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Acrénimos

A2 - Auto-estrada n° 2

ADV - Administracdo de Vendas

AQ - Agroquimicos

CAE - Cdadigo da Actividade Econdémica

CEE - Comunidade Economica Europeia

CRM - Customer Relationship Management

DCPF - Desconto Complementar de Produto na Factura
ERP - Enterprise Resource Planning

FN - Fitonutrientes

GAMMA - Grupo de Andlise Mensal do Mercado de Agroquimicos

Gl - Gestéo da Informagéo
LN - Nome do ERP da empresa
N+3 - Ferramenta de planeamento industrial que permite a visualizacdo que se

prevé produzir no més corrente e nos trés meses seguintes.

PME - Plano Mensal de Encomendas

SI - Sistemas de Informacéao

TI - Tecnologias de Informacéo

XLOG - Nome do software utilizado pela logistica para gestdo dos armazéns
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Glossario

Customer Relationship Management — Gestdo da relacdo com clientes. S&o sistemas de
informacao que permitem a gestao de todos os contactos de uma organizacéo, quer

sejam internos como externos.

Enterprise Resource Planning — Planeamento de Recursos Empresariais. Sao sistemas de
informacdo que permitem armazenar, processar e organizar informac6es que sao
geradas no seio das organizacdes e que estabelece relacdes de informacédo entre

todas as areas de uma empresa.
E-mail — Correio electrénico.

Factoring — Ferramenta financeira disponibilizada pela banca e que consiste na cedéncia
das facturas emitidas por uma determinada empresa a entidade bancaria (que fica
assim com o crédito do cliente), pagando a empresa que cedeu as facturas o valor
das mesmas. A ASCENZA utiliza esta ferramenta para se financiar a si propria.
Exemplo: é emitida uma factura a um determinado cliente, cuja data de vencimento
€ ao fim de 5 meses. A ASCENZA cede de imediato essa factura a entidade bancéria
e recebe de imediato 90% do valor da factura. O cliente em vez de efectuar o
pagamento da factura @ ASCENZA, efectua o pagamento directamente a entidade
bancéria, que por sua vez, apds receber o pagamento do cliente, paga a ASCENZA

os restantes 10% do valor da factura.

Hardware — Termo técnico utilizado em informatica e que se refere aos componentes

fisicos dos equipamentos electronicos.

Holding — Sociedade Gestora de Participacdes Sociais. E uma forma de sociedade que

tem como principal objectivo administrar um grupo de empresas.
Sites — Paginas na Internet.

Software — Termo técnico utilizado em informatica e que se refere aos programas que

permitem que 0s equipamentos electrénicos funcionem.

Trading — Negociar (se relacionado especificamente com mercados financeiros) ou
negociagdo (se relacionado especificamente com a negociagcdo de activos

financeiros, tais como acgfes, cambios e titulos publicos e/ou privados).
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User-friendly — Amigo do utilizador. Utiliza-se geralmente quando se pretende que

determinado dispositivo e/ou sistema operativo seja facil utilizacéo.

Update — Actualizagéo.
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Introducéo

O presente relatério insere-se no contexto da unidade curricular de Dissertacao /
Trabalho de Projeto / Estagio, lecionada no Mestrado em Ciéncias Empresariais — ramo
de Gestdo Logistica da Escola Superior de Ciéncias Empresarias, do Instituto Politécnico
de Setubal.

O mesmo teve como tema base “Ferramentas de envio, recepcao e tratamento de
pedidos e gestdo de pendentes na ASCENZA”.

A ideia para o desenvolvimento dos trabalhos descritos no presente relatorio e
suportado nos conhecimentos adquiridos no ambito do Mestrado em Ciéncias
Empresariais surgiu apés a reorganizacao do departamento da Administracdo de Vendas
(ADV) da ASCENZA e que teve como origem a saida de alguns elementos deste
departamento (por motivos de reforma) e a redefinigéo de funcdes dos elementos que se

mantiveram no departamento e dos que entraram de novo.

A reestruturacdo de um departamento implica por vezes a substituicdo de alguns
elementos. Substituicdo essa que geralmente é feita por elementos com ideias e métodos
de trabalho diferentes, que originam sempre mudangas na forma de trabalho, pois
geralmente, quem entra de novo, quer sempre mostrar trabalho e quer faze-lo a sua

maneira, ou seja, dar o seu cunho pessoal ao mesmo.

Nesse sentido, houve uma area onde essa necessidade de se fazer diferente foi
mais que evidente: a forma como as encomendas chegavam ao departamento da ADV.
Numa empresa que se quer afirmar como uma grande empresa no mercado nacional e
cada vez mais no mercado internacional, os seus processos tém de ser eficientes e dispor
de toda a informacdo necessaria para que se possam tomar as decisfes mais acertadas e
coerentes, e fazer com que todo o trabalho decorra de uma forma fluida e rapida. Também
é importante que a informacao necessaria para a execucdo do trabalho chegue de uma

forma célere, correcta e que permita uma rapida analise da mesma.

Hoje em dia, a forma como a informacdo é passada é fulcral para o bom
funcionamento das empresas. E neste caso, como vamos poder verificar, era uma
mudanga que ja se exigia ha mais tempo, mas que ndo tinha sido ainda possivel pela
resisténcia que os antigos elementos do departamento mostravam quando se tentava

apresentar algo de novo e mais avangado. Como vamos ter oportunidade de verificar mais
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adiante no presente relatério, as mudancas foram enormes e 0s ganhos foram imensos,
ndo sé no trabalho do departamento de ADV, como também noutros departamentos
adjacentes, como sendo, a Logistica.

A metodologia utilizada para o desenvolvimento dos trabalhos descritos foi
assente na recolha, analise e seleccdo de referéncias bibliogréaficas, e no estudo de caso
que envolveu uma investigacdo, levantamento documental e observacdo directa das

préticas utilizadas.

Para melhor compreensédo dos pontos a serem abordados no presente relatério, de

seguida apresento a estrutura do mesmo.

Este relatorio iniciard com um enquadramento teorico relativo ao tema em estudo,
apresentando alguns conceitos basicos que sdo necessarios para a correcta compreensdo
do relatdrio em causa e explicar com mais detalhe a gestdo de informacéo, a sua evolucao,

bem como as suas vantagens e importancia nos dias de hoje.

No capitulo 1 € feita a apresentacdo da empresa onde foi realizado o presente
relatdrio, indicando alguns dos dados mais relevantes da mesma, bem como um pouco da

sua historia, desenvolvimento e politica.

No capitulo 2 sera feita uma apresentacdo da situacdo inicial, explicando

detalhadamente todos 0s processos passados e mostrando a necessidade de mudanga.

O capitulo 3 é dedicado as ferramentas que foram desenvolvidas para a resolugéo
da problematica encontrada, explicando todo o processo de cria¢do, implementacao,

forma de funcionamento e resultados obtidos.

No capitulo 4, é entdo feito um balanco dos trabalhos descritos no presente

relatdrio, reflectindo um pouco acerca do que correu bem e do que correu menos bem.
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1. Enquadramento tedrico

O crescente desenvolvimento das Tecnologias de Informacdo (TI) tem vindo a
alterar de tal forma a sociedade e as relagfes sociais que nela se estabeleciam que, nos
dias de hoje, j& passou a ser conhecida como a sociedade da informacdo ou do

conhecimento.

Estas alteracdes trouxeram novas culturas, novos habitos e novas tendéncias. O
recurso as novas tecnologias como forma de comunicacdo abre novas portas de
desenvolvimento, novas oportunidades de conhecimento e acima de tudo, de recolha e
tratamento de informac&o. Hoje em dia é cada vez mais um elemento fundamental no
desenvolvimento de qualquer organizacdo moderna, 0 acesso a informagdo com recurso
a tecnologia no sentido em que esta permite que essa informacéo seja global, instantanea

e correcta.

As proprias ligacbes com a envolvente contextual e transaccional tendem a
realizar-se cada vez mais por intermédio das TI, e neste sentido, torna-se cada vez mais
importante, desenvolver Sistemas de Informacdo (SI) capazes de responder as

necessidades das empresas, potenciando assim 0 seu crescimento.
1.1. Breve conceito de dados, informagéo e conhecimento

Os dados, para além de serem a esséncia de um Sl, sdo actualmente um dos
recursos mais importantes de qualquer organizagdo. Sem dados, os SI ndo fazem qualquer
sentido pois ndo permitem a extraccao de informacéo relevante para a tomada de deciséo.

Pereira (1997) define dados como “apenas elementos ou valores discretos que,

isoladamente, ndo tém qualquer valor (...).”

Isto acontece porque os dados, para poderem transmitir alguma informagéo,
necessitam sofrer um tratamento prévio. Sendo vejamos: de que serve a um gestor ter uma
série de dados relativos a moradas, se depois ndo consegue perceber a quem pertencem?
Ou de que forma consegue tomar uma decisdo apenas baseada em nimeros isolados, se

ndo souber ao que é que aqueles dizem respeito?
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Neste sentido, € fundamental haver um tratamento desses dados, de forma a poder
estrutura-los, mediante um determinado contexto, atribuindo-lhes assim um determinado

significado.

A informacéo € assim o resultado do tratamento dos dados, ou seja, um conjunto
de dados agregados por um padrdo de leitura. Rascdo (2004) define informacgdo como
“um dado cuja forma e conteido sdo apropriados para uma utiliza¢do particular (...), ou
seja, informacdo é um dado atil que permite tomar de decisdes e que esta relacionado e

ou associado a algo que nos faz sentido e nos ajuda a compreender o facto € ou o evento”

A informacéo possui caracteristicas muito proprias que acabam por diferencia-la
dos restantes recursos tradicionais: ndo € um bem escasso, ndo diminui com a sua

utilizacdo e o seu valor aumenta com a sua utilizag&o.

A informacdo é sem ddvida o recurso mais precioso gque as organizagdes possuem,
pois é através dela que uma empresa consegue analisar as envolventes quer contextual,
quer transaccional, e decidir sobre a melhor forma de interagir e de se relacionar com
ambas. Por aqui podemos ver que a informagao assume um papel de extrema importancia
nas empresas. Porém, o real valor da informacdo € determinado por varios factores como

exemplificam Pereira (1997) e Bowersox e Closs (citados em Carvalho et al, 2010):

e Actualidade — dada a enorme volatilidade da sociedade actual e em
particular, do ambiente empresarial, o periodo no qual a informacao é
valida é cada vez mais curto. Assim, torna-se vital ter informacdo que
acompanhe constantemente estas alteracoes;

e Correccdo — para além de actual, é necessaria que esteja correcta. Caso
contrario essa informacdo ndo serve de nada;

e Relevancia — ndo serve de nada ter demasiada informagéo se depois essa
mesma informacao ndo é relevante para a tomada de decisdo. Por vezes, 0
excesso de informacdo é mais prejudicial que benéfico;

e Disponibilidade — este € um requisito muito importante, visto que uma
informacdo pode corresponder aos trés requisitos anteriores, mas se ndo
estiver disponivel no momento em que é necessaria, entdo deixa de ser
importante, pois quando se tornar disponivel, pode ja ndo estar actual e/

Ou correcta;
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e Legibilidade — esta condigdo também é bastante importante pois se a
informacdo cumprir todos 0s requisitos anteriores mas nao estiver
apresentada de uma forma que possa ser facilmente decifravel e

entendivel, entdo essa informacao deixa de ser relevante.

Para Amaral (citado por Varajdo, 1998), “a importancia da informagéo para as
organizagOes € hoje universalmente aceite, constituindo sendo o mais importante, pelo
menos um dos recursos cuja gestdo e aproveitamento mais influenciara o seu sucesso.”
Tornou-se assim num importante activo invisivel das empresas de importancia
estratégica, visto que permite as organizacfes interagir com o seu meio envolvente,
obtendo feedback quanto as reais necessidades do mercado, criando vantagens
competitivas. Permite ainda que as empresas consigam reagir mais rapidamente que a
concorréncia, identificar possiveis oportunidades de negdcio, publicitar a sua oferta e até

mesmo mudar radicalmente a natureza dos seus negécios.

McKeown e Leitch (citados por Varajao, 1998) afirmam que “o potencial da sua
utilizacdo estratégica é enorme; simultaneamente, o0 ndo aproveitamento desse potencial

pode ser catastrofico, levando ao colapso da propria organizagdo”.

Existem informagbes que ajudam o0s gestores a controlar e a monitorizar o
crescimento / desenvolvimento da empresa. Mas existem outras, que devido ao seu
potencial, podem provocar alterac6es significativas no funcionamento de uma empresa,
levando-a a alterar determinadas linhas estratégicas com o intuito de rentabilizar ainda
mais 0 negocio. Davis e Olson (citados por Varajdo, 1998) definem valor da informacéo
como sendo “o valor da mudanga que provoca no comportamento de decisdo, menos o
custo da sua obtengdo.” Por outras palavras, imaginemos que um gestor, de entre varias
opcoOes e tendo em conta a informacdo disponivel, escolhe uma determinada opcédo. Se
surgir uma nova informacao que faca o gestor mudar de opc¢éo, o valor dessa informagéo
consistird no valor do retorno obtido com a escolha da nova op¢éo, ao qual teremos ainda
de subtrair o custo da obtencdo da nova informacdo. Caso a informacdo ndo provoque
nenhuma alteracdo na decisdo, o seu valor € considerado nulo. Porém, apesar de ndo

utilizada, continuara sempre a ter um custo.

Tal como ja foi referido anteriormente, a informacdo é um recurso extremamente

valioso para a organizacdo. Porém, de nada serve ter uma informacao valiosa se um gestor

Pagina |3

Mestrado em Ciéncias Empresariais — Ramo da Gestao Logistica



n&o tiver o conhecimento e a capacidade necessaria para a utilizar correctamente, na altura

certa, da forma mais adequada.

Assim, quando todos estes requisitos estdo reunidos, entéo as informacoes geradas
a partir dos dados vao gerar conhecimento aos seus receptores. Podemos construir
conhecimento através das interacgdes com outras pessoas, com o meio fisico e natural e
através da descodificacdo das informagdes. Por outras palavras, € aquilo que 0 Homem
absorve de alguma maneira para um determinado fim. Tanto o conhecimento como a
informacdo consistem em declaracbes logicas. Porém, o conhecimento pode ser
considerado como sendo uma informacdo com uma intencionalidade ou com uma

determinada utilidade.

Para Serrano e Fialho (2005), “o conhecimento é um recurso de caracter
intangivel, que possui caracteristicas de dinamismo e que mediante a formacao continua

dos recursos humanos e a aprendizagem se renova e adapta a novas situagdes”.

Actualmente, é extremamente importante relacionar os dados que temos a nossa
disposicdo e, com base nestes, gerar conhecimentos de forma a conhecer perspectivas

futuras, tentando sempre gerar sinergias com outras areas de saber.
1.2. Sistemas e tecnologias de informacao

Antes de podermos falar acerca dos S, é fundamental termos uma ideia do que é

de facto um sistema.

O estudo dos sistemas remonta ao século XX, quando Ludwig Von Bertalanffy
tentou encontrar um modelo conceptual que se unisse e fundamenta-se varias areas da
ciéncia. O seu campo de actuacdo pretende abranger a generalidade das ciéncias: formais,
naturais ou sociais. Segundo Bertanlanffy (citado por Serrano, Caldeira e Guerreiro,
2004), “um sistema pode ser definido, de uma forma simples e intuitivamente acessivel,
como um complexo de elementos de interaccao”. A generalidade das defini¢des referem
também a existéncia de um objectivo para o qual trabalham. Rivas (citado por Serrano,
Caldeira e Guerreiro, 2004) refere isso mesmo quando afirma que um sistema ¢ “um
conjunto de elementos, relacionados entre si, actuando num determinado ambiente, tendo
por finalidade alcancar objectivos comuns, € com capacidade de auto controlo.” Aqui
convém salientar que quando o autor menciona capacidade de auto controlo, refere-se a
capacidade de poder controlar se o sistema estd a produzir os resultados necessarios, e
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quando isso ndo acontece, poder efectuar as devidas correc¢cdes. Neste caso, € necessario

procurar o foco do erro a actuar de forma a evitar que 0 mesmo se repita.

A globalizagdo veio originar um grande aumento do volume de dados e de
informacao em circulacdo. Para que uma empresa consiga fazer uma utilizacéo eficaz e
eficiente de todos os dados e de toda a informacédo disponivel, é necessario que a sua
gestdo seja assegurada por sistemas que garantam um correcto processamento das
mesmas, de forma a retirar as informagdes enquadradas com o contexto que se esta a
analisar. E € aqui que entram os Sl. Lucas (citado por Rascéo, 2004) define SI como “um
conjunto organizado de procedimentos que, quando executados, produzem informacéo

para apoio a tomada de decisdo e ao controlo das organizacdes”.

Apesar de conceptualmente poder aceitar-se a existéncia de um SI sem recurso a
computadores, sdo extremamente raras as empresas que ndo integrem Tecnologias de
Informacéo (TI) no seu Sl, assumindo-se assim como um veiculo por exceléncia para a
recolha, tratamento e divulgacdo da informacdo, visto que, segundo Serrano e Fialho
(2005) “as tecnologias fornecem o acesso a diversas fontes de informacao especializadas
e melhoram a nossa capacidade para analisar, gerir e aplicar esta informagao ao trabalho.”
Os mesmos autores defendem ainda que “o papel desenhado pelas TI ¢ estratégico: ajudar
o0 desenvolvimento de conhecimento colectivo e da aprendizagem continua, tornando
mais facil para as pessoas na organizacdo partilnarem problemas, perspectivas, ideias e

solucgdes”.

As Tl podem-se considerar como sendo um componente de um Sl. Sao estas que
permitem tratar, armazenar, agrupar e distribuir informacédo. Neste grupo estéo incluidos
os computadores (hardware e software), os periféricos, as redes, maquinas de fax,
impressoras e outros dispositivos tecnoldgicos que apoiam o processo de informacéo e
comunicacdo da empresa. A sua importancia torna-se bem mais evidente na medida em
que tém uma capacidade e velocidade de tratar, armazenar e distribuir informagéo
muitissimo superior a capacidade humana. Para além disso, ttm uma série de
caracteristicas que as tornam fundamentais para qualquer empresa: elevada
disponibilidade, especificidade, interactividade e nivel de adaptacéo e flexibilidade, que
sdo extremamente Uteis e importantes para inovar, criar, melhorar as opcdes e aplicagdes

organizacionais.
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Porém, apesar de todas estas vantagens que as Tl apresentam, os SI ndo dispensam
a intervencdo humana. Isto porque apesar de bastante avancadas e desenvolvidas, as Tl
n&o conseguem detectar erros de introducéo de dados, por exemplo. Desde que os mesmos
correspondam aos parametros previamente estabelecidos pelo sistema, ele processa-os de
igual forma, o que pode resultar em informacdes incorrectas e mesmo com alguma

gravidade.

Podemos considerar uma empresa como um conjunto organizado de recursos
(humanos, financeiros, tecnoldgicos, materiais e informacionais), com a finalidade de
desempenhar uma determinada actividade em conformidade com os objectivos
previamente estabelecidos. Quando se esta a arquitectar e adaptar um Sl, também se esta
a arquitectar e adaptar a prépria empresa, na medida em que, ao estabelecer os parametros
de como todo o Sl se deve comportar nos varios sectores, definem-se todas as interaccdes
que devem ocorrer ndo sO dentro da empresa, mas também com o exterior. Tal como
afirma Varajdo (1998), “é necessario um profundo conhecimento do seu negdcio, dos
seus objectivos e estratégias, do seu ambiente competitivo e de toda a envolvente externa
que o influencia. Ou seja, é necessario compreender quer o seu ambiente interno quer o
seu ambiente externo, percebendo os factores que restringem, pressionam e moldam a sua

actividade”.
1.3. Gestéo dainformacéo

Depois de termos abordado alguns conceitos que consideramos relevantes para a
melhor compreensdo do que se trata neste trabalho, estamos entdo em condic¢des de
abordar a Gestéo da Informagéo (Gl).

Como ja foi referido no presente trabalho, a informacéo tem assumido um papel
muito importante para as organizacdes. A globalizacdo em muito contribuiu para essa
subida de importancia, bem como para 0 aumento da informacéo em circulagdo. Dai que
seja necessario filtrar muita da informacdo que gira em torno das empresas de forma a
reter apenas aquelas que interessam as mesmas. E é isso precisamente que faz a Gl. Esta
permite verificar a informacéo disponivel, filtrar conforme os requisitos da empresa e
processa-las adequadamente para que possam ser utilizadas em qualquer departamento

da empresa da maneira mais adequada. Para além disso, tem também a capacidade de
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guardar e armazenar a informacéo para que esta possa ser consultada e/ou utilizada em

qualquer altura, por qualquer pessoa.

Para Zorrinho (citado por Varajao, 1998), os grandes objectivos da Gl passam por
“dotar os decisores, em tempo oportuno, dos dados relevantes para a reducao de incerteza

no processo de decisdo e de uma visao partilhada do futuro que enquadre essa decisdao.”

Basicamente pretende fazer com que a informacdo chegue as pessoas que
necessitam dela para tomar decisdes, no momento certo, para que assim, seja possivel a
criacdo de riqueza através do seu uso. Poréem, convém filtrar as informagdes, visto que
nem todos os gestores necessitam da mesma informacéo. Tal como Carvalho et al (2010)
referem, “enquanto que um supervisor de primeira linha podera necessitar de feedback
relativo as operacdes do dia-a-dia, um gestor intermédio, procurard informacao que lhe
permita realocar recursos de modo a atingir os objectivos estabelecidos, e um gestor de
topo reunira informacGes, frequentemente de origem externa a organizacdo, que lhe
permita adaptar-se as alteracBes da envolvente, identificar novas oportunidades de
negdcio e tragar as grandes linhas estratégicas.” A GI deve facultar as informacdes de
acordo com as necessidades especificas dos diferentes gestores, estando sempre focada

nas necessidades especificas da organizacao e ndo nas tecnologias de suporte.
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2. Apresentacdo da empresa

A SAPEC AGRO, S.A. foi fundada a 21 de Janeiro de 1926, sob o CAE 20200 —
Fabricacdo de pesticidas e de outros produtos agroquimicos, por Antoine Velge

inicialmente para explorar as minas de pirite do Alentejo.

Tendo iniciado a sua actividade industrial a 21 de Dezembro de 1927, dedica-se
actualmente a producéo e comercializacéo de produtos fitofarmacéuticos, nomeadamente

fungicidas, insecticidas, herbicidas, desinfectantes do solo e adubos foliares.
2.1. Localizacédo

A SAPEC AGRO, S.A. escolheu estrategicamente a sua localizacéo e situou as
suas instalacGes em Setlbal, na Avenida do Rio Tejo, Herdade das Praias, junto do Porto

de Setubal e com excelentes acessos a autoestrada A2.

llustracéo 1 - Localizagdo da SAPEC AGRO, S.A.

P FTT
f ol s

Fonte: Google Maps, consultado em 20 de Janeiro de 2019.
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llustragdo 2 - Imagem de satélite da localiza¢do

Google

Fonte: Google Maps, consultado em 20 de Janeiro de 2019.

2.2. Historial da empresa

A histéria da SAPEC AGRO tem inicio no Alentejo, mais concretamente no
Lousal, com a exploracdo das minas de pirite. Com o passar do tempo, a empresa foi-se
desenvolvendo e alargando o seu raio de accdo, comecando a criar solucdes para a
agricultura. Em 1965, iniciou entdo a producédo e comercializa¢do nas suas instalagdes em
Setubal de produtos fitofarmacéuticos através das suas linhas de producdo, formulagéo e
enchimento de varios produtos liquidos e em pd. Mais tarde, em 1968, arrancou a

producédo de enxofre molhavel e em 1974 arrancou a producdo de enxofre polvilhavel.

A adeséo de Portugal & Comunidade Econémica Europeia (CEE) obrigou a uma
reestruturacdo de todo o sector adubeiro, tendo acabado por encerrar varias unidades de
producéo, tais como a producéo de &cido sulfurico, acido fosforico e sais de aménio. No

entanto, surgiram outras oportunidades:

e importacdo e distribuicdo de matérias-primas agroalimentares;

e importacdo e distribuicdo de produtos quimicos para a industria (1989);

e desenvolvimentos dos portos e respectivas actividades portuarias e
logisticas (2002);

e surgimento da area das energias renovaveis;

e 0 surgimento dos fitonutrientes para as plantas (2001);

e tratamento de aguas residuais (2003).
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O desejo de crescimento e desenvolvimento da empresa era grande e isso levou a
integracdo em 1998 de uma nova empresa espanhola, denominada AGRIDES, localizada
em Réus, perto de Tarragona (Espanha), que mudou entdo a sua designacao para SAPEC
AGRO - Protecion de los Cultivos. Esta aquisicdo tinha a clara intencéo de expansao para
o territdrio espanhol, o que ficou ainda mais evidente em Agosto de 2000, com a aquisi¢do
da TRADECORP, que detinha instalagdes fabris em Avila e Albacete (Espanha), e cuja
actividade principal era a producéo e comercializagéo de fitonutrientes para a agricultura.

Com uma posicao consolidada no mercado nacional, o GRUPO SAPEC tomou a
decisdo de criar uma segunda empresa e assim atacar todos 0s nichos de mercado: foi
assim criada a SELECTIS, empresa deyida a 100% pelo GRUPO SAPEC, com actuava
precisamente no mesmo ramo de negdcio e usufruia das mesmas instalacées da SAPEC
AGRO.

A empresa conseguiu assim reconverter-se de uma empresa mineira para uma
empresa quimica e sendo actualmente uma holding industrial e de servigos, possuindo um
perimetro estavel na Peninsula Ibérica e com varias actividades complementares, tais

como:

e factores de producéo para a agricultura;

e distribuicdo de produtos quimicos e tratamento de residuos banais;
e logistica;

e distribuicdo e trading de agro-alimentares;

e producdo de energia renovavel.

Qualquer uma destas areas possuem estruturas préprias especializadas e
competentes, que actuam de forma perfeitamente autbnoma e permitem conquistar

importantes quotas de mercado.

O GRUPO SAPEC iniciou, entretanto, uma fase de internacionalizacéo para além
de Espanha, estando ja implantada em Franca, Itdlia, Roménia, Brasil e mais
recentemente no México. Em 2012, a SAPEC AGRO aderiu a campanha “Compro o que
¢ Nosso”, dando seguimento a sua politica de defesa dos produtos nacionais e de
sensibilizacdo dos consumidores para o consumo dos produtos de origem nacional,
potenciando o crescimento da producédo nacional e do Valor Acrescentado em Portugal e

valorizando a sua criatividade, empreendedorismo, trabalho, esforco e determinacéo.
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A 6 de Novembro de 2016, o GRUPO SAPEC tomou a decisdo de vender a
SAPEC AGRO BUSINESS ao fundo de investimento britanico BRIDGEPOINT por 456

milhdes de euros. Esta transacdo engloba as seguintes empresas:

SAPEC AGRO, S.A. (Portugal);

SAPEC AGRO, SAU (Espanha);

SAPEC AGRO FRANCE SAS (Franga);
SAPEC AGRO ITALIA, S.R.L (Italia);
SAPEC AGRO MACAU LIMITED (China);
TRADECORP (Espanha);

SELECTIS (Portugal).

N o g ~ wDd e

A 28 de Novembro de 2018, a empresa assumiu oficialmente a marca

ASCENZA!, tendo apresentado nesse dia o novo logotipo da empresa.

1 ASCENZA deriva da palavra de origem latina ascendere que significa ascender, crescer, elevar-
se. Consideramos que esta é o ponto de partida: a nova marca espelha evolugdo, amadurecimento do
negocio e projeto de expanséo.” (retirado do site www.sapecagro.pt, consultado em 20 de Janeiro de 2019)
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lustracg&o 3 - Novo logotipo da empresa

i

ASCENZA®

Fonte: www.sapecagro.pt, consultado em 20 de Janeiro de 2019.

Com esta mudanca, a ASCENZA “pretende acentuar os valores que a definem:
proximidade, compromisso, empatia e agilidade . Para Eric van Innis, CEO da empresa,
“esta mudanga de paradigma representa um crescimento que apenas é possivel por todo

o empenho de mais de 50 anos.

2.3. Posicionamento no sector

A ASCENZA ¢é uma empresa que aposta fortemente na inovacdo e na qualidade
dos seus produtos e procedimentos. Esse reconhecimento por parte dos nossos clientes
reflete-se na posicdo da empresa no seu sector, face a sua concorréncia. Segundo os dados
do GAMMA?Z, ¢ actualmente a segunda empresa no ramo, sendo a sua facturacéo liquida
de 23.735.911,69€, o que corresponde a uma quota de mercado de 18,65% (dados

referentes ao ano de 2018).

2 CitacBes retiradas de www.sapecagro.pt, consultado em 20 de Janeiro de 2019

3 grupo composto por empresas de agroquimicos que pagam para pertencer a este grupo e que
para além de fornecerem informacgdes acerca da sua prépria empresa, recebem informacgéo dos restantes
concorrentes e do mercado global, o que é éptimo para ajudar a saber a posi¢cdo da empresa no mercado
e cujo relatoério com essas informagdes € enviado anualmente para as chefias de topo das empresas
constantes desse grupo.
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3. Apresentacao da problemaética inicial

Antes de passar a apresentacdo da problematica inicial, € importante realcar o
seguinte: durante o presente relatorio irdo ser apresentadas ilustracdes do ERP da empresa
e das ferramentas desenvolvidas. Nos casos em que surgirem produtos, mas que nédo
estejam valorizados, ndo havera qualquer tipo de corte ou ocultacdo de elementos.
Contudo, nos casos em que 0s mesmos estejam valorizados, 0 nome dos produtos sera
ocultado para proteccdo da estratégia comercial e do negécio da ASCENZA. O mesmo

acontecera com o nome dos clientes.

A ASCENZA é uma empresa bastante reconhecida e com enorme tradi¢cdo no
mercado nacional, resultado dos seus 93 anos de actividade. O fruto disso é a 22 posicao
que detinha no ramo (relativamente ao ano de 2018). Contudo, ao longo dos anos, a
empresa foi focando sempre a sua atencdo na pesquisa de novos mercados e de novos
negécios, que foi deixando de lado a adaptacdo e modernizacdo dos Seus processos
internos. Um exemplo disso € a inexisténcia por exemplo de um sistema de colocacao
automatica de encomendas integrado directamente no seu ERP, ou mesmo o facto da
equipa comercial ndo ter uma aplicacdo nos telemdveis que permita o envio de
encomendas directamente para 0 ERP da empresa. A excepcao a este “esquecimento” S840
os laboratorios de investigacdo e analises, onde a empresa tem vindo a investir
constantemente em equipamentos de topo e tem alargado o seu leque de investigacdes,
contando nos dias de hoje com 7 laborat6rios nas suas instalacfes de Settubal, bem como

recursos humanos cada vez em maior nimero e com altos niveis de formacao académica.

O processo que vai agora ser apresentado, e que foi a problematica que foi alvo

de intervencao, tem mais de 30 anos.

O departamento de ADV era composto por 5 elementos e dois sub-departamentos:
um chefe, responsavel por toda a ADV, um sub-departamento designado expedicdes e
que era composto por duas pessoas do sexo masculino (um responsavel pela encomendas
e expedi¢Oes e um ajudante, que fazia todo um trabalho administrativo de apoio a tarefas
inerentes a este sub-departamento), e um outro designado de facturacdo, cobrancas e
contas-correntes, composto por uma pessoa do sexo feminino (responsavel pela

facturacéo e contas correntes de todos os clientes da zona centro e sul do pais) e uma do
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sexo masculino (responsavel pelo registo das cobrancas e pelas contas correntes de todos

os clientes da zona norte do pais).

A ADV trabalhava em conjunto com toda uma equipa comercial, equipa esta
afecta a outro departamento denominado Departamento Comercial, que andava no terreno
com o objectivo de gerir a respectiva carteira de clientes, dando-lhes todo o apoio
comercial e técnico que estes necessitavam, e sempre que possivel, angariar novos
clientes e novos negocios e, consequentemente, novas encomendas e pedidos de

fornecimentos.

E aqui estava um dos primeiros problemas detectados e que foi alvo de
intervencdo: a forma como os pedidos de fornecimentos (doravante designados apenas de
pedidos) eram passados dos comerciais e / ou clientes para as expedicdes.

A equipa comercial da ASCENZA é composta por 9 elementos divididos por 7

regides:

Regido 1: Minho, composta por dois elementos;

e Regido 2: Douro / Beira Interior, composta por dois elementos;

e Regido 3: Beira Litoral e Castelo Branco, composta por um elemento;
e Regido 4: Oeste, composta por um elemento;

e Regido 5: Ribatejo, composta por um elemento;

e Regido 6: Alentejo, composta por um elemento;

e Regido 7: Alentejo Litoral, Algarve e llhas, composta por um elemento.

Nestas 7 equipas, nunca houve um modelo definido para o envio de pedidos. Cada

qual, fazia literalmente da forma que Ihe dava mais jeito:

- Via telefone: alguns elementos da equipa comercial ligavam de cada vez que
tinham um pedido para o responsavel das expedicBes que o registava. Em muitos casos,

era o proprio cliente que ligava directamente a colocar esse pedido;

- E-mail: outros colegas da equipa comercial faziam um e-mail onde
descriminavam os pedidos, sendo que outros limitavam-se a reencaminhar os e-mails

provenientes dos clientes sem lhes fazer qualquer alteracdo;
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- Mensagem: em situacdes de urgéncia ou de maior pressdo de trabalho, em que
ndo tinham o computador por perto e ndo podiam ligar, alguns colegas da equipa

comercial acabavam por enviar uma mensagem telefénica;

- Fax: alguns clientes mandavam os seus pedidos directamente por fax para o

responsavel das expedicoes;

- Presencialmente: por vezes, os colegas comerciais tinham de ir a fabrica e,
sempre que isso acontecia, passavam pelo gabinete do responsavel pelas expedicdes e
deixavam l& o pedido em papel ou entdo transmitiam de boca. Alguns clientes chegavam
a ir também presencialmente colocar pedidos, sendo que esses mesmos pedidos acabavam

por ser recolhidos pelo proprio cliente.

A mesma folha de papel chegava a ter dezenas de pedidos. Sempre que algum era
servido, era riscado. Se ndo fosse na totalidade, riscava-se a quantidade e colocava-se a
quantidade que tinha ficado pendente. Apenas quando se serviam todos os pedidos
daquela folha, a mesma ia directamente para o caixote do lixo. Muitas vezes, a folha que
continha o e-mail do cliente com o seu pedido era aproveitada para escrever outros

pedidos de outros clientes.

De cada vez que o responsavel pelas expedicGes ia colocar os pedidos no armazém
para expedicéo, ia correndo as folhas e ia vendo se tinha stock ou ndo para as servir. Se
houvesse, fazia a respectiva ordem de venda e no final, riscava esse pedido. Se nessa folha
ainda houvesse mais pedidos que ficassem por servir, a mesma passava para o final da

pilha de folhas. Caso ja ndo tivesse, ia para o lixo.

Antes de prosseguir, é importante realcar dois aspectos: 0 primeiro é que a
ASCENZA nunca teve nenhum sistema de CRM que permitisse a equipa comercial
colocar o pedido num software préprio e que 0 mesmo chegasse automaticamente ao
departamento de expedi¢des, ou mesmo que entrasse directamente no ERP da empresa.
A empresa apenas dispde de um ERP corporativo que serve todas as empresas do grupo
(de nome LN) e um software de gestdo de armazéns (de nome XLOG), que faz depois a

ligacdo com o LN.

Assim, TODOS os pedidos estavam em folhas, aglomeradas na secretaria. Umas
provenientes dos e-mails, outras escritas na hora, outras via fax, e por vezes, até em

simples post-its e/ou notas adesivas.
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CONTRATOS DE WEMDA

Com excepcao dos pedidos que chegavam directamente dos clientes, todos os

restantes apenas tinham os produtos que o cliente tinha solicitado, as quantidades que

deveriam ser facturadas, as quantidades de oferta (quando se aplicavam) e o local de

entrega (quando a entrega era para ser feita num consignatario do cliente).

O segundo aspecto prende-se com o facto do ERP utilizado na empresa ndo ter

uma sessao especifica onde estes pedidos fossem la colocados a aguardar expedicdo. Tem
uma sessdo denominada “CONTRATOS DE VENDA”, onde eram colocadas as

Encomendas de Campanha, encomendas essas que serdo explicadas nas paginas 17 e 18.

llustragdo 4 - Sessdo dos Contratos de Venda no LN

Argquivo  Editar  Wisualizar  Grupo  Ferramentas  Especifico  Ajuda
& B e
2% X

&0

PR clierte:  TERDOS1 55

Customer Order:

ﬁ"g" Cortrato

101002318
101002531
102000047
111002583
112000013
121002112
122000013
131000171
131003233
132000028
142000007
152000003
162000002
172000001
162000022
182000087
192000016

4
ﬂ Taodos oz contratos

CEDENCIAS

REFACTURAGAC

39179
394585
39365
99999
39633
0o0oa
99999
39700
39783
99999
99999
1617

Pendertes 1617
201772018

201772018 (Final)

Pagina de inicio do Infor LM

Contratos de venda

Tipo de
cortr.

Cortrato normal
Cortrato normal
Cortrato normal
Cortrato normal
Cortrato normal
Cortrato normal
Cortrato normal
Cortrato normal
Cortrato normal
Cortrato normal
Cortrato normal
Cortrato normal
Cortrato normal
Cortrato normal
Cortrato normal
Cortrato normal

Contrato normal

DRI/ E

Status do contr

Livre
Livre
Livre
Livre
Livre
Livre
Livre
Livre
Livre
Livre
Livre
Livre
Livre
Livre
Livre
Livre

Livre

Diata do
cortrato

22-10-2010
15-11-2010
01-02-2010
24-10-2011
10-01-2011
23-10-20M2
02-0-2012
18-01-2013
01-11-2013
01-01-2013
15-01-2014
20-10-2014
20-10-20M5
24-10-2016
20-10-2017
23-10-2017
06-10-2018

0000
0000
1200
0000
1200
1200
1200
0900
1015
1200
0000
1200
o000
0000
1200
0900
20:00

Diata de venc.

31-10-2011
30-11-2011
31-01-2011
31-10-2012
31-01-2012
31-10-2013
31-01-2013
31-01-2014
30-11-2014
31-01-2014
31-01-2015
31-10-2015
31-10-2016
31-10-2017
31-10-2018
30-11-2018
31-10-2019

Representante de vendas interno

00:00
00:00
00:00
00:00
00:00
00:00
00:00
00:00
00:00
00:00
00:00
00:00
00:00
00:00
00:00
00:00

o000

Dlpllplplpllplplplplplololplelolplp

X

Fonte: ERP LN, consultado em 09 de Marc¢o de 2019.
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llustragdo 5 - Sessdo Contratos de Venda - Linhas no LN

COMTRATO DE WEMDA - LINHAS

Arguivo  Editar  Visualizar Ferramertas Especifico  Ajuda
FHFS D B X B e @ P i@
SR IBRIXY

Yenda Controle
Parceiro de neg. clierte:  TEROO31 55 — Tipo ord.: FAT ‘?. “endas Mercado Macional
Encereco: [Too0o0t7e] |a| =) (D Dep vendas: | W1 Q| VENDAS CLIENTES AGROGLI
CEP: FE00-000 Aljustrel Cortrata: 152000067
Contato clierte; Q Description: | 201772018
Tipo contr.:  Contrato normal
Phone: Status: Livre
Reprezertante de vendas interno; Q Moeda: ELR EUROS
Referéncia A Texto
Referéncia B:
Datas Termos
Data do contr.. 23-10-2017 03:00 Condigdo de entrega; 0_.
Data efetiva: 23-10-2017 09:00 Parito de Transhor do: Q
Data de venc: 30-11-2018 0000 Termos de pag.. MOS C_". PAGAMENTO 4 5 MESES
Linhas de cortrato de venda
Linhas “isualizar Eszpecifico % D ﬁ @
i"g" Positio Aplic Artg Gtd. combinada Prego Sant solicit. Guartidade faturada Desconta
Y cartr total %
3 W 111100053054 40,0000 BLH 73,0000 BLH Q4 00000 BLH 40,0000 BLH 29,00
10| | 111100192083 1777,0000 BLH 1650000 BLH Q4 00000 BLH 1777 0000 BLH 3340
15 |wf 111100369056 1156,0000 BLH 2350000 ELH @ 00000 BLH 956 0000 BLH 2870
20 |wr 111100733152 1058,0000 S&AG 43000 SAG Q 00000 SAG 1050000 SAG 2400
25 W 111101435036 34,0000 BLH 60,0000 BLH Q 00000 BLH 34,0000 BLH 26,00
30| | 111100033056 02,0000 BLH 2755000 BELH Q4 00000 BLH 550000 BLH 31,00

4

f Todas azs inhas de cortrato

Pagina de inicio do Infor LN ] Contratosdevenda x| W Contrato de venda - Linhas X

Fonte: ERP LN, consultado em 09 de Margo de 2019.

Estas encomendas eram negociadas e recolhidas no periodo de Outubro a final de
Dezembro e eram essencialmente um compromisso que era assumido pelo cliente perante
a empresa em receber aqueles produtos até ao final da campanha, ou seja, até Junho do
ano seguinte. Com base nessas encomendas e no valor das mesmas, eram entéo definidos
os descontos a que o cliente ia ter direito durante a vigéncia da campanha. Ao mesmo
tempo, a empresa garantia que, mesmo que houvesse uma alteragcéo de precos a meio da
campanha, o prego manter-se-ia inalterado enquanto houvesse produto pendente nesta
encomenda. Contudo, estas encomendas ndo correspondiam a necessidade real de
fornecimento no momento, pois nesta encomenda, os clientes consideram produtos que

sO iriam precisar mais tarde na campanha, como por exemplo, em Abril, Maio ou Junho
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(geralmente os meses mais fortes do ano em termos de aplicacbes de produtos
fitofarmacéuticos). Por outras palavras, a Encomenda de Campanha correspondia aquilo
que o cliente se comprometia com a empresa em levantar até ao final da campanha e o
pedido de fornecimento era efectivamente o que o cliente queria receber naguele
momento especifico em que realizava o pedido e que era abatido a campanha de

encomenda.

Esses pedidos eram depois inseridos numa sessdo denominada “ORDENS DE

VENDA — LINHAS”.

llustracdo 6 - Sessdo Ordens de Venda - Linhas no LN

ORDEM DE WENDAS - LINHAS

Arguivo  Editar  Wisualizar Ferramentas  Especifico  Ajuda
FEFS DB XEIE e e @0
& - BB

Parc. neq. cliente

Controle

Parc. de negécins;  TERO03342 — Tipo ord. vendas: FAT Vendas Mercacdo Nacionsl
Enderece: [TODDOO1E3  |Q — Dep vendas: 1 VENDAS CLIENTES AGROGUIMICOS

CEP: 3130-551 Soure Momero: 192002777 Texto COrdem de urgéncia
Contato: Q Data da ordem:  05-03-2019 1216
Phone: Data de entrega planejads;  05-03-2019 1216
Ord, de custo: Data planejada receb:  03-03-2019 1216 Calcular
PN faturado: TEROO3342 — Status: Em processamento
PH receptor Financeiro
Parc. de negdcios:  TEROO3342 Q — Moeda: EUR EURCS
Enderege TOODO0183  Q — Valor da rdem: 1107618 EUR
CEP: 3130-551 Soure Crédito disponivel: B03377 66 EUR
Linhz “Yenda de ordem Liberar p/ armazensam. Actual Delivery Lines Liberar pf faturam. Ordens de reposicéo Monitar

Linhazs “isualizar Especifico % D ﬁ

;‘*J‘ Poszititem Quantidace ordenada Armazém Frego  Desconto Walor Texta Mimero da Selecio de lotes

Y
10 111101348054 160,0000 BLH Q100 9. 24,2000 BLH 25,00 2904 00 0 Gualguer
200 111101348054 16,0000 BLH Q100 9. 0,0000 BLH 0,00 0,00 0 Gualguer
300 111101369052 12,0000 FRS Q100 9. 19,5000 FRS 23,00 180,18 0 Gualguer
40 111100568052 £00,0000 FRS Q100 9. 165000 FRS 25,00 742500 0 Gualguer
a0 111100568062 1200000 FRS Q100 @ 0,0000 FRS 0,00 0,00 0 GQualguer
B0 111100356051 54,0000 FRS Q100 9. 89,0000 FRS 25,00 567,00 0 Gualguer
70 111100356081 36,0000 FRS Q100 Q 0,0000 FRS 0,00 0,00 0 Gualguer

Fonte: ERP LN, consultado em 09 de Margo de 2019.

Nesta sessdo apenas eram colocados os pedidos que tivessem stock e / ou que
fossem para ser enviados ao armazém. Os restantes mantinham-se nas folhas. Existem
dois motivos pelos quais os pedidos ndo eram logo aqui colocados aquando da sua

recepcao:

e apartir do momento em que aqui séo colocados os produtos de um pedido,

essas quantidades de produto ficam a “consumir” stock, 0 que originava
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depois mensagens de falta de stock erradas e constantes, quer seja na
expedi¢do, quer seja no armazém;

e paraalém do stock, fica também a “consumir” limite de crédito, o que tem
uma grande implicacdo na analise do Departamento de Controlo de
Crédito, visto que, quando uma ordem de venda ficava bloqueada e era
solicitado o seu desbloqueio, estes ndo conseguiam saber efectivamente o
valor que estava a ser ultrapassado pois o limite de crédito estava a ser
consumido pelas ordens que efectivamente iam ser expedidas e as que iam

ficar pendentes de expedicéo.

Este método de trabalho era extremamente arcaico e tremendamente falivel e

muito susceptivel a falhas. Essas falhas podiam ser provocadas por:

e grande probabilidade de erros na transmissdo e apontamento dos pedidos
via telefone;

e possibilidade de extravio de pedidos e / ou jogar-se algum pedido para o
lixo inadvertidamente;

e aequipa comercial nunca sabia o0 que estava pendente de entrega aos seus
clientes, visto que ndo recebiam nenhum relatério com os pedidos
servidos, 0 que implicava que cada vez que pretendiam saber 0 que um
cliente tinha por receber, tinham de ligar para o responsavel pelas
expedicdes;

e 0 facto de ter de se verificar stocks de cada vez que tinha de se fazer ordens
de venda, fazia com que se perdesse imenso tempo e por vezes, quando
ndo era consultado o stock, acabava-se por fazer ordens de venda em
quantidade superior ao que havia disponivel para expedir;

e por vezes, se num pedido ficasse por servir uma quantidade muito
pequena, essa quantidade ja ndo era servida e esse pedido era dado como
terminado. Muitas vezes, passado algum tempo, 0s comerciais
perguntavam por esses pedidos e ai é que ficavam a saber que 0 mesmo
ja tinha ido para o lixo e tinham de fazer um novo pedido;

e nunca se tinha uma ideia clara da quantidade de produto que estava
pendente de entrega aos clientes, nem o seu valor. Quando se queria saber

uma informacéo acerca de um determinado pedido de um cliente ou de
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um produto em especifico, tinha que se correr todas as folhas e fazer

contas numa maquina de calcular.

Esta forma de colocacao e gestdo de pedidos gerava muita discordia pois sempre
que se identificava uma diferenca num pedido, gerava-se conflitos desnecessarios e ndo

se conseguiam apurar responsabilidades.

A segunda problematica que fora detectada e que também foi alvo de intervengéo
estava relacionada com a gestdo de pendentes. Esta simplesmente néo existia. Tal como
ja foi referido anteriormente, se num pedido ficasse uma quantidade muito pequena por
servir, essa quantidade era pura e simplesmente ignorada. Por vezes, na colocagdo dos
pedidos via telefone, sempre que o comercial solicitava um produto que se sabia que ndo
havia stock, esse produto ndo era sequer registado; tinha de ser o comercial a ficar com
esse registo e quando tivesse a informacdo de que ja havia stock, entdo nessa altura

colocava o pedido desse produto.

Relativamente aos produtos em ruptura, € o director comercial que solicita ao
planeamento que se inclua no N+3 determinados produtos em fungdo da sua situagdo em
termos de stock ou da previsdo de consumo. Neste método, sempre que o director
comercial queria saber o estado de um ou mais produtos, tinha de se sentar com o
responsavel das expedicOes para, em conjunto, verem os pedidos que estavam por servir

e tirar ilagdes sobre os produtos que o director teria que solicitar ao planeamento.

Devido ao facto de os pedidos nunca virem valorizados, nunca foi definido um
valor minimo de expedi¢do. A gestdo do que seguia ou nao estava simplesmente a cargo
do responsavel pelas expedicdes e estava basicamente relacionada com dois factores: o
espaco disponivel em cada carro e o tipo de produto que estava a ser expedido. Por vezes,
havia pedidos de duas ou trés caixas de um produto com uma excelente margem e que
proporcionavam um valor elevado da facturacdo que ficavam para tras (porque era uma
quantidade pequena e ndo se ia pagar um valor extra pela descarga adicional para se levar
essas duas / trés caixas) e outras vezes, havia pedidos de 1 ou 2 paletes que avangavam,
quando o custo para entregar essas paletes acabava por consumir a quase totalidade da

margem do produto.

Em jeito de resumo, era um processo que ndo tinha qualquer critério nem definicdo
que foi adoptado inicialmente pelo responsavel pelas expedicGes e que funcionava
enquanto o numero de clientes e de produtos era reduzido, mas que, com o passar dos
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anos comecou a ficar completamente desactualizado. Além disso, sempre que se tentava
modernizar algum procedimento ou introduzir novas técnicas neste processo, eram de

imediato colocadas de lado por parte do responsavel das expedicBes, que sempre foi
extremamente resistente a mudanca.
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cédigo do diente:

4. Apresentacao das ferramentas desenvolvidas

Aquando da reestruturacdo do departamento e da entrada de novos elementos, era
urgente encontrar uma solucao para as problematicas apresentadas anteriormente. Assim,
foram desenvolvidas pelo autor do presente relatorio duas ferramentas que se revelaram
bastantes eficazes e que ajudaram a modernizar o departamento e a dar respostas rapidas
e precisas e, inclusivamente, permitiram mudar e melhorar procedimentos internos. Estas
ferramentas foram desenvolvidas com recurso a ferramenta disponibilizada pela
Microsoft, o Excel, e com uma forte componente de programac¢do em Microsoft Visual
Basic for Aplications.

4.1. Encomenda Automatica

A primeira ferramenta criada chama-se Encomenda Automaética.

llustragéo 7 - Exemplo de uma Encomenda Automética de Agroquimicos (AQ)

Encomenda AQ Kohive

Ver produtos
selecciona

dos

vET

Enviar
encomenda

Referencia da encomenda: Password de acesso:

Valor da encomenda:

ATENGAQ: antes de enviar a encomenda, valide por favor se os descontos que aqui sio apresentados estio correctos. Em caso de incorrecciio, por favor, informe o Pedro Azevedo para proceder a respectiva correcgdo.

FP.TP. Designagio do produto

F HACTLETE- 0L

PE |ASTECA MAYS - 11T
PE |ASTECA MAYS - 20 LT

PE |ASTECA MAYS - 5 LT

F | PE |BAGO DE OURD 98,5% - 25 KG

F | PE |BAGO DE OURD 98,5% - 5 KG

PR |BATALEX SUPER DP - 1KG
PR |BATUTA-5 LT
PE |BLADE- 11T
PE |BLADE- 5 LT
PE |BOREAL-1LT

PE |BOREAL - 20LT

dfmt dfm" D‘“_:a D"f:a _ _ _ C;"'_:a[:” Volornitirio  m Dese.Dit M =T m M Desc Focus W Desc.DOPF M '
ponte | ceente ) Do = & nidade Aut./Man. s Aut./Man. s " s le o aut/Man. s Aut./Man. s O
valor.  ofer.  walor oferta %) Aut./Man. ° Aut./Man. desc.

Bh

o

@

L Q| Q| 4 8|2

@

Fonte: Elaboragdo propria
Tal como o nome indica, é uma ferramenta que permitiu desde logo uniformizar
a forma com os pedidos chegam a ADV. Desde a criacdo desta ferramenta, todo e
qualquer pedido s6 é valido quando chega neste formato. Desta forma, um dos principais
ganhos foi a tremenda diminuicdo dos tempos passados ao telefone na recepgdo dos

pedidos e a reducgdo dréastica dos enganos.
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Desc. Desc. Total Valor Prazode

Unit. Pgto
Final Aut./

M Valor total do
5 pedido




tradecorp

@77 nutri-performance

Codigo do cliente:

ATENCAQ: antes de enviar a encomenda, valide por favor se os descontos que aqui sio apresentados estio correctos. Em caso de incorreccdo, por favor, informe o Pedro Azevedo para proceder a respectiva correccio.
Valor  Prazode
Pgto
Aut./

Designagdo do produto

ACIDFLUID-201LT

ACID FLUID - 1000 LT
ACTIVFER (4X5 kg) - 20 KG
ATON Az-5 LT
BIOFERT - 25 KG

BIOFERT - 500 KG
BORAMIN Ca PLUS-5LT
BORAMIN Ca PLUS - 20LT
BOREXPERT - 12,5 KG
BOREXPERT (4 x 5 KG) - 20 KG
CALFINISH - 12,5 KG

CALFINISH (4X5 kg) - 20 KG

Esta ferramenta foi desenvolvida apenas para a equipa comercial, seja a equipa
dos agroquimicos ou dos fitonutrientes, com a devida adaptacéo a estratégia do respectivo

negdcio. Os clientes ndo tém acesso a esta ferramenta.

llustracdo 8 - Exemplo de um Encomenda Automatica de Fitonutrientes (FN)

Ver todos os
produtos

Encomenda FN

v383

‘ Ver produtos

Enviar ‘

5 Password de
Referencia da encomenda:
acesso:
Valor da

encomenda:

atd Qtd Caixa (s) /
cliente cliente Observagbes (enderegos entrega - Outras observagbes pertinentes  Unidade

ofer. (s)
Bh

1 Desc. DCPF ] Total de )
Unit.

P Aut./Man. P desc. N
Final

J
Valor Unitario - Desc. Dist.

valor.

Cb

5C

Cx

Sc

Bb

Fonte: Elaboracdo Propria

Todos os pedidos passaram a ser totalmente centralizados nos comerciais, ou seja,
sempre que um cliente quer efectuar um pedido, fa-lo directamente ao comercial que
preenche os dados na ferramenta e envia directamente para a ADV. Deixou de haver
pedidos directos de clientes a ADV. Por vezes, quando isso acontecia, quem recebia 0s
pedidos ndo sabia que condic¢des estavam acordadas para esse pedido e as indicagdes que
havia na altura eram para que sempre que o cliente referisse algum desconto ou condicao
especial, essa fosse de imediato comunicada ao comercial para que este validasse.
Contudo, muitas vezes, o cliente ndo referia nada: apenas limitava-se a dar a lista de
produtos e quantidades. Acontecia que, por vezes, havia descontos que haviam sido
combinados com o cliente, mas que, como o pedido tinha sido colocado directamente a
ADV, o colega comercial ndo sabia desse pedido e logo ndo podia informar a ADV dos
descontos combinados. Resultado: as facturas acabavam por sair erradas e tinham de ser
anuladas e emitidas novamente com as condi¢des combinadas, ou entdo, as facturas eram
rectificadas na altura da cobranga, através da emissdo de notas de crédito para rectificacdo

do preco unitario final por produto.
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Com esta ferramenta, isso deixou de acontecer. Tudo o que ficar acordado com o
cliente, fica reflectido na ferramenta, quer seja uma oferta em produto, quer seja um

desconto adicional, quer seja um endereco de entrega diferente do habitual ou qualquer
outra indicacao importante para esse pedido.

llustragdo 9 - Exemplo de um pedido feito pela encomenda automatica

- V5.6

ﬁk d Q jrtvall Bl Lo

sl Encomenda A | S
e [ oo | R e ez | T

A encomenda j atingiu o valor minimo, pelo que j& se encontra ok para ser enviada. Pagamento por FACTORING
ATENCAQ: antes de enviar a encomenda, valide por favor se os descontos que aqui s3o dos estio
atd atd atd atd
Ff. Tf. Designagio do produto diente diente  Deiba  Deiba ntrega - Out Unidade Au " Man, PME A M de  Unit.  Pgto

Valor da encomenda: 3.110,61 €
rrectos. Em caso de i 3o, por favor, informe o Pedro Azevedo para proceder a respectiva correcgdo.

Caina{sh/ |\t unitiic w1 Dese. Desc Focus M Total Valor Prazode

M Valor total do
~ valo”  ofer ©  waloi ” ofert ~ - hdl b

1s) =T I BRI BTEE B ERCECEE B B TR TR EaR s
FPE 9 1 50 &x| 8500¢€ 2% % 23,0%  58,91|NsS 589,05 €
I ﬂ 2, 20 0| 8950€ 21% % 5% 28,0%| 6444 Ns5 1.546,56 €
£ | PR a0
alx x x x x x x al x| x |x| x| x

400 Sc| 3250€ 1% % 2% 25,0%  2438|Ns5 975,00€

x x
47,0

Fonte: Elaboracdo Propria

Apesar de presentemente alguns clientes enviarem os seus pedidos para 0s
comerciais e estes depois preencherem esta ferramenta e enviarem para a ADV, em
muitos casos, esse processo € logo feito na casa do cliente, pelo que o mesmo fica logo a
saber quanto vale o seu pedido, as condi¢cdes do mesmo e, muito importante, o valor

unitério final do produto. Esta é outra grande vantagem desta ferramenta.
4.2. Construcédo e funcionamento da Encomenda Automaética

Antes de passar ao funcionamento da ferramenta, é importante apresentar as

colunas constantes da ferramenta para se ter uma ideia dos elementos que a compdem.

ﬁF Ver todos os Ver nr.odutos Enviar .
L Encomenda AQ

encomenda

Codigo do dliente: Referencia da encomenda:

Password de acesso:

Valor da encomenda: 0,00 €

Esta célula destina-se a colocacdo do codigo de identificacdo do cliente. Apos a

sua colocagdo, o nome do cliente surgird na célula azul imediatamente ao lado.
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V57
ﬁk Ver todos os Ver produtos Enviar
ncomenda ot | sendonaie | | enmmends

ASCENZA"

‘Cadigo do dlients IPassword de acesso:

Valor da encomenda: 0,00€

—> Nesta célula surgird uma referéncia que é dada automaticamente pelo proprio
ficheiro quando o pedido é finalizado. Esta referéncia servira para identificacdo do pedido
na ferramenta Lista de Encomendas, que serd apresentada mais a frente neste relatorio.

Esta referéncia é composta pelo codigo do cliente e pela hora em que o pedido é finalizado

e enviado.
ﬁF Yoot | o | | coommnda
asdll Encomenda AQ
Valor da encomenda: 0,00 €
_» Esta célula destina-se a colocagdo de uma password de acesso. Cada utilizador
tem a sua prépria password de forma a garantir que apenas tem acesso aos clientes do seu
territorio.
ﬁk e R =
L Encomenda AQ
Déd'ﬁo do cliente: Referencia da encomenda: Password de acesso:
lor da encomenda: 0,00 €
\ Nesta célula irdo surgir duas informacfes em simultaneo: se o pedido efectuado
pelo cliente atinge o valor minimo estipulado a forma de pagamento do cliente (factoring
— através da ferramenta disponibilizada pela banca ou via directa — com recurso a cheque
e/ou transferéncia bancéria).
ﬁk e R =
L. Encomenda AQ

Cédigo do cliente: Referencia da encomenda: Password de acesso:

Valor da encomet 0,00€

—— Nesta célula ird surgir o valor total do pedido. Este valor vai sendo actualizado a
medida que novos produtos védo sendo considerados.
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Cédigo do dliente:

Ver todos os
produtos

Referencia da encomenda: Password de acesso:

Valor da encomenda:

— Nesta zona da ferramenta encontram-se 3 botdes. Com recurso a programagdo em
Visual Basic, estes botbes ajudam a ter uma melhor visualizagdo dos produtos
considerados no pedido e também para finalizar e enviar o pedido para a ADV:

e Ver produtos selecionados — dado que a lista de produtos disponiveis €
extensa, o utilizador tem sempre a possibilidade de clicar neste botéo e a
lista oculta automaticamente todos os produtos nédo selecionados;

e Ver todos os produtos — como o proprio nome indica, este botdo faz
precisamente o inverso do anterior e, se houver algum filtro aplicado, ele
automaticamente retira esse filtro e deixa visivel todos os produtos
constantes nesta ferramenta;

e Enviar encomenda — este botdo serve para enviar o pedido para a ADV
por e-mail, assim que o mesmo estiver concluido. Mais adiante neste

relatorio, explicarei mais em detalhe este procedimento.

Quanto ao corpo da ferramenta (que pode ser visualizado na ilustracdo 7), esta €
composta por 34 colunas visiveis (no caso da ferramenta destinada ao negécio de AQ) e
de 21 colunas visiveis (no caso da ferramenta destinada ao negdcio de FN, num total de
80, com todos 0s requisitos necessarios para a colocacdo dos pedidos na ADV (esta
diferenca de colunas prende-se com as diferencas entre as politicas comerciais praticadas

por cada area de negécio):

e Célula 1 - F.P. (Familia de produto — esta coluna apenas surge na ferramenta
destinada ao negdcio de agroquimicos e identifica o grupo de produtos a que
corresponde dentro de cada negdcio, por exemplo: F — Fungicida; H — Herbicida,
etc);

e Célula 2 - T.P. (Tipo de produto — esta coluna apenas surge na ferramenta
destinada ao negdcio de agroquimicos e identifica o tipo de produto em fungéo da
sua classificacdo interna da empresa, tendo em conta a sua rentabilidade para o
negocio:

a. PR —produto reserva — produto com baixa rentabilidade;
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b. PE — produto estrela — significa que o produto ja é interessante
para a empresa, mas ainda nao é o mais rentavel;

c. PF — produto focus — correspondem aos produtos com maior
rentabilidade para a empresa e onde os comerciais devem focar
mais a sua atencao na hora de publicitar a gama de produtos);

Célula 3 - Designacéo do produto (indica a designacdo comercial do produto,
bem como a sua capacidade por embalagem);

Célula 4 - Qtd cliente valor (Quantidade para cliente valorizada — quantidade
solicitada pelo cliente e para entrega imediata e que sera valorizada);

Célula 5 - Qtd cliente ofer (Quantidade para cliente de oferta — quantidade
solicitada pelo cliente e para entrega imediata, mas que ndo sera valorizada);
Célula 6 - Qtd Deiba valor (Quantidade para Deiba valorizada — esta coluna
apenas surge na ferramenta destinada ao negdcio de agroquimicos e identifica a
quantidade solicitada pelo cliente e que serd valorizada mas para entregar no
armazeém da Deiba — mais a frente neste relatorio sera explicado o que é a Deiba
e como funciona);

Célula 7 - Qtd Deiba ofer (Quantidade para Deiba de oferta—em tudo semelhante
ao caso anterior excepto na valorizacdo);

Célula 8 - Observacbes (permite ao comercial colocar qualquer tipo de
observacdo que considere necessaria e / ou pertinente. Geralmente é utilizada para
identificar os locais de entrega do produto, sempre que 0 mesmo € para ser

entregue ndao no nosso cliente, mas sim num consignatario desse cliente).

Os préximos 6 conjuntos de 3 células tém um funcionamento semelhante, pelo

que sera explicado o funcionamento do primeiro.

Células 9 e 10 - Caixa (s) / unidade (s) (no caso da primeira célula permite, no
caso dos produtos que sdo comercializados a caixa, visualizar se a quantidade que
foi pedida corresponde a caixas certas ou ndo. No caso da célula 10 permite
visualizar a unidade de venda — se € caixa, bilha, saco, tambor ou cuba);

Células 11, 12 e 13 - Valor unitario Aut. / Man. MS (Valor unitario automatico
/ manual Melchior Sampaio — na primeira coluna (que se encontra com fundo
pintado) surgira automaticamente o valor unitario definido na tabela de pregos em

vigor para o produto selecionado. A segunda coluna esta destinada para colocagao
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manual do preco unitario a ser considerado para o produto seleccionado. Por
vezes, é necessario considerar um preco diferente do que esta definido na tabela
de precos, quer seja devido a um acordo entre o cliente e o comercial referente a
um determinado negocio, ou mesmo apds a saida de uma adenda a tabela de precos
em vigor mas que ainda ndo esta reflectida na ferramenta. Sempre que esta coluna
é preenchida, o preco que surgira de forma automaética desaparece, ficando apenas
este visivel e activo). A terceira coluna é apenas dirigida para o director comercial.
Sempre que a coluna anterior (valor unitario manual) é preenchida, nesta coluna
surgira um “X” indicando que o pre¢o que esta a ser considerado para aquele
pedido e produto especifico é diferente do que estd estabelecido na tabela de
precos. Qualquer alteracdo que seja efectuada, seja de prego, desconto ou prazo
de vencimento tém de ser sempre validadas pelo director comercial e esta € uma

forma de chamar a sua atencdo para estas alteracdes).

Esta ldgica de funcionamento, para além do preco unitério, aplica-se aos descontos de
distribuidor?, desconto de PME®, desconto de palete®, desconto focus’ e desconto DCPF®.

e Célula 29 - Total de desc. (Total de descontos — indica a percentagem total do
desconto que vai ser considerada para o produto em causa);

e Célula 30 - Valor Unit. Final (Valor unitario final — revela o preco final de cada
unidade de produto comprada pelo cliente, depois de retirada a percentagem total

de descontos);

4 Desconto fixo associado ao negécio / cliente e que se aplica a ambos os negécios. Apenas pode
ser alterado para 0%, no caso de ser negociado um preco liquido (sem qualquer desconto).

5 Desconto fixo associado ao negdcio / cliente e que se aplica apenas ao negécio de agroquimicos.
Apenas pode ser alterado para 0%, no caso de ser negociado um prego liquido (sem qualquer desconto).

6 Desconto fixo (2%) que é atribuido ou ndo em funcéo da quantidade solicitada e apenas vélido
para o negécio de agroquimicos. Sempre que a quantidade solicitada seja igual ou superior a uma palete,
o cliente tem direito a este desconto nesse produto. Caso contrario, ndo tem direito. No entanto, por motivos
comerciais em alguns clientes e alguns produtos, é decidido atribuir excepcionalmente este desconto. Caso
surja automaticamente, apenas pode ser alterado para 0%, no caso de ser negociado um preco liquido
(sem qualquer desconto).

" Desconto variavel (pode ser 1%, 2%, 3%, 4% ou 5%) apenas valido para o negécio de
agroquimicos e que pretende premiar e / ou cativar a atencdo do cliente para esta familia de produtos da
empresa, visto que sdo os mais rentaveis para a empresa. Geralmente este desconto é discutido e atribuido
no inicio de cada campanha, mas pode também ser colocado manualmente na encomenda automatica.
Caso surja automaticamente, apenas pode ser alterado para um dos valores atrds mencionados ou para
0%, no caso de ser negociado um preco liquido (sem qualquer desconto).

8 Desconto variavel (pode ser qualquer percentagem) valido para ambos os negécios e que é
atribuida quando, mesmo com os descontos anteriores, ainda é necessario ajustar o prec¢o unitario final de
um determinado produto. Caso surja automaticamente, apenas pode ser alterado para um outro valor ou
para 0%, no caso de ser negociado um preco liquido (sem qualquer desconto).
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e Células 31, 32 e 33 - Prazo de Pgto Aut. / Man. MS (Prazo de pagamento
automatico / manual Melchior Sampaio — a logica de funcionamento é
precisamente a mesma que a explicada para o conjunto de colunas “Valor
unitario Aut./ Man. MS”, mas aplicado ao prazo de vencimento para os produtos
em causa);

e Ceélula 34 - Valor total do pedido.

Antes de ser desenhada esta ferramenta, foi necessario fazer um levantamento dos
elementos que eram fundamentais constarem na mesma e também que elementos

poderiam ser alterados ou néo.

Ap0s essa definicdo, foi construida entéo a ferramenta que foi pensada para ser o
mais user-friendly possivel. Quando o comercial abre a ferramenta, a mesma esta limpa,
sem qualquer dado registado (tal como esta exemplificado na ilustracdo 7). O primeiro
passo a dar é colocar o nimero do cliente em causa e a sua password de acesso. Esta
password € obrigatoria e limita o comercial em termos de acesso aos clientes: cada
comercial apenas tem acesso aos clientes que se encontram dentro da regido que gere.
Caso ndo cologue nenhuma password ou a mesma esteja errada, em vez do nome do
cliente, surge a mensagem “Este cliente ndo ¢ do seu territorio!” e, mesmo que a
encomenda esteja preenchida com quantidades de produtos, 0S mesmos nao surgem

valorizados, nem surge a referéncia da encomenda.
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7
ﬁk Vertodosos | Ver produtos Envia
ncomenda
Cédigo do diente: 687 Este cliente n3o é do seu territdrio! Referencia da encomenda: Password de acesso:
QT 0,00 €
'ATENGAO: antes de enviar a encomenda, valide por favor se 0s que aqui s3o estao correctos. Em caso de incorrecgao, por favor, informe o Pedro Azevedo para proceder a respectiva correcgdo.

Desianacio 4o produt dfm’t dfm’t Dﬂf:a D"f:a _ o _ X cj"‘_::” Valor Unitiric M Desc.Dist. M ::‘g M P%® M Desc.Focus M Desc.DCPF M 1‘:‘" ':I"ki’t' P':“"de M Valor total do

esignagio do produto ente  cliente  Dei i 22 midade L e - g - PME T palete T O M - % mit.pgto O
| valor * | ofer ™| valol ™| ofert ™ AN ERES xi- <\~ laut. zmai |~ Dautogna v |~ 2 K2 v | - |Ncies ~ |Wine - [kl ~ || - -

600 500 o

llustragdo 10 - Exemplo da auséncia de password ou password errada

17 17,0 BN 2%

a0 40,0 Sc

160 40,0 O

147,0

Fonte: Elaboragao Propria

De referir também que o campo “Password de acesso” surge com caracteres
especiais de forma a evitar que a password esteja visivel. Assim evita-se que colegas

acedam de forma indevida a clientes que ndo pertencem ao seu territorio.

Preenchidos estes dados, os comerciais apenas tém de colocar as quantidades
pretendidas pelo cliente, referindo se as mesmas sdo para ser entregues directamente ao
cliente ou em algum endereco especifico, utilizando para isso as colunas “Qtd cliente
valor” e / ou “Qtd cliente oferta” e a coluna “Observagdes (enderecos entrega — Outras
observagdes pertinentes)” ou se sdo para ser entregues no armazém DEIBA®, utilizando

para isso as colunas “Qtd Deiba valor” e / ou “Qtd Deiba ofer”.

9 O armazém DEIBA é uma ferramenta que a ASCENZA coloca & disposicéo de alguns clientes e
que permite que estes possam efectuar pedidos de produtos de que estes necessitem néo para recepgao
imediata, mas para obtencgdo de objectivos comercias estabelecidos com a empresa, mas que por motivos
de falta de espaco nos seus proprios armazéns, ndo tém capacidade de os receber. Assim, a ASCENZA
transfere esses produtos para um armazém da empresa DEIBA, localizada no parque industrial da Mitrena,
ao lado do parque industrial SAPEC BAY (onde fica a ASCENZA), estando contractualizado que todos os
custos inerentes ao transporte e aluguer de um determinado espaco pré-definido na DEIBA ficam por conta
da ASCENZA e néo do cliente.
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FP. TP

PE

i

ASCENZA®

Codigo do diente:

ATENCAQ: antes de enviar a encomenda, valide por favor se os descontos que aqui sio

Designagio do produto

A encomenda ja atingiu o valor minimo, pelo que j& se encontra ok para ser enviada. Pagamento por FACTORING

atd atd atd
diente  diente
T valot ”  ofer ”

600

Deiba  Deiba il trega - Out:
valoi ~_ ofert ~ h N ERE

17,
40
160
X x x %

llustracdo 11 - Exemplo de um pedido para colocacdo na DEIBA

Ver todos os
produtos

Encomenda AQ

Ver produtos

seleccionados encomenda

Referencia da encomenda: 4531-0.0.0 Password de acesso:

Valor da encomenda:

rrectos. Em caso de i
Caixa (s) /

estio 30, por favor, informe o Pedro Azevedo para proceder a respectiva correcgdo.

Desc.

Valor Unitdrio ™ Desc.Dist. M M M Desc. Focus M Desc. DCPF M
Palete S de

Aut./ Man. - oAwtw - PME T Aut./Mi_ | - Aut./Mi
-1~ ~ |~ laut, 2w~ | ~ (RGEE - |~ -1~ ~ |~ | ged ~
25,0%.

21% 2% %

atd Desc.

Bes pertinentes  Unidade

60/ 550 x| 17,00€

17,0 8h| 359,00¢€ 2% % % (X 25,0%.

40,0 Sc| 10200¢ 21% 2% 2% 25,0%

20,0 Cx| 170,00€ 21% 2% 2% 25,0%

152,0

Fonte: Elaboracéo Propria

Agquando do preenchimento da ferramenta, os comerciais podem a qualquer

momento fazer um filtro para verificar que produtos ja colocaram no pedido. Para isso,

basta clicarem no botao “Ver produtos seleccionados” para que a lista comprima e apenas

aparecam os produtos cujas quantidades foram preenchidas. Para voltar a aparecer toda a

lista de produtos, basta clicarem no botdao “Ver todos os produtos” para que os filtros

sejam retirados e voltem a surgir todos os produtos.

A medida que vdo colocando as quantidades nos produtos pretendidos, v&o

surgindo algumas informaces importantes:

Quantidade de caixas ou unidades — esta informacdo é importante pois no
caso de produtos que sejam vendidos a caixa, permite ao comercial
perceber se a quantidade que estéa a colocar corresponde a caixa completa
ou parcial: se for parcial, tera de corrigir para a caixa completa pois a
ASCENZA em todos os produtos que sejam vendidos dentro de caixas,
ndo permite a abertura das mesmas para fornecimento parcial da mesma.
Tomando como exemplo o produto Montana Sapec — 1 It, uma caixa tem
12 unidades. Isto significa que o comercial ndo pode vender apenas 5 ou 7
unidades. Tem de vender a caixa completa, ou seja, 12 unidades;

Valor unitario do produto — permite tanto ao comercial como ao cliente
visualizar o precgo de tabela de cada produto;

Descontos de cliente e de produtos — esta informacdo permite a ambos
visualizarem os descontos que serdo aplicados ao pedido, quer sejam

descontos de cliente (desconto de distribuidor e desconto PME, bem como
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35.687,25€

Total  Valor Prazode

M Valor total do

Unit. Py
! eto pedida

Fina”  Aut. ~ ~

11,58 N5 7.650,00 €

260,25/ N+5. 4.577,25€
76,50/ N45. 3.060,00 €
127,50/ N+5. 20.400,00 €

x



0s descontos de produto (desconto de palete, desconto focus e desconto
DCPF);

Valor unitario final — esta é a informagcdo mais importante desta
ferramenta, pois é este valor que define o prego base a que o produto vai
sair ao cliente e em cima deste colocar a sua margem de lucro e “atacar” o
mercado. E também com base neste valor que se poderdo ajustar os
descontos que o cliente vai ter em cada pedido;

Valor final do pedido — é uma previsdo do valor que ird surgir na factura a
ser emitida ao cliente. E é uma previsdo, pois a encomenda pode ndo ser
fornecida na totalidade (por motivos de falta de stock e /ou outro motivo);
Informacdo acerca do atingimento ou ndo do valor minimo do pedido —
esta informacdo da a indicacdo acerca da possibilidade da encomenda
poder ou ndo ser expedida no momento da sua recep¢do na ADV — este

sera um ponto a ser detalhado mais a frente neste relatorio.

llustracdo 12 - Exemplo de um pedido que néo atinge o valor minimo de pedido

F.P. TP.

1| PE

1| PE

i

ASCENZA"

cédigo do diente:

Designagéo do produto

X

673

A encomenda ainda n#o atingiu o valor minimo. Por favor, reveja a mesma. Pagamento por VIA DIRECTA
ATENGAO: antes de enviar a encomenda, valide por favor se os que aqui sdo ap

atd atd
diente  cliente
valor 7 ofer ™
12

4

atd

oeiba o _ _ . o Valor Unitiric ™ Dese.Dist M DS m % Desc.Focus m Desc.DEPF M
eil Deil ga Unidade i — -
valol ™ | ofert ~ bR - ~1- -

Encomenda AQ e

Ver produtos
ecciol

_ feerenci e encomend 673 -10AmaT e e s

Valor da encomenda:

dos estdo correctos. Em caso de incorrec¢do, por favor, informe o Pedro Azevedo para proceder a respectiva correcgdo.
atd Ccaixa (s) / D

PmE T opalete T U T e de
pEE'EE B aeee-an =
10 & 17.00¢ 1% % 23,0%

10 ox| 10300€ 1% 2% 23,0%

2,0

ASG

474,32 €

Total  Valor Prazo de

unit.  Pgto

hd hd - hd 1 hd ' Ad Chdhd

13,09|Ns5

79,31 Ns5

M Valor total do
pedido

157,08 €

17,24¢€

Fonte: Elaboracéo Propria

E importante aqui salientar o seguinte: no inicio de cada campanha comercial, 0s

comerciais renem-se com 0s respectivos clientes e acordam 0s precos a praticar e 0s

respectivos descontos a que o cliente ir4 ter direito. Esses descontos sdo entdo

transmitidos a ADV que os parametriza no ERP da empresa, de forma a que, quando se

estd a emitir uma ordem de venda de um determinado cliente, esses descontos surjam

automaticamente. S&o esses descontos que estdo reflectidos nesta ferramenta. Desta

forma, tanto o comercial como o cliente podem verificar que os descontos que foram

anteriormente acordados estdo correctos. Existem descontos que se mantém inalterados

durante a campanha: o desconto de distribuidor e de PME (apenas poderdo passar a 0%
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se for negociado um preco liquido em algum produto por negociagédo entre o comercial e
o cliente, 0 que € raro acontecer, mas previu-se essa possibilidade). Contudo, existem
outros descontos que podem ser alterados ou acrescentados aquando da elaboragcdo do
pedido. Um exemplo disso mesmo € o desconto de palete que € atribuido em funcéo da
quantidade que se esta a pedir. Por exemplo: se o cliente pedir uma quantidade igual ou
superior a 600 unidades de Montana Sapec — 1 It (0 equivalente a uma palete), o cliente
tera direito a 2% de desconto. Se pedir uma quantidade inferior, ndo tera direito a esse
desconto. Isto acontece com todos os produtos e esta ferramenta calcula de imediato se o

cliente tem ou ndo direito a este desconto.

Relativamente aos descontos focus e DCPF, apesar de definidos no inicio da
campanha, podem ir sofrendo alteracbes durante a campanha. Sempre que assim
acontece, o director comercial envia um e-mail para a ADV que parametriza 0s mesmos
no ERP e que depois actualiza esta ferramenta de forma a que esses descontos passem a

surgir de forma automatica.

Contudo, se o cliente e 0 comercial chegarem a acordo para que seja feito um
determinado negdcio com um produto a um determinado preco, onde os descontos que
estejam aplicados ndo sejam suficientes para chegar ao valor unitario acordado, o

comercial apenas tem de acrescentar esse desconto na ferramenta.

No exemplo seguinte, podemos visualizar um caso onde foi acordado dar o

desconto de palete, apesar da quantidade pedida ndo chegar a uma palete.

llustracéo 13 - Exemplo de um desconto dado excepcionalmente

i Encomenda AQ s | | e

ASCENZA"

.

A encomenda ainda nao atingiu o valor minimo. Por favor, reveja a mesma. Pagamento por VIA DIRECTA Valor da encomenda: 2.128,00 €

ATENCAQ: antes de enviar a encomenda, valide por favor se os descontos que aqui sdo apresentados estdo correctos. Em caso de incorrecgdo, por favor, informe o Pedro Azevedo para proceder  respectiva correcgdo.
atd atd atd atd G/ nitdrie M m Dee g Dese - o Total Velor Prazade o do
EP. TP, Designacio do produto diente  cliente  Deiba  Deiba 3 trega - Out 3 i Unidade . o ~ PME . Palete . ., "~ — ~ de  Unit. Pgto ;
- - - - - - E HSEE O EE B EE B EEiaEE g g ~ [ ~ [~ [ - | - [(eedsday
valot ofer valo ofert (s) - Au " Mi Au M des Fina t.

IH_ 100 10, 110 x| 32,00€ 21% 2% 2% | X| 5% 5,0% 35,08 19,35 N5 2.123,00 €
X% x x| x | % |x| % | x |x| x | % |x| x| x |x| x| % [x] x | x |x|x]|x x

x x x x x X% x x

11,0

Fonte: Elaboragdo Propria

Todos os dados que estdo carregados na ferramenta e que surgem
automaticamente (precos e descontos) surgem nas células coloridas e que estdo trancadas,

ou seja, o ficheiro estd protegido de forma a que estes dados ndo sejam alterados.
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Contudo, os descontos que forem dados com caracter excepcional, serdo colocados nas
células a branco. Sempre que estas células forem preenchidas, na coluna exactamente a
seguir ao desconto que foi colocado, ira surgir um “X”, que significa que se trata de um
desconto excepcional e que carece de validacdo pelo director comercial. O aparecimento

deste “X” ira influenciar posteriormente o e-mail onde sera enviada a encomenda.

Terminado o processo de preenchimento das quantidades solicitadas pelo cliente,
resta apenas ao comercial enviar a encomenda para a ADV. Para isso, ndo necessita de ir
ao e-mail, compor a mensagem, anexar a encomenda e clicar no botdo enviar. Basta
apenas clicar no botdo “Enviar encomenda” presente na propria ferramenta. Ao clicar, ira
surgir uma janela de segurancga, ou seja, para evitar envios acidentais de pedidos, antes
do envio, a ferramenta pergunta ao utilizador se deseja efectivamente enviar o pedido ou

se deseja regressar ao mesmo. O utilizador apenas tem de escolher a opcao que pretende.

llustracdo 14 - Exemplo da pergunta de seguranca

Finalizar e enviar aencomenda | \ﬂ F
Voltar a encomenda

ASCENZA’

Fonte: Elaboragéo Propria

Aviso!

Se o utilizador seleccionar “Voltar & encomenda”, a ferramenta fecha a janela e
regressa a janela anterior com a lista dos produtos e pode acrescentar e/ou corrigir alguma
informagao no pedido. Se clicar na opg¢ao “Finalizar e enviar encomenda”, ¢ aberta uma
nova janela onde o utilizador apenas tera de escolher o local onde quer guardar o pedido.
O nome para o ficheiro é sugerido automaticamente com recurso a uma macro e é a
conjugacdo do nome e codigo do cliente, da data e hora em que o pedido é gravado e
enviado por e-mail. Desta forma, é possivel garantir que ndo havera possibilidade de
haver dois pedidos exactamente com o mesmo nome. Ainda assim, o utilizador pode

alterar o nome para um da sua preferéncia.
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llustragdo 15 - Mensagem que surge antes de enviar e-mail

e

x§

s ’/v| @ v Libraries » Documents » - || Search Documents pel
Organize « MNew folder 4= - (7]
Microsaft Excel Documents_ library Arangeby: Folder ~

Includes: 2 locations
W Favorites MName : Date modified Type Size it
=3 Libraries 2 @ Custom Office Templates 29-12-2016 22:39 File folder
@ Documents @ Documents 06-06-2017 15:55 File folder
J’ Music @/ Fax 12-09-2018 17:25 File folder L
&) New Library [zl My Data Sources 28-08-2018 17:30 File folder
=] Pictures @ My Received Files 08-05-2019 14:56 File folder
B Videos @ OneNote Notebooks 17-09-2018 10:33 File folder
@. SAP 09-05-2019 15:39 File folder
B Cornrntor -  @! Scanned Documents 28-03-2019 15:54 File folder -
ZIELEL M ncomenda AQ - - 4531 - 12082019 - 014403 R
Save as type: ’Teu‘t Files v]
Authors: Pedro Azevedo Tags: Add atag Title: Add a title
“ Hide Folders Tools - [ Save ] ’ Cancel ]

Fonte: Elaboragdo Propria
Depois deste passo, é automaticamente enviado um e-mail com o pedido dirigido
a ADV, com conhecimento do director comercial do respectivo negécio (AQ ou FN) e do
responsavel pela ADV. O comercial ndo precisa de fazer rigorosamente mais nada.
Apenas tem que garantir que se encontra ligado a internet e que tem a aplicacdo de e-mail

aberta no computador.
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llustracdo 16 - Exemplo do e-mail recepcionado pela ADV e pelo director comercial

Encomenda AQ - 9076 - - Message (HTML)
Message @ Tell me what you want to do
= x D E:\ﬂ (ﬁ:\ﬂ ﬁ:\a B ¥ Arquivo & To Manager Q’ =T €% Mark Unread % e Q
) € 2> ’:Ij = | |v Done =) Reply & Delete _;ﬂi ==| Categorize = B -
:@_ Delete Archive  Reply Reply Forward _|  Move Translate Zoom
Al Ew - ¥ Create New v . - |* Follow Up~ . [ -
Delete Respond Quick Steps P IMove Tags P Editing Zoom

sex 22-03-2019 18:49

Luis Ralha

To M Pedro Azevedo; ™ Joana Lino; I Nuno Serafina

Cc Melchior Sampaio; [ Pedro Frandsco

E| 2ZMARGOADUB.xlsm
[ 910 KB

Serve o presente e-mail para envio da encomenda do cliente) no valor de 43208,21€ (os pregos sdo referentes a
tabela de pregos 2018/2019, entrada em vigor a 08/10/2018 e os descontos referentes 3 campanha 2018/2019, estando tambem ja consideradas as
adendas n®1 e n%2, ambas entradas em vigor a 30/11/2018, a adenda n? 3, entrada em vigor a 06/02/2019, e tambem a adenda n? 4, entrada em
vigor no dia 06/03/2019).

Fonte: Elaboracéo Propria

Todos os campos do e-mail estdo pré-definidos na ferramenta e séo preenchidos
automaticamente: os enderecos de e-mail para onde tem que ser enviado, o assunto do e-
mail e o proprio texto do corpo do e-mail (estes dois Ultimos s&o preenchidos tendo em

conta o cliente, o seu numero de identificacdo, negdcio e valor da encomenda).

Este e-mail pode conter mais ou menos informag&o em funcgéo de dois factores: se
contém descontos excepcionais e se contém alguma informagdo na ultima linha da

ferramenta.

Se tiver descontos excepcionais, dado que os mesmos tém que ser validados pelo
director comercial, no assunto do e-mail, antes da palavra “Encomenda” ird surgir a
palavra “ATENCAO” e no corpo do e-mail ird surgir a descri¢do de todos os descontos
excepcionais que foram considerados no pedido. Desta forma, o director comercial, assim
que recebe o e-mail com o pedido, consegue logo ver que aquele pedido tem descontos
gue sdo excepcionais e nem precisa de abrir o ficheiro para ver quais sdo, pois surgem no

texto que acompanha o e-mail.
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llustragdo 17 . Exemplo de um pedido com um desconto excepcional

ATENQ;E&D! Encomenda AQ) - 687 - Message (HTML)

2 Tell me what you want to do

M x D Q @ g 55, & Arguivo QTDMEHEgEr m E &% Mark Unread a’% }Sv Q
&

] v Done I’_‘:i‘_ Reply & Delete _m H Categorize =
. Delete Archive Reply Reply Forward —| Mave Translate Zoom
Al Em- | ¥ CreateNew = - - |* Follow Up - . [ -
Delete Respond Quick Steps I Move Tags Pl Editing Zoom ~

sex 22-03-2019 12:06

Pedro Miguel Barata

To M Pedro Azevedo; 7 Joana Lino; 1 Nuno Serafina

Cc Melchior Sampaio; ] Pedro Francisco

=k 687_2019_03_2laxlsm
E0T 904 KB

-

Serve o presente e-mail para envio da encomenda do cliente — no valor de 164847.5€ (os pregos sdo

referentes & tabela de pregos 2018/2019, entrada em vigor a 08/10/2018 e os descontos referentes a campanha 2018/2019, estando

tambem ja consideradas as adendas n21 e n22, ambas entradas em vigor a 30{11!2018].ﬁ)e5c0nt0 Palete de 2% no produto DOURO - 1|

LT para 300 unidade(s).

Fonte: Elaboragdo Propria

A ultima linha da ferramenta serve essencialmente para colocar uma informacéo
que seja aplicavel a todo o pedido e que seja importante que surja logo no e-mail para
chamar a atencdo. Esta informacao ndo se sobrepGe a dos descontos excepcionais; surge

imediatamente a seguir. Um exemplo disso € quando a encomenda é urgente.

lustragdo 18 - Exemplo de uma informacao importante colocada na ultima linha

V.5
W Encomenda AQ =l B =
d i d
ASCENZA’
Referencia da
(6dign do diente: 3346 — encomenda: AMA 11 Fassword e acesso: S aacan
A encomenda ja atingiu o valor minimo, pelo que ja se encontra ok para ser enviada. Valor da encomenda: 19.681,92 €
ATENGAO: antes de enviar a encomenda, valide por favor se os descontos que aqui sdo ap dos estdo . Em caso de i do, por favor, informe o Pedro Azevedo para proceder a respectiva correcgéo.
atd atd atd atd Caixa (s) / Desc. Valor
Valol Desc. Desc. Focus M Total de Valor total do
FP. T.P. Designacdo do produto diente cliente  Deiba Deiba Observagies (enderecos entrega - Qutras observagies pertinentes  Unidade . ' . P.M.E Unit. "
~l~ + | valol * | ofer ~ | valol ™ | afert - H,Y“"h- = = = ~f~ = ~~ = = = = pedido
300 36 280 Cx 16,80€ 21% 2% 2% [ X 25,0% 11,25 3.780,00 €
68’ 10 78,0 Bh 8B00€ 21% % 2% 25,0% 57,54/ 4.488,00 €
24 20 x| 29008 1% 2% 23,0% 2233 535,92 €
2 (Oferta suportada por NI, enviada ao Melchio Sampaio a 05 Marco 2019, s
para regularizacdo PL - Stock) .
37 11 A oferta incide na regularizacdo de PL sobre 464 unidades. 40 Cx 42000€ 21% 2% 2% [ X 5% 30,0% 226,63 10.878,00 €
* x x x * x % x x x | x | x [x] = x | x| x x % x * x
114,0
l ATENCAQ: ENCOMENDA COM CARATER URGENTE. A OFERTA DE ZAGAIA 100G (20 INIDADES), DEVE SAIR EM FATURA ISOLADA A CUSTO ZERO. I
Fonte: Elaboracdo Propria
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lustracdo 19 - Exemplo de um e-mail com uma informac&o importante colocada na ultima linha

ATENE'.E\D! Encomenda AQ - 3346 - - Message (HTML)

Q Tell me what you want to do

=5 x D @ @\é ﬁ% 5‘;- P Arquivo EE)Tl:l'\«"lanager w E' 5% Mark Unread % «gv Q
&

] v Done =) Reply & Delete ==| Categorize =
. Delete Archive Reply Reply Forward _ e Translate Zoom
Al Ew - ¥ Create New v - [ER- | " FollowUp~ . >

Delete Respond Quick Steps F} IMove Tags P Editing Zoom
e B qui 21.03-2019 1013
Luls Freitas

ATENCAO! Encomenda AQ - 3346 —

To M Pedro Azevedo; ™ Joana Lino; I Nuno Serafina

Cc Melchior Sampaio; ] Pedro Francisco

ﬂ‘r‘ou replied to this message on 21-03-2019 10:20.

mc=)  AML1l.xlsm
[T 921 KB

Serve o presente e-mail para envio da encomenda do cl'lente— no valor de 19681,92£€ (os precos sdo

referentes 4 tabela de pregos 2018/2019, entrada em vigor a 08/10/2018 e os descontos referentes 4 campanha 2018/2019, estando
tambem ja consideradas as adendas n21 e n?2, ambas entradas em vigor a 30/11/2018, a adenda n? 3, entrada em vigor a 06/02/2019,
e tambem a adenda n? 4, entrada em vigor no dia 06/03/2019). Desconto Palete de 2% no produto DIQUATO SAPEC - 1 LT para 336
unidade(s). Desconto Palete de 2% no produto ZAGAIA - 500 GR para 48 unidade(s).|JATENCAC: ENCOMENDA COM CARATER URGENTE.
A OFERTA DE ZAGAIA 100G (20 INIDADES), DEVE SAIR EM FATURA ISOLADA A CUSTO ZERD.

Fonte: Elaboracéo Propria
Depois deste passo, o comercial pode iniciar outro pedido, sendo que para isso
basta apenas limpar os dados inseridos e inserir o nimero do novo cliente. A partir daqui,
0 processo é igual: colocar quantidades, descontos excepcionais (se aplicavel), escolher

o local onde quer gravar o pedido, manter / alterar o nome ao ficheiro e enviar.

A informacdo constante nos ficheiros recebidos pela ADV serédo todos compilados

numa outra ferramenta que sera apresentada de seguida.

Para que todos estes processos sejam feitos sem a intervencdo do comercial, foi
necessario recorrer a programacao e carregar a ferramenta com todos os dados
necessarios. De seguida, € exemplificada alguma dessa programacdo e alguns dos dados

necessarios para o correcto funcionamento desta ferramenta.
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llustracdo 20 - Exemplo da programacao em Visual Basic (envio por e-mail)

o Fle Edit View Inset Format Debug Run Tools Adddns Window Help

HE-A Ry ©lp 0@ ke

HEFE @ Lnaz. col2s s

Project - VBAProject x| [tGeneral) =] [Button2_Click

= )

@ VBAProject (21 MARCOADUB.xlsm)
£ & VBAProject (AM1 115dsm)

[=-£25 Microsoft Excel Gbjects

EH] Sheet1 [Encomenda AQ)
Sheet10 (Encomenda Pedro)
sheet11 (Encomenda FN)

] Sheet12 (Encomenda VET)

] Sheet? (Clientes)

B Sheet3 (Produtos)

EH] Sheet4 (Folha Resuma)

5] Sheets (Clientes para consuita)
) Sheet7 (Base de dados Produtos Sapec)
EH) Sheets (Base de dados Clientes Sapec)
4] Thisworkbook
=+ Modules
¢4 Module1
2 Module2
% Module3
& Module4
%83 Module5
-4 Moduleg

% File Edit View Inset Format Debu

Project - VBAProject

Sub Butcon2 Click()
Sub Envio_email()

' Envio_email Macro

nomeFicheiro = nome
fileSaveName = Lpplication.GetSaveAsFilename (nomeFicheiro, fileFilter:="Text Files (*.xlsm), *.xlsm")

ActiveSheet.Unprotect password:=Modulel.password
ActiveSheet.Range ("SASE:SAL$180") .AutoFilver Field:=15, Criterial:="<>"
ActiveSheet.Protect password:=Modulel.password

If fileSaveName <> "False" Then
RctiveWorkbook.SaveAs Filename:=fileSaveName

Elss

ActivesSheer.Unprotect password:=Modulel.password
LeriveSheer.Range ("$ASE:SALS190") .AutoFilter Field
ZetiveSheet.Protect DrawingGbjects:=True, Contents:
useautofilter = True

5, Criterial:="e>n
rue, Scenarios:=True, AllowFiltering:=True, password:=Modulel.password

End If

Dim GutApp As Cbject
Dim CutMail As Cbject

Set CutApp = CreateObject ("Cutlook.Application”)
Set CutMail = CQutApp.Createltem(0)

On Error Resume Next
With CutMail

.to = Sheet4.Cells (18, 24)
.CC = Snseté.Cells (13, 24)

.Subject = Sheet4.Cells(13, 24) & "Encomenda AQ" & " - " & Sheerd.Cells(4, 24) & " — " & Sheetd.Cells(S, 24)
.Body = "Serve o presente e-mail para envio da encomenda do cliente " & Sheetd.Cells(5, 24) & ", no valor de " & Sheetd.Cells(é, 25) & "€
.Attachments.Add ActiveWorkbook.FullHame
'You can add other files alsc like this
'.Attachments.Add ("C:\test.txt")
.Send  'or use .Display
End With
On Error GoTo O

Set CutMail = Nothing
Set OutApp = Nothing

' Quando voltar a validar os e-mails, colocar estes junto ac meu: jgois@agro.sapec.pt; msampaio@agro.sapec.pt; pfrancisco@sapec.pt; acaetano@agro.sapec.pt;

End Sub

Fonte: Elaboracéo Propria

llustracéo 21 - Exemplo de programacdo em Visual Basic (mostrar e ocultar produtos)

g Bun Tools Add-Ins Window Help

(os pregos sdo referentes

%% vBAProject (21MARCOADUB.dsm)
E-& vBAProject (AM1 11.3dsm)

[=-425 Microsoft Excel Objects
Sheetl (Encomenda AQ)
Sheet10 (Encomenda Pedro)
Sheet11 (Encomenda FN)

Sheet5 (Base de descontos)
Sheets (Clientes para consults)
EE] sheet7 (Base de dados Produtos Sapec)
~EH] Sheetd (Base de dados Clientss Sapec)
4] Thisworkbook
=5 Modules
2 Module1
2 Module2
2 Module3
-4 Moduled
2% Module5
-5 Module

n @k ey @ | n1, col1
ﬁ I(General) j IListar_produtos
) =] |Sub Listar_produtos()
'

' Listar produtos Macro
'

ActiveSheet.Unprotect password:=Modulel.password
ActiveSheet.Range ("SAS8:SALE190") AutoFilter Field:=15, Criterial:="<>"

useautofilter = True

End Sub

ActiveSheet.Protect DrawingCbjects:=True, Contents:=True, Scenarios:=True, AllowFiltering:=True, password:=Modulel.password

Sub Ver_todos_produtos ()
'

' Ver todos_produtos Macro
'

ActiveSheet.Unprotect passaword:=Modulel.password
ActiveSheet.Shapes.Range (Array ("Button 2")) .Select
ActiveShest.Range ("SASE:SALE190") AutoFilver Field:=15

useautofilter = True

End Sub

Fonte: Elaboragdo Propria
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llustragdo 22 - Base de dados com todos os descontos de clientes

Concatenagio Iz‘ Parc neg 4 : |Grupo de pre;oE_I%

TER009076.110175
TER003076.111208
TER009076.110208
TER009076.110058
TER003076.111300
TER003076.110024
TER009076.110021
TER003076.110350
TER009076.110198
TER003076.110199
TER005076.110038
TER009076.110018
TER009076.110520
TER003076.110257
TER005076.110978
TER003076.110979
TER009076.110360
TER005076.110601
TER009209.110175
TER009209.111208
TER009209.110208
TER005209.110058
TER009209.111300
TER005209.110024
TER009209.110021
TER005209.110350
TER009209.110198
TER009209.110199
TER005209.110038
TER009209.110018
TER009209.110520
TER009209.110257
TER005209.110978
TER005209.110979
TER009209.110360
TER009209.110601

Desconto focus

TEROD3076
TERO03076
TEROD3076
TER0D9076
TEROD3076
TERO03076
TEROD3076
TEROD2076
TEROD3076
TEROD3076
TEROD9076
TEROD2076
TER0OD9076
TEROD3076
TEROD9076
TEROD3076
TER0OD9076
TEROD9076
TER0D9209
TER0D9209
TER0OD9209
TER0D9209
TER0D9209
TER0D9209
TER0OD9209
TER0D9209
TER0D9209
TER0D9209
TER0OD9205
TER0D9209
TER0D9209
TER0D9209
TER0OD9205
TER0D9209
TER0D9209
TER0D9209

110175 5%
111208 5%
110208 5%
110058 5%
111300 5%
110024 5%
110021 5%
110350 5%
110198 5%
110159 5%
110038 5%
110018 5%
110520 5%
110257 5%
110978 5%
110979 5%
110360 5%
110601 5%
110175 5%
111208 5%
110208 5%
110058 5%
111300 5%
110024 5%
110021 5%
110350 5%
110198 5%
110199 5%
110038 5%
110018 5%
110520 5%
110257 5%
110978 5%
110979 5%
110360 5%
110601 5%

-]

[+|concatenacio

Iz‘ Parc negcl Iz‘ Grupo de predE‘%

Fonte: Elaboragdo Propria

llustragdo 23 - Base de dados com os clientes, territérios e respectivas passwords

-]

170
400
2877
8481
15
4587
8717
3886
9226
6165
3828
9031

DEPOOOL170
DEPOOOAD0
TERDQOZBVY
TEROOBS481
TERQOOO1S
TEROO4587
TERDQOB717
TEROO3886
TEROOS226
TEROOG165
TEROO3828

TEROOS031 |A

Fonte: Elaboragdo Propria

EConcatenagﬁo E‘Parc negcl IE‘Grupo de pre;olE‘%
TERO06825.111100: TERDOGE2S 111100210187
TERO06825.111100: TEROO6825 111100220187
TER006825.111100: TEROOG825 111100192084
TERO0G6825.111100 TEROOGE25 111100135086
TERO0B825.111100¢ TERDODE25 111100422084
TERO06825.111101: TEROOG825 111101369086
TER006825.111100( TEROOG825 111100024084
TERO06825.111101: TEROOGE25 111101348086
TERO06825.111101: TERDOGE25 111101348091
TERO06825.111101: TEROO6825 111101348099
TER006825.111100: TERQO0GE25 111100360174
TERO06825.111100: TERQOGE25 111100360181
TER006825.111100: TEROOGB25 111100369086
TER003155.111100: TEROO3155 111100428086
TER003155.1111000 TEROO3155 111100210187
TERO03155.1111000 TERDO3155 111100220187
TER003155.111101: TERO03155 111101369086
TER003155.111100: TEROO3155 111100135086
TERO02155.111100( TEROO3155 111100062086
TERO03155.111100( TERDO3155 111100062084
TER0O03155.1111008 TEROO3155 111100574132
TER003155.111100: TEROO3155 111100153086
TERO03155.111101: TEROO3155 111101243152
TERO03155.111101: TERDO3155 111101348086
TER0O03155.111101: TEROO3155 111101348091
TER003155.111101: TEROO3155 111101348099
TERO03155.111100: TERQO3155 111100350086
TERO03155.111100: TERDO3155 111100350091
TER003155.111100: TEROO3155 111100350099
TER003155.1111008 TEROO3155 111100520181
TERO03155.1111008 TEROO3155 111100582084
TERO03155.111100C TERDO3155 111100192084
TER003155.111100( TEROO3155 111100024082
TER003155.111100( TEROO3155 111100024084
TERO03155.111100¢ TERQO3155 111100422084
TERO03155.111100: TERDO3155 111100360181

P3E59
13 LF178
11 PG59
11 PG39
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5%
5%
5%
5%
5%
5%
5%
5%
5%

5%
5%
5%
5%
5%
5%
5%
5%
5%
5%
5%
5%
5%
5%
5%

5%

5%
10%
10%
10%
10%
10%
10%



llustracdo 24 - Exemplo de programagdo com recurso a formulas em Excel

=IF(AND{J12="";L12="");"";IF(ISERROR(IF{AC12<>"";"";VLOOKUP(CONCATENATE($B12;"."; VALUE{CONCATENATE(MID($H12;1;1);MID($H12;4;1); MID{$H12;6;4))));'Base de descontos'|SAS3:SD$2500;4;FALSE)} ;" IF(AC12<>"";"";VLOOKUP{CONCATENATE(S$B12;"."; VALUE(
CONCATENATE(MID($H12;1;1);MID{$H12;4;1); MID($H12;6;4))));'Base de descontos'ISAS3:5D52500;4;FALSE))))
M AN AD | AP AB | AR as at au av A 2 At a2 EA =L} EC B0 BE BF EG EH Bl B BK BL B BN B0 BF Bq BR B8 BT BU Bv BY EX
2 o

2

a

4

50

1 Descorto OCPF de 5% no produto ASTECA MAYS - 20LT para 34 unidade(s). ######

o o o

O Desce 1 10 o o 5 2 Desconto Palete de 224 no produta DIGUATO SAPEC - 1LT para 336 unidade( 287
o o o 3 O Pzlete de 23 o GAIA - 500 GR para & idadelz) 'Mwn»
0 0 0 4 252
0 o 0 5 i
0 o 0 5 i
0 o 0 i “hanenn
0 o 0 E [T
o o o 3 '”ﬂ”’ﬂ”
o o o 10 "HNHN'»
o o o n "HNHN'»
o o o 12 '»ﬂ“ﬁ"»
o o o 13 '»ﬂ“ﬁ"»
0 0 0 ) i
0 o 0 5 i
0 o 0 "HNHH'»
0 o 0 '“#“*““
0 o 0 '“#“*““
8 0 8 DeccorioDCPF de 572 no produes ASTECAMAYS - 20LTpars 30 FHernt
o 0 o uridada(s). Deseanto Palete vodta DRLATO SAPEC - 1LT pars | ekt
) o ) 3 urdadts]. DescrkoPae o 2ot ZAGHA S0 57 e Cssssns
o o o .
o o o '»ﬂ“ﬁ"»
0 o 0 '»ﬂ“ﬁ"»

Fonte: Elaboragdo Propria

Relativamente a esta ferramenta, resta apenas dizer que a mesma tem sofrido
algumas actualizacGes, quer seja em termos estruturais da propria ferramenta, quer seja
da base de dados. Para que ndo haja qualquer divida relativamente a versao actual,
sempre que ha uma alteracdo na mesma, a sua versao € alterada. O nimero da versao vem

sempre por cima do botdo “Enviar encomenda”.

llustrag&o 25 - Localizagéo da versdo da encomenda

Ver todos os Ver produtos Enviar
produtos seleccionados encomenda

Fonte: Elaboracéo Propria

Se a alteragé@o for de fundo e implicar todos os comerciais desse determinado
negdcio (preco de um produto ou inclusdo de um produto novo), é alterado o segundo
digito e enviado um e-mail para toda a equipa comercial com a nova versdo explicando

as alteracoes.

Pagina |41

Mestrado em Ciéncias Empresariais — Ramo da Gestao Logistica



llustracdo 26 - Exemplo de um e-mail com alteracéo de fundo

qua 13-03-2019 21:32

Pedro Azevedo

Ficheiro das encomendas - Campanha 2018/2019

To Paulo Movais; I José Moura; [ Luis Freitas; I Carlos Val; ™ Rui Silva; I Luis Ralha; I Pedro Miguel Barata; I Pedro Sapata; I Luis Meto; I José Alves da Silva
Cc Luis Silva; B Melchior Sampaio; I Pedro Frandsco; I Joana Lino; B Muno Serafina

o You replied to this message on 15-03-2019 16:15.

=1 Encomenda Automatic...
EE[ 910 KB

Boa tarde 2 todos.

Segue em anexo nova versdo do ficheiro das encomendas (versdc v4.8), que devera ser utilizado de imediato, em substituicic do anterior.

ACUALIZACOES:
# Retirada do produto EKYP TRIO AZUL do fichsiro;
# Actualizac3o da designagio do produto KSAR MAX [na embalagem de 3 KG);
# ActualizacBo de alguns descontos DCPF's que apesar de parametrizados em LN, nfo sstavam actualizados no fichsire.

Fonte: Elaboracéo Propria

Se a alteracdo for, por exemplo, num desconto de um cliente especifico, entdo é

acrescentado um 3° digito a direita e esse ficheiro € apenas enviado ao comercial
respectivo.

llustracéo 27 - Exemplo de uma alteracé@o pontual apenas num cliente

seq 18-03-2019 16:35
Pedro Azevedo
Ficheiro das encomendas - Campanha 2018/2019

To Luis Freitas; ] Carlos Val

Cc José Alves da Silva
EE Encomenda Automatic...
1] 911 KB

Boa tarde Luis & Carlos.

Segue em anexo nova versdo do ficheiro das encomendas (versdo vad.8.2), que devera ser utilizado de imediato, em substituicSo do anterior.

ACUALIZAGOES:

¥» ActualizagZo dos descontos de palete no cll‘ente—

Fonte: Elaboragdo Propria

Pagina |42

Mestrado em Ciéncias Empresariais — Ramo da Gestdo Logistica




llustragdo 28 - Exemplo de uma verséo que sofreu uma actualizagdo pontual

MBZJ
W Encomenda AQ gl g e
ASCENZA"
Referencia da
Céelica do diente: 793 — FEITE AMITL Fassword de acessai ((—4-6‘4
A encomenda ja atingiu o valor minimo, pelo que ja se encontra ok para ser enviada. Valor da encomenda: 2.721,60 £
ATENGAO: antes de enviar a encomenda, valide por favor se os d que aqui sdo ap! dos estdo correctos. Em caso de incorrecgio, por favor, informe o Pedro Azevedo para proceder a respectiva correc¢do.
atd atd atd atd Caixa (s} / Desc. Valor
Desc. Desc. Focus total
FP. TP, Designagio do produto cliente  ciente  Deiba  Deiba = Observagbes rega - Out: Bes pertinentes  Unidade vf"f" ~ BME M WEXS| e, || ST &
-1- - - - et - - - 7 '8 "E o000 B gE.0.00 B BE -8 CH o B
B 3 g;lai;tam(menaREguIarlzagaDdEPLsDbrElZDunldadEs,adaurmas 10 x| 42000 21%| 2% 5%| | 28,0% 22680 2.721,60€
x| x x x x x x x x x| x x | x  x xlx x| x|x x| x|x x x x
1,0
ATEN(;aO: ENCOMENDA DE CARATER URGENTE. DESCARGA NAS INSTALAC@ES DA AGROPEC (PESO DA REGUA}

Fonte: Elaboragao Propria

De forma a ter sempre um histérico das alteracdes efectuadas e das respectivas
datas, foi criado um bloco de notas onde séo registadas todas as alteracoes efectuadas nas
ferramentas (quer seja na de AQ ou de FN).

llustragdo 29 - Bloco de notas com todos os updates efectuados

-
E Mota de Encomenda 2018 - Motepa

File Edit Format View Help
UPDATES: o
AQ:
V2.2 - 30/01/2018 (data do primeiro envio)
V2.3 - 05/02/2018
> Actualizacdes varias
V2.4 - 05/02/2018
>Correccao de formula na coluna Ms
V2.5 - Actualizacdes internas (ndo enviado para os comerciais)
V2.6 - 19/02/2018

> Inclusido do produto EQUADOR

> Actualizacdo de_descontos nos c'I'ientesP

> Inclusido da opcdo do texto no final do Tichelro
V2.7 - 20/02/2018

> actualizacdo de formulas na sheet de transicdo para ficheiro de pendentes

> indicacdo do numero da versdo do ficheiro na cél:llu'\a onde se encontra o botdo “enviar encomenda"”
v2.8 - 20/02/2018

> Correccdo da formula do calculo da encomenda minima, que foi apagada inadvertidamente na actualizacdo anterior
v2.8.1 - 23/02/2018
Inclusdo dos clientes (I © respectivos descontos
v2.9 - 01/03/2018

> Inlusdo do produto TRUNFO F

> Correccdo do preco do produto EQUADOR - 500 GR

> Actualizacdo de Descontos em clientes

> Inclusdao do valor da encomenda no texto do e-mail

¥

v3. 0 - 17/03/2018
> Correccdo de formula na sheet de transposicdo da encomenda para o meu ficheiro
v3.0.1 - 23/03/2018
> Inclusao do desconto FOCUS no SPYRIT C do cliente _
v3.1l - 02-04-2018
> Correcgdo da guant'idade por palete do TRUNFO F
> Inclusao dos descontos FOCUS no cliente
V3.2 - 03-04-2018
> Correccdo da password de proteccdo do fiche D
v3.3 - 05-04-2018
> Correccdo da guant'idade por palete do EQUADOR
> Inclusao dos descontos DCPF nos_clientes nos produtos CERIMONIA de 1 e 5 LT
> Inclusido do desconto FOCUS no cliente no produto EMBAIXADOR
w34 - 06-04-2018
> Correccdo do DCPF do MONTANA SAPEC - 1000 LT (estava lancado no de 200 LT)
v3.4.1 - 13-04-2018
> Inclusédo do cliente (D
v3.4.2 - 18-04-2018

__ > Inclusdo do desconto FOCUS no EKYP TRIO AZUL em todos os clientes do territdrio 111

Fonte: Elaboragéo Propria
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4.3. Listade encomendas

Depois de uniformizada a forma como os pedidos eram recepcionados na ADV,
era necessario arranjar forma de compilar todos os pedidos que chegavam agora via e-

mail. N&o fazia sentido imprimir os mesmos em papel e deixa-los em cima da secretaria.

Para além disso, era também importante que esta ferramenta permitisse reunir
todos os pedidos do mesmo cliente de forma a permitir uma rapida visualizacéo de tudo

0 que estava pendente de entrega para um determinado cliente.

Outra informacdo que era importante estar facilmente acessivel era o stock
disponivel. Este era também um ponto muito importante pois perdia-se muito tempo a
consultar stocks (a gama de produtos da ASCENZA é muito vasta) e, por vezes, 0 mesmo

stock era consultado mais do que uma vez.

Além disso, muitas vezes eram colocadas ordens de venda no armazém que ndo
tinham stock suficiente para serem fornecidas, o que acabava por criar entropias no
armazém, visto que, quando estavam a preparar os pedidos, acabavam por perder imenso
tempo a procura de produtos que ndo existiam, para além de que os mesmos ficavam

depois em aberto nas ordens de venda, a consumir stock e limite de crédito.

A rastreabilidade dos pedidos era mais um factor a ter em consideracdo. O saber
em que data foi colocado o pedido, o que fazia parte desse pedido, se tinha alguma
informacdo pertinente no pedido para além do cliente, produto, embalagem e quantidade
(como por exemplo, um endereco de entrega diferente do habitual), eram elementos chave
que se perdiam quando os pedidos eram servidos, pois as folhas onde estavam 0s mesmos

acabavam invariavelmente no lixo.

Para dar resposta a estas e outras necessidades foi entdo desenhada e criada a

ferramenta que referimos anteriormente, denominada Lista de Encomendas.
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llustracdo 30 - Ferramenta Lista de Encomendas (12 parte)

11| 13 14

bl I ﬁ% i

Falar Comercial antes de

Lista de encomendas = 9 o s ewow

5]
@
=3 B
[«
=
=
o

ASCENZA" ve|u[12]13]1a[32]3s] *
1 2 3 4
- I~ - ~[A-l-1-1- - - - - - - - - ~[-B~[-0=]- - - - - - | [ - ~N~ -
3077-12.21.46 | 30-07-2019 | 9| TER0O3077 10| FN | FN FER1 316581300062 37 5 35,80 20,0% 2523 Ne4 1.059.68 42,0 5c| 10
3077-12.21.46 | 3007-2013| | TER0O3077 10| FN | FN FER] 316581400062 37 5 20,0% 3030 Ned 127280 42,0 5c| 10
3077-12.21.46 |3007-2019| |TERDO3077 10| FN | FN BIO 1 a 20,0% 5520 Nea 220,80 1.0 cx| 00
3077-12.21.46 | 3007-2019| |TER0O3077 10| FN | FN BIOE 216020100021 a 20,0% 19,92 Ned 79,68/ 10 cx| 00
3077-12.30.03 | 0507-2013| | TER0O3077 10| FN | FN FER1 310704004230 2 Acrescentado 3 posteriori pelo CV via tim em 08/07 20,0%| 100,80 N+4 201,60 2.0 5c| 01
3077-12.30.03 | 0907-2013| |TER0O3077 10| FN | FN FERT310295400012 a Juntara N.E.AQ 209,30 20,0% 167.44) Ned 669,76| 4,0 5c| 02
3346-12.21.23 |1007-2019| |TER0O3346 12 (A0 1 ﬂuncmsmaz 120 12 18,50 2% 5% 28,0% 12,11 N5 1598,40 11,0 Cx| 0,2
3346-12.21.23 | 1007-2019| |TER0O3346 13 (A F | PR|111100693187 a0 32,50 2% 25,0% 24,38 N:S 975,00 40,0 5c| 1,0
3346-1157.00 | 17-07-2013| |TER0O3346 13 (A F | PR|111100210181 %00 36 2,30 2% 25,0% 166 N+S 155250 52,0 cx| 10
3346-11.57.00 | 17-07-2019| |TERDO3346 13 (Aq| | PE|111100976182 1.000 3,70 2% 25,0% 2,78 N5 277500 250 Cx| 0,5
3346-110151 |2307-2019| |TER0O3346 13 (aa) r [if 111100021173 25 5,60 2% 5% 30,0% 3,92 N:S 98,00/ 07 cx| 00
3346-21.45.54 DS—D&ZOIS.TEN:IJEEHG 13 (a0 0 1111027101.32 1.680 2,20 23 25,0% 165 NeS 2.772.00| 120,0 Cx| 3,0/Sujei i
3346-12.2123 |1007-2013| |TER0O3346 13(aa) ¢ [l 111100188152 3 12 partida de 100 131,00 2% 5% 30,0% 9170 NS 27510/ 3,0 5c| 01
3346-10.20.01 |2607-2019| |TER0O3346 13 (A O | PR|111102710182 1120 12 partids de 1680 2,20 2% 25,0% 165 NS 1.848,00 80,0 Cx| 2,0
3346-10.29.01 |2607-2019| |TER0O3346 13 (A 0 | PR|111102710182 560 22 partids de 1680 2,20 2% 25,0% 165 N:S 924,000 40,0 cx| 1,0
3346-12.2123 |1007-2013| |TER0O3346 13 (a0 F ﬂllllm]sslSZ 7 72partids de 100 131,00 2% 5% 30,0% 9170 NS 641,90 7.0 sc
3346-21.45.54 | 05-08-201% | 5 TERDO3346 13|aq| F | PR|111100220181 160 Facturs isolada -Suportada por N enuiada a Meichio N5 80 Cx
05 Azosto 19 - P. Acordo Comercis] 2018-2019. [P.
3346-21.45.54 | 05-08-2019 5| TER003346 13|AQ) F | PE|111100237178 2.000 Factura isolada -Suportada par N enviada a Melchio N5 50,0 Cx
|sampaic 2 05 Agesto 19 - P. Acordo Comercial 2018-2019. [P.
3346-21.45.54 | 05082013 | 5 TEROO3346 13|AQ F | PE 111101153067 700 Facturs isclads - Supartada par Nl enviads a Melchio N+5. 20,0 Cx
05 Azosto 18 -P. Acordo Comercial 2018-2018. [P,
3246-21.45.54 | 05-08-2019 [ & | TERDO3346. 13 |AQ) F PR 111100693147 1.600 Facrura isolada - Suportads por NI enviads 3 Melchio N+5 40,0 Cx
05 Azosto 19 - P Acordo Comercial 2018-2019. [P,
3346-2145.54 | 05082019 5 TERDOZ346 12 (AQ| F | PE|111100076142 2.000 Factura isolada - Supertada por NI anviads 3 Melchia Nes 50,0 Cx
‘ | 205 Azosto 13 - P. Acordo Comercis] 2018-2019. [P.

Fonte: Elaboragdo Propria
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llustracéo 31 - Ferramenta Lista de Encomendas (22 parte)

Data da
Estadodo  preparacio
ctock (entregaso 12-08-2019 4,8
armazém):
Cx(s)/Und Pit Total Stock T. espera
. . Stock . oV /GR Datas de P
Stock I M (s) em em  solirit Disp. s/ Manual re Estado da encomenda Transportador da enr Observacies das cargas
h stock ~ st ac” 7 alocac > I e T mR=1T
356 396,0 5c| 94 155 4 157
202000404 | 31-07-201% Finalizada 2
202000404 | 31-07-2019 Finalizada 2
202000404 | 31-07-2019 Finalizada 2
202000088 | 09-07-201% Finalizada 1
202000088 | 09-07-2019 Finalizada 1
202000101 10-07-2019 | Finalizada | 1
L
202000101 10-07-201%9 Finalizada 1
202000432 | 02-08-2019 Finalizada 13
202000221 17-07-2019 Finalizada 1
202000381 | 30-07-2019 Finalizada 6
224 16,0 Cx| 0,4 5110
202000141 12-07-2019 Finalizada SANTO TIRSO 3
202000381 | 30-07-2019 Finalizada 3
202000432 | 02-08-2019 Finalizada 6
202000221 17-07-2019 Finalizada 6

1760 830 Cx 18 160
26.760 669,0 Cx| 13,4| 2000
1505 430 Cx| 04| 700
1520 380 Cx 10 9360

19.680  492,0 Cx| 5,2 2000
Fonte: Elaboracdo Propria

Como se pode verificar, esta ferramenta permite agregar de forma simples todos
os pedidos que chegam por e-mail, dando-nos inimeras informacgdes importantes e que
permitem gerir de forma eficiente e eficaz todos os pedidos dos clientes, quer estes sejam
novos ou mais antigos. Para além disso, permite fazer inGmeras andlises e tirar varios
relatérios que acabaram por provocar varias alteracdes no processo das expedicGes e dar

uma ajuda fundamental a equipa comercial e a direccao executiva.
4.4. Apresentacédo e funcionamento da Lista de Encomendas

Antes de passar ao funcionamento da ferramenta, é importante apresentar as

colunas constantes da ferramenta para se ter uma ideia dos elementos que a compdem.
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Ordenar Encomendas Al 11| 13] 14| 32| 33| 34| 35| NOTA (cedencias): >
= m Batuta 5 It (20 - Plus Alqueva), Blade 5 It (280 - Topavi Pec) e Corsario Le 5t (348
- 1=
(U]

.
(2] 5050 | E0) A 120 - Topavi Pec), falar P. Sapata. Montana Supra 200 |t (4 - Casa Queridos), falar LI Sta d e e n Co m ‘

V.Armazé | V.Nermal L y
rmaze lorma ASCENZA" ve|11]|12]13|12 32| 36| L. Ralha. Oxamyl 5 It (240 - Sopronorte), falar M. Sampaio.
. 1 3 4 Deiba Deiba E
Refi I(_I . . P T. EJ . . Otd Qrd Deiba "
crEnd Designacdo do cliente c TeMNe FP TP pradito Designacéo do produto / I a1} Observaces

encomenda ~ | N~|~| (] == L [T~ - - | vall ~ | ofg - - [ (sall ~ | -

Alley Alln

Nesta zona da ferramenta encontram-se 4 botGes. Com recurso a programagao em
Visual Basic, estes botdes ajudam a realizar tarefas que sdo rotineiras e levadas a cabo

imensas vezes ao dia:

e Ordenar Encomendas (sempre que € acrescentado um pedido nesta
ferramenta, 0 mesmo é acrescentado no final de todos. Depois de
colocados todos os pedidos recepcionados, ao clicarmos neste botdo, o
mesmo selecciona todos os pedidos existentes e ordena-os de forma pré-
estabelecida: por cliente, negocio, codigo de produto, data e finalmente,
observacgoes);

e V. Armazém (Vista de Armazém — depois de feita a analise aos pedidos
pendentes e selecionados 0s que irdo ser enviados para armazém, este
botdo permite ocultar algumas colunas de forma a criar um relatério que
sera posteriormente enviado ao armazém para saberem o que vamos pedir
para ser preparado e enviado aos clientes - tanto a analise aos pedidos
pendentes como o relatério para o armazém serdo explicados e
apresentados mais a frente neste relatorio);

e V. Normal (Vista Normal — depois de criado o relatério para o armazém,
este botdo faz com que as colunas que foram anteriormente ocultadas
voltem a surgir, ficando novamente visiveis);

e Geral — esta ferramenta permite um sem numero de analises e para isso,
podemos usar os filtros existentes. Todos os campos tém a possibilidade
de fazer filtros. Dado que ao trabalharmos na ferramenta diariamente é
necessario fazer imensos filtros, também é necessario desfaze-los. Assim,
em vez de os desfazermos um a um, ao clicarmos neste botdo, ele retira

todos os filtros existentes de uma s vez.
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Ordenar Encomencdas

r 1 .
aq| 11] 13 14 32| 33| 32| 35| NOTA (cedencias):
5 It (20 - Plus Algueva), Blade 5 It (80 - Topavi Pec) e Corsdrio 1 e 51t (348 e

Geral

V.Armazé | V.Normal ASCENZA" | ve| 12| 12| 13|12 L. Ralha. Oxamyl 5 It (240 - Sopronorte), falar M. Sampaio.

-
Y| E] e B | ‘ o 20 - Topavi Pec), falar P. Sapata. Montana Supra 200 It (4 - Casa Queridos), falar I_I Sta d e e n Co m '
32| 36

. 1 Di ﬂia lda 3 4 Deiba Deiba X
Refi |.—'_| Ord Ord Deiba
erend encomend de | Cliente Designacdo do cliente e e ER R Produto Designacao do produto f ! .I u Observacies
encomenda - Ad R « Ll - - ~ | val +~ ofe + Al | Alln ™ (sail - | =

—» Nesta zona encontram-se varios botdes que vao servir para criar relatérios com os
produtos pendentes de entrega por negocio e / ou por territério (estes relatorios serdo

apresentados mais a frente neste relatério).

fl .

R ——— kf/ aq| 1113 1432|3334 35 NOTA (cedencias):

B Batuta 5 It (20 - Plus Alqueva), Blade 5 It (80 - Topavi Pec) e Corsdrio 1 e 5 1t (348 e -

5 I L] [2A4] [0 2] [ 120 - Topavi Pec), falar P. Sapata. Montana Supra 200 It {4 - Ca idos), fal Ista e encom'
| T — o] . o - Topavi ), falar P. Sapata. na Supra (4 - Casa Queridos), falar

i ASCENZA" ve|11]|12]13|14]32 | 3ﬁ| L. Ralha. Oxamyl 5 It (240 - Sopronorte), falar M. Sampaio.
L1 D«-_ﬁa Ida 3 4 Deiba Deiba .
Ref lr_l - - - P T, < c Qud O Deiba -
crend encoinend de  Client Designacao do cliente c|Te Ne F2 TP PrAEJum Designacéo do produto / I 2y Observagbes

encomenda - - |l ~ e el - « wvah -~ ofe - Atla Al ™ [5ai « -

L —» Este campo é reservado as cedéncias de produto. Por vezes, alguns negdcios que
0s nossos clientes tém combinados com os seus agricultores caem por terra, fazendo com
que os produtos envolvidos acabem por ficar em casa dos nossos clientes. Nos casos em
que esses produtos ja ndo tenham hipoteses de ser comercializados pelo nosso cliente,
este informa-nos acerca do(s) produto(s) em causa e respectiva(s) quantidade(s) para que
o comercial possa transferi-los para outro seu cliente que esteja a precisar dos mesmos.
No caso de ndo ser possivel efectuar essa transferéncia para algum cliente do seu
territdrio, este informa a ADV que regista essa informacdo neste campo. Assim que surge
um pedido de um outro cliente de outro territorio relativo ao produto que o cliente anterior
ndo conseguiu vender, é entdo dado inicio ao processo de cedéncia, ou seja, é solicitado
um transporte para recolher o produto em casa do cliente que ndo o conseguiu vender,
para o transportar para 0 novo cliente. Sempre que isso acontece, esta informacéo é

actualizada.

Data da

[1.431.111,33 p: 797 797] Estadodo preparagio 12-08-2019 4,8

stock [entrega ao
armazém):

p— '\ e T e =

Esta informacdo diz respeito ao valor total de todos os pedidos que estdo

actualmente inseridos na ferramenta, bem como o total de paletes. Sempre que é feita a
analise dos pedidos e selecionados os produtos e clientes a fornecer, estes valores sdo
actualizados automaticamente para nos indicar o valor total dos pedidos que serdo

enviados ao armazém, bem como o total de paletes resultante dessa seleccao.
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143111183 P 797

[

Jo7

Data da
Estadodo  preparacio

stock (entrega ao
armazém):

P i Tiieal B | st | Cencke

O valor indicado (4,8) corresponde ao tempo médio em dias Uteis entre a data da

colocacdo da encomenda e a sua expedicdo. Esta informacgéo ajuda-nos a perceber em

média o tempo que leva a satisfazer um pedido de um cliente.

Quanto ao corpo da ferramenta, esta € composta por 54 colunas visiveis (num total

de 85) com toda a informacao necessaria para poder analisar os pedidos e coloca-los no

armazem para expedicdo. Dado que algumas das colunas sdo precisamente as mesmas

que surgem na Ferramenta Automatica, serdo apenas apresentadas as colunas que séo

novas nesta ferramenta:

Célula 1 - Referéncia da encomenda (este campo corresponde a
referéncia do pedido e é colocado na ferramenta de encomenda
automatica. Sempre que € necessario esclarecer alguma situacao referente
a um pedido, o comercial apenas tem de indicar esta referéncia para
rapidamente a identificar quando necessario);

Célula 2 - Data da encomenda;

Célula 3 - Idade da Enc. (Idade da encomenda - enquanto o pedido nao
for satisfeito, este campo indica-nos os dias que ja passaram desde a sua
colocacdo - apenas contabiliza os dias Uteis);

Célula 6 - C (Considerar - esta coluna serve para identificar os pedidos a

serem servidos em cada andlise diaria. Para isso, basta apenas colocar um

(I3 (Y21
S S

neste campo e no final da andlise, fazer um filtro nesta coluna por
para termos os pedidos a serem servidos);

Célula7 - Ter. (Territorio - identifica o territorio a que pertence o cliente);
Célula 8 - Neg. (Negdcio - identifica o neg6cio a que corresponde 0
produto se é AQ ou FN);

Célula 18 - U (Urgente - identifica o grau de urgéncia de pedido efectuado
pelo cliente: se a coluna estiver identificada com “U” ¢ com a cor verde,
significa que a mesma foi tratada com caracter de urgéncia; se em vez de
verde, estiver amarela, significa que a mesma por algum motivo (por

exemplo, falta de stock), nédo foi possivel tratar com urgéncia);
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Célula 39 - PIt (Paletes - permite ver a quantas paletes corresponde a
quantidade solicitada do produto);

Célula 40 - Estado do stock (possivelmente, a coluna mais importante de
toda a ferramenta: permite de uma forma rapida perceber ndo so se a
quantidade em armazém chega para servir o pedido em causa, mas todos
os pedidos pendentes desse produto. Se surgir “Tranquilo”, significa que
existe stock suficiente para satisfazer o pedido; se surgir “Sujeito a rateio”,
significa que o stock existente em armazém ndo chega para satisfazer
todos os pedidos desse produto e entdo tera de se proceder a um rateio de
produto; se surgir “Sem stock”, significa que nao ha stock algum);

Célula 41 - Stock LN (indica a quantidade por unidade existente em
stock);

Célula 42 — Cx (s) / Und (s) em stock (Caixa (s) / unidades (s) em stock -
indica a quantidade de embalagens por unidade de venda existente em
stock);

Célula 43 - PIt em stock (Palete em stock - indica a quantidade de
embalagens por palete existente em stock);

Célula 44 - Total solicitado (indica a totalidade do produto em causa
pendente de entregue de todos os clientes);

Célula 45 - Stock Alocado (indica a quantidade de produto que, apesar de
ainda constar no stock, ja esta considerada numa ordem de venda e apenas
aguarda preparacao para expedicéo);

Célula 46 - Stock disponivel sem alocado(s) (indica-nos a quantidade
final disponivel ja sem o stock que ja esta em ordem de venda e que apenas
aguarda preparacao para expedicéo);

Célula47 - OV / GR Manual (Ordem de venda / Guia de remessa manual
- da-nos o nimero da ordem de venda ou guia de remessa manual onde o
produto foi expedido);

Célula 48 - Data de preparacéo (data em que o pedido foi enviado para
armazém para preparacao);

Célula 49 - Estado da encomenda (indica o estado actual do pedido:

pendente (quando vazio), em preparagédo, cancelado ou finalizado);
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FAINEL DE INVENTARIO

Arguivo | Editar | Visualizar

@\nvemérin de companhia
Inventéario especial
@\nvema’rio et Congignacin
@\nvemério rejeitaca

@\nvema’rio de projeto

@Estnque negativo
¥ arg
Y
1110001 3052
111100017082
11100013078

e Célula 50 - Transportador (empresa ou comercial que efectuou o
transporte do pedido);

e Célula 51 - Tempo de espera da encomenda (numero de dias que
passaram desde a colocacdo do pedido até a sua expedicdo);

e Célula 52 - Observacdes as cargas (este campo destina-se a colocacéo

de qualquer observacao pertinente referente a carga onde segue o presente
pedido).

Apresentada a ferramenta, passamos a apresentar o seu método de funcionamento.
Um dos principais requisitos desta ferramenta era que nos permitisse visualizar o stock a
medida que fossemos colocando aqui os pedidos. Para isso € necessario ir buscar 0s
mesmos ao ERP da empresa, entrar na sessao “Painel de Inventario”, seleccionar todos

os produtos e escolher a op¢ao “Copiar p/ a area de transferéncia”.

llustragdo 32 - Sessdo ""Painel de Inventario' no ERP

Grupo  Ferramentaz  Especifico Ajuda

# E Localizar ... Cirl+F ‘1} L x|
=
]
Filtrar it Copiat para pf & dres de transferéncia..
Armaze Local controlada Serializado
; Selecionar todog 0g registros Cirl+a .
Gr. iter Unidadle efetiva Lote controlacio
Invental o de inventario Anilise de inventario
@\nvel .conselhamento de ordem de produgio Andlise AEC
Exportar 3 B
@\nvel AT IO S Q0T L0 W ST Ep~consehamento de ordem de compra Andlize de beixa rotstivicsde
@\nverﬁérin de Iote de item @PIEHD e orcem de item Guartidade econdmica de ordem
@\nvemério de nimeros de série de tens @Ordans e armazenamenita Pravisdo de demanda

Avaliacio de invertério

Transagies de inventario Planejamento de ordem de armazém

@Transaqﬁes planejadas Gerar aconselhamenta de ardem (SIC)

@Transaqﬁes de tens Ferar ordens (TPOR)

@Reserva o inventério Gerar ardens (KANBANM)

@Bloque\o e inventério Entrada de ordem simples

Tipo de tem Dizponivel [100] Alocado [100] On Order [100] Blogueada [100] Reservado [100]

HEXITIAZOW 240 SC -1 LT Fabricado 0,0000 0.0000 0,0000 0,0000 0,0000
ACANTD -1 LT Comprado 0,0000 0,0000 0,0000 0,0000 0,0000
SPYRIT PR - 200 ML Fabricado 912,0000 0.0000 0,0000 0,0000 0,0000

T

Fonte: ERP LN, consultado em 09 de Marc¢o de 2019.

Apos feita a transferéncia, basta apenas ir para a ferramenta, escolher a folha
“Stock 100” e colar la os dados.
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0,0000 FRE
0,0000 FRS
1032,0000 FRS



llustracéo 33 - Colagem dos stocks na lista de encomendas

hd IZ‘ Tipo de{Z‘ Dispoan‘ AIocadIZ‘ On OrdlZ‘ BquueIZ‘ ResemE Dispoan‘ E
111100013082 HEXITIAZOX 240 5C- 1 LT Fabricado 0 0 0 0 0 0/FRS
111100017082 ACANTO-1LT Compradc 0 0 0 0 0 0/FRS
111100018078 SPYRIT PRO - 200 ML Fabricado 912 0 0 0 0 1032 FRS
111100018082 DIMETOM+PROPOM-90+500 SC- 1 LT Fabricado 0 0 0 0 0 0|FRS
111100018084 DIMETOM+PROPOM-90+500 SC- 5 LT Fabricado 0 0 0 0 0 0 BLH
111100018085 SPYRIT PRO - 10 LT Fabricado 441 0 0 0 0 441 BLH
111100019074 JUDO COMBI - 100 ML Fabricado 0 0 0 0 0 105 FRS
111100019082 JUDO COMBI - 1 LT Fabricado 0 0 0 0 0 96 FRS
111100019084 JUDO COMBI - 5 LT Fabricado 0 0 0 0 0 0 BLH
111100021129 KSAR VITIS - 3 KG Fabricado 740 0 0 0 0 755 SAC
111100021173 KSAR VITIS - 60 GR Fabricado 0 0 0 0 0 245 FRS
111100021180 KSAR VITIS - 600 GR Fabricado 1764 48 0 0 0 1334 FRS
111100022129 KSAR MAX (Sac) - 3 KG Fabricado 0 0 0 0 0 3 S5AC
111100022142 KSAR MAX - 300 GR Fabricado 24438 696 0 0 0 24438 FRS
111100022180 KSAR MAX - 600 GR Fabricado 0 0 0 0 0 0|FRS
111100023070 BAYTHROID - 62,5 ML Fabricado 0 0 0 0 0 0 FRS
111100023082 BAYTHROID - 1 LT Fabricado 0 0 0 0 0 0 FRS
111100024076 JUDO - 25 ML Fabricado 20230 0 0 0 0 21420 FRS
111100024079 JUDO - 250 ML Fabricado 2256 0 0 0 0 2376 FRS
111100024082 JUDO -1 LT Fabricado 1056 0 0 0 0 1224 FRS
111100024084 JUDO-5LT Fabricado 628 0 0 0 0 676 BLH
111100024087 JUDO - 25 LT Fabricado 0 0 0 0 0 0 BLH
111100025123 COPERNICC - 240 GR Fabricado 0 0 0 0 0 0 5A0
111100025184 COPERNICO - 5 KG Fabricado 0 0 0 0 0 0 SAC
111100025187 COPERNICO - 25 KG Fabricado 0 0 0 0 0 0 SAC
111100026141 NUCOP-M 35% HIBIC - 170 GR Fabricado 0 0 0 0 0 0 sAQ
111100026184 NUCOP-M 35% HIBIO - 5 KG Fabricado 0 0 0 0 0 0 SAC
111100026187 NUCOP-M 35% HIBIO - 25 KG Fabricado 0 0 0 0 0 0 SAC

Lista das encomendas Clientes para consulta Produtos Stock 100 ®

Fonte: Elaboragdo Propria

A partir deste momento, o stock fica actualizado na ferramenta e podemos passar

a fase seguinte.

A seguir, vamos juntar a esta ferramenta as encomendas novas que chegaram via
e-mail, transpondo-as da ferramenta Encomenda Automatica para esta ferramenta. No
entanto, como ja foi dito anteriormente, as encomendas automaticas estdo adaptadas em
funcdo do negdcio a que dizem respeito, e tém por isso mais ou menos informacéao /
colunas. Para simplificar e uniformizar as colunas a transpor da encomenda automatica
para a lista de encomendas, foi criada uma macro na ferramenta que faz esse trabalho
sozinha e prepara 0s elementos necessarios na encomenda automatica para serem
transpostos para a lista de encomendas. Basicamente, a macro retine numa folha diferente
da encomenda automética os elementos necessarios no formato necessario. Para isso,

basta apenas efectuar a seguinte combinagao de teclas: “CRTL” + “U”.
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llustracdo 34 - Pedido antes de ser transposto para a lista de encomendas

W Encomenda AQ =

ASCENZA"

Fonte: Elaboracéo Propria

llustracdo 35 - Pedido pronto para ser transposto para a lista de encomendas

-1
E‘sﬁl -0.00

Fonte: Elaboragdo Propria

Ap0s este passo, basta apenas seleccionar as linhas com os produtos (tal como estéa
assinalado no exemplo acima) e copiar. De seguida, vamos a ferramenta Lista de

Encomendas e, no final de todos os pedidos, vamos colar os dados copiados.

llustragdo 36 - Pedido transposto para a lista de encomendas

s3] 32| 35) - Falar Comercial antes de

=
5
B
B

Ordenar Encomensns ﬂ ﬁ% =

10| 20[ 30[ 20
V.Armazé | V.Normal ASCENZA® ve|u1[12[13)24
1 2 3 4
8523-19.32.02 | 1607-2019| | TERCD2533|V] 14|AQ| F |PR|111100693187 40, oK ”;7;_‘;"‘”"“"“"““‘”"”"'”"""Ls‘”" presencial 32,50 2% 25.0%| 2438 N5
em

2174-10.4046 | 2607-2012| |TER0D2174 35|AQ| © | PR 111102710 F 2,20 2% 23,0% 169 W5
2174-10.40.45 |2407-2013| |TER002174 35| aa) 1 B 11110005307 70 310 2% 5% X 28,0% 2,23 N5
2174-10.40.46 |2407-2013| |TERO02174 35| Aa| 1 | PE|1111004; 20 Cancelada (L vis presencizl em 24/07) 103,00 2% 23,0%  79,31| hss
2178-17.2212 | 0807-2013| | TEROD2174 35| AQ| H | PE 111100 3 Py s | we00 2% 27,05 12848 W5
2174-18.51.55 | 0407-2018|  TERGO2174 35 AQ| | | PR 11110013 120 O Clienta vailzvantaro Preduto na proxims samana com 14,00 25 22,0%  10.78| W5

4531-0.0.0

Fonte: Elaboragéo Propria

Assim gue colocamos aqui o pedido, ha varias informacGes que nos permitem ter

uma ideia do que podemos ter para fornecer ou ndo. Vejamos o exemplo seguinte.
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llustracdo 37 - Exemplo da informacéo que fica de imediato disponivel aquando da transposic¢éo do pedido
para a lista de encomendas

NOTA (cedencias):
- Plus Alqueva), Blade 5 It (80 - Topavi Pec), falar P. Sapata. Douro 1 It Falar Comercial antes de Estado do

.
sle],mlll{ﬂlFCCﬂCl’],MuSll(ﬂmel’]eD_ulll{:rl(M’ Llsta de encomendas ? ‘ expe:r\‘;:;;r:sgerir 1.466.799,08 P. 801 801 stock

&r com L. Ralha. Oxamyl 5 It {240 - Sopronorte), falar M. Sampaio.

Deiba Deiba Deiba Valor Caixa (s} / Cx(s}/Und Pt Total Stock

od Qe Valor " Pal Total Prazo  Valor total Estado do Stock

Designaéo do produto v o / /- (said= U Observacdes unit Dist.  Cmp ! fows eE i tmitdrin T ; o Unidade  pir K SckIM(s)em  em.solicit Disp. </
A hd Tl T A T 0T e hdhd ' Ralhd Rk e e = RARE " Rl i oohd O hd A = T stock T stT acT | alocac .
OK paraenvioa baixo do valor minima do LS via presencia

40 32,50 | 21% 2% 2% 25,0% 24,38 N+5 975,00 40,0 5c| 1,0

em 17/07
28 2,20 |21%| | 2% 23,0% 1,69 N5 4743 2.0 ox| 01
70 3,10 |21%| | 2% 53 X 28,0% 2,23 N+5 156,24 2,0 Cx| 0,0
103,00 |21%| | 2% 23,0%| 79,31 Ne5 158620 50 Cx| 0,1
128,48 N5 1.027,84 20 Cx| 01

10,78 N+5 129360 100 Cx| 0,2

1159 N+5 7.650,00 550 Cx| 1,1 Tranquila 1.080 90,0 Cx| 1,8 660 12 408’

269,25, 4577,25 17,0 Bh| 0,5 Tranquilo 211 2110 Bn| 6,2 17

3.060,00 40,0 Sc| 1,0/ Tranguilo 372| 372,0 5c| 93] 84

g
HHE

20.400,00 40,0 Cx| 1,0 Sujeitoa rateio 120 30,0 Cx| 0,8 160 31 71
Fonte: Elaboragao Propria

Neste exemplo podemos verificar de imediato que os trés primeiros produtos dos
que foram copiados e se encontram selecionados podem ser fornecidos pois existe stock
suficiente (na coluna “Estado do stock” aparece “Tranquilo” e na coluna seguinte,
podemos verificar que existem 1080, 211 e 372 unidades respectivamente). Podemos
também verificar que para o primeiro, segundo e quarto produtos, este é o Unico pedido
que existe por fornecer, uma vez que na coluna “Total solicitado” surge 660, 17 e 160
respectivamente. No caso do terceiro produto, verificamos que este ndo é o unico pedido
deste produto que se encontra por servir, pois este pedido é de 40 unidades e a quantidade
que surge na coluna “Total solicitado” ¢ de 84 unidades. Podemos ainda verificar que, no
caso do terceiro e quarto produtos, a quantidade solicitada corresponde a uma palete
completa, no primeiro produto corresponde a pouco mais de uma palete e no caso do
segundo, a quantidade solicitada é de meia palete. O Gltimo produto € o Gnico em que na
coluna “Estado do stock” surge a indicacdo “Sujeito a rateio”, o que significa que a
quantidade que existe em stock ja ndo chega para satisfazer este pedido. Podemos também
concluir que existe uma unidade que ja se encontra alocada a uma ordem de venda, pelo
que a quantidade que temos de considerar como efectivamente disponivel sdo 89 unidades

e ndo 0s 120 que surge na coluna “Stock LN”.

E importante aqui referir que tudo isto é dindmico, ou seja, & medida que vamos
transpondo mais pedidos para a lista de encomendas, a informacdo referente a

disponibilidade ou ndo dos produtos vai sendo actualizada.

Ap0s este passo, é importante codificar as encomendas. Esta codificacdo é feita
com recurso a cores nas colunas “Referéncia da encomenda”, “Data da encomenda” e
“Designag¢ao do cliente”. Nas duas primeiras € colocada a cor cinzento claro para indicar
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que se trata de um pedido novo e que vai ser alvo de analise pela primeira vez. Apos ser
analisada, esta cor é retirada (o motivo desta codificacdo é explicado mais a frente). Na
coluna “Designacao do cliente” ¢ colocada a cor verde claro ou vermelho claro, em fungao

do cumprimento do valor minimo estabelecido por pedido.

llustracdo 38 - Exemplo da encomenda transposta ja codificada

Ordenar Encomendas _ AQ|11]13] 14732 33| 34| 35| L = _
= m = = Cor Batuta 5 It {20 - Plus Alqueva), Blade 5 It (80 - Topavi Pec), falar P. Sapata. Douro 1 it -

— 1 & O o) B0 p (660 Aduboeste), Boreal 1 It (500 - CCACP), Judo 5 ft (0 - CCACP] e Douro 1 It (504 - |Sta e encom‘

L || G ASCENZA" ve|uf12]13]1a]32[3] * CCACP), falar com L. Ralha. Oxamyl 5 ft (240 - falar M. i

Referénci Ida Deiba Deiba Deiba

'aﬂ = de  Cliente Des'gnagéinncﬁeme a2 b2 I’ugm Designacdo do produto gz I [ (saida U o
Observacoes

encomend: ~ ENCOMEr +~ «~ e s T e v~ - - | vk ~ okkakav 1~ -

8533-19.32.02 | 16072013 | TEROO08533|Y) 14| AQ| F |PR|111100693187 | STULLNWG ADVANCE - 25 KG a0 oK 'iaf;f""“’abai"“”"“a'“rmi"im“d""5‘”5 presencial
em 17,07
2174-10.40.46 |2407-2019| |TEROO2174| 35|AQ| O |PR|111102710182 | BATALEX SUPER DP -1 KG 3
2174-10.40.46 |2407-2019| |TEROO2174 35 (a0 1 Enumsa&}m EMBAIXADOR 224 EC - 100 ML 70
2174-10.40.95 |2407-2019| |TERDOZ174 35|40 | | PE|111100422084| DELSTAR-5LT 0 Cancelada [LN viz presencial em 24/07)
2174-17.22.12 |09-07-2019| |TERDO2174| 35|AQ| | PE| 111100130084 | MESOPEC 1005C-5 LT 8 Eg;:te'e“a"““m transporte proprio na Fabrica 42 ou 52
2174-19.51.55 |0407-2019| |TERDO2174] 35/a0| | |PR|111100135082| DANADIM PROGRESS -1 LT 120 O Clientevai levantar o Preduta na proxima semana com
carro proprio- Cancelada (LM via tim em 05/07)

4531-0.00 12-08-2013 | N | TERDO4531 35|40 | | PE|111100550082 | BLADE-1LT 600 &0
4531-0.00 12-08-201% | N | TEROO4531 35|40 | | PE|111100428086| BOREAL - 20LT 17
4531-0.00 12.02-2018 | M | TEROD4531 35(a0| F | PR|111100210187 | CALDA BORDALESASAPEC - 25 KG a0
4531-0.00 12-08-2013 | M | TEROO4531 M 35|40 + |PR|111100587084| CAMPUSTOP-5LT 160

Fonte: Elaboragdo Propria

Este processo repete-se para todos os pedidos que tenham chegado por e-mail e

que ainda ndo tenham sido transpostos para a lista de encomendas.

Transpostos todos os pedidos, € necessario organiza-los. Para isso, basta clicar no
botdo “Ordenar Encomendas” e todos os pedidos sdo automaticamente ordenados
mediante critérios predefinidos na macro. Depois disso, é altura de fazer a analise dos
mesmos e identificar os que vdo seguir para 0 armazém para serem preparados e

expedidos.

Para identificar os pedidos novos e os pendentes basta que no filtro presente na
coluna “Estado da encomenda” se retirem as opgdes “Cancelada” e “Finalizada”. O passo
seguinte € retirar os produtos que ndo tém stock. Na coluna “Stock LN, no filtro retiramos
a opgdo “Sem stock”. Assim sendo, o que fica sdo os pedidos cujo estado na coluna

“Estado do stock” correspondem a “Tranquilo” e “Sujeito a rateio”.

No caso dos produtos que estdo com a indicagao “Tranquilo”, significa que ha
stock suficiente para servirmos o cliente, desde que o total a expedir para o cliente cumpra
com o valor minimo de expedicdo estabelecido. Quanto aos casos onde a indicagéo é
“Sujeito a rateio”, entdo € necessario fazer uma analise mais profunda e isolar os mesmos.

Para isso, na coluna “Estado do stock”, fazemos um filtro onde apenas ¢ selecionada a
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opcdo “Sujeito a rateio”. O passo seguinte ¢ ver o stock que ha disponivel e analisar,
mediante os critérios definidos (satisfacdo da totalidade do pedido, necessidade de
expedicdo para fazer o valor minimo de expedicdo e / ou outro), se o pedido pode ser
servido.

Sempre que um pedido ndo pode ser servido na sua totalidade, entdo na ferramenta
faz-se uma duplicacdo do pedido, dividindo o mesmo pela quantidade servida e pela que

fica pendente, colocando na coluna “Observagdes” a referéncia da partida e o pedido

lustracdo 39 - Exemplo de uma partida parcial de um pedido
NOTA (cedencias):
aa11] 13| 2432 33 34| 35
Ordenar Encomendas | ﬁF = —C0|r‘ | Batuta 5 It (20 - Plus Alqueva), Blade 5 It (80 - Topavi Pec) e Corsdrio 1€ 5 It (348 [
n s\l v ‘ 5 (i 0] 0] )| p o 120 - Tepavi Pec), falar P. Sapata. Montana Supra 200 It (4 - Casa Queridos), falar I Sta e e n co m E
rmazé orma ASCENZA" ve|1112[13]14]32] 3] L. Ralha. Oxamyl 5 It {240 - Sopronorte), falar M. i
Referéncie_L Di 7 Ida 3 4 Deiba Deiba )
encomend de  Cliente Dﬁgrm&Jlb cliente [4 LD| LS| [ EATE Designagdo do produto 2 2 I & Deba u ‘Observacies
encomenda 1 -l ~ Y [ - ~ | vall - | ofe ~ - - [(5all - | -
a Ao Allo_”

VAL S 15-03-2019 TEROD0023 13 | AQ PR 111101348084 MONTANASAPEC-SLT 160 16
|VAL5 15-03-201% TEROOD023 13 | AQ PR 111101348086 | MONTANASAPEC-201LT 20 6 13partida de 34+&
VAL S 15-03-2019 | 10 TEROODOZ3 13 | AQ PR 111101348086 MONTANASAPEC-20LT 14 22 partida de 34+6

Fonte: Elaboracdo Propria

Desta forma conseguimos rastrear o pedido na sua totalidade e verificar de que

forma o mesmo foi servido e em quantas vezes.

Do exemplo acima, podemos verificar que deste pedido, avangou a primeira
referéncia na sua totalidade (Montana Sapec — 5 LT) e apenas parte da segunda (Montana
Sapec — 20 LT), ficando pendente de entrega 14 unidades.

A medida que vamos identificando os produtos a expedir, vamos identificando os
mesmos na coluna “Considerar” com um “s”. E importante aqui referir que em casos onde
haja muitos clientes a solicitar o0 mesmo produto e que, por si s, 0 mesmo reuna as
condicdes necessarias para ser expedido, esse rateio € feito pelo director comercial, que
em funcdo do cliente, da zona e do seu conhecimento da necessidade do cliente, decide

quem recebe e quem fica a aguardar que haja novamente stock.

Terminada esta fase de analise aos produtos que se encontram “Sujeitos a rateio”,
vamos juntar a este filtro os produtos cujo estado ¢ “Tranquilo” e analisar os que podem

ser expedidos tendo em conta os critérios pré-definidos.
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No final desta analise, é entdo definida a lista dos produtos a serem colocados no

armazém para expedicdo. Para isso, basta fazer um filtro na coluna “Considerar” e

[IP%4)
S,

seleccionar a opg¢ao

lustracdo 40 - Exemplo de uma lista de produtos a serem solicitados ao armazém

Ordenar Encomendas

aq| 11| 13| 14|32 33| 34 35
ﬁﬁ% e[ 10| 20] 3[40 |COMP

E -
8 | Ista de encom«
V.Armazé | V.Normal ASCENZA" velu|2[13]14 32"”6' L
B Di 2 Ida 3 4 Deiba
Ji e =  Te Ne EPT.P - = Owd  Qud =
Designacdo do cliente Designacdo do produto ! ‘Observagbes
- |~ EERE - - - aﬂ -
a
28MARCOADUB | 23032013 32| 40| H | PR|111101343086 MONTANASAPEC- 20 LT 238 35/ ENTREGAR © MAIS TARDE POSSIVEL - 22 partida de 340450
2EMARCOADUB | 28-03-201% 32| 40| H |PR|111101342084| MONTANASAPEC-5LT 320 32/
DC27/03/18 27032013 40| FN | FN FERT 312030100012 | TRADECORF Mn [4x5 kg)- 20 KE 1
DC1/04/13 01-04-2019 40| FN | FN FER1 316070100033 | TRADEBOR - 20 LT 2
IPP3103-2018 | 31-03-201% 20| FN | FN FER] 310150700033 | FOLIVEX CRESCIMENTO - 20 LT 20 Tem que estar sté 4¥ nocliente
IPF3103-201% | 31-03-201% 20| FN | FN FER1 316020500031 | SPRAY PH IDEAL-5 LT 20 Tem que estar sté 4¥nocliente
IFF3103-201% | 31-03-201% 20| FN | FN BIOE 310151300033 | STIMULUS - 20 LT 10 Tem que estar sté 43 nocliente
IPP3103-2019 | 31-03-2019 20| FN | FN FER] 316070100033 | TRADEBCR- 20 LT 20 Tem que estar sté 4¥noclients
AMI13 31-03-201% 13| A0/ H | PR|111100356084 | DIQUATO SAPEC-5 LT ag 12 :EEGTI‘;:!O: DESCARGANAS INSTALACOES DA AGROPEC [PESO DA
3 01032019 14|aQ| | | PE|111101530131|STEWARD (Frs)- 125 GR 60/
32 19-03-2019 14|AQ| H |PR|111100356086 | DIQUATO SAPEC-20LT 34 2 AtengSo: esta encomends deve ser enviada s6 em Abril
[expedicdo e facturacdo)

£27_2015_03_18 | 13-03-201% 32|40) | | PE|111101530181 | STEWARD (Frs)-500 GR &0/ 12partida de 200
27MARCOCCACP | 27-03-2013 32|aQ| F | PE|111100240178| EKYP COMBI - 200 GR 2,000
Fesi 31032013 13|AQ| F | PE|111100805187 BAGO DE OURD 58,55 -25KE 40/
FEs1 31032018 12| AQ| H |PR|111101342086 | MONTANASAPEC-20LT El 1
Fesi 31-03-201% 13|AQ| H |PR|111101342084 | MONTANASAPEC-5LT 80/ 8
2BR 01-04-2019 35a0| F | PE|111100809187 BAGO DEOURD 98,55 -25KG 200
2BR 01-04-2019 35|A0) | | PE|111100422082| DELSTAR- 11T 24

Fonte: Elaboragdo Propria

Ap0s este passo, € altura entdo para comecar a fazer as ordens de venda no ERP e

ir assinalando o nimero das mesmas na coluna “OV / Guia de remessa manual”, a data

da ordem na coluna “Data de preparacdo” e actualizar o estado na coluna “Estado da

encomenda” para “Preparacdo”.

Depois de emitidas todas as ordens de venda, esta informacdo é passada ao

armazém. Esta necessidade prende-se com o facto de na ASCENZA trabalharmos com

dois sistemas: 0 LN, que é o ERP geral para todas as empresas do grupo, e o XLOG, que

é um software apenas para gestdo de armazéns. Todas as ordens de venda sdo emitidas

em LN numa sessdo denominada “Ordens de venda — Linhas”.
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llustracdo 41 - Sessdo das ordens de venda em LN

ORDEM DE WENDAS - LINHAS

Arguivo  Editar  Visusliizar  Ferramentss  Especifico  Ajuda
FEHFESE DB P B hHeedd @i
Qa - BE

Parc. neg. cliente Controle

Parc. de negdcioz:  TEROODO41 — Tipo ord. vendas: FAT “endas Mercado Nacional
Enderego: Q — Dep vendaz: W1 WEMDAS CLIEMTES AGROGUIMICOS
CEP: 9700-236 Angra do Heroismo Mimero: 192002834 Texta Orodem de urgéncia
Contato: Q Data da ordem: 13-03-2019 122
Phone: Data de entrega planejads: 13-03-2019 122
Ord. de custo: Data planejacs receb:  13-03-2019 122 Calcular
PM faturado:  TEROOOO41 — Status: Em processamento
PH receptor Financeiro
Parc. de negdcios:  TEROOOO41 Q — Moeda: ELIR EURCS
Enderego:  TOOOO0O033 Q — “alor cha ardem: 1497355 EUR
CEP: 9700-236 Angra do Heroismo Crédito disponivel: 5773619 EUR
Linhz “Yenda de ordem Liberar pf armazensam. Actual Delivery Lines Liberar pf faturam. Ordens de reposicio Monitor

Linhaz  Visualizar Especifico % D @

;"9" Poszititem Quantidade ordensds Armazém Preco)  Desconto Walor Texto Mumero da Selegéo de lotes

Y
10 111100809157 10,0000 SAC 100 15,2000 SAC 23,00 117,04 20192806  Qualguer
20 111100210181 2520000 SAG 100 23000 SAC 23,00 445,29 20192806  Qualguer
300 111100135074 350,0000 FRS 100 2,3000 FRS 23,00 619,85 20192806  Qualguer
40 111100238179 90,0000 SAG 100 40000 SAC 23,00 277,20 20192806  Qualguer
20 111100058054 4,0000 BLH 100 73,5000 BLH 25,00 220,50 20192806  Qualguer
B0 111100456052 30,0000 FRS 100 35,7000 FRS 23,00 24 67 20192806  Qualguer
70 111101348056 102,0000 BLH 100 §5,0000 BLH 25,00 6732,00 0 Gualguer
80 111101348056 15,0000 BLH 100 0,0000 BLH 0,00 0,00 20192806  Qualguer

Fonte: ERP LN, consultado em 09 de Marco de 2019.

Nesta sessdo sdo feitas todas as ordens de venda, independentemente da sua
origem. Podem ser provenientes de cedéncias de produtos (quando os produtos s&o
cedidos de um cliente para outro, ndo havendo passagem desse produto pelos nossos
armazéns), correcgdes de facturas (quer seja de preco ou descontos) e provenientes dos
pedidos de clientes. E ndo ha nada que as distinga nem que dé indicacdo ao armazém que
ndo podem considerar esta ou aquela ordem de venda. Dai que é necessario informarmos
0 armazém das ordens que tém que considerar para poderem passar essas ordens para o

XLOG e poderem entdo dar seguimento a preparacao dos pedidos.

Essa informacdo é passada ao armazém via e-mail, indicando os clientes,

produtos, quantidades, e valores dos pedidos.
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llustracdo 42 - Exemplo de um e-mail com informacé&o dos pedidos a serem fornecidos pelo armazém
5eg01-04-201913:15
n Pedro Azevedo
Ordens de venda para expedicdo - 02/04 - 1
To M Fabio Gregdrio; M Nuno Pereira; M Carlos Cordeiro; M Joana Lino

Caros colegas,

Pego que considerem os seguintes pedidos para amanha (04/02).

3| 4 Deiba | Deiba Caixa (s)
. = aqud qud / !/ Deiba . Valor total ! oV /GR
N -oduto
Ceric & produto == oo valor. ofer. Alloga Alloga (saida) CasyasEes dopedido  Unidade T Manual
valor. ofer. (s)
TERDODD37 AQ 111101348086 35 15.708,00 273,0 Bh 20 152003309
TERDODD37 AQ 111101348084 32 5.808,00 88,0 Cx 2,2 152003309

TEROQQO37 FN 312030100012 219,60 1,0 sSc, 00 152003310

TERDDDO37 FN 310709301290 3 2.131,20 40,0 5c| 1,0 152003310

TERDDDO37 FN 316070100033 158,40 2,0 Bh| 0,0 152003310

TERDD4038 AQ 111101530131 2.250,00 6,0 Cx 00 152003313

TERDO4038 AQ 111100356086 2 7.650,00| 36,0 Bh| 1,1 192003313

TERDOD&E7 AQ 111101530181 8.910,00 6,0 Cx| 0,0 152003314

TERDO3076 AQ 111100240178 5.400,00 50,0 Cx| 1,0 152003315

DEPQOO170 AQ 111100138179 50,0 Cx| 1,0 193000052

DEPQOO170 AQ 111101348088 34,0 Bh| 1,0 193000052

[4] 10

Fonte: Elaboragdo Propria

Todo o processo aqui descrito é efectuado durante o periodo da manha. Esta
estabelecido entre 0 armazém e a ADV que os pedidos de clientes tém que ser colocados
no armazém até as 13h, de forma a que o armazém tenha tempo para organizar 0 seu
trabalho e poder contratar os carros necessarios e efectuar os contactos necessarios. Todos
os pedidos que necessitem de ser colocados da parte da tarde, s6 podem ser colocados

mediante autorizacdo do responsavel pelo armazém.

Esta ferramenta permite uma rapida analise de todos os pedidos que chegam a

ADV, de forma a podermos corresponder a este procedimento interno.

No entanto, esta ferramenta, para além de tudo o que ja foi dito, permitiu mudar e
criar procedimentos, permitiu ter mais e melhor informagéao acerca dos pedidos de clientes
e criar relatérios que se tém revelado de extrema importancia, quer seja para a equipa

comercial, quer seja para a direcgdo executiva.
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4.5. Vantagens daimplementacé&o e utilizagcdo das ferramentas

Como podemos verificar, foram imensas as vantagens ap6s a implementacéo de
ambas as ferramentas. Comecando pela Encomenda Automatica, uma das principais
vantagens foi a desmaterializacéo do papel. Com esta ferramenta, todo o processo decorre

informaticamente, sem recurso a papel que mais tarde acabaria no lixo.

Outra vantagem muito importante é o facto de se ter conseguido uniformizar a
forma como os pedidos chegam a ADV. Agora, apenas tém uma via para chegarem:

através desta ferramenta e por e-mail.

Além disso, aquando do preenchimento do pedido, tanto o comercial como o
cliente ficam desde logo a saber quanto vale o mesmo e quais as suas condicdes
comerciais. Dado que a ferramenta tem todos os produtos e embalagens em vigor, 0s
comerciais ndo necessitam de ter sempre na sua posse as tabelas de precos. Basta colocar
0 produto na ferramenta que rapidamente ficam com a informag&o acerca do seu preco.
Para além disso, conseguem logo verificar se o pedido que estdo a fazer corresponde a

caixas certas ou ndo (quando aplicavel).

O tempo dispensado ao telefone com as encomendas foi reduzido drasticamente e
0S erros que por vezes aconteciam na transmissdo dos pedidos via telefone foram

reduzidos a 0.

Os pedidos ficam agora mais faceis de localizar e podem facilmente ser rastreados.
Através da sua referéncia, rapidamente conseguimos saber quando o mesmo foi colocado,
o0 que foi colocado e qual o seu ponto de situacdo: se esta fornecido, se foi cancelado, se
aguarda expedicéo ou se foi parcialmente fornecido.

Além disso, temos algo que ndo tinhamos antes: um histérico de pedidos.
Podemos agora fazer um sem numero de analises (como por exemplo, quantos pedidos
um cliente fez de um determinado produto, quantos pedidos faz um determinado cliente

por dia ou por semana, entre varias outras).

Relativamente a Lista de Encomendas, desde ja a grande mais valia é o facto dos
pedidos estarem todos agregados no mesmo sitio, sem necessidade de ter de procurar
entre dezenas de papéis. Por agregados, entenda-se organizados por cliente, produto,
negocio e data. Para além desta organizacdo, a ferramenta permite visualizar em termos
de valor, quanto é que o cliente ja facturou e quanto é que tem pendente de entrega.
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E esta é outra grande mais valia desta ferramenta. Permite fazer algo que antes
ndo era feito: gestdo de pendentes. Como ja foi explicado anteriormente, por vezes quando
num pedido ficava uma quantidade pequena por servir, essa quantidade era ignorada,
tendo o comercial que a solicitar num outro pedido. Outra situacao era quando ndo havia
stock de um produto. Muitas vezes, esse pedido ndo era sequer registado. Tinha de ser o
comercial a ficar com esse registo e sempre que colocava um pedido tinha de perguntar
se ja havia stock ou ndo para o colocar. Actualmente, haja stock ou ndo, o comercial
coloca o pedido. Se o pedido ndo for fornecido de imediato, fica em pendente na
ferramenta a aguardar stock. Mesmo quando fica uma quantidade pequena por servir, ela
permanece na ferramenta como pendente. Assim que haja stock, e que possa ser
fornecido, o0 mesmo é expedido. Este facto permite, na altura dos rateios, verificar a

antiguidade dos pedidos e servi-los em funcdo dessa mesma antiguidade.

O facto de todos os pedidos estarem agora valorizados permitiu o estabelecimento
por parte das direccBes executivas de todos os negécios de um valor minimo de pedido e
de expedicdo. Ou seja, antes nao havia um critério nem para colocacdo de pedidos nem
de expedicao. Um comercial podia colocar um pedido a valer 1000€ e o mesmo podia ser
expedido de imediato, mesmo que o valor pago para efectuar essa entrega fosse reduzir
quase a zero a margem do produto. Com base nesta ferramenta, e num estudo feito pelas
direcOes executivas de agroquimicos e fitonutrientes, foi determinado um valor minimo
de pedido e de expedi¢do. Tendo por base o produto com a margem mais pequena de cada
um dos negocios e o valor maximo de tabela que a ASCENZA pode pagar por transportar
uma palete, foi definido um valor minimo de 2.500€, quer seja de pedido, quer seja de
expedicdo para os agroquimicos e fitonutrientes (pode ser s6 agroquimicos, SO

fitonutrientes ou um misto dos dois).

Na pratica, a intencédo é que o cliente coloque sempre um pedido igual ou superior
ao valor minimo, ndo s6 para incrementar vendas, mas também para ter a garantia de que
o pedido ira ser expedido de imediato. Quando um cliente coloca uma encomenda abaixo
do valor minimo estabelecido, ja sabe que podera nédo ser fornecido de imediato. Se esse
pedido, em conjunto com algum outro produto que esteja em pendente e que tenha stock,
perfizer o valor minimo de expedicéo, entdo sera de imediato fornecido. Caso contrario,
permanecera em pendentes, até que os produtos pendentes desse cliente com stock

perfagcam o valor minimo. O Unico caso excepcional em que um pedido pode sair abaixo

Pagina |61

Mestrado em Ciéncias Empresariais — Ramo da Gestao Logistica



do valor minimo estabelecido (tirando obviamente o caso em que 0 mesmo € devidamente
autorizado pelo director comercial do respectivo negocio), é no primeiro pedido do
cliente. E dai a importancia de codificar o pedido aquando da sua transposi¢do para a

Lista de Encomendas com a cor cinzenta.

Imaginemos que o cliente coloca um pedido com trés produtos: um produto A que
vale 600€, um produto B que vale 1.200€ e um outro produto que vale 2.000€. O pedido
vale no total 3.800€. Pela regra, este pedido retne todas as condi¢cBes para poder ser
expedido. Contudo, se faltar o produto C, o pedido ja s6 vale 1.800€. Teoricamente ja ndo
poderia ser expedido. Mas assim, o cliente seria penalizado duas vezes: primeiro pela
falta de um dos produtos que solicitara e, segundo, porque por falta desse mesmo produto,
o resto do pedido ja ndo era satisfeito. Assim, sendo, a regra diz que na primeira vez que
vamos analisar o pedido, se 0 mesmo cumprir a regra do valor minimo de pedido, avanca
0 que tem stock, independentemente do valor minimo. Assim, o cliente apenas é

penalizado pela falta de stock de um produto, mas recebe o restante pedido.

Dado que existem muitos pedidos que, por falta de stock, ficam parcialmente
pendentes, foi criado um procedimento semanal de informacdo por parte da ADV aos
comerciais que, com base num relatorio criado a partir desta ferramenta, informa todos
os comerciais dos pedidos pendentes de expedicao. Para isso, foram criados alguns botdes
com recurso a programacao que preparam a listagem em funcdo do que esté a ser pedido:
se uma informacéo geral de todos os clientes para o director comercial, se uma informacéo
mais detalhada de um determinado territorio para um determinado comercial. Para além
do nivel de detalhe, ha mais uma diferenca entre os relatérios que sdo enviados aos
directores comerciais e aos comerciais: no relatério que segue para os directores, segue
sempre com o stock existente, enquanto que para os comerciais, essa informacdo nédo

segue.

Esta informacdo € enviada todas as sextas-feiras (ou sabados, quando necessario),
de forma a que todos possam analisar no inicio da proxima semana e fazerem o0s

necessarios reparos e / ou cancelamentos.
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llustragdo 43 - Exemplo da listagem de pendentes enviada semanalmente para os directores comerciais

W tradecorp Lista de encomendas LY -

ASCENZA" ="

31072018 11 |aa) o |en| 11120008 rﬁ 1120 2,20, P 25,0% 45 800 Cx
1082018 11| aa| ¢ || 111000603047 | ] 1600 80 4 ENCOMENDA URGENTE 08 4 5% e 420
05-08-2019 13 (AQ) O | PR 111102710182 | 560 2,20 » 25,0% N5 800 Cx

118 £ | pe| 11110080808y | 40 u 15,20, P 25,0 H4S 00 5

11 (AQ) # | FR| 111101348082 | 600 &0 uw 5,50 P2 5,0% N+5 550 Cx

11 s « | en| 111201208080 | 10| 16 u 24,20, P 25,0% 45 240 cx

11 (AQ) | | PE| 111101530131 | 30 uw 50,00/ P2 3% N5 30 Cx
05-08-2019 13 (AQ) O | PR 111102710182 | 1.680] 2,20 » 25,0% N5 12000 Cx
05082018 13 |aa| ¢ || 111000200000 | 160 hes 80 x
05082018 13 aa| ¢ | ee| 111200037178 | 2000 ! P o5 00 Cx
05082018 13 [sa ¢ | pe| 111101153087 | 0 Supertads por il anuiads 3 Melkhio Sampalo 2 0 Nes 00
05-08-2019 13 (AQ) F | PR| 111100693147 | 1600 N5 800 Cx
05-08-2019 13 (AQ] F | PE| 111100976142 | 2,000 N+& 500 Cx
22072018 A| 12 [aal 111100175082 | wmon| 3780 WS 41580 09
22-07-2019 Al 11 |AQ) 111100175082 | 1 N5 01 Cx
15072018 11| aa 111100058082 | = 20w 1332 mes a7952 10
22-07-2019 EERN ] 111100058082 | 10/ 30,0% 10,79 N+5 129,50 08 Cx
080 2018 13 | ag 111101435081 | A 1 o 202,18 Nes 175303 go
08-08-2019 EERN ] 111100058082 | ] 8,0% 13,32) N+5 799,20 50 Cx
09-08-2019 EERF ] 111100210187 | 40 4 25,0% 69,55 M+5 3.060,00 40 S
22072018 13 aal 111100058082 | 2 hes 02 x
22-07-2019 Al 11 |AQ) 111100175082 | 5 8,0% 37,80 M+5 189,00 04 Cx
22072018 A| 11 [aa) 111100360181 | = 0% 30240 wes 332640 09
22-07-2019 Al 11 |AQ) 111100175082 \ J 19 N+5 16 Cx
22.07-2018 Al 11 |AQ) 111100360181 |23 1 N+b 01 Cx

Fonte: Elaboracéo Propria
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Junto a esta informacdo segue também outra informacao tdo ou mais importante

que a anterior: o ranking de pendentes por valor e com a distribuicdo por territério.

Basicamente, € uma listagem que agrega a informacao da listagem anterior mas, em vez

de incluir o detalhe dos clientes, apenas apresenta o total pendente por produto em valor,

quantidade unitaria, kg/It, por unidade de venda e por palete. Tem ainda a distribuicéo

dos pendentes pelos varios territérios em funcéo do negdcio. Esta listagem, apesar de ser

trabalhada a parte, € totalmente alimentada pela ferramenta Lista de Encomendas.

llustragdo 44 - Exemplo da listagem com o ranking de pendentes enviado semanalmente aos directores

Ranking de produtos sujeitos a rateio, sem stock efou

Distribuicdo da quantidade pendente [unidade) pelos varios

ﬁr ,HIEQEE?IP abaixo do valor minimo de expedicdo ﬁq territérios
ASCENZIA
Ranking Produto Valor % Global i W!! de) !w!] ||Ewﬂ! W) Ew! re] % Global 11 13 14 32 33 34 35 Total
204.008,00 €| 1934% B0O 2,000 200 L] 1,54% 580 220 BOO
96.982,20 €] 919% 25,640 7882 B41 14 6,21% 24,680 BOO 160 25.640
63.BBE.00€| Eoe% 3.872 15,360 568 242 9,37% ENr] 3.872
55.670,00 €] 528% 379 5685 £} 8% 1,675 16 50 a5 a0 168 379
3B 250,00 €] &% 183 3,660 183 54 1.77T% E 147 183
3533040 €] 335% 540 2700 135 14 1,31% 380 160 540
34,644,00 €] 322% 13.350 3338 a5 83 a0% 5370 2.400 510 4550 120 13.350
34,100,17 €] 323% 14.400 2880 £ T2 3,45% 10,640 860 2.400 400 14.400
30.886,88 €] 259% 170 3.400 170 50 1,65% 170 170
29.700,00 €] 2m% 200 w00 0 01 0,19% 200 200
25.674,00 €] 243% 479 9580 are 141 4,64% b 54 Ficl EL] 40 479
2022803 €| 230% 13.740 4122 458 92 2,42% 3.020 100500 L] 150 13.740
2398256 €] 227% 6.755 0% 153 18 1,87% 5585 250 350 ] 6.755
23.776,50 €| 22%% 1.140 1.140 3 19 0,92% no 120 220 50 1.140
23.049,60 €] 219% 468 2340 117 18 1,13% 24 176 258 A6E
2242500 €| 213% az0 23.000 820 30 8,51% 40 550 160 160 920
2134860 €| 0% 34 BEO E 10 0,33% 34 34
2112825 €| 200% 197 2364 157 49 1,51% an 11} ] [3) 197
2062500 €] 156% 551 11.000 551 11,0 5,34% 50 1% 150 551
20.586,94 €] 155% 1.392 1382 116 23 1,12% aa0 T80 110 12 1.392
19.806,42 €| 12w B.040 2412 201 40 1,95% 200 1.040 50 320 E.040
19.737,30 €| 18T 79 1.580 ™ 13 0,76% 4 58 17 74
1938000 €| 1.24% 30.400 12,160 60 19,0 1,36% 16000 1600 12,800 30.400
18.490,38 €] 1.75% 1.476 1476 173 15 1,15% 56 252 48 s 1] 1476
1E.04530 €| 1.71% 99 1580 ) 3 0,96% 8 55 E a9
15.137,92 €| 144% 7.000 00 200 20 1,54% E L 810 0 1750 T 175 7.000
14.872.20€| 1.41% 1.308 1.308 109 12 1,06% S8 120 240 1.308
13.013,00 €] 1.1% 1.418 7085 1419 k] 13,74% m 180 B 108 1.419
1203840 €| 114% 1.200 00 50 o5 0,48% 560 240 1.200
832524 €| 07¥% 160 BOO 10 10 0,35% 160 160
6.339,38 €| 0% 4,830 153 138 14 1,34% 3.500 ] &30 4.830
5.900,76 €| 055% 876 43e m LL] 0,71% e 876
4.657,50 €| 044% 300 300 25 0% 0,24% ana 300
441956 €| 042% A4.340 434 122 12 1,20 1.560 50 LB 105 175 4.340
4,365,006 041% &0 5 [ 0,1 0,06% &l 60
313500 €| 030 11 20 1 0.3 0,11% 11 11

Fonte: Elaboragéo Propria

Este relatorio permite ao respetivo director comercial ter uma perpectiva rapida

do que esta pendente e do valor respectivo. Com base nesta informacéo, pode solicitar o
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ajuste do planeamento de enchimentos da semana seguinte de algum produto cuja entrega
€ mais urgente.

Esta ferramenta permitiu também ajudar a reduzir praticamente a zero os erros de
facturacdo. Visto que esta ferramenta € alimentada pelos pedidos recepcionados através
da ferramenta Encomenda Automatica, e dado que nesta o comercial coloca logo todos
os descontos que o pedido devera ter, quando € transposta para a Lista de Encomendas,
esses descontos ficam 14 reflectidos. Desta forma, depois de feita a anélise dos pedidos
que podem ser fornecidos, a medida que vamos emitindo as ordens de venda no ERP,
podemos logo comparar os valores finais dos pedidos no ERP da empresa e na ferramenta

Lista de encomendas e ver se falta acrescentar algum desconto ou ndo.

llustracéo 45 - Exemplo de um pedido recepcionado pela Encomenda Automatica ja fornecido

3 4 Deiba Deiba Caixa (s)
o Ne a S Qd O Deiba . Valor total do N ov
Desmaﬁthdeme Designacdo do produto vai ord ! ! fsail Observacies Unidade  Pir / o
|- - - - Ao Alla.” - - pedido ~ e -~ Manual -

AQ| 111100693187 230 6.825,00| 280,0 Sc| 7,0| 192003348
AQ|111100210181 54 95,63 3,0 Cx| 0,1 192003348
AQ| 111100240178 160 443,52 4,0 Cx| 0,1| 192003348
AQ| 111100174147 a0 113,96 2,0 Cx| 0,0 192003348
AQ| 111100248178 120 124,74 3,0 Cx| 0,1 192003348
AQ111100171081 36

205,13 3,0 Cx| 0,0) 192003348

Fonte: Elaboracéo Propria
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llustragdo 46 - O mesmo pedido mas no ERP da empresa

ORDEM DE WEHDAS - LINHAS

Arguiva  Editar  Wisualizar  Ferramentas  Especifico  Ajuda

TRHFS (O B¢ ¢ % 910
D& BB

Parc. neg. cliente Controle
Parc. de negacios:  TEROOO100 — Tipo ord. vendas: FAT Yendas Mercado Macional
Endereco: Q _ Dep wendas: WC1 WEMDAS CLIEMNTES AGROGUIMICOS
CEP: 7050-001 hontemar-o-Movo Mumero: 192003348 Texta Qrdem de urgéncia
Contato: Q Data da ordem: 02-04-2019 12:56
Phone: Data de entrega planejads;  02-04-2013 12:58
Ord. de custo: Data planejada receb:  02-04-20148 12:55 Calcular

PM fatursdo; TEROOOM 00 Status: Em processamento

PH receptor Financeiro
Parc. de negdcios: | TEROOD100 q — hioeda:  EUR EUROS
o

Endereco;  TOODOOODS1 Walor da ordem: 780798 EUR

CEP: 7050-001 hontemar-o-Movo Crédito dizponivel; -307861 65 EUR

Linha “Yenda de ordem Liberar p! armazenarm. Actual Delivery Lines Liberar pf faturam. COrdens de reposicio Monitar

Linhaz ‘isualizar Eszpecifico é D ﬁ

i%" Pozitittem GQuiartichace ordenada Armazém Preco)  Dezconto alor Texto MUmero da Selecdo de lotes

Y
10 111100693187 Q 2800000 SAC Q100 @ 32,5000 SAC 25,00 525,00 0 Gualguer
200 1MnmoomE 54,0000 sS4 Q100 Q 23000 SAC 23,00 9563 0 Gualguer
300 111100240175 160,0000  SAQ Q) 100 Q FE000 SAC 2300 443 52 0 Qualoguer
40 111100174147 40,0000 sac Q100 C_l 37000 SAC 2300 11386 0 Qualoguer
50 111100243175 120,0000  S&c Q100 Q. 13900 SAC 23,00 12474 0 Gualguer
E0 111100171081 O 3/0000 FRS Q100 Q@ 74000 FRS 23,00 05,13 0 Qualguer

Fonte: ERP LN, consultado em 09 de Marco de 2019.

Por (ltimo, mas ndo menos importante, resta dizer que as ferramentas
apresentadas foram criadas com recursos informaticos ja disponibilizados pela propria
empresa e desenvolvidas inteiramente pelo autor do presente relatério, pelo que o
investimento em termos de capital foi nulo. Aqui, a ASCENZA mostra que consegue
encontrar solugdes in house, tem profissionais capacitados e habilitados para dar uma
resposta positiva sempre que necessario e da um forte sinal que confia nos mesmos e na

sua capacidade de encontrar solucdes para as problematicas do dia-a-dia.
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5. Conclusao

A ASCENZA (antiga SAPEC AGRO) teve um grande crescimento nos ultimos
anos. Contudo, esse crescimento nado se reflectiu em todos os sectores da empresa, tendo
alguns ficado presos a metodologias antigas, que serviram numa primeira fase, mas que

com o passar dos anos, foram ficando cada vez mais inadequadas e obsoletas.

Com tanta tecnologia que temos hoje ao nosso dispor, era completamente
descabido continuar a trabalhar da forma como era feito até a altura de reestruturacdo da
ADV. Nao havia historicos, a informacéo ndo tinha sustentacéo e nao estava acessivel a
todos, era passada de varias formas e sem qualquer critério, e por vezes ndo chegava a

guem dela necessitava.

Como € de conhecimento geral, vivemos numa era de informacdo, onde é fulcral
e absolutamente vital para qualquer empresa, ter total acesso a mesma e poder trabalha-
la da forma que for mais conveniente, sabendo sempre que é uma informacéo fiavel e de

qualidade.

Ter ferramentas que permitam ter acesso a esses mesmos dados, trabalha-los e
desenvolver os relatérios necessarios para quem de direito tomar decisdes, e sem haver

qualquer tipo de investimento em termos de capital € uma mais valia para a empresa.

No caso da ASCENZA, com o aproveitamento de recursos ja existentes na
empresa (quer seja recursos informaticos, quer seja humanos), foi possivel com duas
ferramentas, dar resposta a uma série de problemaéticas que assolavam a ADV, as equipas

comerciais e executivas e que criavam demasiadas entropias no processo.

O facto de haver uma uniformizacdo na forma como a informacéo chega, ter bem
definidas as pessoas por quem a mesma passa, ter forma de compilar a informacéo para
que se consiga trabalhar os dados e fornecer relatérios precisos e com o essencial da
informacdo, revelou-se fundamental para a modernizacdo e profissionalizagdo do
departamento. Além disso, permitiu criar procedimentos com vista a uma maior
divulgacdo de informac&o pertinente e respectiva analise e que veio ajudar ndo s6 a ADV,
mas também uma vasta equipa comercial e executiva que hd muito solicitava o0 acesso a

mais e melhor informacao.
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Os ganhos foram imensos, desde ganhos em termos de tempo despendido ao
telefone, eliminacdo do papel, mais tempo para a verdadeira analise dos pedidos a servir,
eliminacdo de ordens de venda colocadas ao armazém quando ndo hé stock, diminuicao
quase a 100% dos erros de pedidos e / ou de facturacdo, possibilidade de elaboracdo de
varios relatérios com informacdo pertinente e importante direcionada a varios niveis de
decisores e que lhes permite ter conhecimento do ponto de situagdo do seu trabalho e

tomar melhores decis6es em fungéo disso.

Obviamente que numa situacdo ideal, estas ferramentas poderiam estar
incorporadas num ERP. Existem varias programas que permitem a colocacdo de
encomendas através de aplicacdes de telemovel que depois sdo incorporadas no préprio
ERP da empresa. Contudo, esse upgrade para um ERP ja com essas potencialidades ainda

ndo foi uma opc¢do para a ASCENZA.

No entanto, ambas as ferramentas j& foram apresentadas ao departamento de
informatica a fim de lhes apresentar as nossas necessidades, bem como a forma e os
elementos que necessitamos para um funcionamento normal da ADV. Assim, se a
empresa no futuro optar por uma solucdo integrada no préprio ERP, o departamento de
informatica ja estd a par do nosso processo e das nossas necessidades neste processo

especifico de recepcao e tratamento de encomendas e gestdo de pendentes.

Para ja, vamos continuando a trabalhar nestas ferramentas e a melhora-las sempre
que possivel, aproveitando ao maximo as suas potencialidades e tirando proveito das

variadissimas analises que estas ferramentas permitem.

Durante o desenvolvimento das presentes ferramentas, as principais dificuldades
sentidas pelo autor do presente relatério foram o tempo que dispunha diariamente para
poder desenvolver as ferramentas e alguma resisténcia a mudanca. Conciliar o trabalho
(ainda para mais, numa fase de aprendizagem de novas fungdes) com o desenvolvimento
destas ferramentas exigiu um grande esfor¢o pessoal e exigiu muitas horas, bem para
além do horério normal de expediente. No entanto, o prazer de inovar, explorar, criar
ferramentas de auxilio aos demais colegas, o conhecimento e gosto em trabalhar com a
ferramenta disponibilizada pela Microsoft (0 EXCEL), aliados a necessidade de criar uma
forma de uniformizar e compilar a imensidao de informag&o com que era bombardeado

diariamente fizeram com que a motivacao e a for¢a de vontade nunca se desvanecessem.
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A resisténcia a mudanca de procedimentos e utilizacdo de novas ferramentas
informaticas foi mais simples de contrariar, pois @ medida que os desenvolvimentos iam
sendo apresentados nas reunifes que antecederam a entrada em vigor das ferramentas
(que foi a 31/01/2018), os colegas mais reticentes iam ficando mais convencidos de que
as mais valias que viriam das ferramentas iriam compensar o tempo que teriam de
dispensar para aprenderem a trabalhar com as mesmas. Hoje, todos sdo unanimes em
reconhecer que a ferramenta Encomenda Automatica e os relatorios extraidos da Lista de
Encomendas s@o absolutamente fundamentais para o seu trabalho diario, e por vezes, sao

mesmo 0s proprios a sugerir melhorias.

Termino este relatério com uma nota final: dado o sucesso de ambas as
ferramentas na ASCENZA, foi-me solicitado no final do ano transacto que adaptasse as
mesmas para a empresa SELECTIS. Apos algumas reunides com a direccdo executiva e
comercial da empresa SELECTIS para afinar alguns detalhes e particularidades que
tinham de ser diferentes nas ferramentas (fruto das diferencas entre as politicas comerciais
de ambas as empresas), as mesmas foram adaptadas e desde o passado dia 01/08/2019
que a SELECTIS comecou também a fazer uso de ambas as ferramentas e a dispor de

todas as vantagens que foram explicadas durante o presente relatorio.
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