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1 Histdrico da Empresa

VentiSilva Corporation Empresa Multinacional que tem como atividade a
fabricacao e instalacao de equipamentos de climatizacao e purificacao do Ar, para
Industria Téxtil, Farmacéutica, Automotiva, tendo também como atividade a
manutengado e assisténcia técnica desses equipamentos.

2 Levantamento da Situacao Atual

A empresa hoje possui Sistemas de Contabilidade, Contas a Pagar e Receber, Fiscal,
Recebimento de Materiais, Compras e Custos. Esses programas estao em ambiente
de Rede Windows2000 e Banco de Dados Oracle. Este planejamento Estratégico
sera para o Departamento de Vendas/Orcamentos e compras, onde ambos nao
estdo integrados ao ambiente da Empresa.

2.1 Fluxo da Informacao

Legenda

Consulta
_________ + Documentos

3 Departamento de Vendas

3.1 Sistemas Existentes

Planilhas com base em Excel e Word para redigir as Propostas, recebe relatdrios em
formularios vindos de outros Departamentos, como por exemplo: Compras,
Recebimento de Materiais e Custos.
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3.2 Ambiente

Rede Windows2000, com 06 computadores e pacote OFFICE DA MICROSOFT

3.3 Estrutura organizacional da area pesquisada

O departamento. “Forma” os pregos dos Produtos e Servigos e 0s apresenta aos
possiveis clientes, onde os Orcamentistas fazem o levantamento das
necessidades dos equipamentos interagindo com a area de Engenharia, Compras,
Custos e Recebimento de Materiais, ou seja, levanta os custos/pregos dos itens que
compdem o produto (determina o custo).

O Gerente Comercial tem a fun¢do de conseguir junto a possiveis Clientes uma
abertura para a apresentacao de uma proposta ao orcamentista, este entao,
levanta as necessidades dos Clientes e a partir disso, passa a supervisionar a
elaboracao da Proposta.

O Diretor Comercial finaliza a proposta, juntamente com o Gerente Comercial,
definindo o preco de acordo com a visdo e necessidade Comercial e apds essa
etapa, faz o trabalho final de conquista do Cliente e a conseqiiente transformacao
da Proposta em um Contrato.

3.4 Problemas e desafios da area

3.4.1 Problemas

Y Lentiddo na coleta dos dados e informacdes para a composicdo dos
precos e a consequente demora no fechamento da proposta;

Ocorrem inconsisténcias devido ao excesso de redigitacdo nas planilhas
de Excel, para a composicao dos Precos;

Falta de padronizagao dos processos;

Inexisténcia de normas mais claras sobre validade de precos;
Redundancia de informacao em varios dos departamentos envolvidos.

2L 2 2
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3.4.2 Desafios

Aumentar a produtividade e velocidade no processo de formagao de
prego;

Automatizar a importacdo de dados de outros Departamentos. E também
a Exportacao de suas informagOes, para os departamentos (clientes);
Manter um histdrico confidvel e acessivel a todos dos Departamentos das
Propostas;

Andlise de informacdes, dados dos processos informatizados ou ndo, que
interagem de maneira direta ou indireta com o modulo de vendas;
Diagnosticar pontos de fuga e distorcao de informagdes que possam
influenciar na qualidade da informacao;

Atribuicdo de responsaveis pela alimentacdo das informagdes no novo
modulo;

Diminuicao do tempo de tramite da informacao entre os departamentos
envolvidos.

Consulta on-line das informagdes sobre propostas de vendas, diminuindo
assim, o manuseio das informacoes.

e e -

3.5 Diretrizes e Recomendacgoes

\/
\/
\/
\/

Confidencialidade dos dados (valores das Propostas);

Seguranca no acesso das informagoes;

Todas as Propostas deverao ser armazenadas por um periodo minimo de 03
anos;

Todas as Propostas que se transformaram em Contratos (Vendas), deverao
ser armazenadas por 10 anos (Prazo de Garantia de Assisténcia do
Equipamento.);

Sistema a ser implantado deve ter acesso e integracao com outros sistemas
da Empresa;

Usuarios devem utilizar micros (PC), para operar o sistema;

Eliminacao da redundancia de informacoOes entre os departamentos;

Utilizar um banco de dados Unico para os sistemas envolvidos.

3.6 Novas necessidades de Informacao e
tecnologia

3.6.1 Informacao

Compor custo do Quadro de Mao-de-obra proposto para a instalagao do
Sistema de Ventilacao;

Histdrico do custo realizado na execugao dos projetos.

3.6.2 Tecnologia

Upgrade nos Pcs, com aumento de memoria;
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- Troca do Hub por um Switch 10/100 para aumentar a velocidade da
comunicagao dos Pcs;

- Alteragao do cabeamento Coaxial para Par Trangado;

- Adquirir mais um PC, para melhoria da produtividade do Departamento;

- Trocar a comunicacao Dial Up para Banda Larga Ex: SPEEDY;

- Histdrico de propostas semelhantes para Comparacao dos Projetos;

- Padronizacao de procedimentos;

3.7 Novas necessidades transacionais

- Necessidade de acesso as Cotagdes de Compras, custos dos produtos no
Estoque pelo sistema;

- Integracao das Bases de Dados (Compras e Recursos Humanos);

- Calculo e simulacdo dos pregos das Propostas conforme as variaveis que o
Projeto permitir.

3.8 Outras necessidades de melhoria e
manutencao

- Relatdrio de Pés Instalacdo para avaliagdo do Custo real com o Custo da
Proposta

- Relatodrio de Avaliagdo do Cliente apds o Start-Up do sistema, e verificagdes
Trimestrais junto ao Cliente quanto a satisfacdo do mesmo em relagdo ao
funcionamento do sistema (produtos e servicos) e possiveis melhorias para
conseguirmos fidelizar o Cliente.

3.9 Prioridades

Avaliar a Performance atual do Servidor para verificar se 0 mesmo mantera o
desempenho apds a instalacdo do novo sistema de Orgamento e Vendas.
Integrar com o Sistema de Compras para terem acesso as CotacOes obtidas
pelo Sistema.

Integrar com o Sistema de Estoque.

Integrar com o Sistema de Recursos Humanos.

4 Departamento de Compras
4.1 Sistemas Existentes

- Sistema de emissao de Requisicao de Compras e Pedidos.
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4.2 Ambiente

- Sistema inicialmente desenvolvido em COBOL e adaptado para rodar em Rede
Windows2000.

4.3 Estrutura organizacional da area pesquisada

4.3.1 Departamento de compras

1 I
I
Gerente
2
_de Novos
Suprimentos Fornecedores
3 J_

Os compradores sao responsaveis pelas cotacoes, de acordo com as Requisicoes
que sdo apresentadas e tem poder de compra e aprovacdo para Produtos até USD
10.000,00. Acima desse Teto o Coordenador do Projeto e o Gerente de
Suprimentos, devem participar da negociacao.

O Gerente de Suprimentos tem a funcao de desenvolver novos Fornecedores e criar
Novas solucdes de Logistica junto aos fornecedores Atuais.
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4.4 Problemas e desafios da area

44.1 Problemas

\  Identificar novos Fornecedores (Parceiros), da cadeia de Produgdo de
nossa empresa.

\  Histérico confidvel de Cotacbes para os produtos consultados e memos
para os Produtos comprados Efetivamente.

4.4.2 Desafios

' Diminuir o Custo dos Produtos comprados para os nossos Sistemas
através do desenvolvimento de parcerias com os nossos Fornecedores,
identificando junto a eles em qual parte o Processo pode ser melhorado

V' Fornecer informacdes rapidas e seguras ao Departamento de Orcamentos
dos Pregos e Cotagoes.

v Automatizar todo o Sistema para que 0 nosso comprador ndo perca
tempo com trabalhos burocraticos.

4.5 Diretrizes e Recomendagoes

\  Sistema a ser implantado deve ter acesso e integracdo com outros sistemas
da Empresa.

\' Usudrios devem utilizar micros (PC), para operar o sistema.

\' Fixar limite de valor para aprovacdo do Pedido de acordo com a Hierarquia
do Projeto ou Obra a ser desenvolvido.

\  Registros de toda a Operacio de compra, ou seja, da cotacdo até a entrega
do Produto e sua conseqliente aprovacao.

\ Controlar os produtos que s6 poderdo ser adquiridos de Fornecedores que
tenham Certificacdao da ISSO.

4.6 Novas necessidades de Informacao e
tecnologia

Separacao em nosso Cadastro de Fornecedores de acordo com
caracteristicas pré-determinadas, como por exemplo: CERTIFICACAO ISO,
REGIAO, TIPO DE PRODUTO.

Elaborar, uma cadeia de producao junto aos fornecedores.

Acesso a Internet através de Banda Larga para facilitar o contato com os
fornecedores. )

Sistema de Firewall e antivirus de Otima qualidade para seguranga do nosso
sistema, quando do recebimento de cotacdes via E-Mail.
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4.7 Novas necessidades transacionais

- Disponibilizar cotagOes e requisicoes atendidas em Tempo Real para os clientes
Internos, exemplo: - Departamento Orcamentos e Vendas.

- Automatizar a liberacao da Nota Fiscal de Compra quando da entrega do
Pedido, através da vinculagdo PEDIDO — NFCOMPRA.

4.8 Outras necessidades de melhoria e
manutencao

- Relatdrio histérico da produtividade do comprador, mensurando.
Quantidade de cotacdes, Quantidade de Compras efetuadas e Nota de Avaliacao da
qualidade do Produto fornecida pelo Departamento requisitante.

4.9 Prioridades

- Identificar os Fornecedores que nos ajudarao criar a cadeia de Produgao
necessaria para a melhoria do nosso Setor.

- Fazer upgrade nos equipamentos do Departamento. Para utilizarmos os
novos sistemas.
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