorias diarias. Dessa forma, contratando uma
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empresa especializada vocé contara com esse servico de forma constante, evitando
gue novos problemas surjam.

Cientes das duas situacdes, podemos compreender que uma consultoria,
sendo permanente ou tempordria, sempre vem para agregar conhecimento e

solucoes.
6.3.2 Etapas da Consultoria

Diante da pesquisa sobre as etapas de uma consultoria, € possivel encontrar
passos diferentes em relacdo a cada consultor, ainda assim, percebe-se que sdo
semelhantes uns aos outros.

Para Bruno Medeiros (2012), a consultoria passa por cinco etapas principais:

APRESENTACAO

PROPOSTA DE
DIAGNOSTICO E
PLANO DE ACAO

NEGOCIACAODO
CONTRATO
DIAGNOSTICOE
PLANO DE ACAO
EXECUCAODAS
ACOES
CONCLUSAO

Figura 04

6.3.2.1 Apresentacgao

Etapa onde ocorre a apresentacdo de ambas as partes. O consultor mostra o
seu portfélio de servicos e experiéncias e o cliente faz uma breve apresentacdo da
empresa e dos objetivos a serem alcangados, para que juntos possam tracar um plano

para suas expectativas.
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6.3.2.2 Proposta de Diagnéstico e Plano de Acao

Apés obter as informagdes na reunido de apresentacéo, € o momento de tracar
um plano de acdo. Nessa etapa € importante que o consultor coloque todos os
detalhes em evidéncia, inclusive as fases a serem seguidas a partir do diagndstico
feito. E nesse momento que ele ird mostrar a importancia de uma consultoria para a

empresa de seu cliente e convencé-lo de que isso trara melhorias.

6.3.2.3 Negociacao e Plano de Acao

Nesta etapa € feita a negociacao e a venda do servigo de consultoria; o cliente

ird aprovar o projeto e finalizar a contratacéo.

6.3.2.4 Diagndstico e plano de acéo

Esta etapa € onde o consultor faz uma analise mais profunda do escopo do
projeto. Esse diagnostico pode ser feito através de modelos de gestao ja existentes,
como analise swot para a constru¢cdo de um planejamento estratégico, ou modelo
MASP para a implantacédo do ciclo PDCA de melhoria nos processos, por exemplo.
Mas também pode ser feito com métodos de consultoria previamente estabelecidos,
como entrevistas e construcdo de fluxos de trabalho. J& o plano de acao vai apontar
0 que precisa ser feito dentro da empresa, quem seréo os responsaveis em cada acéo

de cada setor, 0 tempo que sera necessario e outras informagdes pertinentes.

6.3.2.5 Execucao das Acdes

Na execucdo das acbes é colocado em pratica tudo que foi planejado nas
reunides anteriores. Essa etapa mostra a importancia do gestor da empresa ser
colaborativo na implementacao das acdes, isso ird ajudar em uma possivel mudanca
organizacional e na aceitacdo dos envolvidos. Lembrando que ambas as partes tém
deveres e responsabilidades a serem cumpridas, e o consultor é responsavel pela

entrega dentro do prazo estabelecido para ndo perder sua credibilidade.
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6.3.2.6 Conclusao

Nesta etapa, o consultor conclui seu trabalho, devendo estar tudo organizado
para que a empresa absorva como rotina as mudancas que foram feitas. Além disso,
ele apresenta para o cliente o resultado da implementacao do plano para se obter uma
comparacao desde o inicio da consultoria, isso ajuda a empresa a entender a

importancia da contratacao desse servico.
6.4 SISTEMAS ERP

Os sistemas denominados “ERP” se definem como um sistema de informacao
integrado, e sdo obtidos através de pacotes de softwares comerciais com a finalidade

de dar suporte e otimizacdo a maioria das operacdes realizadas dentro de uma

organizagao”.

A sigla ERP surgiu de uma empresa de pesquisa americana chamada Gartner
Group. A intencédo era definir esse novo tipo de sistema como uma evolucdo do até
entdo denominado MRP Il. De acordo com Corréa e Gianesi (1994), “O principio
basico do MRP Il é o principio do calculo de necessidades, uma técnica de gestédo que
permite o calculo, viabilizado pelo uso de computador, das quantidades e dos
momentos em que Sa0 necessarios 0s recursos de manufatura (materiais, pessoas,
equipamentos etc...”. Entdo, sendo assim, os sistemas ERP assim chamados, podem
ser considerados uma evolucdo do MRP II, uma vez que permitem controlar os demais
recursos empresariais (recursos financeiros, recursos humanos indiretos, vendas,

distribuicao etc.)

Através da utilizacdo desses sistemas é possivel imaginar uma empresa
totalmente integrada, a ideia central do modelo é o total controle sobre a cadeia de
valores. O termo ERP refere-se a pacotes comerciais comprados. Alguns exemplos
de sistemas ERP existentes no mercado brasileiro sdo o Nomus, o sistema SAP, Totvs

e 0 Magnus da brasileira Datasul, dentre outros.

Uma tipica estrutura de como funciona um sistema ERP € apresentada por
DAVENPORT (1998), na figura (NUumero 5).
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Vendas e Relatorios

Stribn ) C itroladc

Representantes de -

Clientes

.....

Figura- 05 Estrutura de como funciona um sistema ERP
6.4.1 Beneficios de um Sistema ERP

Os 5 principais beneficios de um sistema ERP séo definidos por Davenport
(2002):

* Reducao do tempo do ciclo, ou seja, processos internos realizados em menos

tempo;
* Informacdes mais rapidas sobre transacoes;

» Melhoria na geréncia financeira (pagamentos antecipados, reducao de tempo

de relatdrios e ciclos financeiros);

« Abertura de caminho para o comércio eletrénico (integracéo entre sistemas e

websites ou lojas virtuais);

» Convertendo o conhecimento tatico sobre o processo em conhecimento
explicito (maior entendimento dos dados que antes eram dificeis de

compreender).
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6.4.2 Criticas ao ERP

Inflexibilidade: segundo Davenport (2002), é quase impossivel adaptar um
sistema de gestdo a um negdcio, tanto da primeira vez como das proximas mudancas

subsequentes. O sistema exige que a empresa se adapte.

Prolongados periodos de implementacdo: segundo Davenport (2002),
implementar um SGE simplesmente demora demais, uma implantacdo em uma

empresa de grande porte levaria facilmente de trés a cinco anos.

Organizacdes excessivamente hierarquizadas: o SGE, segundo Davenport
(2002), impde uma perspectiva hierarquizada do tipo, comando e controle, as
organizacdes; a monitorizacdo e o controle centralizados seguem uma perspectiva

ultrapassada para as organizacgoes.
6.4.3 Implementacdo de um Sistema ERP

Segundo Thomas Davenport (2002), antes de implementar um SGE, qualquer

empresa precisa ter um bom conhecimento e entendimento das seguintes questdes:

* Qual é a categoria em que se enquadra a nossa organizacao? Qual seria o
grau de dificuldade de uma mudanca geral?

* Que tipo de organizacédo pretendemos ser quando encerrarmos Nnosso projeto
de SGE?

* Qual seria a mudanca necessaria para podermos sair do ponto que nos

encontramos hoje e chegar justamente ao nosso objetivo?

Apl6s as respostas das perguntas acima descritas, Thomas Davenport
estabelece algumas téticas para que o beneficio na implementacdo e no projeto seja

obtido, tais como:

* Na&o considere o funcionamento como o objetivo maior ou a concretizagao
do projeto, ou seja, ndo defina a data inicial de funcionamento do sistema
como objetivo principal, o projeto deve ser focado em beneficios e ndo no

seu funcionamento em si;
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* Deduza as reducdes de gastos relacionados com o SGE dos or¢camentos,
por exemplo, o sistema oferece ampliacdo e otimizacdo do sistema
financeiro, entdo gastos relacionados a essa area devem ser analisados e

reduzidos, visto que o sistema ja oferece essa solugéo;

« Nao implemente o software quando ndo houver perspectiva de altos

beneficios;
» Faca todas as avaliacdes possiveis antes de iniciar o projeto;

* Na&o faga upgrade por motivos técnicos, ou seja, as melhorias oferecidas
pelas empresas de SGE devem obrigatoriamente trazer beneficios ao
projeto, e ndo somente melhorias no funcionamento ou otimizacbes
irrelevantes, essas acdes podem ter um alto nivel de impacto no resultado

final.

7 EXECUCAO DO PROJETO

7.1 DIAGNOSTICO DA SITUACAO ATUAL NO MERCADO

A forma utilizada para a administracédo das financas da empresa, sao vinculos
necessarios na jornada, ambas dependem uma da outra para 0 Sucesso
organizacional; a falta de atuacdo e a ma execuc¢do dessa jornada podem representar
uma decadéncia do negocio.

Atualmente, o Brasil vem sofrendo muito com a economia diante da pandemia
da COVID-19, que deixou muitos empreendedores de pequenas a grandes empresas
passarem por fases totalmente desafiadoras, € o caso também da distribuidora de

bebidas que estamos tratando.

Segundo dados da PMC (Pesquisa Mensal de comércio e dados), as
estatisticas realizadas até marco de 2021 mostram comparacdes de vendas do ano

passado com mar¢o deste ano, afinal, o principal objetivo desses pesquisadores é
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to de vendas no pais, mas antes de tudo podemos entender um

pouco o significado da PMC:

Fonte: "IBGE -

Quadro 4 — Pri

Principais resultados - marco 2021

Parana

“A Pesquisa Mensal de Comércio produz indicadores que
permitem acompanhar 0 comportamento conjuntural do
comércio varejista no Pais, investigando a receita bruta de
revenda nas empresas formalmente constituidas, com 20 ou
mais pessoas ocupadas, e cuja atividade principal € o comércio
varejista. A pesquisa foi iniciada em janeiro de 1995, apenas na
Regidao Metropolitana do Rio de Janeiro, produzindo indicadores
de faturamento real e nominal, pessoal ocupado e salérios e
outras remuneracdes. A partir de 1997, a pesquisa foi expandida
para as Regides Metropolitanas de Recife e Salvador. A versao
da pesquisa com abrangéncia nacional teve inicio no ano 2000,
produzindo indicadores de volume e de receita nominal,
desagregados em cinco grupos de atividades, para o Brasil e os
Estados do Ceara, Pernambuco, Bahia, Minas Gerais, Espirito
Santo, Rio de Janeiro, S8o Paulo, Parang, Santa Catarina, Rio
Grande do Sul, Goias e Distrito Federal. Para as demais
Unidades da Federacdo, sao divulgados indicadores para o
comeércio varejista, sem desagregacao.

Pesquisa Mensal de Comércio"

incipais Resultados do comércio varejista

A

Exportar... A

_— Indll:e de volume de vendas no indice de receita nominal de vendas no

Variacdo més / més anterior com ajuste -4,4

sazonal

Variacdo mensal (base: igual més do ano -1.6 10,2

anterior)

Variagdo acumulada no ano (base: igual
periodo do ano anterior)

Variacdo acumulada de 12 meses

Dados estatist

icos relacionados a receita nominal de vendas no comércio no

ano de 2020 em comparacao ao ano atual de 2021 no estado do Parana.

E nitido que diante de uma crise econémica como a que estamos passando 0s

nameros tiveram altos e baixos. Com a pandemia, levando em consideracédo a capital

do Parand, que ja passou trés vezes pela bandeira vermelha da COVID-19 ainda no
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més de junho de 2021, isso foi bastante significativo para comerciantes da cidade, ja
gque a Assembleia Legislativa do Parana estabeleceu a populacdo decretos
restringindo as vendas em determinados horarios na capital, sendo assim, a
distribuidora de bebidas s6 podia vender até as 20:00 de segunda a sabado. A tabela
em si deixa claro que no Parana a situacao também foi critica.

Indo na contramé&o de tantos outros setores que estao sofrendo com a crise, o
mercado de bebidas vem crescendo cada vez mais. Com as restricdes impostas, 0
setor de eventos paralisado, bares e restaurantes fechados, a proibicdo de festas e
encontros sociais, tudo isso fez com que o aumento do consumo de bebidas
aumentasse gradativamente.

Segundo Marina Motomura (2020), as vendas de bebidas alcodlicas pela
internet tiveram um aumento de 960% de marco a outubro de 2020, e de 195% em
relacdo ao mesmo periodo do ano passado, trazendo um grande crescimento para

esse mercado.

7.2 SITUACAO ATUAL DA EMPRESA

A situacao econémica do pais tem um grande impacto no comércio e, logo, em
todos os demais campos da economia. Por conta disso, é importante que a empresa
esteja 0 mais bem estruturada possivel financeiramente, vindo assim a resistir as altas
inflacbes, aumento de impostos, diminuicdo de vendas e fluxo de caixa.

Em cima desse tema, foi feita uma pesquisa de diagnéstico na empresa, com
a ajuda do proprietario, que esclareceu alguns aspectos da atual situacdo financeira
e mercadologica.

Quando falamos de mercado, percebemos que ele atende as expectativas dos
clientes, entretanto, ndo ha mais pesquisa ou informacdes sobre eles, como seus
cadastros, por exemplo, o que dificulta uma pesquisa mais avangada sobre controle
de saidas.

Tratando de concorrentes, ha uma pesquisa continua de mercado, nada muito
aprofundada, mais voltada a diversificacdo de mercadoria e comparacao de precos.
Em relagéo aos fornecedores, sempre buscando os melhores precos e velocidade de
entrega. O que € um ponto positivo para o controle de gastos, e assim mantendo uma
clientela fiel, uma vez que se mantém um fluxo positivo de mercadorias com maior

numero de saida.
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Sobre o lado operacional, fica evidente a curiosidade e perseveranca do
proprietario em conhecer seu préprio negécio e medir as possiveis mudancas,
trazendo um maior rendimento possivel.

Em relacdo as financas, estd em desenvolvimento um projeto que busque
solugdes para um controle que funcione bem e aconteca de forma correta, entretanto,
nao ha muito conhecimento sobre esse assunto, 0 que assusta um pouco o financeiro,
que tenta, mas ndo tem muito sucesso. Sabe-se hoje o bésico e, por vezes, falha-se
sobre quanto gasta-se em estoque e despesas, um pouco sobre quanto dinheiro gira,
mas quase nada quando se trata de lucro. Mas fica evidente a tentativa de entender
mais sobre 0 assunto e buscar conhecimento para um melhor entendimento do setor.

Quando o assunto é estoque, o problema é um pouco maior, ndo se sabe
exatamente quanto se tem de cada produto, é algo que, como o proprio Rafael diz,

“simplesmente acontece, eu vou vendendo e comprando, no olhdmetro".

7.2.1. Problemas e Gargalos

Nesta fase sdo apresentadas possiveis alternativas de adequacdes mais
indicadas para a empresa, com base nas informacdes diagnosticadas anteriormente.
Nos toépicos a seguir, apresentamos a descricdo dos problemas identificados,
seguidos da proposta de adequacéao/resolucéo do problema e, por fim, o step by step
para a implementacdo da melhoria.

Baseando-se nos problemas citados acima, fica facil identificar que o
estabelecimento ndo possui um controle adequado sobre entradas e saidas, estoque
e lucratividade, necessitando de uma proposta eficiente de controle para que possa
analisar, implantar e, por fim, de um diagndstico exato de quais medidas precisam ser
tomadas. Com base na analise da situacdo atual citada anteriormente, surgem as
consequéncias da falta de um controle adequado, e a empresa estudada sofre,
provando assim que a teoria acontece de fato na pratica.

O gestor possui um conhecimento superficial da situacdo do seu
estabelecimento, somente se sabe o fato de que consegue pagar as contas da
empresa, sem ter um controle de contas a pagar e a receber; as contas sdo pagas
conforme entra dinheiro na loja e os vencimentos dos boletos. Ndo sabe a dimensao

de suas dividas ou até mesmo as formas mais adequadas de quitacao.
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Logo, ndo se sabe o valor do ponto de equilibrio para venda de seus produtos,
ja que se desconhece quanto tem de gastos e custos da loja. Nao se tem nocéo do
valor patrimonial da empresa, e muito menos de um valor fixo de pré-labore. E por ndo
haver um controle financeiro da empresa, o empresario fica refém das dividas, girando
0 negaqcio simplesmente na intencéo de pagar os boletos da loja, ndo tendo nocao do

crescimento da empresa.

7.3 CONTROLE FINANCEIRO

Nesta etapa € executada a estruturacdo do controle financeiro da empresa
através da ferramenta Google Sheets, onde séo realizados o levantamento e a
tabulacéo dos dados financeiros, um mapa de dinheiro e o desenvolvimento do fluxo
de caixa para a avaliacdo e identificacdo dos problemas e suas respectivas solucoes.
O controle financeiro é apoiado em um sistema de fluxo de caixa integrado, que passa

valores mais exatos, ndo havendo margem para erros.

7.4 CONTROLE DE ESTOQUE

Sera estruturado um plano de estoque crescente, em que o proprio estoque &
cruzado com o tempo, sem que haja muito investimento, para que tenha um
crescimento gradativo e infinito.

Assim, todo o produto vendido tera seu valor de custo mais uma porcentagem
voltada para a reposicao de estoque. Exemplificando: a cada 3 produtos vendidos com

seu valor de custo mais a porcentagem, compram-se 4 do mesmo.

7.5 ANALISE DE LUCRATIVIDADE, FOCO E PROJECAO DE VENDAS
ESPERADAS PARA 2021

Na presente etapa realizamos uma analise e uma conta basica de calculo para
verificar o ponto de equilibrio da empresa que estamos executando a assessoria.
Classificamos todos os custos fixos e variaveis a fim de obter nimeros exatos para o
calculo do ponto de equilibrio operacional da empresa. Por fim, esse calculo mostra,

detalhadamente, aos administradores quanto € necessario ter de receita para que a



40

empresa comece a ter lucratividade. A férmula executada para o célculo € a seguinte:

PE = Gastos Fixos + % Margem de Contribuicao.

7.6 ANALISE E SELECAO DE ALTERNATIVAS PROPOSTAS

A tabela de solucdes traz claramente as principais solu¢des propostas aos
clientes, visando resumir os beneficios, tempo de aplicacéo, riscos e viabilidade. O
objetivo principal da tabela é apresentar aos administradores, de maneira clara e
direta, quais as principais solucdes analisadas e propostas pela equipe que esta
realizando a consultoria, além de apresentar o que pode ser feito e suas atribuicdes

ao negocio. Abaixo segue o quadro de solucdes.

Quadro 5 - Solucbes propostas

Estima Viabilidade
tiva de
tempo
de
aplicac
ao

Alternativas
de solucbes

Estrutura Descricao
da Solucéo de
proposta Beneficios

Estruturagéo
de sistemas
internos  de
controle
(Financeiro/E
stoque)

Desenvolvi
mento
Fluxo de
Caixa
-DRE
-BP
-Controle
de dados
financeiros
(Contas a
pagar e
receber).
-Calculo
de Margem
de
contribuica
o,
lucratividad
e e
estoques.

Auxilia no
controle
interno
empresa,
reduzindo
gastos por
ma
administrag
ao.

da

60 dias

Baixo

Alta
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Calculo e | Calculo de | Proporcion |7 Dias |Baixo Alta
andlise Ponto | projecdo efa aos
de Equilibrio |ponto  de | administrad
equilibrio ores uma
(Receita x [visao
Despesas e | analitica do
Gastos) guanto e
necessario
ter de
receita para
se obter
lucro
Pesquisa de|- Proporcion |30 Média Média
mercado dos | Levantame |aaempresa |Dias
Fornecedores | nto de |um
melhores levantamen
precos para | to dos
diminuicdo | melhores
de custos precos dos
- Novos | fornecedore
parceiros S
- Obtencao | disponiveis
de novos|na cidade,
produtos resultando
ao portfélio [ em
da empresa | produtos
com
menores
custos.
Implementacad |- Controle | Proporcion |60 Baixo Alta
o de sistemas |total sobre|a aos | Dias
de controle [ os setores | administrad
interno (ERP) |daempresa | ores
- Emissao | economia
de NF-e de tempo e
- Relatorios | reducédo de
mensais erros de
para calculo nos
andlise nas | relatorios,
reunioes visto que o
dos s6cios | sistema ira
realizar
todas as
funcdes
automatica

mente.
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Solucéao - A 7 Dias | Baixo Média
Tributaria Enquadram | contratagdo
(Contador) ento Fiscal | de um
correto contador
- Calculo | traz
correto dos | solugbes no
tributos a | setor
serem tributério e
pagos nas
- documenta
Documenta | ¢cbes da
cao empresa,
necessaria |visando
para o | reduzir
pleno erros e
funcioname | evitar
nto possiveis
gastos
desnecessa
rios.

Fonte: Elaborado pelos autores

8. EXECUCAO DO PROJETO

Apds uma apresentacdo apontando os iniUmeros beneficios de um sistema
integrado para a gestdo de uma empresa, o proprietario Rafael Pavelski comprou a
ideia e, assim, comecamos a busca por um sistema que melhor se adequasse a
empresa. Trabalhamos em campo, indo e ligando em varios estabelecimentos de
distribuidores, lojas de conveniéncias e mercados, buscando o “sistema que melhor
Se encaixasse as nossas exigéncias’.

Depois de inumeras buscas por um sistema que atendesse ao desejado, com
um preco justo, encontramos o0 SIGE LITE, que promete organizar a FRENTE DE
CAIXA e GESTAO DE ESTOQUE com um valor de 19,00 por més (um 6timo custo-
beneficio). Apresentamos o programa para o Sr. Rafael, apontando todos os pontos
positivos que supririam suas necessidades com um oOtimo custo. E ele, sem pensar
duas vezes, aceitou na hora.

Marcamos entdo para, no outro dia cedo, ir a loja e fazer todo o processo de
compra do sistema. Por volta das 9h da manha chegamos na distribuidora, e assim
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demos inicio as operacdes. Entramos no site do SIGE LITE, fizemos o download,
escolhemos o plano e fizemos o cadastro. O valor de 19,90 por més deveria ser pago
a vista, e ndo em um plano mensal. O Sr. Rafael concordou e pagamos, a principio
nao deu certo, e fizemos de novo (depois descobrimos que pagamos em duplicidade).

Apoés o0 pagamento, além do app do SIGE LITE, descobrimos que o sistema
contava com um servidor online como se fosse uma nuvem onde todas as informacdes
que nos fornecemos no app iriam para l& em tempo real. Depois de instalado o
sistema, chegou a hora de aprender a preencher a plataforma com todos os dados e
produtos da empresa para comecarmos a usa-lo. Com a ajuda do suporte via chat, e
mais ainda com a ajuda de tutoriais do You-tube (do canal do préprio sistema),
seguimos aprendendo a utilizar o sistema.

No meio desse caminho foram encontradas algumas dificuldades na hora de
lidar com o sistema, pois, por mais que fosse de uma interface didatica, certas
operagdes eram confusas e até pareciam nao “fazer sentido”. Quando criamos um
usuario no sistema, habilitamos para ele todas as operacdes possiveis, entretanto,
como deixar um sistema todo aberto com acesso a tudo na méo de qualquer pessoa
gue fosse trabalhar no caixa? N&o seria viavel, entdo foi aberto um usuario para cada
funcionéario, com funcdes especificas liberadas, enquanto o usuario do Sr. Rafael
estivesse totalmente habilitado.

Ao criar usuarios, descobrimos que teria de ser paga uma taxa de R$137,00
para cada novo login criado, e como havia algumas pessoas que trabalhavam em dias
alternados na loja, era um custo indesejavel para o momento. Repensado esse custo
com o Sr. Pavelski, chegamos ao ponto de que o melhor a se fazer era abrir um novo
usuario de caixa geral, que seria usado por todos os funcionarios, ja que nao
trabalhavam duas pessoas no mesmo horario. Assim, foi pago uma unica vez por mais
um usuario, que supriria esse problema. Entdo, no usuario “Caixa”, habilitamos as
seguintes opc¢oes:

- PDV: acesso ao caixa e suas funcdes de venda.

- Vendas: acesso as vendas do caixa, com op¢ao de cancelar caso necessario.

Com apenas essas opcdes abertas, o operador s6 poderia realizar duas coisas,
fazer a venda e cancelar a venda caso viesse a precisar, deixando relatérios, fluxo de
caixa e estoque blogueados para modificacdes. Assim, ndo foram deixados espacos

para possiveis fraudes.
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8.1 ESTOQUES

Com um usuario para cada acesso criado, foi a hora de comegarmos a trabalhar
no sistema. O préximo passo seria cadastrar os produtos existentes na loja.
Comecamos pelos produtos de dentro da loja e depois fomos para o estoque. O Sr.
Rafael deixou por nossa conta o critério de registro de produtos; em seguida,

comecgamos pelos itens de geladeira, refrigerantes, cervejas e demais itens gelados,

assim até cadastrarmos todos os produtos da loja.

(=] SIGE Lite - a
SIGeL
SIGE Lite >
o Produto
$
* — = Filtrar B T
e 0. P T e Pre e
00 [+ ] 51 CACHAGA R$ 10,99 V|
— RED HORSE . =
0oL B  trapicionaL a0 /7 u
01 ol 51ICE R$ 6,00 Vol |
ra 51 ICE - Cor Principal: . =
01-1 £ LIMAG R$ 6,00 PR |
A 51 ICE - Cor Principal: . =
01-2 i AL ADA R$ 6,00 2 B
A 51 ICE - Cor Principal: . =
oL ti  MARACUJA R%6,00 7 B
02 g ABSOLUT R$ 95,00 P |
03 a8 ABSOLUT SABORES R$ 110,00
@ Tire suas davidas A

mE o

: ‘ = BEd
(Fonte: acervo dos autores, 2021.)

Figura 6 - Estoque dentro do sistema
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) - |

Tipo do Produto

Simples

Género

00 — Mercadoria para Revenda

Basico Fornecedores

$ Custos e Precificagdo

R$ Preco de Custo *

Fiscal

R$ MVA RS *

Campos Personalizados, »

R$ Preco de Custo com Acréscimos

%

[2lel o I

=
(Fonte: acervo dos autores, 2021.)

Figura 7 - Adicionando produtos no sistema

® Ajuda
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(- SIGE Lite - a

Editar Produto

Nome Tipo do Produto

CHIVAS WHISKY Simples

Género

00 — Mercadoria para Revenda

Basico Fornecedores i Campos Personalizados: >

-

R$ 119,00

MVA RS

R$ 55,90

< R$ 174,90

® Ajuda
8 elig -0l SR

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)
Figura 8 - Edi¢cdo de produtos no sistema

O sistema trazia, na parte de estoque e cadastro de produtos, alguns
subgrupos, para classificar melhor os itens do estabelecimento. Esses subgrupos
eram destinados a lojas de roupas, restaurantes e outros estabelecimentos, para
diferir seus produtos; ndo tendo a op¢édo de conveniéncia, comércio de bebidas ou
algo mais proximo, usamos o subgrupo de “cores” do modelo de loja de roupas para
se adequar ao nosso estoque, como bebidas com mais de um sabor, por exemplo:

Drink 51 ICE (cadastrado somente o nome como sabor principal, e os demais
sabores como cores).

e Drink 51 ICE

> Drink 51 ICE- cor Lim&o.

> Drink 51 ICE- cor Maracuja.
> Drink 51 ICE - cor Balada.
>

Drink 51 ICE - cor Kiwi
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> Drink 51 ICE - cor Citrus
E assim por diante, ndo se limitando apenas para esse produto, portanto,
refrigerantes, vodkas, gins e bebidas de sabores em geral e para quaisquer itens que

fossem cabiveis, foi usado esse método.

° SIGE Lite - g

Editar Produto

01 51ICE

Género

00 — Mercadoria para Revenda

€ Basico Fornecedores iscal Variacdes

51 ICE - Cor Principal:

LIMAO ara

51 ICE - Cor Principal:

BALADA BERO% BALADA

51 ICE - Cor Principal:

MARACUJA MARACUJA

CANCELAR SALVAR

(® Ajuda

o= ,E_l é mﬁg—‘ aBBEO

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)

Figura 9 - Edicdo das opc¢Oes de sabores

A loja esta localizada na Rua Eunice Betine Bartozeschi n° 996, onde faz parte
de uma casa, a residéncia do Sr. Rafael, em um espaco de 3,00 m por 10,00 m, que
anteriormente fazia parte da garagem da residéncia. A maior parte do estoque fica na
parte dos fundos da casa, numa espécie de “meia agua”, e outra parte fica na casa,
no préprio quarto do Sr. Rafael.

O inventario de estogue nunca havia sido feito, nem havia um controle muito
exato; as compras eram baseadas segundo as coisas iam-se esvaindo da loja e eram
repostas, mas agora, com a instalacdo do sistema integrado, conforme os itens sao
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vendidos e baixados do estoque na interface do sistema, consta quais itens estao

abaixo do desejado (opc¢ao disponivel apenas no acesso do SIGE CLOUD).
o 1 o :

<« C @ appsigecioud.com.br

- siGecioGd)
o |
|
x i - 7 ’ il i
[} Total de Vendas Ticket Médio
.
Faturamento por Cliente Faturamento por Produto
o .

[

(W

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)

Figura 10 - Alerta de estoque

8.2 FLUXO DE CAIXA

rafael pavelski

Alertas do Estoque

Visualizar todos

A natureza do trabalho € uma consultoria empresarial, analise da empresa,

diagnostico, proposta de correcédo do problema e, por fim, execugédo do projeto. E a

proposta traz como solucdo para a Distribuidora Pit-Stop a instalagdo de um sistema

integrado, unindo PDV ao estoque.

Anteriormente, o fluxo de caixa e o PDV eram controlados por uma simples

planilha de Excel, feita manualmente pelo Sr. Pavelski, ou seja, o que fosse vendido

era langado o valor na planilha, ficando registrados apenas os valores que entraram

no caixa, ndo constando os itens vendidos (cigarros brasileiros eram langcados em uma

parte separada da planilha devido ao baixo lucro desse item, para ndo misturar com o

dinheiro do caixa comum).
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Pastal - Excel (Falha na Ativagdo do Produto)
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Area de Transferéncia [F} Fonte [F] Alinhamento [F} Nimero [F} Estilo Céh

L31 v 5
A B C D E F G H 1 J K L M N o] P Q

1

2 | 05-mai CIGARROS

3 | R$10,00 R$ 2,50 R$ 0,75 R$1500 R$23,50 R$10,00 R$12,00 R$ 500 R$ 9,50 R$ 6,50

4 | RS45,00 R$ 10,90 RS 12,00 R$3500 RSILS50 RS 0,75 R$ 2,75 R$ 7,50 RS 4,00 RS 6,25

5 | RS31,90 RS 1500 RS 7,00 RS 4,00 RS 4,00 RS34,00 RS50,00 RS 12,00 RS 21,00 RS 10,50

6 | RS 800 RS 500 RS 10,00 R$ 650 RS 3,00 RS8500 RS2500 RS 11,00 RS 3,50 RS 6,25

7 |RS 900 RS 4,00 RS 4,00 R$2500 RS 8,00 RS 8,00 R$32,00 RS 850 RS 2L,00 RS 7,50

8 |R$ 400 RS 800 RS 3500 R$ 800 RS 400 RS 050 R$ 4,00 R$ 21,00 R$ 3500 RS 10,50

9 | RS 0,50 R$120,00 R$ 7,50 RS 4,60 RS 3,00 RS 3,50 RS 2,00 R$ 60,00 RS 55,00 RS 8,50

10| R$35,00 RS 4,00 RS 500 R$S40,00 R$12,00 R$50,00 R$ 8,00 R$S160,00 R$ 3500 R$ 10,50

11| R$40,00 RS 0,50 RS 4,00 RS$3500 RS 800 RS$26,00 R$6500 RS 84,00 RS 10,00 RS 6,25

12| RS 8,00 RS 4,00 RS 5390 RS40,00 RS$3500 R$12,00 R$ 4,00 R$ 7,50 R$160,00 RS 6,25

13| R$ 500 RS 2,50 RS 4500 R$3500 R$3500 R$14,00 R$2450 R$ 0,50 RS 65,00 RS 7,50

14| R$ 800 R$ 800 RS 10,00 R$5600 RS 4,00 RS 650 R$12,00 R$ 23,00 R$ 40,00 RS 6,50

15| RS 4,00 RS 3,50 RS 2,50 R$ 800 R$32,00 R$3500 R$24,00 R$ 1600 RS 9,50 RS 10,50

16| R$ 4,00 RS 4,00 RS 800 R$12,00 R$ 700 RS 650 R$ 250 R$ 150 RS 8,00 R$ 6,25

17| RS 7,00 RS 26,00 RS 1890 RS 9,00 R$23,00 R$4500 RS$10,00 RS 5,00 RS 4,00 RS 6,25

18| R$30,00 RS 11,00 RS 750 RS$2600 RS$11,00 R$2750 R$5500 RS 3,50 RS 5,00 RS 6,25

19| RS 2,50 RS 35,00 RS 10,50

20 total R$2.938,45 RS 7,75

21 R$ 21,00

22 RS 6,25

23 RS 6,25

24

25 total R$174,00

26

27 06-mai

28| RS 400 RS 250 RS 800 R$ 2,00 RS 100 R$12,00 RS 800 R$ 400 RS 550 R$ 6,25

20| R$ 0,75 RS 3600 RS 2500 RS 650 RS 4,00 R$11L,00 R$ 0,50 RS 2L,00 R$ 7,00 RS 6,25

anl RS 2ann | RS 2100 | RS Ann | RSIANN | REAT AN | BS12 0N RSISAN RS S50 RS NSN RS 1050

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)
(A esquerda temos o lancamento de produtos gerais e a direita o lancamento de cigarros.)

Na teoria, a planilha atende ao que se propde a fazer, entretanto, € ligeiramente
falha. Nesse modelo de simples lancamento no Excel ndo se tem a informacgéo de
baixa no estoque, pois € lancado apenas o valor que adentrou o caixa, e ainda mais
importante, esse modelo de registro deixa lacunas para possiveis fraudes. Uma vez
que, se o funcionario que opera o caixa nao lancar o valor na tabela, a venda néo é
registrada, podendo ser furtado com a maior facilidade.

O PDV do sistema, por sua vez, apresenta um incrivelmente simples e pratico

trabalho, sendo formado pelas seguintes operagdes:
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e SIGE Lite - 8

= ooy [ IMPERIO DISTRIBUIDORA ~ Prego Padréo Y 8 rafael pavelski@gmailcom

. Forma de pagamento . Finalizar venda

Informe o codigo ou leia o codigo de barras para adicionar um produto... () ADICIONAR PRODUTO (F3)

N° Nome do Produto Quantidade (F4) Valor Unitario (F5) Valor Total

Operante
Status SEFAZ tens Desconto (F10)

[ JoPERAGOES DE CAIXA (F12)

F2 = Buscar Produto 3 = Adicionar Produto F4 = Alterar quantidade 5 = Alterar valor 6 = Remover produto 8 = Finalizar Venda F10 =Desconto CRTL + Shift =

Desagrupar Produtos ® @ Tire suas duvidas A

€ g

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)

Figura 11 - Langamento do produto no quadro de vendas
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e SIGE Lite - 8

= ooy [ IMPERIO DISTRIBUIDORA ~ Prego Padréo Y 8 rafael pavelski@gmailcom

. Forma de pagamento . Finalizar venda

96-1 - COCA COLA 2L - Cor Principal: NORMAL] @ ADICIONAR PRODUTO (F3)

N° Nome do Produto Quantidade (F4) Valor Unitario (F5) Valor Total

Operante
Status SEFAZ tens Desconto (F10)

[ JoPERAGOES DE CAIXA (F12)

F2 = Buscar Produto 3 = Adicionar Produto F4 = Alterar quantidade 5 = Alterar valor 6 = Remover produto 8 = Finalizar Venda F10 =Desconto CRTL + Shift =

Desagrupar Produtos ® @ Tire suas duvidas A

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)

Figura 12 - Langamento do produto no quadro de vendas



(=] SIGE Lite

= ooy [ IMPERIO DISTRIBUIDORA ~ Prego Padréo

. Forma de pagamento

llnforme o codigo ou leia o cédigo de barras para adicionar um produto...
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z rafael pavelski@gmail.com

. Finalizar venda

(@) ADICIONAR PRODUTO (F3)

N° Nome do Produto

Quantidade (F4)

FIE[ @] o 8

COCA COLA 2L - Cor Principal: NORMAL

Valor Unitario (F5) Valor Total

Operante 1

Status SEFAZ Item Desconto (F

[ JoPERAGOES DE CAIXA (F12)

F2 = Buscar Produto 3 = Adicionar Produto F4 = Alterar quantidade 5 = Alterar valor 6 = Remover produto 8 = Finalizar Venda F10 =Desconto CRTL + Shift =

Desagrupar Produtos @

€

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)
(Lancamento do produto no quadro de venda).

Figura 13 - Lancamento do produto no quadro de vendas

@ Tire suas davidas A
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= SIGE Lite = )

[ IMPERIO DISTRIBUIDORA ~ Prego Padréo v 8 rafael pavelski@gmailcom

O Forma de pagamento . Finalizar venda

g

Vale
Alimentacdo
F6

PIX PaymentMethod.Casht @

P c Mercado Pago

€ Voltar (F11) — PROSSEGUIR (F12)

@ Tire suas duvidas A

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)
Figura 14 - Escolha da forma de pagamento

Nas opc¢des de pagamento com cartdo € possivel configurar as taxas cobradas
pela operadora da maquina de cartdo, assim ja é contabilizado o valor liquido no fluxo

de caixa.
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e SIGE Lite - 8

[ IMPERIO DISTRIBUIDORA ~ Prego Padréo Y 8 rafael pavelski@gmailcom

. Forma de pagamento O Finalizar venda

Cliente: forme ome; N« ania pf/cnpj do cliente () ADICIONAR FORMA DE PAGAMENTO (F3)

§ 1-Dinheiro Valor R$ 8,00 ‘ T

€ Voltar (F11) Informe o cpf/cnpj para a nota

F2 = Buscar dienteF3 = Adicionar forma de pagamentof4 = Adicionar DescontolFS = Alterar valor da Forma de Panmant=
F6 = Editar dados do cartaoF 7 = Remover Forma de PagamentoF 8 = Finalizar VendaF 10 = Inserir Cpf/CnpjF11 @ Tire suas duvidas A

i F= &
(Fonte: acervo dos autores, 2021.)
(Confirmar e finalizar a venda. Nessa opc¢ao € possivel conceder descontos ao cliente,

mudando o final da venda.)

Figura 15 - Confirmacéo e finalizacdo de venda



[ IMPERIO DISTRIBUIDORA

El IMPRIMIR CUPOM (F7)

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)
Figura 16 - Venda fechada.

SIGE Lite

Preco Padréo

55

Y 3 rafaelpavelski@gmailcom [ O)

@ Tire suas davidas A
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SIGE Lite

IMPERIO DISTRIBUIDORA

CNPJ - 37905149000120

VENDA NUMERO INTERNO 6736

EMISSAQ EM 22/08/2021 14:55:14

CONSUMIDOR
Consumidor ndo identificado @ Tire suas davidas A

==

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)
Figura 17 - Impressao do comprovante fiscal

E esses sdo 0s quatro passos para registrar a venda. Automaticamente, o item
vendido é baixado no estoque e o valor entra no fluxo de caixa.

Em caso de registro errado, ou por algum outro motivo qualquer, é possivel
cancelar a venda.

Assim que a venda for cancelada, o item € apagado do fluxo de caixa, relatérios
de venda e faturamento, voltando a fazer parte do estoque novamente.

No modelo de planilhas usado anteriormente pela distribuidora ndo existia um
relatorio ou algo do tipo; o proprio Sr. Rafael via os itens que ndo tinham mais ou
estavam baixos no estoque, ligava o dinheiro que entrou aos itens com baixas e

destinava o valor ao reabastecimento de estoque.
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) SIGE Lite - a
l,_ 05
SIGeLite -
= SIGE Lite > Vendas >
$ Vendas
=
=
A
® 4 v ’ B IMPEF
Informagoes Adicic s
TENS PAGAMENT FINANCEIR ETALHES
Produto Quantidade Valor (R$) SubTotal (R$)
COLA 2L - Cor Principal: NORJ 1 8,00 []
Q o 1

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)

Figura 18 - Vendas langadas
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e SIGE Lite - a

Cancelamento

Deseja realmente cancelar essa venda? Caso j& possua financeiro
gerado o mesmo sera removido.

D Tire suas duvidas A

=8 C - 1a T

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)

Figura 19 - Cancelamento de venda

8.3 CADASTROS

Para uma melhor organizacdo e gestdo da empresa, o sistema traz também
uma area de cadastro dentro do préprio sistema. Dentre os cadastros, estdo as op¢cdes
de fornecedores, clientes e funcionéarios. Dentre essas opg¢des, em conversa com o
Sr. Rafael, decidimos usar somente para fornecedores, ja que néo faria sentido criar
um cadastro para cada cliente que aparecesse na loja. Em contrapartida, o cadastro
de fornecedores ajuda no controle financeiro, uma vez que 0 mesmo registra o

fornecedor, data, mercadoria e valor pago.
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e SIGE Lite - a

Adicionar Pessoa

Tipo de Pessoa *

Fisica

BASICO ENDERECO DETALHES

Telefone

Suframa Inscricdo Estadual (IE) O IE Isento

Papeis

Cliente v Tabela de Preco Padrao

CANCELAR SALVAR

@ Ajuda

| é ’7() ,‘ X3 ‘ ~BEv» 11/11:)/:123021

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)

Figura 20 - Cadastro de cliente
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(-} SIGE Lite =)

Adicionar Pessoa

Tipo de Pessoa

Juridica

CNPJ Nome Fantasia

54.622.201/0001-49 MAX ATACADISTA

E Dados

30 Socia

MAX ATACADISTA LTDA

-mail Telefone

vendas@max.atacadista.com (41) 3366-7889

Suframa Inscricdo Estadual (IE) M IE Isento

CANCELAR SALVAR

® Ajuda

=& 'EJ € @’7@] SR ON e

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)

Figura 21 - Cadastro de cliente

8.4 RELATORIOS

Com um sistema de estoque inteligente e ligagdo direta ao fluxo de caixa,
certamente o sistema cumpria com o que se propusera. Mas, mais do que o basico, o
sistema Sige traz varias outras ferramentas dentro do seu sistema, ferramentas essas
complementares para fazer a sua experiéncia com um sistema ainda melhor e mais
completo. Dentre essas ferramentas, estdo: relatérios de venda, lancamentos
financeiros e contas a receber.

O relatério de venda compila as vendas por periodo mensal, lancamento
financeiro filtrado por data de vencimento, e ainda traz todas as receitas do periodo,

assim como um relatério a parte de contas a receber, selecionando todas as vendas

separadas por data de vencimento.
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(-] SIGE Lite - o

SIGeLite -

SIGE Lite > Relatorios >

Relatorio de Vendas - PDV

Filtrando por * Data: Este Més & = FILTRAR a

-
A
$
=
B
=]
B 14909
B
B
B
B
=
B

Consumidor IMPERIO
22/08/2021 nao DISTRIBUIDO Sem Nota R$ 0,00 R$ 6,00

identificado RA
Consumidor IMPERIO

14908 22/08/2021 nao DISTRIBUIDO Sem Nota R$ 0,00 R$ 10,00
identificado RA
Consumidor IMPERIO

14907 22/08/2021 nao DISTRIBUIDO Sem Nota R$ 0,00 R$ 5,00
identificado RA
Consumidor IMPERIO

14906 22/08/2021 nao DISTRIBUIDO Sem Nota R$ 0,00 R$ 13,00
identificado RA
Consumidor IMPERIO

14905 22/08/2021 nao DISTRIBUIDO Sem Nota R$ 0,00 R$ 6,25
identificado RA
Consumidor IMPERIO

14904 22/08/2021 néao DISTRIBUIDO Sem Nota R$ 0,00 R$ 4,50
identificado RA

Consumidor

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)

Figura 22 - Relatério de vendas

IMPERIO
DISTRIR

@ Tire suas davidas A
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SIGE Lite

N

SiGel

g

SIGE Lite > Relatorios >

= | Relatério de Lancamentos Financeiros
M
$ Filtrando por * Data de Vencimento: Es... €@ = FILTRAR a
a Consumi
) : 22/08/20 dor ndo Receitas
15443 Receita Sim 51 identifica PDV R$ 6,00 R$ 6,00
B do
Consumi
: 22/08/20 dor ndo Receitas
B 15442 Receita Sim 51 identifica PDV R$ 10,00 R$ 10,00
do
B Consumi
: . 22/08/20 dor ndo Receitas
15441 Receita Nao 51 entifica PDV R$ 5,00 R$ 0,00
e do
Consumi
; . 22/08/20 dor néo Receitas
B 15440 Receita Sim 51 identifica PDV R$ 13,00 R$ 13,00
do
B Consumi

. . 22/08/20 dor nao Receitas
15439 Receita Néo 21 identifica PDV @ Tire suas davidas A
do

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)

Figura 23 - Relatério de langamentos financeiros
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SIGE Lite

4
SIGeLite -
o SIGE Lite >
NG Contas a Receber Gerar Boleto
El

Filtrando por * Data de Antecipagsio de recebl =
in € Vencimento: Es... e s = o] 8 T

Consumi

dor néo R$ 142 : = 11/10/2 11/10/2 . =
O 2239 identific 5 B$0,00:  Ndo 021 021 = /7 u

ado

Consumi

dor nao 11/10/2 11/10/2 =
O 22238 Aentific R$ 5,00 R$ 5,00 Sim 021 021 é B

ado

Consumi

dor ndo R$ 10,0 S 11/10/2 11/10/2 —
O 2237 identific 0 50000 o 021 021 = /7 B

ado

Consumi

dor nao RS 214, R$ 214, 11/10/2 11/10/2 . =
O 22236 identific 00 00 Sim 021 021 =1 /7 B

ado

Consumi

dor nao 11/10/2 11/10/2 . =
O 22235 entific R$ 8,50 R$ 8,50 Sim 021 021 é POl |

ado

Consumi

dor ndo : 11/10/2 11/10/2 ;
O 22234 identific  R$200  R$200  Sm 021 ~ é

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)

Figura 24 - Contas areceber
8.5 SIGE CLOUD

A plataforma do Sige Cloud - Plataforma no formato de nuvem do sistema, com
extensao para APP, traz consigo algumas ferramentas de apoio ao sistema padréo.
Essas ferramentas estédo disponiveis para acesso online, que grava automaticamente
as alteracOes feitas no Sige Lite, e transfere em tempo real as alteracfes feitas no
Cloud para o Lite. Esses mecanismos tém como finalidade auxiliar o empreendedor a
exercer uma melhor gestao da sua empresa.

Dentre os principais recursos, estdo os de auxilio financeiro, sendo:
contas a pagar e lancamentos diario/semanal/mensal, despesas mensais,
comparativo entre meses, e um calendario com todas as receitas dos dias.
Apresentando-os na interface principal da plataforma, esses aparatos tendem a
oferecer uma gestao de fluxo de caixa ainda mais completa, demonstrando tudo o que
gira no caixa da empresa, sendo a unica funcdo do empreendedor ler e compreender

os relatorios apresentados. O que eleva ainda mais a qualidade do sistema pelo seu
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custo, tornando-se uma plataforma muito bem avaliada e indicada pela nossa equipe

ao comércio que precisa de uma solucéo para fluxo de caixa e estoque.

0 ©

0 k& X

o

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)

B O SIGE Ooud
8 appsigecioud.com.br

Ataihos

Recebimentos més
43%

R$ 11.975,86

Previsto RS 27.608,02
Diferenca R$ 1562916
Més anterior x atual
® o ® pone
Hecers -H405% 4

RS 1197508
c—

R$ 3331647

Receitas POV -8405% 4
RS 11 97586

3 “ s L ] r

7 B 0w

e % a
. @ Fecece

COMSUMIDOR NAD IDENTIRCADO
RS 1425

CONSUNIDOR NAD IDENTIICADO
RS 5,00

COMSUMIDOR NAO IDENTIICADO
RS 10,00

COMSUMIDOR NAO IDENTIICADC
RS 21400

CONSUMIDOR NAD IDENTIICADC
RS 8,50

CONSUMIDOR NAD 'DENTRCADC

Figura 25 - Comparativos dos meses / Calendario com receitas diérias
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® Whatspp X | & SIGE Cloud x e o - 7

& —> (C & appsigecloud.com.br or o

ola _
L ‘ IMPERIO D

¢ @ 0

Alertas do Estoque
~ CHICLETES BRINQ Deposito PDV
T T T T T T T T T T) <79/ 20
K 9 ‘ 1 13 15.7 17 .1.9.,,21 23 25 27 29 31
2 Atualizado em 1 12021 17:46:01
SONHO DE VALSA/ OURO Deposito PDV
D Total de Vendas Ticket Médio BRANCO - Cor Principal -38/20
BE 7 EN0 O S LS OURQ BRANCO
- D 2/.0U38,324
-T-}
SUCO TANG Deposito POV
£ 34/10
@ Faturamento por Cliente Faturamento por Produto
At z em 11/10/2021 17:46:04 Atualizado em 11/10/2021 17:46:04 PIRULITO BLONG Deposito PDV
A13/10
= Consumidor nio identificado | 100% BRAHMA - Cor Principal: CAIXA | 6%
-
{‘é} BALA LUA CHEIA Deposito POV
0/20
AMSTEL - Cor Principal: CAIXA | 4%
-
i [}
3 COCA COLA 24 - Cor Principal: NOR... | 3% Visualizar todos
— L]
(:) BRAHMA - Cor Principal: UNIDADE | 3%
Ll
Saldos PDVs
JUROS-50 | 2%
L]
rafael.pavelski RS 289,25
@GMAIL.COM
@ Fale Conosco

=8 Clla -1l -RBO

(Fonte: acervo dos autores, 2021.)
Figura 26 - Compilado de gréaficos inteligentes

Esse print mais o compilado de informacdes trazem a versao cloud, em que

mostra itens em falta no estoque, grafico de faturamento e faturamento por produto.
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9. CONCLUSAO
9.1 DEPOIMENTO DO SR. RAFAEL PAVELSKI, proprietario do estabelecimento.

“Com certeza eu sabia que uma gestao simples, feita através de intuicdo e trabalho
duro, apesar de ser eficaz, ndo era a mais indicada e menos ainda uma gestao completa, mas
certamente ndo imaginava que a instalacdo de um sistema mudaria e mudou tanto a minha
loja, seja pela organizacdo das contas e do estoque, seja pela minha no¢do de negocios.
Certamente um divisor de 4guas na minha distribuidora e na minha maneira de gerir ela”.

Apods o fim da consultoria realizada pela nossa equipe a empresa Pit-Stop,
foram realizadas algumas alteracdes por parte do gestor. Essas alteracfes foram
desde mudanca de nome fantasia, ampliacdo do local (por meio de obras), aquisicdo
de equipamentos, como freezers maiores e mais modernos, e reativacao do Instagram
da loja, agora com um engajamento muito maior. Houve também o aumento da equipe
de funcionarios, contando agora com cartdo-ponto para uma gestao cada dia melhor.

9.2 CONSIDERACOES FINAIS

Apos a realizacéo das andlises efetuadas na distribuidora Pit-Stop, concluimos
que toda a consultoria executada trouxe resultados bastante positivos a empresa,
visto que atendeu as expectativas do administrador e solucionou 0s principais
problemas que estavam diretamente ligados a falta de um sistema de controle eficaz.

Quando se trata de médias e pequenas empresas, € de extrema relevancia que
elas busquem vantagens competitivas a fim de evoluir e crescer no mercado. Essas
vantagens podem se iniciar no controle absoluto interno da empresa, uma vez que a
dominacdo de todas as acdes e movimentacbes estejam sob o dominio do
administrador, os esfor¢cos podem ser concentrados em obter vantagens competitivas
fora do ambiente interno.

ApoOs estudo dos inUmeros softwares existentes no mercado, nossa equipe
adotou o sistema da empresa Sige Cloud, que se mostrou bastante eficiente. Com a
aplicacao desse sistema, obteve-se um maior controle sobre o fluxo de caixa, entrada
e saida de estoques, demonstrativo de resultados, solugcfes essas que forneceram ao
gestor informacdes cruciais para novas tomadas de decisdes.

A implementacdo do sistema foi uma tarefa dificil, porém a continuagéo da
alimentacéo do sistema depende somente do administrador e de seus funcionarios.
No inicio néo foi facil, até o sistema rodar perfeitamente, porém, ao final de todo o
trabalho, os resultados e beneficios ficaram visiveis. Sugerimos a continuidade na
utilizagéo do sistema a fim de concentrar novos esforgcos em outros ambientes e n&o
mais enfrentar problemas de controle interno.
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Apds um més, ja com o sistema rodando na empresa, foram percebidas
algumas falhas (furos de estoque, compras com valores errados, falta de alguns
produtos no cadastro), devido ao fato de ser novidade para todos e ninguém ainda ter
muito conhecimento do sistema. Decidimos entdo, com o Sr. Pavelski, reseta-lo,
voltando ao zero, assim deixariamos esse més que passou como um més “treino” para
que todos aprendessem a operar o sistema definitivamente. E assim fizemos,
entramos em contato com o suporte, excluimos o sistema, baixamos novamente,
contamos e cadastramos o0 estoque. Agora sim, sem espaco para nenhum erro,
encerramos a ultima etapa do trabalho de concluséo de curso “Consultoria para uma
distribuidora de bebidas em Curitiba”.
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