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RESUMO

Com a crescente demanda de Sistemas HRerprise Resource Planningas
organizacdées, um dos maiores problemas enfrentpdtas Software Housegem sido
planejar e organizar melhores meios para obterssaaga implantacéo de sistemas ERP, com
base nisso, o tema ainda é alvo de pesquisas egAofuiios questionamentos cada vez
maiores dos beneficios de implantacdo destas ssHugs organizacdes. O presente trabalho,
portanto, se propde a, a partir da andlise doawéél tedrico sobre implantacdo de sistemas,
definir uma metodologia, aplicar e analisar os lteados num caso real de implantacdo de
sistema ERP em uma organizagao do setor de TRRSoaador, Revendedor e Retalhista)
e discutir de que forma a metodologia de implamtag@ sistemas contribuiu positiva ou
negativamente no médulo comercial.

Palavras-chave: Metodologia, Implantacédo de Sisge®iatemas ERP, TRR



ABSTRACT

With the increasing demand by organizations for E¥ygtems, one of the biggest
problems that software houses suffer during the ERployment has been planning and
organizing better ways to obtain success. That, ghid subject still is target of research
according to the many doubts about the benefitsuah kind of systems deployment are
causing. In this way, the present paperwork isnitkéel to define a methodology — based on
theoretical analysis of systems deployment — ap@nd analyze the results on a real case of
ERP system deployment in an organization of thendiraof “TRR” — acronym for
“Transportador e Revendedor Retalhista” (Carried Retail Reseller) and discuss how the
proposed methodology or ERP systems deploymentdrasibuted positive or negatively on
organization’s business module.

Keywords: Methodology, Systems Implementation, ERRR
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INTRODUCAO

Os sistemas ERP estdo evoluindo cada vez maisdazgym que as organizacdes
figuem cada vez mais dependentes de seus recesusdgicos e metodoldgicos, uma vez
que, a competitividade entre as empresas e a glabab da economia, tende a se multiplicar

exponencialmente.

As tecnologias estdo mais acessiveis as empresageuCavanco tem tido um
crescimento muito grande e tem se mostrado fundam@ara suportar as atividades

operacionais das organizagoes.

Os sistemas ERP’s surgiram justamente para unifisanformacdes em sistemas
integrados, contemplando as atividades e funcidaddis de todos os processos do negocio
nas organizacdes. Uma das principais caractedstieaum ERP € por ele ser composto por
uma base Unica de dados que abrange todos os specestividades das empresas. Essas
informacdes de um modulo sdo armazenadas de farmawgros modulos do sistema tenham
acesso e possam manipuléd-las com base em regrdsfmiéas, de modo que, a informagéo

sofra atualizacfes e possa ser utilizada por tosl@sitros médulos automaticamente.

Outro aspecto a ser considerado € a centralizagaofamacdes em determinadas
pessoas e funcdes. Os sistemas ERP’s permitenegupassivel equacionar estes problemas
com a descentralizacdo destas, pois, com a imgEm@dos ERP’s, a informacao € registrada
na base de dados, ficando disponivel para condeltéodos os usuarios do sistema da
empresa, concretizando assim o conhecimento eineltubs inconvenientes gerados pela

rotatividade de pessoas.

Para Souza (2008, p. 248), a implantacdo de uméEiRiA como uma etapa critica e
demorada, pois € um sistema abrangente, complgxe deve refletir a realidade da empresa.
Pela complexidade e modificacées no funcionamema estrutura da empresa decorrentes
do ERP, ele ndo deve ser encarado como um progetomglantacdo de sistema de

informag&o, mas como um projeto de mudanca orgeinizal.

Muitos gestores nao incorporam a mudanca, o qudfisegum reflexo na motivacao
de toda a organizacéo, dificultando o trabalho fdasecedores. Por outro lado, a estrutura

exigida para implementacdo esta além da capaciabdefornecedor existem tabus
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relacionados a informatizacdo e a tecnologia porepde usuarios, falhas no treinamento,
interpretacdes erradas de procedimentos, boicofalhas do hardware e do software
fornecido. Nesses processos, os fatores que emvalvieplantacio sdo muito importantes. E
a partir de um inicio adequadamente estruturadonduzido que se assegura 0 sucesso do
sistema. Portanto, identificar as caracteristiages @nvolvem essa fase € essencial para que
sejam tomadas as decisbes mais acertadas e eficipata alavancar o desempenho do

negaocio.

Para cada segmento de empresa na qual sera indolamta Sistema ERP, existe
sempre pontos negativos e positivos, como tambémsplilicdo escolhida e principalmente a
metodologia utilizada. Dentre estes fatores, ataes que a metodologia aplicada €
fundamental e tem peso consideravel e determinpargeatingir as metas na implantacéo de
sistemas de informacdo. A metodologia deve cont@ngsites requisitos, de forma abrangente
e proativa, para que, se obtenha sucesso nas tagbas de sistemas de informacéo ERP’s.

Haberkorn (1999, p.197) apresenta a metodologia ipgrlantacéo de sistemas ERP
utilizada pela Microsiga que hoje é TOTVS, comp@s&im levantamento das necessidades do
cliente, planejamento, analise dos processos, atr@nto, analise dos processos e
parametrizacdo do sistema, desenvolvimento de @&duespecificas, acompanhamento e

validacao.

O presente trabalho é motivado sob os relatosagtadima, onde a ideia principal é
buscar solu¢cdes metodoldgicas que melhorem osgEoE®rganizacionais e que contemplam
maneiras para reduzir prejuizos que possam surgi&dazir oS riscos previstos e nao
previstos, aperfeicoando metodologias existentaestibmando metodologias consolidadas no
mercado nos processos de implantacdo de sistem@s.HEssa mesma metodologia sera
aplicada no modulo comercial onde o estudo de sasofocado Unico e exclusivamente para
uma empresa do ramo de TRR, no qual ela ira segupassos que serdo citados neste

trabalho.

O proposito principal deste trabalho € avaliar erigicoar um modelo de
metodologia de implantacdo de ERP na area comexiggindo atingir os objetivos com
maior rapidez e com custos menores, buscando awameentos em diversos aspectos

fundamentais para o sucesso das implantacoes.

Como objetivos especificos, destacam-se:
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- Pesquisar conceitos e praticas referentes amtggao de Sistemas ERP;

- Descrever sobre a importancia de uma metodoldgiaimplantacdo de
Sistemas ERP;

- Identificar os fatores criticos de sucesso naglantacdes de Sistemas de
ERP;

- Obter as caracteristicas da organizacao;
- Aplicar a metodologia de implantagcéo na orgaréimagstudada,;

- Avaliar os resultados da metodologia.

Este trabalho esta estruturado em seis capitulostir@eiro capitulo descreve os
sistemas ERP. Contém um breve histérico sobre engletvimento e a evolucdo dessas
solugdes. Cita o impacto da utilizacdo nas orggbes e suas vantagens e desvantagens. Sao
descritas caracteristicas dos sistemas integradiogsos conceitos de sistemas ERP’s, como

também o impacto de uma implantacdo numa orgarizaca

O segundo capitulo trata a Implantacdo de Sisté&Rd% focando no ciclo de vida
dos sistemas ERP, resultados esperados, fatorssicdsso e fatores criticos. O terceiro
capitulo descreve algumas metodologias de implaatag sistemas ERP que existem no
mercado. O quarto capitulo, fala sobre o ramo Jamador, Revendedor e Retalhista, um
historico do ramo e suas principais caracteristiCaguinto capitulo descreve a proposta de
metodologia de implantacdo de sistemas ERP paraac@dmercial. O sexto capitulo é o
estudo de caso, onde sdo abordadas todas as dtapaplantacdo conforme a proposta no

capitulo cinco. Por fim sdo apresentadas as cdyetuso trabalho.



1 ERP — EVOLUCAO, CARACTERISTICAS E SOLUCOES

Os sistemas ERP encontrados na forma de pacotesoftigares comerciais
integrados tém como principal objetivo dar sup@geoperacdes de uma empresa, embora
suportem ac0Oes taticas e estratégicas. Normalncadi pacote de sistema ERP é dividido
por modulos que se comunicam entre si, atualizamda mesma base de dados. Tem por
finalidade automatizar processos e integrar fungdeledas referente ao negécio de uma
organizacao, sincronizando e agrupando suas waidados. Possui capacidade de produzir

e manipular grande quantidade de dados, permitrat®esso a eles em tempo real.

Segundo Davenport (2002, p. 18) os ERP sédo “..otpacde aplicativos de
computador que déo suporte a maioria das necessidiadinformacdo de uma empresa...”. J&
Aplleton (apud TURBAN, 2005, p. 225) apresenta oPEEbmo solugdo onde “... € um
processo que envolve planejamento e gestio gesakdorsos da empresa e sua utilizagéo. E
uma solucdo que possibilita beneficios que vao edlesdaumento da eficiéncia até o
incremento da qualidade, da produtividade e daatiwilade” acrescentando que “... 0
principal objetivo dos ERP ¢é integrar todos os dep@entos e fun¢cdes da empresa em um
sistema unificado de informatica, com capacidadeatdéeder a todas as necessidades da

organizacao”.

O ERP é uma nova geracgéo de sistemas, sendo urgd@yaos sistemas MRP e
MRP 1. Indo além da Producdo, o ERP integra todssdepartamentos: Contabilidade,
Comercial, Recursos Humanos, Logistica, Qualidadféeb. Engloba por completo toda a

gama de atividades da empresa, permitindo ao osuda visdo global da organizacao.

Flexivel, permite customizacdo de acordo com asssidades do negdcio, mesmo
que adquirido pronto, o sistema permite paramefiizade seus modulos, pois um mesmo
pacote pode ser utilizado por uma inddstria, porvanejista ou por uma empresa prestadora
de servicos. Dinamico, permite atualizacfes rapeldescomplicadas, de suas fontes ou de
sua base de dados, mantendo integridade de dadlusa®s riscos de dados corrompidos
disponibilizandobackupsrapidos e armazenagem em midias seguras. SisteRRass&0
capazes de se comunicarem com outros softwareripeis e equipamentos diversos, como

leitores de cddigo de barras, equipamentos deot@l@gicacdo e maquinarios industriais.
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Proporciona um eficiente gerenciamento de inforreac6ferecendo recursos e
auxiliando em procedimentos para que seus usug@magresas) desenvolvam suas atividades

operacionais e estratégias de maneira eficiente.

O ERP surgiu da evolugéo de técnicas, ferramerfissefias usadas nesses ultimos
60 anos pelas empresas para satisfazer suas dadessino aumento de producéo,
informacéo e tecnologia. O fator de peso para esgslacao foi a Tecnologia da Informacéao,
a velocidade com que os computadores se modemmizara demanda por informacao foi

crucial o estabelecimento de sucessivas versdegiatgée chegasse ao ERP.

1.1SURGIMENTO DO ERP

Alguns aspectos contribuiram para o surgimentooedos sistemas ERP. Nos anos
90 a Globalizacdo instaurou novos mercados, nosadénhcias de mercado e acirrou a
concorréncia entre as empresas, proporcionanddagpnudancas e uma flexibilizacdo de
acdes nos negocios. Para sobreviver, manter owstaglideranca no mercado, as empresas
precisavam adaptar-se a essas novas tendéncizdorse ageis, flexiveis e competitivas.

As tomadas de decisGes deveriam ser rapidas goasatdes consistentes e de credibilidade.

Nas empresas, novas areas e departamentos comoh&rige Recursos Humanos,
Gestao de Projetos surgem para processar de foamseefitiente as informacdes na busca de
conhecimento, para proporcionar agilidade, vantagempetitiva, reducdo de custos perante
consumidores mais exigentes, essas necessidadeandram ferramentas para a

administracdo dos negocios.

Aspectos tecnoldgicos foram fundamentais para cimasto e disseminacdo dos
sistemas ERP, tanto que hoje ndo existe como sepaeanologia da atual forma de gestéao
de negodcios. Os sistemas descritos no item anteréon feitos para processar em grandes
computadores, pesados, caros e que consumiam geardgia, somente industrias maiores

usufruiam tais equipamentos.

Conceitos como Sistemas de Informacédo (SI) e Thkgmsa ser amplamente
utilizados dentro das organizacdes, tornando retegapara as necessidades existentes no
mercado. Segundo Laudon e Laudon (2001), um SisteEmiaformacao pode ser descrito

como.
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“...um conjunto de componentes inter-relacionadalaihando juntos para coletar,
recuperar, processar, armazenar e distribuir irdgém com a finalidade de facilitar
0 planejamento, o controle, a coordenacao, a anéli® processo decisorio em
empresas e organiza¢des”.(LAUDON; LAUDON, 200104

Na medida em que a tecnologia avancava, novos p®de desenvolvimento de
aplicacdes qoftware$ eram criados, facilitando ainda mais a automagéoprocessos
empresariais, de tal forma que as empresas comegarnauscar produtos prontos. Com o
fornecimento de pacotes prontos, as empresas eduzistos com pessoal de informatica e
com o tempo que utilizariam para desenvolver urtersia préprio, além de adquirir um

produto melhor uma vez que seu fornecedor era iedigado nesse tipo de sistema.

Visando integracdo nos processos, suas Vvantagenesdtados sdo logo
reconhecidos, provocando grande adesdo por tododgporganizacdo, seja ela industrial,
comercial ou servico, partindo do inicio dos andsa® hoje. A evolucdo dos sistemas ERP
pode ser analisada através da figura 1.

MRP II

Closed-Loop MRP

Figura 1 — Evolucédo do ERP
Fonte: WALLACE e KREMZAR, 2001, p. 07

1.2 CARACTERISTICAS DO ERP

Nesta secdo destacam-se quatro caracteristicaanfienttis dos sistemas de

Informacédo ERP: integracdo, modularizacdo, custagdia e parametrizacao.
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1.2.1 Integragao

Com o ERP pode-se integrar as informacoes reladamaos diversos setores/
departamentos da empresa. As informacfes que czulrtamento manipula ou produz
podem se relacionar, comunicar, interligar e complgar informacdes de outros setores.
Isso é possivel gracas a tecnologia hoje existemde transmissées em rede e banco de
dados centralizado estdo amparados por SGBD, Sistelm Gerenciamento de Banco de
Dados, “
disponiveis para diferentes aplicacbes”.(LAUDON; UBON, 2001, p. 126). No que

compete aos negocios, isso foi possivel peranisda departamentalizada ser superada pela

... que permite que esses dados sejam aema@dzs num sO lugar, tornando o0s

visdo global, onde a empresa néo passa a sercuista partes, mas sim como um todo, esse

pensamento é recente e evoluiu juntamente constesEs de informacao integrados.

O ERP enfoca o processo como um todo, eliminanduossibilidade de que
trabalhos diferentes sejam executados por sisteiisatos ou de forma manual, evitando
erros de lancamentos e retrabalho, que gerariasripara a consisténcia dos dados e
redundancia. A integracdo permite que os dado®rigdisponiveis em qualquer momento,
pois logo depois de alimentados, os dados podemeder informacfes sobre qualquer
processo da empresa em tempo real. Manter diveistamas dispersos e obsoletos sao
muitos mais custosos do que a utilizacdo de umoumianco de dados, reduzindo

investimentos em manutencao.

A integracao existente entre os médulos e compeseatd um sistema ERP pode ser

analisada através da figura 2.



- Tﬂ;)dulos dq
< Vendas e
T ~
Distribui(;éo\'\r*
Forca de
Clientes| Vendase
Servigo
ao o
Cliente Médulos de /
Servico a
Cliente
Figura 2 —
1.2.2 Médulos

A integracdo oferecida pelo ERP esta no compamntiéimao de informacdes comuns
através dos modulos do sistema. Os médulos comdspoas divisdes existentes nas funcdes

de uma organizacgéo, normalmente conhecidos corareseatu departamentos, que atuam em
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Fonte: Davenport (2002)

Integracdo existente no sistema ERP

determinada &rea da empresa, como vendas, finaacassos humanos, compras, etc.

Nos pacotes comerciais, 0s modulos podem ser eadost separadamente, onde
cada um deles atua livremente sem comprometersosistemas ou outros médulos. Também
sdo vendidos para um ramo de atividade especifidistria, comércio ou servigo, onde
interagem de acordo com o negdcio. De acordo corteresse da empresa, ela pode adquirir
0S modulos por etapas, adicionando posteriormedgulos que substituam outros ou que
complemente seu negocio, sendo necessario, um omghde adaptar-se a outros ou

expandir. A divisdo do sistema em modulos facitia compreensdo do trabalho e seu

funcionamento e na divisao de responsabilidadesraigsdes entre 0s usuarios.
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Os principais médulos encontrados nos sistemas &P Vendas, Controle de
Estoques, Faturamento, Compras, Contas a Pagara<LarReceber, Folha de Pagamento e
Contabilidade.

Alguns pacotes comerciais especificos fornecem diésnmoddulos basicos citados,
outros como: Previsbes/Andlises de Vendas, ListaMageriais, Comercial, Tesouraria,
Programacao Mestre de Producdo, Planejamento deritdst Controle de Fabricagao,
Engenharia, Distribuicdo, Gerenciamento de Projé&oslidade, Manutencédo, Custos, Frente

de Loja, Controle Patrimonial, E-commerce, Web, @tm

Os principais médulos de um sistema ERP em uma esapindustrial e suas

principais interligagbes encontram-se representaddigura 3.

ERP

< > ————y 2 ”
Troca de Planejamento P
informacoes com Produgao 'mggr:‘%z%l%’;" .
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Figura 3 — Principais modulos de um sistema ERP
Fonte: Souza e Saccol (2008)

1.2.3 Customizacao

Mesmo sendo pacotes prontos, os ERP podem seladdapbu seja, customizados
além das necessidades basicas da empresa que ieadigsmo que uma atividade seja
especifica apenas daquela organizacdo, € possit@haizar e integrar ao sistema. De
acordo com a relagao existente com o forneced&Ri®, a empresa compradora ou locadora
do sistema, pode de modo geral adquirir outros &dalém dos béasicos, sugerir alteracdes

ou até mesmo solicitar o desenvolvimento de um mogdulo. A obtencdo desses modulos
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especificos fica a quesito do servico oferecidogpébrnecedores, de acordo com planos e
contratos pré-estabelecidos. Ainda assim € maighadquirir pacotes, mesmo que tenha que
adicionar novos moédulos ou desenvolver, o que fe&ignimenos custos do que criar

internamente algo que mantenha a mesma qualidefitgéncia do sistema integrado.

A customizacg&o ocorre mais em industrias, poisymascaracteristicas produtivas
normalmente distintas de qualquer outra empresanbBém em empresas que querem agregar
valor ao negécio, melhorando uma atividade existeptomovendo a¢bes por periodos
determinados ou ampliando servigos e produtos. &sseaso da obtencdo de médulos como
Controle de Qualidade, Web, E-Comerce, Telemarfgetinoutros. Customizar € atender
situacbes impossiveis de automatizar apenas compagote basico de sistema ERP,
modificando para que satisfaca tais necessidadE®RRDpermite customizacbes mesmo que o

pacote basico ja esteja totalmente implantado.

1.2.4 Parametrizacao

Os sistemas ERP sado parametrizaveis, seus modoldsmp ser configurados,
preparando o sistema para que 0S pProcessos organaia sejam automatizados. Sistemas
parametrizaveis flexibilizam sua utilizacdo, pemub aos fornecedores que oferecer
solugcbes que operem em maior numero de empresdisateos segmentos. De modo geral
um mesmo pacote ERP € desenvolvido para atendeesaspem diferentes atividades, por
iIsso a configuracdo de campos, valores, parameatiodps de executar funcdes e outras
preparacfes sa80 necessarias para que o0 sistemaleggeaas regras do negacio.
(PAMPLONA, 1999)

Na parametrizacdo € possivel informar caractesistie restricdes relacionadas a
realidade da empresa, no inicio da utilizacdo dtesia, periodicamente ou de acordo com
mudancas que podem surgir. Definir estoque minimméximo para determinado artigo no
almoxarifado, formas de pagamento a oferecer pdientes, quais contas aceitardo
lancamentos no plano de contas, periodo de proddedam item sdo exemplos de
parametrizagfes. Os valores alimentados nessadveridefinem o comportamento do
sistema. Apds um conjunto de parametros definiets, pronto a configuracdo do sistema ou

modulo.
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1.3 VANTAGENS E DESVANTAGENS

1.3.1 Beneficios do ERP para as empresas

Entre as mudancas mais palpaveis que um sistem&RIe propicia a uma
corporacgdo, sem duvida, estd a maior confiabilidkidedados, agora monitorados em tempo
real, e a diminuicdo do retrabalho. Ao desfazesraptexidade do acompanhamento de todo
0 processo de producao, venda e faturamento, aesenpgm mais subsidios para se planejar,
diminuir gastos e repensar a cadeia de producdo.bdm exemplo de como o ERP
revoluciona uma companhia € que com uma melhor rasimicdo da produgdo, um
investimento, como uma nova infraestrutura logastjwpode ser repensado ou simplesmente
abandonado. Neste caso, ao controlar e entendélom@das as etapas que levam a um
produto final, a companhia pode chegar a pontordeéuzir de forma mais inteligente, rapida
e melhor, o que, em outras palavras, reduz o tequpa produto fica parado no estoque. A
tomada de decisbes também ganha outra dinamiaaréatizado em muito menos tempo do
que seria possivel sem a presenca do sistema. @slord(sistemas) do ERP séo

padronizados facilitando a sua operacéo pelos eadbres. (MOYSES, 2007, p. 5)

Dessa forma, resume Modesto (2007, p. 8), os parxibeneficios tangiveis e
intangiveis sao: acelerar o fluxo de dados na esaprategrando em tempo real; minimizar o
tempo de resposta a clientes e fornecedores; delegiecisdes nos niveis convenientes,
mantendo o controle de gestdo adequado; garanspa@nibilidade da informacao de suporte

a tomada de decisao; facilita o processo de plaregjto empresarial.

Segundo Soares (2005, p. 30) dentre varios asppowiivos e benéficos que os

sistemas ERP podem agregar as organizagfes, otamgiigeis e esperados sao:

* Disponibilizam a informac&o confiavel e rapises pontos de tomada de
decisédo gerencial, ao longo de todo o empreendon@nincipalmente em termos do fluxo

logistico;

* Interligam os setores da organizacéo atrave&odpartiihamento de bases de
dados uUnicas e nao redundantes, nas quais cadanétede dado esteja em ume apenas um

local;
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 Fornecem 0s meios para que se deixe de gastarce gerencial e

operacional nas interfaces entre sistemas de iafgies que ndo conversam entre si;

» Transformam o processo de planejamento operalcimais transparente,

estruturado e com responsabilidades mais definidas;

* Apoiam a empresa nos seus esfor¢cos de meliemesempenho operacional

para que melhor possa se sair, frente aos contestero atendimento aos clientes;
» Baixam o custo total dos produtos;
* Diminuem o tempo de produc¢éo;
* Reduzem a quantidade de produtos em estoque;
» Alargam a gama de produtos fabricados;
* Melhoram a qualidade da producéo e atendimetentes;
* Aumentam a eficiéncia da distribuicéo;
* Resposta as leis da procura/oferta a nivel lmind

» Controlam os processos de producdo — especig@naguelas empresas de

producao que trabalham para o mesmo objetivo, s&®s métodos e maquinaria diferentes.

 Controlar estes processos usando um Uniccegrado sistema, pode poupar

tempo, aumentar a produtividade e reduzir despegpandindo assim os lucros;

» Controlam informacdes de Recursos Humanos ecedmente para empresas
com varias unidades de trabalho, os recursos husraoaerdo ndo ter um meétodo simples,
unificado para tratamento de horarios e comunicag@m os funcionarios acerca de

beneficios e servi¢cos. ERP pode tratar destes.casos

1.3.2 Desvantagens que as empresas podem enfrergarimplantar o ERP

Embora ofereca muitas vantagens estratégicas parplifcar o sistema de
transacdes de uma companhia, o ERP consome muipmie@ sua implantacdo é complexa e
onerosa. Em alguns casos fazem-se necessarias gasdadicais no modo como a empresa
opera, para estar em conformidade com os procedsosrabalho (melhores praticas)
suportados pelo ERP. (OLIVEIRA, 2007, p. 10)
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Macedo (2007, p. 3), comenta que algumas das desyars na implementacédo de
um ERP numa empresa sdo: a utilizacdo do ERP pao0 shdo torna uma empresa
verdadeiramente integrada; Altos custos que muéass ndo comprovam o custo/beneficio;
Dependéncia do fornecedor do pacote; Adocabedé practicesumenta o grau de limitacao
e padronizacdo entre as empresas de um segmemntes @e pessoal, que gera problema
social; Torna os modulos dependentes uns dos ouyttods cada departamento depende das

informa¢Bes do modulo anterior, por exemplo.

Logo, as informagfes tém que serem constanteméamézadas, uma vez que as
informacfes sdo em tempo reahl{ne), ocasionando maior trabalho; Excesso de controle
sobre as pessoas, 0 que aumenta a resisténciaaagaugl pode gerar desmotivacéo por parte

dos funcionarios.

J& para Soares (2005, p. 31) as desvantagens daniagdo de sistemas ERP,

geralmente concentram-se:
» Perda de informacdes durante o processo descsawy,
* Perda de algumas funcdes esséncias dos negocios
* Falta de apoio adequado para manutencéo ewtdgemento do sistema;
* Custos elevados;
» Processo muito demorado;
* Possibilidade de resultados aquém dos esperados

* Retorno do investimento muito demorado;

1.4 IMPACTO DA IMPLANTACAO DO ERP NAS ORGANIZACOES

1.4.1 Aspectos Tecnoldgicos

Ao contrario dos sistemas MRP e MRP Il que utilemavequipamentos mainframe,

os sistemas ERP utilizam-se de varias tecnolog@esguando-se aos mais variados tipos de
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infraestrutura de informatica, principalmente osbamtes tipo Unisys e mais recentemente

baseados nos Microsoft Windows.

hY

Os sistemas ERP remetem a utilizacdo de arquitefigate / servidor, bancos
dedados relacionais (RBDMS), e programacao oriangiaobjeto. Todos estes aspectos visam
a otimizacdo de um sistema em que o0s bancos des ddwlem ter base Unica, sendo
acessados por varios usuarios conforme suas nidamessiespecificas. Estas “necessidades”

se traduzem por “telas” que apresentariam os dados.

Outra caracteristica que estes sistemas comecgmneseatar seria a presenga de
telas de ajuda ou “help”, baseadas nos conceitdstemet. Inclusive as telas de navegacao
(front-end tendem a utilizar este conceito passando a sdedas pelosbrowsersdos

mercados (MS-Internet Explorer).

Obviamente a estrutura de rede de comunicacaoaedwvare disponivel devem ser
compativeis com as necessidades do software implanEstes itens de certa maneira tornam
a implantacdo mais custosa, pois muitas vezesass@ta a troca ou complementacdo de um
parque muito grande de microcomputadores e/oudsers, assim como a readequacao de

toda a infra-estrutura da rede ldgica.

1.4.2 Impacto nas rela¢cées humanas

A implantagédo de um ERP impacta de dois modos itaptas nos recursos humanos
da empresa: o trauma que uma mudanca provoca ss@agee no aspecto das qualificacdes

desejadas e requeridas pelo novo cenario.

Qualquer mudanca causa certo desconforto ao seartaurBmbora algumas pessoas
sejam atraidas por desafios mais do que outradeia de mudanca causa certa tensdo no
ambiente da empresa. Esta tensdo pode resultattenracées nos graus de motivacado das
pessoas, ou em uma queda em sua eficiéncia. Ggo@gonprometimento com o resultado da
implantagdo pode ser abalado. Como medida prewedgve-se procurar através de cursos
informativos ou palestras mostrar o porqué da intpsio assim como suas benesses, de
modo que se obtenha um grau de cooperacdo saisfaf® para a futura operacdo do
sistema € exigido pessoas com iniciativa e autamonaida mais estimulante do que envolvé-

las desde o inicio, aumentando o seu envolvimento projeto.
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O outro ponto importante € o perfil e qualificaghis usuarios de um sistema ERP.
Numa empresa que funciona em torno dos resultédedgido dos funcionarios um senso de
trabalho em equipe e de iniciativa maior do queerigidos em empresas tradicionais,
estruturados conforme as grandes fungdes classacadministracdo (Operagfes, Marketing,

Financas, etc...).

Por conta de uma maior autonomia dos individuosbémn é exigido que ele passe a
conhecer mais sobre véarios assuntos. Portantoiaa ddeespecialista perde forga, entretanto
isso nao leva ao perfil generalista, e sim a bpscaim individuo multe especialista. S6 uma
pessoa que domina varias disciplinas pode usufileirmodo completo da gama de

informacdes disponiveis.

E importante ter em mente que o ERP néo tem adad# de tornar o que era feito
anteriormente mais rapido, facil de fazer ou efitee Ele vem para modificar as préticas da

empresa, e isso com certeza leva a uma mudangaanditimano da empresa.

Deste modo, além do treinamento na utilizacdo demrhentas e recursos que o
sistema oferece, a empresa deve mapear as habdidgkills) de seus funcionarios,
providenciando treinamento ou cursos de modo anapar a qualificacdo destes. Este é um
processo lento, e muitas vezes algumas empredasepnebuscar individuos qualificados no
mercado, o que pode ndo ser tdo correto, uma \@esias pessoas Nndo possuem uma Visdo
imediata do negodcio da empresa. Com isto podenzes gue existe fuga de conhecimento ou

patrimonio intelectual.

1.4.3 Impacto na cultura da empresa

A maioria das empresas atuais, em maior ou memor, ginda se utiliza de estrutura
departamentalizada, hierarquizada, onde se valariaacao, procurando a maxima eficiéncia
de pequenas tarefas, como se a soma destas bgstéaasque se obtivesse o resultado
esperado. Uma empresa que passou por uma implariag&sucedida de um ERP, passa a

se orientar para o resultado, sendo que todosmassabalhar em prol do processo.

Um sistema ERP elimina de certa forma as barremag departamentos, tornando o
fluxo de informacdes mais &gil, transparente e@é@dado. As pessoas passam a se preocupar
com o resultado final do processo, ao invés deagpen balizar pelo desempenho de suas
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tarefas individuais. Uma alteracdo deste porte répee traumética, principalmente em

empresas que possuem uma cultura avessa a mudancas.

Os responsaveis pelo projeto devem em conjuntoacanea de RH desenvolver um
programa para gradualmente ir mudando a reatividime individuos, de modo a néao

comprometer a implantagao.

A figura 4 apresenta um grafico que ilustra a mgedaste h4bitos gerados dentro da

organizacao para obter sucesso na pré-implantagés-inplantacédo de sistemas ERP.

M Sim M Nao

Figura 4 - Grafico mudanca de habitos de trabalho @implantar ERP.

Os maiores impactos no processo de implantacdoddicaldade dos usuarios
assimilarem as novas mudancas ocasionadas pelo ARdhela 1 relaciona os ganhos e

dificuldades na implantag&o de sistemas ERP.
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Ganhos

Dificuldades

¢ Realinhamento e racionalizagdo de processos

¢ Falta de envolvimento da alta diregio

e Melhoria do nivel de controle

¢ Planejamento inadequado

e Maior agilidade nos processos decisorios

o Perda de algumas fungdes essenciais dos

negocios

e Reducgdo de ciclos operacionais

o Perda de informagdes (historico) durante o

processo de “conversio”

e Maior integragao de informagdes

¢ Baixa adequacio entre os “pacotes™ e o

contexto empresarial do pais

e Redugido de custos intemos

o Falta de apoio (suporte)adequado para a

manutengio e desenvolvimento do sistema

Tabela 1 — Ganhos e Dificuldades na Implantacdo dem ERP

1.5 FORNECEDORES E PRODUTOS

Existem inameros fornecedores de sistemas ERP,uas dornecem todo um

conjunto de produtos e solucgdes.

SAP - Foi fundada em 1972 na Alemanha por cincermgros da IBM. O seu
sistema R/3 foi otimizado para gerir os processprdducdo e gestdo, logistica e recursos

humanos.

Hoje em dia, passados mais de 30 anos, conta coi aeal2 milhdes de
utilizadores, 64.500 instalagbes, 1.500 parceir@8 solucbes informaticas. E considerada a
maior empresa fornecedora de ERP a nivel mundiatyibuindo para isso, ter sido uma das

pioneiras.

PeopleSoft — é o segundo maior fornecedor munskaido a sua imagem de marca
0s mébdulos de gestdo de recursos humanos. A comp#&doplesoft esta atualmente
direcionando os seus produtos para as areas dogosecom produtos de auxilio de controle
de custos. A SAP e a Peoplesoft ttm mantido umssaceontinuo devido a oferta de novas
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potencialidades aos seus clientes, bem como oatdasatumento das listas de clientes com

empresas conhecidas mundialmente. Recentemertenfiprada pela empresa Oracle.

Oracle — produz e vende aplicacdes ERP desde ®@8ido a maioria dos seus
clientes empresas ligada a produgéo e consumadetps, sendo assim um adversério direto
da SAP.

Curiosamente em cerca de 80% dos casos, 0 softlaa®AP opera sobre uma base

de dados Oracle.

Baan — é uma empresa holandesa e uma forte contmod& SAP. Recentemente, tal
como outros fornecedores, tem dedicado especiatd@ieao mercado de pequenas e médias
empresas, fato que tem resultado numa enorme adeetdke produtos que oferece um rapido

retorno financeiro.

JDEdwards — Apesar de vender software ja a varios,a0 se tornaram conhecidos
mundialmente a poucos anos. Desde que lancaram reWorld”, software ERP,
conseguiram uma importante cota dentro do mercadwlial de ERP. Empresa que se juntou

a PeopleSoft que hoje pertence a Oracle.



2 IMPLANTACAO DE SISTEMAS ERP

A implantacdo de um sistema ERP €& um processo goarmtla bastante tempo.
Segundo Santos e Alves (apud Correa & Gianese, 2000), a implantacédo é a fase de fazer
acontecer o novo pacote. E quando se vai defimrocde fato o pacote vai ser utilizado, é
guando se vai definir que parte do potencial doofgawai de fato tornar-se uma real

contribuicdo & maior competitividade da organizacao

A implantacdo do modulo de recursos humanos n&@w €damplexa quanto outros
modulos que envolvam todas as areas. Aqueles djimandio o novo sistema necessitam
apenas de um treinamento basico, com o objetivipal de conhecer o novo sistema, pois
fardo os mesmos procedimentos de antes, ja que tasstas trabalhistas sdo regulamentadas

por lei, e ndo mudam t&o bruscamente de um sigt@nasoutro.

Nessa fase € muito comum que uma equipe de coresultge interne” na empresa
onde esta acontecendo a implantacdo do sistemapBRPdarem suporte do novo sistema,

ajudando os usuarios nos primeiros meses de gélizdo modulo.

Souza e Saccol (2008, p. 12) citam que houve soseedundantes e fracassos
estrondosos na implantacdo de ERPs. Algumas enspaiisacusam a implantacdo de ERP de
ter precipitado sua faléncia. Deloitte (1998) obaefa maioria dos problemas encontrados
durante a implantacdo de um ERP foram devidosssope envolvidas no projeto”. Isso pode

ser facilmente verificado na figura 5.

M Responsabilidade da TI

69% M Responsabilidade do processo
s i Responsabilidade das pessoas

Figura 5 — Dificuldades na Implantacdo de ERPs padirea de responsabilidade
Fonte: Deloitte (1998)
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2.1 CICLO DE VIDA DE SISTEMAS ERP

Os beneficios relacionados aos sistemas ERP sdegr@hamativos para as empresas
interessadas em adquirir esse tipo de solucdo,corasalgumas experiéncias vivenciadas no
mercado, percebeu-se que 0 uso de sistemas imegrade ndo ser tdo simples quanto pareca,
pois envolve atividades delicadas dentro de umanizggéo, ao comecar pelas dificuldades da
implantacdo. Mais do que um software, adesédo desistema integrado envolve grandes
mudancas nas empresas, como a nhecessidade de mudanestilo de gestdo, de visao
departamental para uma visdo baseada em procae#smsde mudancas de hardware, software,
operacfes e até mudanca relacionada ao statusnderfarios. Como qualquer novo projeto
organizacional, a utilizacdo de sistemas integradiege ser planejada. O sucesso de uma
implementacdo de um ERP fatores, como definir ressélaras para o projeto, apoio da alta
administracdo, geréncia de projetos competente reabizacdo de mudancas nos processos
organizacionais. (SOUZA e ZWICKER, 2000)

Os autores apresentam um modelo de ciclo de vidéstlamas ERP, reforcando a idéia
de que implantacbes de sistemas de gestdo integdelem ser realizadas em etapas bem
definidas (ver figura 6).

Novas necessidades
conhecimento novo acumulado
novos parametros

!

IMPLEMENTACAO | _, | ESTABILIZAGAO

DECISAD & UTILIZACAO

SELEGAO - -
Pacote selecionado plano de Modulos customizados Sistema estabilizado
implementacdo e modo de dados migrados usuarios
inicio de operacdo definidos treinados

Figura 6 — Ciclo de Vida de Sistemas ERP
Fonte: Souza e Zwicker (2000)
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2.2 RESULTADOS ESPERADOS COM A AQUISICAO DE UM ERP

De acordo com Limat al.(2000), a documentacao e contabilizagcdo dos soses
por intermédio do ERP geram regras de negdcios defimidas e permitem controle mais
rigido sobre pontos vulneraveis do negécio. Paranggresas de médio porte, a adocao de

ERP constitui excelente oportunidade para modega@éecnologica.

Conforme Souza (2008), os resultados sdo percelipgos certo tempo de uso do
sistema. As vantagens sao: possibilidade de integrdepartamentos, permitir atualizacao da
base tecnologica e reduzir custos de informaticaordentes da terceirizacdo do
desenvolvimento do sistema. O ERP tem sido utilizemmo infraestrutura tecnolOgica para
suporte as operacfOes. Para obter os beneficiogcis@rencarad-lo como um projeto em

evolucdo continua e tomar as medidas gerenciagsséagas.

A empresa, ao adotar um ERP, cria uma base taginaldundada na tecnologia
desse sistema. Assim, suas proximas aquisicOesldgiras deverdo considerar o sistema

implantado.

A documentacdo dos processos empresariais e tsdpsocedimentos e formas de
negocios suportados e documentados pelo ERP séltades a serem destacados. A empresa
ganha em controle e padronizacdo de procedimenposie perder em flexibilidade. Apos a
implementacédo dos processos a empresa pode n@Tiesos suficientes para arcar com 0s
custos das modificacbes. Como consequéncia, patksitir da mudanca, deixando de
inovar, ou o sistema deixara de refletir a préticgresarial. (Mendest al. 2002

A integracdo das diversas areas da empresa tamb@nilitada pelo ERP. Os
processos implementados no sistema transpdem dssliseepartamentais. O usuario, bem
treinado conceitual e operacionalmente, pode vmrah continuidade de sua tarefa, que
antes se restringia ao departamento. (Mertlat 2002

A implantacdo de um ERP contribui para que a esaptenha maior controle sobre
suas informacdes. Na base de dados Unica e ceatialios dados séo digitados uma s6 vez e
todas as areas podem consulta-los. Isso confefialsitidade e integridade ao sistema, desde
gue o dado esteja atualizado e reflita a realidadempresa.

O ERP pode oferecer suporte a estratégia de megéletronico. Como as

informacdes sdo armazenadas em uma unica basela® dando disponibilizadas em tempo
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real, torna-se mais facil o acesso, para clientesnecedores, a informacdes necessarias para

a realizacdo de um negadcio pela Internet.

2.3 FATORES DE SUCESSO NA IMPLANTACAO DE ERP

Segundo a pesquistecondWavea Deloitte Consultingprientada especificamente
para implantacdes de sistemas ERP, as melhorésagrétfatores sdo (COLAGENO FILHO,
LUCIO, 2001, p.42):

- Concentrar-se em habilidades e beneficios, néonagno uso dos sistemas;
- Alinhar a organizacao ao destino, ou seja, agstigbs da implantagéo;

- Promover mudancas equilibradas em pessoas, poscegecnologia;

- Aplicar técnicas de planejamento e gestao defmyj

- Usar o estudo de viabilidade como ferramentargsie

- Definir métricas e gerenciar com base nelas;

- Estender as habilidades além do &mbito dos sast&RP;

- Ensinar a organizacdo a usar as novas capaatacoe

- Atribuir responsabilidades pelos beneficios;

- Promover a transicdo da equipe de projeto daam@téo para a pés-implantacéo,

ou seja, ndo desmanchar a equipe logo ap0s o aistetnar em producao;
- Alavancar o conhecimento de processos obtido@pnojeto;

- Promover homogeneizacam(mmonalitydos processos pos-implantacao.

2.4 FATORES CRITICOS DE SUCESSO NA IMPLANTACAO ERP

Souza e Saccol (2008) apresentam algumas recon@msdpara a fase inicial do

ciclo de vida dos sistemas de informacao integrafifatos de estudos, o planejamento da
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implementacédo e a etapa de implementacdo sdo eoasad pelos autores fatores criticos

para o sucesso de uma solucéo ERP.

No planejamento da implementagéo os autores mearigue, 0 modo de inicio da
operacdo do sistema deve ser adequado, consideaaniitnitaces de recursos, equipe de
projeto, numero de modulos que serdo implementades quais localidades. Devem ser
preparados planos de contingéncias, no caso deoati@ etapas, alteracbes na ordem da

implementacdo dos mdédulos ou plantas entre outres;6es.

7

Durante a etapa de implementacdo € importante l&zag&o testes na integragcédo
entre os médulos e os fechamentos (diarios, sesjamansais e anuais) de cada um deles.
Também €& necessario treinar o usuario final ndceateamem suas funcdes, mas se possivel
nos modulos que dependam das informacdes quetatd gerando, envolvendo-o em testes
integrados, nos quais ele podera perceber a ingglicade suas atividades para as demais
areas. (SOUZA e SACCOL, 2008, p. 102)

Os autores citam ainda o apoio da alta direcdo ntirdodo o periodo de
implementac&o do projeto, a fim de confirmar que havera a possibilidade de retorno do
sistema anterior e de estabelecer que o sucessmphiamentacéo seja tarefa de todos, nao do
departamento de informatica exclusivamente. E itapte a presenca de lideres para que
possam manter o ambiente estavel, eles jamais podéoar a “culpa no sistema”, mas
transmitir a mensagem clara de que essa € a nalidadge e que € papel de todos torna-la

funcional e livre de problemas.

Presenca de uma equipe de apoio do fornecedormsultaria, para que se resolvam
mais rapidamente os problemas que irdo ocorreroldc8o de problemas de operacdo ou
sistema deve ser comunicada rapidamente a todosnde clara a origem do problema
(operagao ou sistema) devendo haver um traballio a#i eliminagdo de “boatos”. Souza e
Saccol (2008) complementam que no caso de umanmeplacdo em fase @mmall-bangs
faz-se necessario ampliar ainda mais o apoio dalaftcéo ao projeto e a comunicacao entre
todos os envolvidos, uma vez que a complexidadprodi@to associa-se a ocorréncia de trés
etapas simultaneas do ciclo de vida de sistemas BRBplementacéo, a estabilizagéo e a

utilizagéo.



3 METODOLOGIAS DE IMPLANTACAO

Entende-se por metodologia como sendo um conjunferdamentas, procedimentos
e técnicas, suportados por uma documentacao, lmointlo aos administradores incumbidos
do desenvolvimento de sistemas colaborando nogesfmara a implementagao de um novo
sistema de informac&o. A metodologia apresenta fgge sao subdividas em subfases que
servem de guia de escolha de técnicas, contribypato planejamento, controle e avaliacdo
em Sistemas de Informacéo (AVISON e FITZGERALD, 209

Abaixo sdo citadas duas metodologias de empresas afuam também em
Implantacdes de Sistema ERP para o ramo TRR, atebasuas proprias Metodologias,
criadas pela equipe de Implantacdo de cada empreseaso da Metodologia da empresa
S&W Sistemas que é lider no mercado do Rio Grawd8ul de implantacbes em empresas
do ramo TRR e da Experfite que também tem fortacdin tanto no estado do Rio Grande do

Sul como em outros estados.

3.1 METODOLOGIA DE IMPLANTACAO — S&W SISTEMAS

A S&W Sistemas com o0 objetivo de adequar o seemmtde gestdo empresarial da
melhor forma possivel junto aos seus clientesizaaim levantamento de requisitos de todos

0s processos do médulo comercial.

Com base na importancia dessa missao, a S&W Sisterrlaiu uma etapa no MIS
(Metodologia de Implantacédo de Sistema), chamadiiatmostico. Essa etapa € responsavel
pelo levantamento dos requisitos junto a todossaanos, com o objetivo de mapear todos os
processos sistémicos e manuais da empresa, de anomitseguir avaliar a melhor forma de

transcrever, melhorar, simplificar e introduzirsistema de gestéo.

Outro passo importante dessa etapa de diagnostilggirér uma lista de questdes
relevantes de modo a conseguir fazer com que @siasule cada processo possam relatar de

forma clara e objetiva, as tarefas que sao exeasim@m que ordem as mesmas ocorrem.
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3.1.1 Planejamento e projeto

3.1.1.1 Planejamento da implantacao

O planejamento da implantacéo € definido como paetaade serdo definidas todas

as questdes relativas a Implantacdo do Sistemageatido as especificacdes do Plano de

Trabalho e sendo executadas em conjunto pelo FORMER e pelo CLIENTE.

Neste planejamento deverd ser verificada a neeslsida execucdo de etapas
opcionais, ou seja, que nao sao obrigatoriamergeugxdas com todos os CLIENTES, mas

conforme a sua contratacao e aplicabilidade.

O PIM (Planejamento da Implantacdo) é executadweédrde uma reunido, na qual
sdo niveladas as expectativas, definindo “o queltiahdo”, “em quanto tempo” e “quem é
responsavel” pela realizacdo das atividades cadizat Cada atividade da etapa de
planejamento é distribuida por setor dentro da esape € nomeada uma pessoa responsavel

por setor para poder centralizar as informacfesqrio discutidas numa nova reuniao.

Nesta fase é dada plena ciéncia ao CLIENTE dosltrab contratados, sobretudo
em termos de carga horaria, responsabilidadestensizacdes, disciplinando a implantacao
de forma ao alcance dos objetivos inicialmente retetios. As questdes que porventura o
CLIENTE desejar além destas sédo deixadas para equnda etapa, caso ndo impacte no
caminho critico da implantacdo, a fim de ndo commater os prazos estabelecidos, ou o
contrato deve ser aditado para atender estas etipast

Serdo, portanto, definidas as tarefas, cronograneasiysos e as expectativas de

resultados para concluséo dos trabalhos.

3.1.1.2 Projeto da implantacéo

Essa fase visa realizar o projeto do conteudo éodoato da implementacdo de
forma a atingir o0 sucesso e os resultados esperedmsplementacéo do sistema, focado nos

aspectos da realizacéo do (a):

- Projeto como o tempo previsto;
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- Custo projetado para atender as atividadesues@cnecessarios;
- Nivel de aceitacéo dos resultados pelos clientes

- Internos;

- Usuarios;

- Direcéo;

- Externos, entidades ou pessoas externas;

- Fornecem dados para o sistema;

- Geram eventos no sistema;

- Utilizam ou recebem informacdes do sistema;

- Realizacéo de forma controlada das alteracdesago;
- Regras / politicas e processos organizacionais;

- Consideracao dos aspectos culturais;

- Avaliacdo dos riscos e contingenciamentos;

- Qutros fatores cuja relevancia depende de asitaaspecifico;

3.1.2 Preparacéo da implantacéo

Identificar, estudar e entender as regras de negdoi CLIENTE, visando a
definicdo da forma de operacionalizacdo do sistéenfborma mais adequada para atender os
requisitos do CLIENTE; levantar o ambiente tecnmdgdo CLIENTE e seu ajuste a
utilizacdo do sistema e apresentar o sistema nosqueefere as suas telas, vantagens e

cuidados na implantacéo e utilizacao.

Devem ser analisados o0s assuntos considerados dampoescindiveis as
necessidades de competitividade e entendimenteedess de negécio do CLIENTE.

3.1.2.1 Definigéo e organizacao de processos
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Realizar a modernizacéo e o aperfeicoamento dorgeseho empresarial, através da

reestruturacdo dos processos administrativos, @asee/ou de producao.

3.1.2.2 Customizacéo

Definir, analisar, especificar, prototipar, desdugn testar, homologar, instalar,

treinar e operacionalizar as customizagcOes codtxatpelo CLIENTE.

Deve ser evidenciado que na proposta ja houve iaighd das necessidades de
customizagdo em termos de objetivos e carga hodrgque esta fase deve detalhar e
implementar estes quesitos. As customizacdes nédtoatadas e/ou ndo previstas na fase da
proposta, ou que extrapolem as previsdes efetuadaentificadas deverdo ser negociadas
com o CLIENTE.

Deixar claro para o cliente o prazo do desenvolatmea(s) customizacao(des).

Devera ser atendida a necessidade do CLIENTE dptagd®, customizacdo de
rotinas, programas, relatérios contratados e/oociados.

A entrega e disponibilizacdo das customizacdes moskr coincidentes com a do
sistema como um todo, ou um de seus médulos emsylarf se a mesma fizer parte essencial
do mddulo, ou pode ser a posterior, caso for alguidulo adicional que nao impacte na

estrutura do sistema e ndo seja caminho critica sEr funcionamento.

Qualquer das duas formas de customizacédo devegistrada tanto nos documentos
correspondente (roteiro da customizacdo), quant® negistros do CLIENTE (pasta de

projeto), difundindo a mudanca para as equipesedac®s Interna e Externa.

3.1.2.3 Integragdes

Definir, identificar, implementar, testar, homologanstalar, liberar, treinar o
CLIENTE e operacionalizar a(s) integracédo(des) revatla(s). A(s) integracdo(fes) néao
contratada(s) e/ou prevista(s)na fase da propostgue extrapolem as previsdes efetuadas, e
identificadas deverdo ser negociadas com o CLIENTE.
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O contrato ou seu aditivo define as responsabiigatt quem executa a integracao:
CLIENTE ou FORNECEDOR. Quando a integracéo ficdr ssponsabilidade do CLIENTE
a FORNECEDOR devera fornecer o "layout" dos arcalide troca para a execucdo dos
trabalhos.

Caso a integracdo seja de responsabilidade do FOENBER e 0s outros
sistemas/modulos a serem integrados néo tenhamatibitgade com os dados gerados pelo
sistema (layout), sera necessario um trabalho Egpeom todas as etapas naturais do

desenvolvimento de uma rotina.

Deixar claro para o cliente o prazo, se houver rdedeimento, da(s) rotinas de
integracéo(des). Devera ser atendida a necessita@eIENTE de interface entre o sistema

e outro(s) sistema(s) utilizado(s).

A entrega e disponibilizacdo das integragcbes podemcoincidentes com a do
sistema como um todo, ou um de seus médulos emylart se a mesma fizer parte essencial

do modulo, ou pode ser a posterior, ndo seja canuritico para seu funcionamento.
Em uma integracdo devem ser observados dois pbasisos:
- Médulos a serem integrados com a defini¢cdo déypor — consumidor;

- Regras para sua execuc¢ao (arquivos geradomcalizacdo, nomenclatura e

layout, e func&o no processo de integracao).

A(s) integracdo(des) deve(m) ser registradas taosodocumentos correspondentes
(roteiro da integrac&o), quanto nos registros déEGITE (pasta de projeto), difundindo a
integracéo para as equipes de Servicos Internaeeriax

3.1.2.4 Preparagéo da base de dados

Esta fase visa disponibilizar a Base de Dados gezaucdo operacional do sistema,

incluindo:
- Definicdo da converséo;

- Execugéo da conversao dos cadastros / dadostelms atual do CLIENTE;
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Entrada de dados complementares e ndo dispeninzeibase atual do
CLIENTE;

- Carga da base de dados definitiva.

A Base de Dados a ser disponibilizada ao CLIENTE¢aso da contratagao junto a
FORNECEDOR deve conter o maximo possivel de dadimgertidos a partir do(s) sistema(s)
computacional(s) existente(s). No entanto, pod&aser necessario a entrada de dados (via
digitacdo, scanner ou outro meio de captura de api@mlquer) complementares aos
convertidos, e, neste caso, deve haver a resptidadbi e a sua definicdo efetuada e

cronogramada.

O basico da converséo trata com os cadastros, taaterpode abranger, também,

movimentos, onde todos os cuidados de integridaderd ser observados.

3.1.2.5 Instalacéo do sistema

Colocar o sistema nas instalacdes e ambiente d&NCILE com as copias do sistema

entregue formalmente nas seguintes fases:
- Sistema basico;
- Customizacoes;
- Integracoes;
E, também, Instalado ou ligado o sistema ao BareoDddos (de testes ou
convertida), o qual contera as informacdes paregssamento do sistema.

A instalacdo abrange tanto o servidor de Banco a&oB, servidor de aplicacdes,
assim como as estacdes da rede, bem como as canfigs das estacdes, impressoras e

outros recursos necessarios, de acordo com o nigeersuarios.

Cabe ressaltar que a configuracao e instalaca®stagsbes serdo feitas de acordo
com 0s servigcos contratados. A situacdo deve aongtaontrato, assim como a passagem da
tecnologia e rotina para os responsaveis do CLIEMY lstalacdo em todas as esta¢bes do
CLIENTE deve ser contratada, pois a carga de sevpara tal deve ser dimensionada,

incluida na contratacdo do sistema ou or¢cada a.part
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3.1.3 Execucgao da Implantacdo

3.1.3.1 Treinamento

Realizar o treinamento tedrico e pratico do sistem@strando todas as suas funcdes
e capacidades / potencialidades, simulando o pageEnto o mais proximo possivel da
realidade do CLIENTE, usando, sempre possiveis pkene estudos de casos trazidos pelos

préprios participantes.

O treinamento envolve duas partes, sendo que meeipai 0 coordenador /consultor
do FORNECEDOR apresenta as func¢des / caractesistiwastrando como o sistema deve ser
operado e, na segunda parte, o sistema deve sadopg®los proprios usuarios que utilizarao

o sistema.
Para cada modulo ou fungéo do sistema séo aprdssnta
- Conceitos;
- Recursos;
- Funcdes e potencialidades;
- Resultados;
- Capacidade e abrangéncia das informacoes;
- Customizacdes contratadas;

No treinamento é apresentando e disponibilizadaaigiro de utilizacdo do sistema
e 0 Manual do Usuério (em papel ou via sistemahanado “help online”), ou seja, onde

buscar o primeiro auxilio no caso de duvidas capeito da operacdo do sistema.

A duracédo do treinamento foi determinada na corakzecao do sistema, por isto o
instrutor deve administrar o tempo de forma a a@arnodo o conteddo dentro da carga
contratada, identificando deficiéncias existenta® pelato no relatério /avaliacdo do instrutor
do treinamento. Esta informacdo pode ser utilizag@i@a contatos que visem orientacdo ao
CLIENTE e possiveis treinamentos adicionais ou adefio de pessoal operacional /

usuarios.
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O treinamento deve ser ministrado preferencialmeate a base de testes. O
atendimento para utilizacdo do sistema e de evisnjwablemas operacionais pode ser
efetuado somente aos usuarios que receberam anreio, e o devido certificado, evitando
suporte e apoio a profissionais que nao tiverembido o treinamento.

3.1.3.2 Implantacao operacional do sistema

Realizar a implantacdo do sistema na empresa CLEENBmM dados, ambiente
tecnoldgico e pessoal do CLIENTE para produziressiltados operacionais e gerenciais do

sistema.

A implantacdo operacional visa realizar o procegsdam do sistema e pode ser
efetuada de trés formas diferentes ou até conjuaméaguais sao:

- Processamento Piloto (opcional);
- Processamento Paralelo (opcional);
- Processamento monitorado — acompanhamento dessamento definitivo.

Os dois primeiros tipos de processamento, pilgbaralelo ndo sdo obrigatérios, no
entanto sdo recomendaveis em boa parte das imglastavisto que permitem mais
seguranca e avaliacdo dos resultados / paramepesatvos, bem como uma melhor

comparacao / medicao do processamento do sistemarealidade da empresa CLIENTE.

3.1.4 Finalizagao da Implantagéo

3.1.4.1 Avaliacéo da implantacéo e operacionalzaca

Verificar o término do processo de Implantacdo dtesa e avaliar os trabalhos
realizados, com o inicio da operacionalizacéo dtesia, a producdo dos resultados para 0s

negocios da Empresa e medir a satisfacdo do CLIENTE
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3.1.4.2 Encerramento da implantagao

Determinar a conclusdo da implantagcdo do sistem&Id&NTE. A partir deste
evento € considerado que o sistema esta implardasiga utilizacdo operacionalizada na
Empresa CLIENTE. O projeto de implantacéo € dadaoacooncluido e o sistema passa para

a manutengao.

3.1.5 Pos-implantacéo

3.1.5.1 Acompanhamento na obtenc¢éo dos resultados

Assessorar 0 CLIENTE na utilizagdo do sistema em capacidade total, assim
como na obtencdo dos resultados adequados ao niebempenho da empresa, realizagao

dos seus negdcios e tomada de deciséo gerena@ahdognal.

A finalidade €, também, assegurar / transformatili@acdo operacional do sistema

em gestao efetiva e eficaz dos negdécios da em@BIAENTE.

A utilizacdo do sistema e o trabalho do FORNECED@#am nédo s6 atender os
aspectos operacionais e legais, mas oferecer @bijtidssle de ganhos para o CLIENTE,
maximizando a competitividade via o fornecimento oormacdes gerenciais que

contribuem para a reducao de custos e aumenteesolsados.

3.1.5.2 Apoio e assessoramento pés-implantacéo

Prestar auxilio (apoio e assessoria) nas diversas @a Tl e negdcios, tanto para a
perfeita utilizacdo do sistema como, principalmegpera a melhoria e aperfeicoamento da

forma de trabalho e dos negécios do CLIENTE.

O trabalho do FORNECEDOR néo se limita somenteawetimento do sistema e a
sua implantacdo, mas sim a disponibilizacdo ao NIE de uma série de servicos nas
diversas éareas / segmentos da TI /informatica e rkrgocios, que S&0 componentes

intimamente relacionados como bom funcionamentsistema de gestao integrado.
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Estes trabalhos podem ser contratados individuaemem grupos ou como um todo,
sendo que a FORNECEDOR pode disponibilizar a tezegfio completa da informética para
a empresa CLIENTE.

3.2 METODOLOGIA DE IMPLANTACAO — EXPERFITE

A Experfite possui metodologia prépria de atuad@seada nos conceitos do PMI e
do MIM, com pequenas alteracdes dependendo do temeado ramo do cliente. Mesmo com
18 anos de experiéncia, nossa metodologia estarsesnp processo de aperfeicoamento e
adaptacdo a novas areas, necessidades e servggss.c@nstante evolucdo nos permite
realizar os projetos de forma cada vez mais rapidarteira, diminuindo 0S nossos custos

operacionais e, consequentemente, diminuindo siimrento dos nossos clientes

As principais etapas para um projeto operacionalnac por exemplo, uma
implantacdo modular ou completa do sistema Prothdiusosiga, virada de versao,

implantacéo do trio SPED ou customizacéo.

3.2.1 Planejamento inicial

Anterior ao inicio operacional do projeto, o plamegento inicial inclui a montagem
das equipes de trabalho, a formacéo do comité adjetpr(descrito abaixo), a definicdo das
responsabilidades, o cronograma macro padréo recarfeento oficial do projeto. A Experfite
acredita que o planejamento é a etapa mais imperthirs projetos, portanto ndo economiza
na quantidade e qualidade dos profissionais erdadvpara que o0 projeto comece "com o pé

direito".

O comité do projeto € composto por: patrocinadopujeto, gerente do projeto do
cliente, gerente e coordenador do projeto da Eipersuarios-chave do cliente e equipe
técnica de consultores da Experfite. Este comitéresme periodicamente (frequéncia

dependendo do projeto) com o objetivo de analisardamento, tomar decisées em pontos de
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desacordo e discutir sobre planos de acdes preasreicorretivas elaborados pela equipe do

projeto.

3.2.2 Andlise e diagndstico

Nesta etapa sao realizados os levantamentos dosspos operacionais da empresa
para verificar a aderéncia ao sistema Microsigathets e assim gerar o "mapa de
funcionalidades" do que sera implantado, que derevalidado pelo usuéario-chave. E
também nesta etapa que sao identificadas possivatismizacées para melhorar a aderéncia
ao Microsiga Protheus dos processos. O cronognaicialitambém é revisado de acordo com

esta etapa e a anterior.

3.2.3 Preparacéo

Com base no mapa de funcionalidades levantadapska equipe de consultores de
processos e elaborado na etapa anterior, sédo &stparametrizagdes do sistema Microsiga
Protheus e os cadastros basicos necessarios.

3.2.4 Validacao e treinamento

Nesta etapa séo realizados os testes e validagdeadd item contido no mapa de
funcionalidades, de acordo com metodologia progai&xperfite. Também séo realizados os
treinamentos dos usuarios do cliente em todosdmsti@s e rotinas conforme o levantamento
das aderéncias dos processos, utilizando aposplasso-a-passo e focando nas

parametrizagdes realizadas no sistema.



44

3.2.5 Simulacao

Durante esta etapa € realizada uma simulacéo alefmaao sistema em ambiente de
testes, de acordo com o mapa de funcionalidaded®jédivo € a certificacdo e homologacao

da utilizacdo do ERP Microsiga pelos nossos comimdte 0s usuérios-chave.

3.2.6 Disponibilizacao

Nesta etapa sdo preparadas as bases oficiaisymmMicrosiga Protheus possa ser
disponibilizado, com as conversdes de dados afcas® existam) e as ultimas digitagbes de
dados complementares reais. O sistema Microsighhdéus € entdo colocado no ar e a parte

operacional do projeto concluido

3.2.7 Acompanhamento pés-implantacao

Acompanhamentoifi company”ou remoto pela nossa equipe do sistema, incluindo
0S pProcessos e 0s usuarios, garantindo a contoiidia bom funcionamento do sistema e da
resolucdo do problema ou necessidade do clientiz €tspa depende do tipo de projeto e de

condicOes contratuais).



4 ATIVIDADE DE TRANSPORTADOR, REVENDEDOR E RETALHIS TA (TRR)

Segundo informacdes do Sindicato Nacional TRR (SiR&, 2011), a atividade de
Transportador, Revendedor e Retalhista surgiu joetée com a distribuicdo de petréleo em
1871, em virtude do uso do querosene na iluminggéa.ampliacdo ocorreu apos o término
da 12 Guerra Mundial, quando foi modificada a pgddudos derivados de petréleo para
suprimento de novos consumos, como a gasolinaadai no transporte e 6leo para energia.

No inicio eram o0s importadores que comercializavesses combustiveis aos
revendedores e consumidores. Entretanto, a parthl9d2, comecaram a operar no Brasil as
seguintes organizagdes: Anglo-Mexican Products.Lictantrolada pela Royal Dutch-Shell,
The Texas Company e The Caloric Company. Assimngresso destas empresas na
distribuicdo causou a extincdo da figura do immlotandependente, passando a atuar como
revendedor das companhias estrangeiras. Postentanesta atuacdo foi reconhecida pelo
Conselho Nacional de Petrdleo (CNP), denominanddeslransportador, Revendedor e
Retalhista (TRR).

Pode-se destacar que, a atividade de TRR atualrdeegulamentada pela Agéncia
Nacional do Petréleo - ANP e caracteriza-se pelaisa@o de combustiveis a granel e
posterior revenda a retalho, isto é, a entregalkzagla no domicilio do consumidor. Neste
contexto, pode-se afirmar que este tipo de orgeéaequipara-se a uma pequena
distribuidora, porém, com area de atuacdo reduzatimdendo os mais diversos ramos de
atividades, tais como: industrias, comércio, transp prestadores de servi¢os, hospitais,
geradores de energia, 6rgados publicos e agriculkmaetanto, ndo abrange o comércio de
gasolina ou alcool, pois este seguimento € especife 6leo diesel, 6leo combustivel e
querosene.

Além do fornecimento de combustiveis, estas mesmyEsizacdes prestam servicos
de instalacdo de tanques de armazenamento, comabandustriais, bem como acessorios
para 0 manuseio do produto. Neste contexto, o etastnto realizado por uma empresa de
TRR assegura algumas vantagens, como: garantiaatidape do combustivel e na prestagéo
de servicos, eliminacdo dos gastos de deslocantmrgalientes, praticidade e rapidez no

abastecimento, reducédo de custos devido ao meepo de compra, entre outras.

Conforme dados apresentados pelo Sindicato NacibR&, de Janeiro de 2011,
existem mais de 390 empresas de TRR em atividag@ispsendo que a maior concentracado
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esta nas regides sul e sudeste. Atendendo cer@D@emil clientes, estas organizacoes
participam de 36% no mercado consumidor naciondllee diesel, onde num montante sao

comercializados mais 45 milhdes de litros, geradlmil empregos diretos e indiretos.



5 MISTRR — METODOLOGIA DE IMPLANTACAO DE SISTEMA ER P PARA TRR
— MODULO COMERCIAL

ApoOs a conclusdo das pesquisas bibliograficasemtiera Implantacdo de Sistemas
ERP e também sobre a area de TRR (TransportadaenBedor e Retalhista), sera
apresentada em etapas uma Metodologia de Implantig&istemas ERP para o mdodulo
Comercial voltado Unico e exclusivamente para corde TRR, para logo em seguida apés a

apresentacao da metodologia poder se aplicar aanesm estudo de caso real.

Com base nas pesquisas referentes a implantacSstgenas € que se criou uma
metodologia de implantacdo exclusiva para o0 modataercial para o ramo TRR que hoje é
um mercado que cresce cada vez mais e que necdssitena Otima solucdo na éarea
justamente por se tratar de um ramo que distriboibristivel, um setor que se ndo bem

controlado pode desestabilizar a empresa vindérarssmnsequéncias graves.

Tanto a metodologia da S&W Sistemas quanto a mktgdo da Experfite
contribuiram positivamente para a criacdo da noetodologia, podendo se citar todas as
etapas das duas metodologias, principalmente nea gartreinamento, piloto, homologacéao,

implantacéo e pés-implantacéo.

Esta nova metodologia foi criada justamente pdio das duas outras metodologias
citadas no estudo, a metodologia da S&W Sistemi@asnbém a metodologia da Experfite,
serem metodologias que abrangem todos os tipoardesrempresariais e ndo atendem em
exclusividade o ramo TRR que € o foco do trabafkmbas as metodologias também né&o
apresentam um diagnoéstico a parte que detalhe getorsetor, e sim somente um
levantamento de requisitos. Ambas as metodologiabém nao fazem uso de um projeto que
levante custos e prazos para poder se fazer umatativo do que foi levantado no inicio da

implantacéo e no término da mesma.

A nova metodologia faz uso do controle de custadeeprazos definidos ja na
primeira reunido, com esse levantamento feito nangwa reunido pode-se fazer o
acompanhamento do que foi definido de prazos @swsntro do projeto criado, para que no
término da execucéo da implantacdo se possa \eeingalantacdo ocorreu dentro do proposto

ou se houve prejuizo ou até ganho maior do qudimidizinicialmente.
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Uma implantacdo bem sucedida, com 0 mapeamentprdosssos bem estruturado
e bem alinhado dentro do Sistema ERP escolhidor@ddeer com que a empresa tenha um
ganho enorme em vendas e até mesmo reduzir o naledumcionarios ou podendo repassar

alguns para outros setores.

A metodologia proposta € composta de sete divisiide cada divisdo é uma etapa

que é definida diretamente com diretores, gereg@entes de Tl e funcionarios da empresa.

Para um melhor entendimento do proposto, segudathdmento de cada etapa de

implantagéo, do inicio ao fim da metodologia.

5.1 DIAGNOSTICO DA AREA COMERCIAL

O diagnostico comercial consiste no levantamentidrmacdes sobre quais os
tipos de emisséo de faturamento (vendas) que aesmpu organizacao se utiliza atualmente,
qual o tipo de enquadramento da empresa para iBoaid, como também é verificado
juntamente com a pessoa Ou as pessoas respongwlaisarea comercial quais as
especificidades que a empresa pode ter em relagémgdo de relatorios, resumos diarios e
outros tipos de controles que contenham informagéesssarias que o Gestor da Empresa se

utiliza atualmente.

Nessa mesma etapa a pessoa responsavel pelo diemaéempanha o fluxo interno
de todo o comercial dentro da prépria empresa alémaerificar se pode haver algum tipo de
controle que possam nao ter passado para a pespamsavel pelo levantamento.

Para essa etapa de diagnostico foi criado um datoneequal a pessoa responsavel
pelo levantamento preenche com base nas informatiiess dentro da empresa juntamente
com a pessoa responsavel do setor comercial. Catevadas informagdes € que essa pessoa
responsavel pelo levantamento retorna a sua empeagaaazer a anélise juntamente com a
equipe que fara a etapa seguinte que é a etapéntlanaento, ou seja, apresentacdo da

definicdo comercial.

Essa fase do diagndstico tem por objetivo levantiuxograma dos processos da

empresa cliente.

Segue abaixo a figura 7, modelo comercial parandistico.
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[Empresa:
Data: / /
Contato Principal:
Pessoas envolvidas:
Diretor da empresa:

Diagnoéstico do Comercial

[ 11 - enquadramento: Simples / Lucro Presumido / Lucro Real

[ ]2 - Listas de pregos praticadas ou por cliente;

[ 13- emissédo do orgamento de venda;

Figura 7 — Diagnostico Comercial - Apéndice A
(Fonte: Elaborado pelo autor)

5.2 APRESENTACAO DA DEFINICAO COMERCIAL

A apresentacdo da definicdo comercial é praticaenbateada em 4 etapas onde
cada uma tem seu relativo peso pois é nessa etapa gempresa contratada (empresa
responsavel pela Implantacdo do Sistema) ir4 amese que foi diagnosticado na area
comercial e ira apresentar uma solucdo ou até mesnaomelhora no gerenciamento dos

processos diarios. Segue abaixo as 4 etapas.

5.2.1 Mapeamento dos Processos

Nessa etapa todos os processos levantados no sli@gn&ao agora mapeados de
acordo com a melhor prética para utilizacdo doesiat ERP, dessa forma, muitos dos

procedimentos sofrerdo ajustes em relacéo a picicante.

Nessa mesma etapa como 0 processo ainda poderatdracdes nao quer dizer que
0 mesmo ja esteja definido e que tenha que seemgitado no Sistema ERP da maneira
como o consultor ou o técnico estara passandogparante, e sim o consultor ir4 Ihe mostrar

0 que havia sido diagnosticado para ver se ndm rfadiis nenhum detalhe para com isso ainda
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poderem trocar alguma idéia para logo em seguidaapam para a proxima etapa que € o

alinhamento.

5.2.2 Alinhamento do médulo

E no alinhamento do médulo que os diretores e engerde projeto da empresa
cliente tomam conhecimento do modelo de operacgerislo a partir do diagnostico, essa

forma, agregam sugestdes, alteracdes e homologmajeto de implantagéo.

5.2.3 Prazos

Algo muito importante também é a definicAo de psazé através dos prazos
definidos nessa etapa que tanto a empresa congrai@o sistema como a empresa contratada
podera fazer uma cobranca formal em todas as etmgasntes como Treinamento, Piloto,
Homologacéao e Implantacdo do Médulo Comercial. G@ase nos prazos é que podera se

definir um cronograma a ser seguido em cada etgpaionada anteriormente.

Estes mesmos prazos serdo levantados dentro detdPedpborado no MSProject
justamente para no término da Implantacdo saber lseuve o cumprimento das datas e

periodos definidos ou néo.

5.2.4 Custos

De acordo com Soares (2005, p. 45) os custos edweslvwa adogcédo destas solucdes
sdo elevados. Estima-se que para cada délar gastdicencas de uso do software do ERP,
propriamente dito, sejam gastos cerca de 3 dokEsonais em servigos profissionais de

suporte e consultoria de implantacéo.

Os prazos para a implantacdo variam muito, degimgalmeses até alguns anos, e
mesmo depois de concluidos, exigem acompanhamenistante, pois o sistema precisa

acompanhar a dinadmica da prépria empresa e doinegs nesse sentido esta sempre em
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transicdo para uma melhor versdo. Portanto, dastretapas envolvidas na ado¢cdo de um

sistema ERP, certamente a implantacdo é uma dasmyortantes e criticas.

Para Soares (2005, p. 46) um dos problemas sawstescescondidos do ERP.
Embora isto varie de empresa para empresa, quetanmaptou sistemas ERP concorda que

certos custos sao facilmente esquecidos ou nanagkis. Alguns desses custos séo:

* Formacdo - é o custo mais elevado do ERP, poisabslhadores tém que
aprender todo um novo conjunto de processos, estdoma simples nova interface de

software;

* Integracdo e teste — a integracdo entre ERP rasoaplicacbes de software
empresarial, que tem que ser aplicados caso aeamon todas as empresas fornecedoras de

software possuem aplicacdes com interface aberta;

* Conversédo de dados - mover dados de registradielges e empresas custa
dinheiro, considerando que muitos dados mostranmeensistentes ao efetuar a sua

transferéncia;

» Analise dos dados - os dados do ERP geralmenteqté& ser cruzados com
dados externos. Atualizar os dados numa grandeesan@ muito dificil, pois é necessario
efetuar um programa interno que faca a atualizdgi@ ao fim do dia;

» Consultoria - para evitar que o planejamentoefabh solucdo € arranjar uma

empresa de consultoria que lidere o processo dsi¢éo para o ERP;

» Substituicdo - manter pessoal especializado narema custa muito dinheiro,
quer seja para evitar que o pessoal saia parasoetnpresas, quer seja a contratacao de

funcionarios especializados vindos de outras erapres

» Implementacdo continua de equipes — apés a ingolmwdo do ERP, ndo se
pode simplesmente mandar a equipe para casa, &beslesnasiado valiosos, pois eles
trabalharam intimamente com o ERP e sabem maignidag do que o pessoal das vendas e
mais de fabrica do que o pessoal de fabrica. Pamatéitos na empresa com funcdes
importantes, basta delegar tarefas de extracdoadesddo ERP, formatando relatorios

gerenciais;

» Depressdo p6s ERP - algumas empresas, por ndegtorem se habituar as

novas implementacoes do ERP, e ndo conseguiremrnugl&eus meétodos caseiros e
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tradicionais de trabalho, e ndo terem a nocao deoguucros provenientes do ERP aparecem

muito depois do esperado, entram em panico e ahamisimplesmente o projeto.

Soares (2005, p.47) conclui que sao estes algunsuibos mais elevados e também
mais comuns provenientes da implementacdo de utansisde ERP, cujas empresas
interessadas tém que suportar. Mas a nocao finausi®s vai atenuando-se ao longo dos
tempos da implantacdo, pois a reducdo dos cusims,optro lado vai, aos poucos,

desvanecendo o panico inicial do elevado orcammstessario por parte das empresas.

Essa etapa de custos € extremamente importangetrabalha em cima dos prazos
definidos para a implantacdo do médulo comerca@rdorme relatado acima se pode ver se o
custo de implantacdo esteve dentro do definido pelpresa contratada ou se o custo foi

muito superior.

Esse mesmo custo serd computado também dentroogiioPelaborado no Project
(MSProject - Microsoft Project) justamente paraténino da Implantagdo saber se o custo

esteve dentro do previsto ou se houve prejuizo.

5.3 TREINAMENTO DO MODULO

Nessa fase o0s colaboradores da empresa serdoda®irde acordo com 0s
procedimentos aprovados na reunido de alinhamemtm;esso por processo, em fases
distribuidas cronologicamente de acordo com o neodedtabelecido no projeto de

implantagéo.

5.4 PILOTO

O projeto piloto implica na pratica por amostragem,seja: 0S USUArios passardo
certo periodo, efetuando certo percentual de ceelat@ de procedimento no sistema em uso
e no sistema adquirido ou que venham a adquirssad®rma, poderao verificar quais ajustes

serdo necessarios e tirar suas duvidas em relagderacao.

Nessa fase podera ter um colaborador da empresemtenia pelo Sistema ERP

justamente para acompanhar as pessoas respongélesetor comercial, isso reduz a taxa
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de erros que podem vir a acontecer na proxima ejapaé a homologacdo do modulo e
também para se certificar que algum procedimentondo havia sido visto no treinamento do

modulo possa ser verificado e explicado pelo podpoiaborador.

5.5 HOMOLOGACAO DO MODULO COMERCIAL

Consiste em uma reunido de avaliacdo do resultadereado no projeto piloto,
definicdo das alteragfes e ajustes necessariosapra@acdo da efetiva implantagdo. Nessa
etapa é feita a andlise critica da implantacado duaohp 0 comparativo entre o executado e 0

planejado.

5.6 IMPLANTACAO DO MODULO COMERCIAL

Consiste na data efetiva onde todas as operacésarpa ser efetuadas no Sistema
contratado, podendo e na maioria das vezes ocar@mdo migracdo de um sistema antigo
para o Sistema contratado, ou eventualmente, cofoi ide opera¢cdes com um sistema de

gestao.

Nessa mesma etapa quando se tratado de uma empessagra um sistema para o
novo sistema contratado, ocorre também a etapardersao de dados, essa etapa no caso da
metodologia MISTRR nao é citada a parte, mas tami@rse pode deixar de citar, pois em
muitas implantacdes isso realmente ocorre e dewverayc pois se a empresa faz uso de
sistema ERP antes do novo sistema contratado,nessana empresa nao ira querer fazer
novamente toda a parte cadastral e sim poder exporéxistente no sistema atual para o

sistema novo.

5.7 ATENDIMENTO POS-IMPLANTACAO
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Nesta fase é feito um acompanhamento na propriaesapu remoto pela equipe do
sistema que executou a implantagdo, incluindo @segssos e o0s usuarios, garantindo a

continuidade do bom funcionamento do sistema.

Essa etapa na verdade € uma etapa sem fim, pmigrasa responsavel pelo Sistema
tende sempre a manter a manutencdo do Sistemaos moeios de controle que podem
melhorar os processos ou também implantar novaaselg negdocio que consiste em alguma

nova Lei Fiscal.

5.8 PROJETO METODOLOGIA DE IMPLANTACAO DE SISTEMAERP — MODULO
COMERCIAL

Conforme jA comentado em algumas etapas citadgzampsta de metodologia,
abaixo consta o Projeto Metodologia de Implantadgi®istemas ERP — Modulo Comercial
elaborado na Ferramenta Project (MSProject - Maftd3roject). O mesmo projeto apresenta
todas as etapas de implantagcdo como também praagdas em cada etapa e quem Sao 0s

responsaveis envolvidos. Esse mesmo projeto sedd u® Estudo de Caso deste estudo.

P 5 T e o) MR Cieto Mictodologia de Implantacso de Sistemas ERP - modulo Comercial M Vicrozoft roject I
Task  Resource Proje View Format
@ - U ‘/, P— e— S
. A - o

gol <:vl§

@ |[tome catareta - | Duration _ | stat _ | Finish Predecessor, Resource Names + |Cost =

- 1 Projeto de a0 de Siste 63,88 days Mon 03/01/11 Thu 31/03/11 RS 16.585,00
ERP - M6dulo Comercial

2 |+ 1.1 Diagnéstico da are: mercial | 1,31 days Mon 03/01/11 Tue 04/01/11
9 ~12 a icao 0,63 days Tue 25/01/11 Tue 25/01/11 2 RS 1.700,00

+ 1.3 Treinamento do médulo 3days Tue 08/02/11 Thu 10102111 9 RS 1.565,00
28 + 1.4 Piloto 0,63 days Thu 24102111 Thu 24/02/11 12 - Ani RS 1.700,00
31 + 1.5 Homologagdo do médulo comercial 0,63 days Thu 10/03/11 Thu 10/03/11 28 Contato Principal - Pamela;Empres. RS 720,00
33 + 1.6 Implantagao do médulo comercial 2,88 days Mon 28/03/11 Wed 30/03/11 31 RS 6.490,00

RS 4.410,00

Figura 8 — Projeto Metodologia de Implantacdo de Stemas ERP — mddulo comercial - Apéndice B
(Fonte: Elaborado pelo autor)



6 ESTUDO DE CASO

6.1 HISTORICO DA EMPRESA

Este estudo é baseado em uma empresa do ramo dgueERBm ampla atuagédo no
mercado. Seus produtos sdo renomados e ocupand@akigdestaque nos pontos de venda.
Diante disso, apresente-se, a proposta de planejaroemercial, visando reducéo de custos e

otimizagdo dos processos.

A empresa em questdo € a empresa XYZ, com foré&g&@&buno mercado a mais de 10
anos, mas com o objetivo de aprimorar suas opesagbarea comercial onde a empresa vem
enfrentando problemas de emissédo de notas, naadetroles por pedidos de venda e isso
causa transtornos para a venda de seus produsiggoanda muito tempo em algo que um
Sistema de ERP juntamente com uma otima Implantdgd®dodulo Comercial poderia
deixar os processos alinhados de forma a garantis & melhores vendas e otimizar
processos que hoje nem sdo controlados a fim der ffexker comparativos mensais algo que a

empresa hoje nem possui.

Para tanto sera usado o Sistema GesEPP — ERP steam8&ide Gestdo Empresarial
da S&W Sistemas no qual a propria empresa dispémnth vertical voltada para a area
TRR. Como o0 objetivo da empresa XYZ € justamentéhonar os procedimentos da area
comercial sera feito uso da Metodologia Proposttajuente porque a Metodologia da S&W

Sistemas é uma metodologia voltada para diverso®msaempresariais e a metodologia

proposta € voltada ao ramo TRR.

Conforme mencionado no término da proposta de rokigi, sera feito o uso do
Projeto elaborado na Ferramenta Project (MSPrejdtitrosoft Project)com a finalidade de
no final desse estudo de caso poder-se verificas tapas foram cumpridas dentro do prazo

definido e também os seus custos relativos e a®aggenvolvidas.
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6.2 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

A empresa XYZ que desenvolve atividade de Tranadort Revendedor e
Retalhista, localizada no municipio de Canoas (Ri)onstituida em 1986, atualmente, além
da sede no Rio Grande do Sul, possui ainda unaadiin Caxias do Sul — RS, totalizando 20
funcionarios. Fornecendo, em torno, de 20.000.2685|de combustivel ao ano, atende mais
de 2.500 clientes distribuidos tanto no estado &ocBmo também para outros estados

vizinhos.

Com as caracteristicas principais da empresa, agoéaaplicado a Metodologia de
Implantacédo de Sistemas ERP — modulo comerciaboaref a proposta deste estudo, partindo
agora para todas as etapas detalhadas na propoatgue no término do estudo possam ser

avaliados quais foram os pontos positivos e negainessa Implantacéo.

6.3 ETAPAS DE IMPLANTACAO

6.3.1 Diagnoéstico Comercial

A empresa hoje néo possui gerente comercial, tacgpoetas de vendas e politicas
relacionadas a precos e condi¢cdes de pagamenteeras séo realizadas de duas formas,
classificando-se em: corporativas e retalhistasc@porativas referem-se a comercializagcéo
de combustivel para organizacbes dos mais diverao®s de atividades, tais como
industrias, prefeituras, construtoras, entre outatas sao realizadas por dois representantes
comerciais, ambos de regides diferentes no estadtialGrande do Sul. Aqui cabe salientar

gue as negociagdes ocorrem diretamente entreeesteslientes.

No que tange as vendas retalhistas, consistemmarcmlizacdo e distribuicdo de
combustivel a domicilio, com pronta entrega, ppatnente nas propriedades rurais. Estas
sdo efetuadas pelos motoristas, responsaveis phlbetecimento das condicbes de

negociacao.

Em relacédo ao registro de pedidos, observa-se qgrapaesa nao possui controle

formal, uma vez que estes sao recebidos por merlegfenemas e ndo ha um setor especifico
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responsavel em registra-los. Observou-se que s#adas apenas informacgdes, como: nome
do cliente e quantidade solicitada, portanto naste&x registros da data da realizacdo do
pedido, das condi¢cdes de precos e prazos de pagardardata e endereco da entrega. Esta
rotina ndo permite a manutencdo de histéricos dafidps por cliente e por periodo,

inviabilizando a identificacdo da demanda e, consetgmente, a programacéo de compra.

A figura 9 abaixo ilustra o diagndstico levantadoempresa XYZ.

[Empresa: XYZ
Data: 08/02/2011

Contato Principal:  Pamela
Pessoas envolvidas: _Paulo, Antdnio, Jodo e Vanessa
Diretor da empresa: _ Luis Eduardo

Diagnostico do Comercial

[ 11 - enquadramento: Simples / Lucro Presumido / Lucro Real
_ LucroReal

[ 12 - Listas de pregos praticadas ou por cliente;
___nenhuma lista de pregos é aplicada no momento

[ 13- emissdo do orgamento de venda,
_ n#o é emitido or¢amento de venda

4 - emissio de pedido de venda (al, a coisa em especial),
P gum P
__pedidos hoje séo registrados em papel, sem uso de sistema

[ 14.1 - emissdo de pedidos por parte de representantes (palm / remoto),
___ pedidos dos representantes séio registrados também em papel e os mesmos entregam
naempresa XYZ para ser faturado

[ 14.2 - venda consignada;
____n#o é feita venda consignada

[ 14.3 - controle de inadimpléncia;
___n#o existe nenhum controle de inadimpléncia feito por ex. por consulta de credito
no Serasa ou por outro tipo de organizagdo

[ ]14.4 - com relagéio a pregos, o que o representante/vendedor pode fazer
(Descontos);
___hoje os pregos sdo definidos diretamente pela empresa e os representantes néo tem
autoridade para conceder descontos

Figura 9 — Diagnéstico Comercial — Empresa XYZ - Agndice C
(Fonte: Elaborado pelo autor)

6.3.2 Apresentacéo da definicdo comercial

No diagnostico da area comercial observou-se gesterncaso especifico, como a

empresa nunca fez uso de um Sistema ERP praticantoeitts os dados levantados seriam de
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certa forma algo totalmente novo para todos elestu@o, salienta-se, que a conscientizacao
dos proprietarios e colaboradores é fundamenta pae sejam realizadas as adaptaces
necessdarias ao novo Software GeseEPP que a emmpmesateu justamente para solucionar
processos da area comercial para o ramo de TRR.

Assim, apresenta-se inicialmente, o mapeamento pfosessos, baseado nas

atividades que fazem parte da cadeia de valorginmacao em estudo.

6.3.2.1 Mapeamento dos processos

PROCESSOS MAPEAMENTO

Procedimentos de Vendas « Nomear um gerente caaherci

» Estabelecer politicas inerentes a precos e
condicdes de pagamento;

« Definir metas para alcancar os objetivos traggdos
em relacao a essa area;

» Efetuar estudo sobre viabilidade das vendas de
cada regido;

» Observar nas vendas coorporativas as politicas
definidas pela organizacdo, precos de mercado,unumg
médio do cliente e custos de distribui¢éo;

» Centralizar as vendas retalhistas na sede da
empresa, exceto nos casos em que durante as \asi&ds
clientes haja a necessidade de abastecimento.s\edes
0s motoristas poderdo efetua-las, desde que respet
condicdes de negociacdo estabelecidas.

Registros de Orcamentos « Nomear uma pessoa résbmara centralizar
junto aos representantes futuros novos clientes;

 Fazer uso do orcamento de venda para
justamente registrar quais 0s tipos de produtos epses
futuros novos clientes poder&o vir a comprar pavdep
adiante fazer contato com 0os mesmos;

Registros de Pedidos « Criar um setor de vendasstitwido por
profissionais qualificados, responsaveis em reggber
registrar, controlar e efetuar estudo logisticadddribuicao
dos pedidos;

» Efetuar andlise de crédito dos clientes antes de
encaminhar os pedidos para a expedicao;

 Fazer uso do lancamento de pedidos de venda do
Sistema GesEPP para ter o registro e controle edsigs,
responsavel em registrar dados inerentes as verdas
entregas, gerando histéricos por cliente, periocigio;

» Estabelecer uma politica de venda junto a gada
representante para saber o quanto cada um podedesrde
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desconto dependendo da quantidade adquirida petdecl

Lancamento de notas fiscais « Verificar qual a pesssponsavel pela emissao
de nota fiscal e atribuir a ela a responsabilidd&lesomentg
emitir nota fiscal com o registro do pedido efetyad
justamente porque a venda sera liberada somente ocpm
pedido ndo bloqueado;

Relatorios « Listagem de vendas por periodo

» Listagem de vendas por representante
* Listagem de vendas por rota/regido

» Curva ABC por cliente

 Curva ABC por produto

» Curva ABC por representante

* Relatério de pedidos a serem entregues

» Comparativo de vendas mensal e anual

Tabela 2: Mapeamento dos processos
(Fonte: Elaborado pelo autor)

6.3.2.2Alinhamento do médulo

6.3.2.2.1 Procedimentos de Vendas

Nesta proposta sugere-se que a empresa nomeiespansdvel pela area de vendas,
ou seja, um gerente comercial. Este juntamente &aiitecdo podera estabelecer politicas
inerentes a precos e condicdes de pagamento, bem definir metas para alcancgar os
objetivos tracados em relacdo a essa area. Alé&su,disvera efetuar estudo sobre viabilidade
das vendas de cada regido, visto que o custo tlébdigdo difere de uma localidade para

outra.

Em relacdo as vendas coorporativas os represestpatierdo efetuar negociacoes
diretamente com os clientes desde que respeitepolétcas definidas pela organizacéo,
observando precos de mercado, consumo meédio dateclie custos de distribuicao.
Justamente para isso que no Sistema havera a engiss@latérios que diariamente seréo
repassados ou liberados para que os representamb@sn acesso e para que possam saber em
tempo real se podem ou nao efetuar essa venda.e@si0m relatérios serdo extremante
importante para saber o consumo por cliente pagsoqepresentante possa saber se pode ou

nao efetuar descontos ou precos mais adequados.
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No que tange as vendas retalhistas, propdem-segjam® centralizadas na sede da
empresa, exceto nos casos em que durante as \asigaslientes haja a necessidade de
abastecimento. Nestes casos, 0os motoristas poddediod-las, desde que respeitem as
condicbes de negociacdo estabelecidas pela em@iasa.que nesse caso obrigatoriamente o
motorista tera que entrar em contato com a emprasa que a mesma faca o registro do
pedido no Sistema para em seguida caso ndo hajmumanrestricdo para que possa ser
emitida a nota fiscal e enviada para o clientep aa®o respeita essa condicdo a venda

retalhista ndo podera se concretizar.

6.3.2.2.2 Registros de Pedidos

Propdem-se a criagdo de um setor de vendas, o gléah do gerente, sera
constituido por profissionais qualificados, respgwess em receber, registrar, controlar e
efetuar o registro dos pedidos, garantindo, asaientrega dos produtos aos clientes dentro
dos prazos estabelecidos, bem como a padronizagdorelcos, das condicdes de pagamento,
e dos prazos de entrega. Estes procedimentos paomnijue os pedidos passem por uma

andlise de crédito antes de serem encaminhadgsedigdo.

Para tanto, recomenda-se, que fagam uso do langachempedidos de venda dentro
do Sistema para poder registrar e controlar todopealidos, com capacidade para registrar
dados inerentes as vendas e entregas, gerandocoistpor cliente, periodo e regido. Essas
informacBes poderdo servir de base para analiseedenda, dando suporte ao setor de
compras na elaboracdo do planejamento das aqussigdeombustivel, bem como para os
responsaveis pela distribuicdo, pois permite prograas entregas inerentes as vendas

retalhistas.

Com o registro do pedido dentro do Sistema, o semtante podera também fazer
uso de uma ferramenta de consulta que permite IMauajuantos pedidos por cliente ja
foram emitidos nota fiscal e quantos estdo em @pedm isso o proprio representante tera
como ver se a demanda desse cliente € alta parauqueevenda futura ele possa conceder até

bons descontos.
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6.3.2.2.3 Lancamento de notas fiscais

Sera feita a definicdo de uma pessoa responsdeesger de emisséo de nota fiscal
a qual s6 podera fazer a emissdo da nota peraegstro de um pedido. Caso ndo haja um
pedido emitido para um determinado cliente querguefetuar uma compra o0 mesmo nao
poderd ser feito, pois o proprio Sistema estardigumado para ndo aceitar vendas sem a

selecéo de um pedido.

O mesmo controle justamente é feito dessa maneiBisiema GesEPP para poder
controlar quantos pedidos foram entregues, quardaostam em aberto e também vendas
parciais que pode acontecer que € o caso de untecfezer um pedido de 10 mil litros e a
empresa nao ter mais nenhum veiculo em casa congoampartimento livre para essa
quantidade de litros e para essa determinada rel§igse caso o Sistema entdo aceitara a
emissdo com base na quantidade do compartiment® dig veiculo de entrega para a
determinada regido. Sendo assim o restante daidad@tndo emitida ficard pendente no

mesmo pedido podendo se fazer a emissao da quispeadente numa proxima nota fiscal.

6.3.2.2.4 Relatoérios

O processo de relatérios € um dos processos mptamtes de um Sistema ERP,
pois sao eles que lhe mostram o resultado da emmragsultado dentro do préprio médulo
comercial como em qualquer outro médulo de um RiatédNo caso da empresa XYZ que ndo
fazia uso de nenhum relatério e sim alimentavamilplas de Excel com informacfes diarias
de vendas, pouco confiaveis, pois qualquer erroamamem nédo ter alimentado alguma
planilha as mesmas ja ndo computavam o valor eseatdido num determinado dia, fez com

gue o Sistema GesEPP se encarregasse de autorassiggrocesso.

Através do GesEPP é possivel gerar relatorios n@asepor periodo, por cliente, por
representante, por produto, curvas ABC por clierepresentante e produto e diferentes
relatérios que possam comprovar e fazer compasatieorendas semanais, mensais e anuais.
Todos esses relatorios citados também jA no Mapdanmi®s Processos fazem parte do

pacote de relatérios do médulo comercial, sendoag8&W Sistemas faz uso de um gerador
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de relatorios que permite fazer a criacdo de metet@specificos, 0 que pode vir a acontecer

depois de um tempo de uso do Sistema e conformecassidades.

6.3.2.3 Prazos

A etapa dos prazos foi definida dentro do Projéabaado no Project (MSProject -
Microsoft Project) usando como base periodos eshpasa cada etapa da Metodologia. As
mesmas datas e horas foram baseadas num tempmap®® realizacdo de cada etapa.

No término desse estudo podera se ver se as mesitaase horas foram cumpridas
de acordo com o definido ou se houve descumprinnparte da equipe de Implantacéo ou

pela equipe envolvida pela empresa XYZ.

6.3.2.4 Custos

Os custos serdo apontados também dentro do P{Wig8€troject - Microsoft Project)
com base no valor/hora de cada membro da Implantd€sses valores foram obtidos
fazendo-se uma pesquisa no valor/hora do case usatmestudo.

Também no término do trabalho podera se verifieah@uve o cumprimento dos

custos inicialmente definidos ou se houve prejp@oparte da empresa XYZ.

6.3.3 Treinamento do médulo

A etapa do treinamento foi dividida em duas parfggneiramente foi dado o
treinamento da parte cadastral, sem isso ndo pessivel dar o treinamento do mddulo
comercial que é a proposta do trabalho. Para & madastral foi detalhado cadastro a
cadastro que sera usado no médulo comercial, mxldsncdes e utilidades de cada cadastro

foram apresentados.

Com a etapa de treinamento dos cadastros conglartia-se para a etapa principal
gue era o treinamento do modulo comercial. Primegrate foram apresentadas todas as telas
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de lancamento do Sistema, como lancamento de ongampedidos. Em seguida foi

apresentado em detalhes o que cada tela de lanipafaeia e como se procedia, isso se faz
necessario com um fim de mostrar ao usuario o que dcontecer ao término do langamento
e 0 que pode também acontecer e como proceden Q& cada etapa do treinamento foi

dada diretamente para a pessoa responsavel pedetseu

Como a equipe de treinamento foi dividida entrpessoas que fazem o lancamento
e as pessoas que irdo fazer a liberacédo do pedidio @rcamento, o treinamento inicial foi
composto por todos 0s usuarios, pois ambos devbear samo que se chega ao resultado, o
lancamento. Em seguida ap0s esse treinamento aseduages foram separadas justamente
para que a equipe responsavel pela liberacdo pudabgr detalhadamente como bloquear e
desbloquear tanto orcamentos como os pedidos e tareo uso da analise de crédito do
sistema, com um propdsito de justamente ndo efehsas vendas sem antes analisar a

situacgao financeira desse cliente.

Em seguida apos a etapa de treinamento das telEsgimento de orcamento e
pedido e suas devidas consultas de lancamentousondbi iniciada uma das etapas mais
importantes que foi o langcamento da nota fiscala @sapa exige um cuidado maior da pessoa
responsavel pelo setor, justamente porque € eapa qtie engloba outros setores como o
departamento de estoque, financeiro e fiscal. Psgsa etapa fez-se uso de operacdes fiscais
padrées do Sistema, para poder mostrar detalhadamm@mo cada uma pode gerar um valor
de imposto diferente quando usado qualquer oueagfo que nao seja a correta para aquela

devida venda ou no caso de uma remessa ou devolucéo

ApoOs o término dessa etapa € que foi apresentadmpaendedores/representantes e
ao mesmo tempo também para a pessoa responsavskepa de expedicdo, como o sistema
procedia com a politica de comissao, vendas a pcarwlicdes de pagamento e até mesmo
descontos.

E por ultimo foi dado treinamento de como se chemaesultado final de todas as
etapas do treinamento apresentado acima, que éeobden os relatérios. Nessa etapa fez-se
uso dos relatérios padrdes do médulo comercialorord apresentado no alinhamento do
modulo. Foi apresentado relatério por relatério, esultado final de cada um gerava frente

as informacdes lancadas no sistema.

Todo o treinamento do modulo foi feito na sede mMaresa em uma sala de reuniao

onde foi feito uso de um computador e um Datashow.
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A seguir seguem imagens de cada etapa do treinament

A figura 10 ilustra a tela de emisséo de orcamettoSistema GesEPP, nessa tela a
pessoa responsavel pela encaminhamento das p®postarciais podera fazer o lancamento

para em seguida poder encaminhar o mesmo paratura fibvo cliente.

Orgamento

Emiss3o: [13/05/2011] @ validade: [/ 18] Orgamento:
Cliente: T.Prego: Tabela Padrdo v Situagdo: Pendente -
Representante: Transport.:

Prazo: Condigo:
Assunto:

Observagdo:

Produtos \_Sefvn;os

Cédigo Reduzido Quantidade Unitério Total
0,0000 0,00 0,00 |~
0,0000 0,00 0,00
0,0000 0,00 0,00
0,0000 0,00 0,00 |=
0,0000 0,00 0,00
0,0000 0,00 0,00
0,0000 0,00 0,00
0,0000 0,00 0,00 |~

Descto.: 0,00 % Produtos: 0,00 Desconto: 0,00

V. Descto.: 0,00 Servigos: 0,00 Totalk 0,00

[ Anda ] [Limpome ] [ ok ] [ concelr

Figura 10 — Tela de emisséo de orgcamentos
(Fonte: GesEPP — S&W Sistemas)
A figura 11 a seguir ilustra a tela de consulta dosamentos/propostas lancados
dentro do sistema. Essa tela € muito importants, p@estor da empresa podera cobrar de
seus funcionarios quais foram os orgcamentos etlis/a quais ndo e o porque que néo foram

efetivados.
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Namero Emissdo Cliente Fornecedor

Produtos Liquido ~ Situ,

< i

] »

[ Aterar F2) | [ ExcurF3) | [ indurF71 | | Reabri [F3)

Baixar [F10] Imprimir. [F11]) | |Desbl. Fin. [F12] | |Desbl. Com. [F6]

Selegdo por: Data de Emissdo v
Data Inicial:
Data Final: 1 =
Listar: Pendentes v
Namero:
Gt
[ awe J[ oc ][ concelr

Figura 11 — Tela de consulta de orgamentos

(Fonte: GesePP

— S&W Sistemas)

A figura 12 ilustra a tela de emissao de pedidoSidteema GesEPP, nessa tela tanto

0S representantes como o setor comercial

lancamento dos pedidos feitos pelos clie

interrengaesa (tele marketing) podera fazer o

ntes, éunasmo automaticamente puxar um

orgamento de um cliente que comegara a operar.

Pedidos ()]
["Pedido de Venda [informacdes]
Orcamento: | Emissdo:  13/05/2011 &) Entrega: 11 (23] Namero:
Cliente: Lote: Ord. Compra:
Representante: Vendedor:
Transp.: Prazo:
Operac3o: Cond. Pagto:
Frete: Pago - Situagdo: Pendente -
[rodutos [servis]
Cédigo Reduzido Quantidade Unitério Desconto Total Emitido
0,0000 0,00 0,00 % 0,00 0,00 o
0,0000 0,00 0,00 % 0,00 0,00 o
0,0000 0,00 0,00 % 0,00 0,00
0,0000 0,00 0,00 % 0,00 0,00
0,0000 0,00 0,00 % 0,00 0,00
0,0000 0,00 0,00 % 0,00 0,00
0,0000 0,00 0,00 % 0,00 0,00
0,0000 0,00 0,00 % 0,00 0,00 -
Observaggo:
Obs. Interna:
Descto.: 0,00 % Valor Desc.: 0,00  Desconto: 0,00 Total Produtos: 0,00
Encargos: 0,00 Liquido: 0,00 Total Servicos: 0,00
[ anda | [ gmpme [ ok ][ concelr |

Figura 12 — Tela de
(Fonte: GesePP

emissao de pedidos
— S&W Sistemas)
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A figura 13 ilustra a tela de consulta dos pedidogados dentro do sistema. Essa
tela contempla todos os pedidos lancados e a &dude cada pedido, se 0 mesmo ja foi
faturado, continua pendente ou até mesmo bloquead®rcialmente ou financeiramente.
Essa mesma tela € extremamente importante, poigstorgpodera cobrar tanto de seus
funcionarios responsaveis pelo setor como tambérseds representantes, pois na mesma

constardo os pedidos langados pelos seus repnetssiandedores.

Conspesso: 1 2
Consulta
Namero Emissdo Cliente Fornecedor Produtos Servios Liquido Plac
[ Aterar F2) | [ Exdur [F3) | [ Indur F7) | car [F10] | [ imprimir [F11) | [Desbl. Fin. [F12] [Desbl. Com. [F6]|
Selecdo por: Data de Emissdo v
Data Inicial: /] | @]
Data Final: 11 5
Listar: Pendentes v
Namero:
Cliente: [ consuitar
[ Auwda | ok | [ canceler

Figura 13 — Tela de consulta de pedidos
(Fonte: GesEPP — S&W Sistemas)

A figura 14 ilustra a tela de emisséo de nota fiddassa tela o setor de expedicao
ou emissao de nota fiscal ir4 lancar através ddglpe lancados e fechados todas as notas
fiscais. Por ser uma facilidade do Sistema GesEP&soa responsavel pelo lancamento so
tera que conferir antes de lancar a nota se o pedalmente esta fechado e se 0 mesmo nao
tiver nenhum bloqueio comercial ou financeiro pana seguida fazer o langcamento da nota
fiscal, facilitando assim a emissédo ja que ndoipae& lancar tudo novamente pois somente

ter4 que puxar o numero do pedido para a notd.fisca
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NowsFisis R — |
Emisso: Ped/Consig: Nimero: 00025185
Cliente/Fornec.: Repres.:

Operacdo: Vendedor:
Transp.: Ord. Compra: NF-e II
[Produtos |
Cédigo Reduzido Quantidade Unitario Desconto Total CST
0,0000 0,00 0,00 % 0,00 =
0,0000 0,00 0,00 % 0,00
0,0000 0,00 0,00 % 0,00
0,0000 0,00 0,00 % 0,00 =
0,0000 0,00 0,00 % 0,00
0,0000 0,00 0,00 % 0,00
0,0000 0,00 0,00 % 0,00 ™
0,0000 0,00 0,00 % 0,00 -
Percentual de Desconto Global: 0,00 % Enc. Financ.: bl
Valor Desconto Giobal: 000 Seguro: 0,00
Despesas: 0,00
Frete Pago - 0,00
Soma: 0,00
[ awea J[ ok ][ concelr |

Figura 14 — Tela de emisséo de notas fiscais
(Fonte: GesEPP — S&W Sistemas)
A figura 15 ilustra a tela de consulta das notssafs lancadas, nessa tela o usuario
fard tanto a transmissao da nota fiscal para ozS&fecretaria da Fazenda) como também a
impressdo do Danfe (Documento auxiliar da notaafigdetronica). Nessa mesma tela o
usuario podera também visualizar o faturamentopgoiodo como também caso necessario

fazer a anulacdo de uma nota fiscal caso necessario

e . 0 @
Notas Fiscais
A. S.  Namero Emissdo Cliente Total Nota Total Produto Total Servico  Situacdo =
[0 s6 00007861  13/05/2011 TONET ESTRUTURAS DE CONCRETO 762,36 762,36 0,00 Autorizada
[J s6 00007862  13/05/2011 COMERCIO DE BATERIAS FASALTD... 1.055,84 1.055,84 0,00 Autorizada | _
[J s6 00007863  13/05/2011  JOPEMAR METALURGICA LTDA 974,64 974,64 0,00 Autorizada |~
[J s6 00007864  13/05/2011 SOMMA INCORPORADORA LTDA. 974,64 974,64 0,00 Autorizada
[J s6 00007865  13/05/2011 JOPEMAR METALURGICA LTDA 974,64 974,64 0,00 Autorizada —
[J s6 00007866  13/05/2011 SOMMA INCORPORADORA LTDA. 974,64 974,64 0,00 Autorizada
[J s6 00007867  13/05/2011 COMERCIO DE BATERIAS FASALTD... 1.055,84 1.055,84 0,00 Autorizada
[J s6 00007868  13/05/2011  JOPEMAR METALURGICA LTDA 974,64 974,64 0,00 Autorizada
[0 s6 00007869  13/05/2011 SOMMA INCORPORADORA LTDA. 974,64 974,64 0,00 Autorizada
[J s6 00007870  13/05/2011 COMERCIO DE BATERIAS FASA LTD... 1.055,84 1.055,84 0,00 Autorizada
[J s6 00007871  13/05/2011 SOMMA INCORPORADORA LTDA. 974,64 974,64 0,00 Autorizada
[J s6 00007872  13/05/2011 COMERCIO DE BATERIAS FASALTD... 1.055,84 1.055,84 0,00 Autorizada
[J s6 00007873  13/05/2011 JOPEMAR METALURGICA LTDA 974,64 974,64 0,00 Autorizada _
T inmins T R —— P ——
Série: [Todas ~| Consultar [F3] Total Nota: 20.507,50
Emissdo Inidal:  13/05/2011 Produtos: 20.490,02
Anular
Emiss3o Final:  13/05/2011 I£5) Servigos: 0,00
Nota N°: Eliminar [F3]
Cliente:
Proc. E: F
Operag3o:
Transportadora: l Imprimi [F12) ] l Ajuda ]

Figura 15 — Tela de consulta de notas fiscais
(Fonte: GesEPP — S&W Sistemas)
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A figura 16 ilustra a tela de analise de crédissa tela o usuéario podera fazer uso
de uma consulta online que o Sistema GesEPP tepasraria com a Empresa CheckCheck.
As informacdes da CheckCheck sao oriundas de askdbs prépria e de informacdes de
empresas como Serasa, SPC, telefonia, DETRAN e TRRE.

[ Pessoa | Contatos | Memorando | Consuita Crédito | Complemento | Referéncias | Enderecos | Pessoa Fisica | Contas + | »

Consulta Data Tipo Retorno

Visualizar Nova Consulta

Periodicidade: Tipo de Consulta: [ﬁ E] Consultar...

Ultima Consulta:

[ amda J[ o ]

Figura 16 — Tela de analise de crédito
(Fonte: GesEPP — S&W Sistemas)

A figura 17 ilustra a tela de impressdo de relagrionde o usuario podera
simplesmente visualizar um relatério como tambéxhepd fazer diretamente a impressao do

mesmo. Abaixo estao listados todos os relatéridsdes para o ramo TRR na area comercial.

Descrigdo do Relatdrio

Fatura13.fr3  Curva ABC de faturamento por representante

Fatural4.fr3  Vendas por grupo de produtos com total e total com ipi

Fatural5.fr3  Curva ABC de faturamento por servigo

Fatura16.fr3  Curva ABC de faturamento por servico e por diente

Fatural7.fr3  Curva ABC de faturamento por grupo de produto

Fatura18.fr3  Curva ABC de lucratividade por grupo de produto

Fatura19.fr3  Curva ABC de faturamento e lucratividade por grupo de produto
Fatura20.fr3 Preco de compra x venda por periodo com prego atual

Fatura21.fr3 Canhoto de recebimento das notas por periodo

Fatura22.fr3  Listagem de diente com faturamento atual superior/Inferior ao lucro més ...
Fatura23.fr3 Relatdrio de acompanhamento de orgamentos

Fatura24.fr3  Livro de Movimentacdo de Produtos (LMP)

Fatura24A.fr3 Termo de Abertura e Encerramento LMP

Fatura25.fr3  Vendas por produto para fora do estado, por CFOP e com quantidade ven...
Fahwra?6.fr3  |istanem de consinnacies nendentes

:Mwo:-[ Edtar | [ visuslzar | [ Imprimi ][W]:

Figura 17 — Tela de impresséo de relatérios
(Fonte: GesEPP — S&W Sistemas)



69

A figura 18 ilustra a tela de regras de comiss&@ssa mesma tela o gestor da
empresa poderda definir as regras de comissao, stganpor representante, por vendedor, por
cliente e todas as outras opcbes abaixo. E atdevésgra criada pelo gestor nessa tela que
todas as notas fiscais lancadas a partir das iafgies e do percentual definido que os

representantes saberdo em valores quanto que deséonganhardo em cada respectiva nota

fiscal emitida.
Regrade Comisto =
Regra de Comissdo ‘
1°Representante: 00235821039 MAURO DA SILVA
2° Vendedor:
3° Cliente:
4° Grupo de Cliente:
5° Produto:
6° Sub-Grupo de Produto:
7° Grupo de Produto:
= Percentual: 0,0000 %
Figura 18 — Tela de regras de comisséo para vendeds/representantes
(Fonte: GesEPP — S&W Sistemas)
6.3.4 Piloto

A etapa do piloto € uma etapa que trabalha com drasedas as etapas anteriores,
desde o diagnostico até a etapa do treinamentg, ggsa etapa trabalha com base nas

informagdes da empresa, no ramo da empresa.

Primeiramente foi configurada uma nova base de Zddtalmente vazia com
informacgdes e configuracdes relativas a empresa rarao TRR. Para tanto se fez uso do
diagnéstico para fazer a configuracdo das operafideais e também do cadastro dos
produtos da empresa. Cada cadastro foi inseridacdedo com o levantamento feito e
configurado de acordo, o0 mesmo aconteceu dentrqumiitos onde cada produto teve a

configuracéo de sua tributacao.
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Toda a parte do piloto foi feito em um Unico conaplor na empresa XYZ, onde
cada setor da area comercial da empresa teve ggrr idados para dentro do Sistema a fim

de comparar com o que antes vinha sendo feito aom@&om planilhas de Excel.

6.3.5 Homologacdo do médulo comercial

Nessa etapa de homologacao foi feita uma reunid®eda da empresa XYZ para
levantar questdes que podem nao ter sido abortaddstalmente configuradas dentro do
Sistema. Foi feita uma revisdo de cada etapa dalm@&dfim de ver se cada usuario havia
realmente entendido completamente as funcbes gleepertencem a fim de ver se néao tinha

realmente mais nada especifico para aquele uswdgo,que poderia nao ter sido levantado
nem no diagndstico.

Com todas as fungbes revisadas e testadas nessaamegnido € que se pode

finalizar e concretizar a fase de homologacao m@wtem seguida para a implantacdo do novo
modulo comercial para a empresa.

6.3.6 Implantacdo do modulo comercial

Para comecar essa etapa final primeiramente fondagl® um dia em que as
atividades na empresa fossem estar um pouco mhisa<gara que a adaptacdo e a
inicializacdo ao novo Sistema fossem bem sucedidas.

Para tanto primeiramente uma equipe de técnicos fewtalacdo do Sistema no
servidor e em seguida em todas as estacfes. Endaepos a instalacdo, novamente foi
colocado uma nova base de dados, essa entdo codwabase oficial da empresa, para essa
base de dados foi importado as informacdes e aoafiges da base piloto, mas somente isso,

pois os lancamentos feitos de teste na base piltopoderiam ser aproveitados na base
oficial.

Em seguida depois disso pronto € que cada usuamaddulo comercial comegou a

fazer uso do Sistema com um acompanhamento de amtdéo tempo inteiro para que as
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atividades do moédulo comercial fossem realizadagndaeira correta, como havia sido

proposto na homologagéao.

O acompanhamento do técnico se fez necessariogsadias na empresa, justamente

porque a empresa nunca havia feito o uso de uenssantes.

A fase de implantacdo foi bem sucedida, houve dgunzas inconformidades
justamente pela adaptagéo ao sistema, ao se fBzeewm sistema, pois como antes tudo era
manual e agora 0 processo estd automatizado, daedapaos novos procedimentos para

alguns usuarios levou certo tempo.

Na figura abaixo pode se ver que o Projeto de Métgth de Implantacdo de
Sistemas ERP — mddulo comercial ndo ocorreu detasohoras previstas o que gerou um
aumento no custo da Implantagéo. Este estudo fitorham ser feito, pois com isso pode-se
analisar detalhadamente as horas e custos querhauda planejadas conforme o Projeto

inicial e no fim o ndo cumprimento das horas o autmée custo que 0 mesmo provocou.

@ |Nomecatarera ~ | Duration _ Stat _ | Finish

- 1 Projeto de so de 63,88 days Mon 03/01/11 Thu 31/03/11 RS 20.722,50

+ 1.1 Diagnéstico da area comercial 1,31 days Mon 03/01/11 Tue 04/01/11 Contato Principal - Pamela;Diretor - RS 4.410,00

+1.2Ap a a 0,44 days Tue 2501111 Tue 25/01/11 2 Contato Principal - Pamela;Gerente. RS 1.190,00
12 + 1.3 Treinamento do médulo 3days Tue 0802111 Thu 10/02/11 9 RS 2.075,00
28 + 1.4 Piloto 0,75 days Thu 24/02/11 Thu 24/02/11 12 Empresa XYZ - Antonio;Empresa X' RS 2.040,00
31 + 15 30 do médulo 0,38 days Thu 10/03/11 Thu 10/03/11 28 Contato Principal - Pamela;Empres. RS 480,00
33 [+ 1.6 1mplantagio do médulo comercial 1 4,13 days Mon 28/03/11  Fri 01/04/11 31 RS 10.527,50

Figura 19 — Projeto Metodologia de Implantacdo deiStemas ERP — m6dulo comercial — Empresa XYZ -
Apéndice D
(Fonte: Elaborado pelo autor)

6.3.7 Atendimento Pdés-implantacdo

O processo de pos-implantacdo é algo continuo pnacdo de um Sistema ou até
mesmo no caso especifico na implantagcdo de um motltha porque como no caso da
empresa XYZ que antes nunca havia feito uso deigtar®a até se adaptar totalmente levara
certo tempo e outra porque a todo o momento exist@ras leis fiscais fazendo com que o

Sistema tenha que estar legalizado com isso edazenso da manutencéo e atualizagao.
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As primeiras semanas 0 acompanhamento remotorocbastante na empresa, pois
como ja comentado, todos 0s processos que antes feitos manualmente hoje sédo
controlados por um Sistema de Gestdo o que fazoqumraté mesmo o0s usuarios figuem um

pouCO Nervosos e com certa inseguranca.

Mas ao mesmo tempo foi importante fazer essa masiplantacéo, pois como a
empresa nunca havia feito uso de um Sistema podegantar o Sistema de uma forma
pratica e automatizada, ndo houve comparativos oatro Sistema o que as chega a
acontecer quando uma empresa passa de um Sisten@aupa.

6.4 ANALISE DA METODOLOGIA DE IMPLANTACAO DE SISTEMS ERP -
MODULO COMERCIAL

Contudo, o processo de implantacao do sistemaatiesgginda que realizado dentro
do modelo e dos cronogramas previstos, ocorreu rancanario onde permearam aspectos

negativos e positivos.

6.4.1 Pontos negativos

Os aspectos negativos observados no caso da Em{fgsaram:
a) implantacédo executada estando os processosrdindateiramente definidos;
b) resisténcia a implantacéo;

c) rotatividade de pessoal, prejudicando os essatledreinamento e

desenvolvimento de pessoal;

Dos aspectos negativos o que se pode notar na ®BnhZ que 0 maior aspecto
negativo mesmo era a falta de capacitacdo dosdindugos, alguns funcionarios da empresa
apresentavam limitacdes e ndo conseguiam se erquaarnova realidade trazida com o
sistema ERP. Tornou-se necessario ndo somentecesrise responsabilizar por uma area

especifica, mas acima de tudo, ter a visdo dedquatocesso de negocio no qual as atividades
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realizadas estavam inseridas, tendo em vista gdastas informacfes passaram a ser
refletidas automaticamente e analisadas pela empogdroladora.

Outro fator negativo e que se pode notar foi aeszyga de fungdes por parte dos
usuarios, em algumas areas, os usuarios ficararacsgsbegados com o novo sistema, por que
antes mesmo de se completar sua implantacao jadabcorte de pessoal. Isto dificultava os
testes, ja que as pessoas ficavam encarregadaseteofseu trabalho normal e o das pessoas
cortadas, tanto da maneira antiga como também corangira necesséria para utilizacdo do

novo sistema.

6.4.2 Pontos positivos

Os aspectos positivos observados na implantac&astoda Empresa XYZ foram:
a) maior controle efetivo sobre custos de um popjet

b) reunido das pessoas envolvidas na implantaggas@ectos positivos alcancados,

de maneira geral, com a implantacéo do sistema ERP;
c) reducéo de tempo nas atividades;
d) acesso rapido as informacgfes necessérias,qura ¢s niveis da empresa;

e) aumento da produtividade, pela eliminacdo deoabatho referente as varias

entradas das mesmas informacdes em varias plgnilhas
f) aumento da qualidade do servigo, especialmentatendimento de prazos;

g) aumento de flexibilidade, ao lidar com restrgg@@mpostas pelo cliente ou pelo
ERP;

h) indicadores de desempenho bem definidos, coitid&te de monitoramento;

Entre os aspectos positivos 0 que chamou mais &@iedespersonalizacdo das
funcdes, pois em algumas funcdes encontravam-sgogesque guardavam para si as
informacfes sobre o seu trabalho. Com a implantalfisistema ERP, as informacgbes
ficaram registradas no sistema, possibilitando weanocratizacdo do conhecimento e
diminuindo os inconvenientes gerados pela rotanéddo pessoal.
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Outro fator muito importante foi a incorporacaoidapde melhores praticas, muitos
processos de negdcio que eram realizados de foraquada passaram a ser realizados de
acordo com as praticas existentes no sistema EBfo@xemplo, uma série processos de
controle e conciliatérios, realizados manualmemteixaram de ser necessarios com a

implantacdo do médulo comercial do novo Sistema.



CONCLUSAO

Este trabalho apresentou o estudo referente a Mletids de Implantacdo de
Sistemas ERP, relacionando a area comercial pasaimpiantacdo no ramo TRR que foi o

foco do trabalho.

Quanto a importancia da utilizacdo de sistemas p&®& organizacéo, verificou-se
que esse tipo de solucdo € uma resposta natutah@dncias do mercado globalizado, pois
possibilita uma melhor coordenacédo de acgbes esfmihandependente da localidade da

empresa e suas filiais no globo.

Com o estudo do ciclo de vida de sistema ERP,dssivel identificar as fases que
compde a implantacdo desse tipo de sistema nasioagées. Composta pelas etapas de
deciséo e selecéo, implantacao, estabilizacadizagéio, que bem definidas e planejadas, tem
vital importancia para o sucesso do projeto.

O principal objetivo desse trabalho foi apresentaa proposta de metodologia de
implantacéo de sistema ERP voltado para a arearc@hembasada nas melhores praticas
obtidas através dos estudos das metodologias, tem mmbém o estudo feito no ramo TRR
voltado para profissionais da érea.

Como sugestédo para trabalhos futuros, apresent@u gmlidacdo da metodologia
proposta através da sua aplicacao na pratica,jauusdizar a metodologia em um projeto de
implantacédo real.

No demais esse trabalho ir4 contribuir profiss®i@e buscam alguma informacao
sobre projetos de implantacdo de Sistema ERP, ddifornecer aqueles, melhores meios de

se compreender um processo de implantacao.
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Diagnostico Comercial

[Empresa:
Data: / /
Contato Principal:

Pessoas envolvidas:
Diretor da empresa:

Diagnéstico do Comercial

[ 11 - enquadramento: Simples / Lucro Presumido / Lucro Real

[ ]2 - listas de pregos praticadas ou por cliente;

[ 13 - emisséio do or¢amento de venda;

[ 14 - emisséo de pedido de venda (alguma coisa em especial);

[ 14.1 - emissdo de pedidos por parte de representantes (palm / remoto),

[ 14.2 - venda consignada;

[ 14.3 - controle de inadimpléncia;

[ 14.4 - com relagdo a pregos, o que o representante/vendedor pode fazer (Descont

[ 15 - emisséo de nota fiscal;
[ 15.3 - quantidade de nota fiscal;

[ 15.4 - solicitar modelo de nota;

[ 15.5 - tipos de notas a serem emitidas (naturezas de operag#o),

[ 15.5.1 - tipos de observagéo nanota (célculo);

[ 15.6 - outros meios de faturamento;

[ 16 - tipos de relatérios de faturamento;

[ 17 - emitem algum relatério especial;

[ ]8 - possui integragéio com algum sistema;

[ 19 — Quantos produtos para venda possui e quais s#o eles;

[ ] 10— Quantos tanques de combustivel existe na empresa;

[ 111 — Faz uso de algo especifico que néo esteja relacionado acima;
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Projeto Metodologia de Implantacdo de Sistemas ERPmaddulo comercial

Task Resource Project View Format

{’” [ Critical Tasks =,  _@@ =

:—H Uu @% =
% @ ' u @Columnsmings' L [ stack -, - 21 .é’l % El a El 21 gl

ST;:::S Gndjmes Layout gglsue“r:n ] Custom Fields For:nat 7 Late Tasks Basshne Shp?aqe Q 3 Q S Q Q
Format Columns Bar Styles Gantt Chart Style
;) |Nome datarefa . | Duraton , | Stat | Finsh . |Predecessor,,  Resource Names + Cost .
1 - 1Projeto gia de ¢do de Si 63,88 daysb Mon 03/01/11 Thu 31/03/11 RS 16.585,00
ERP - Modulo Comercial

2 - 1.1 Diagnéstico da area comercial 1,31 days Mon 03/01/11 Tue 04/01/11 Contato Principal - Pamela;Diretor - RS 4.410,00
3 1.1.1 Enquadramento da empresa 2hrs| Mon 03/01/11) Mon 03/01/11 RS 0,00
4 1.1.2 Emissdo de orcamento, pedido e nota fiscal 2hrs Mon 03/01/11  Mon 03/01/11 RS 0,00
S 1.1.3 Operacdes fiscais e tributarias 2hrs' Mon 03/01/11) Mon 03/01/11 RS 0,00
6 1.1.4 Relatorios 2hrs| Mon 03/01/11 Mon 03/01/11 RS 0,00
7 1.1.5 Produtos e tanques 2,5hrs| Tue 04/01/11 Tue 04/01/11 RS 0,00
8 1.1.6 Processos especificos 1hr Tue 04/01/11 Tue 04/01/11 RS 0,00
9 - 1.2Ap ¢do da ica i 0,63 days Tue 25/01/111 Tue 25/01/11 2 Contato Principal - Pamela;Gerente RS 1.700,00
10 1.2.1 Mapeamento dos processos Shrs' Tue25/01/11 Tue 25/01/11 RS 0,00
1" 1.2.2 Alinhamento do modulo 2,5hrs| Tue 25/01/11 Tue 25/01/11 RS 0,00
‘g 12 - 1.3 Treinamento do médulo 3days Tue 08/02/11 Thu 10/02/11 9 RS 1.565,00
'5 13 - 1.3.1 Orgamentos 0,25 days Tue 08/02/11 Tue 08/02/11 Contato Principal - Pamela;Empres. RS 540,00
o 1311 Langamento Thr Tue 080211 Tue 0802111 RS 0,00
© o 1.3.1.2 Consulta de lancamentos 0Shrs  Tue 08/02/11 Tue 08/02/11 RS 0,00
16 1333 Lberugio para emissao de pedido 1,5hrs Tue 08/02/11 Tue 08/02/11 RS 0,00
17 1.3.1.4 Liberacdo de orcamento 2hrs. Tue 08/02/11) Tue 08/02/11 RS 0,00
18 - 1.3.2 Pedidos 0,25 days Wed 09/02/11 Wed 09/02/11 Contato Principal - Pamela;Empres. RS 470,00
19 1.3.2.1 Andlise de crédito 2hrs| Wed 09/02/11 Wed 09/02/11 RS 0,00
20 1.3.2.2 Lancamento 2hrs| Wed 09/02/11 Wed 09/02/11 RS 0,00
21 1.3.2.3 Consulta de lancamentos 2hrs' Wed 09/02/11) Wed 09/02/11 RS 0,00
2 1.3.2.4 Blogueio/liberacdo dos lancamentos 2hrs| Wed 09/02/11 Wed 09/02/11 RS 0,00
23 - 1.3.3 Nota fiscal 0,5days Thu 10/02/11 Thu 10/02/11 Contato Principal - Pamela;Empres. RS 555,00
24 1.3.3.1 Verificagdo de pedidos liberados 2hrs| Thu 10/02/11 Thu 10/02/11 RS 0,00
25 1.3.3.2 Operagdes fiscais 3hrs, Thu 10/02/11 Thu 10/02/11 RS 0,00
26 1.3.3.3 Tributacéo de produtos 4hrs' Thu 10/02/11  Thu 10/02/11 RS 0,00
27 1.3.3.4 Emissdo da nota fiscal 4hrs' Thu 10/02/11  Thu 10/02/11 Gerente Projeto - Roger |. Bauer RS 320,00
28 - 1.4 Piloto 0,63 days Thu 24/02/11 Thu 24/02/11 12 Empresa XYZ - Antonio;Empresa X' RS 1.700,00
29 141 Crial;io de uma base da dados para piloto 2hrs Thu 24/02/11 Thu 24/02/11 RS 0,00
- 30 1.4.2 Testes de etapas do comercial Shrs Thu24/02/11 Thu 24/02/11 RS 0,00
_'C‘*'J 31 | - 1.5 Homologagao do médulo comercial 0,63 days Thu 10/03/411 Thu 10/03/11 28 Contato Principal - Pamela;Empres. RS 720,00
z 32 1.5.1 Reunido de revisdo dos processos 6hrs| Thu10/03/11 Thu 10/03/11 Contato Principal - Pamela;Gerente Proj¢ RS 720,00
é 33 ] | -16 ¢do do modulo ial | 288 days Mon 2810311 Wed 3010311 31 RS 6.490,00
34 & 1.6.1 Criacdo de nova base de dados - Oficial 2hrs| Mon 28/03/11) Mon 28/03/11 Contato Principal - Pamela;Gerente Proj¢ RS 310,00
35 162 hstahgio do Sistema 3hrs  Mon 28/03/11 Mon 28/03/11 Gerente Projeto - Roger |. Bauer;S&W S RS 480,00
36 | 1.6.3 Configuragéo do modulo comercial 3hrs| Tue 29/03/11 Tue 29/03/11 Contato Principal - Pamela;Gerente Proj¢ RS 600,00
37 i 1.6.4 Acompanhamento 15hrs' Tue 29/03/11 Wed 30/03/11 Contato Principal - Pamela;Empresa XYz RS 5.100,00




Diagnostico Comercial — Empresa XYZ

[Empresa: _XYZ
Data: 08/02/2011

Contato Principal: _ Pamela
Pessoas envolvida: Paulo, Anténio, Jodo e Vanessa
Diretor da empresa: _ Luis Eduardo

Diagnostico do Comercial

[ 11 - enquadramento: Simples / Lucro Presumido / Lucro Real
_ Lucro Real

[ ]2 - listas de pregos praticadas ou por cliente;
nenhuma lista de pregos € aplicada no momento

[ 13 - emissdo do orgamento de venda;
_ néo € emitido orgamento de venda

[ 14 - emissdo de pedido de venda (alguma coisa em especial),
_ pedidos hoje s#o registrados em papel, sem uso de sistema

[ 14.1 - emisséio de pedidos por parte de representantes (palm / remoto);
pedidos dos representantes sdo registrados também em papel e os mesmos entregam
na empresa XYZ para ser faturado

[ 14.2 - venda consignada;
néo ¢ feita venda consignada

[ 14.3 - controle de inadimpléncia;
ndo existe nenhum controle de inadimpléncia feito por ex. por consulta de credito
no Serasa ou por outro tipo de organizagéo

[ 14.4 - com relagéo a pregos, o que o representante/vendedor pode fazer
(Descontos),
__hoje os pregos séo definidos diretamente pela empresa e os representantes néo tem
autoridade para conceder descontos

[ 15 - emissdo de nota fiscal;
[ 15.3 - quantidade de nota fiscal,
Em media 30 notas dias dia e 800 notas més.

[ 15.4 - solicitar modelo de nota;
Foi solicitado um modelo de Danfe (Documento Auxiliar de Nota Fiscal
Eletrénica) para ver se existe alguma observagéo especifica da empresa.

[ 15.5 - tipos de notas a serem emitidas (naturezas de operag#o);
Operagdes Fiscais: 5.656 (Venda para consumidor), 5.117 (Venda para entrega
futura), 5.556 (Devolugéo de compra), 1.662 (Devolugéo de venda)

[ 15.5.1 - tipos de observagédo nanota (calculo),

Ni#o tem nenhuma observagéo especifica nas observagdes adicionais da notaa
n#o ser as observagdes fiscais normais de cada natureza de operagéo

[ 15.6 - outros meios de faturamento;
Nio tem nenhum outro meio de faturamento,

[ ] 6 - tipos de relatérios de faturamento;

___ Hoje n#o existe nenhum relatério gerado pelo Sistema até porque o tnico Sistema &
o da emisséio da nota e ele simplesmente serve para emisséo das notas fiscais e somente
isso. O que existe € algumas planilhas de excel onde € tomado nota de todas as notas
emitidas por dia, notas emitidas por cliente, notas emitidas por representante, somente
isso.

[ ]7 - emitem algum relatério especial;
Nenhum relatério especial

[ 18- possui integragédo com algum sistema;
Como fazem uso somente de um Sistema para emisséio de nota néo existem
nenhuma integragéio

[ 19— Quantos produtos para venda possui e quais séo eles;
Existem 7 produtos comercializados pela empresa

____OLEO DIESEL B $-1800
~_ OLEO DIESEL B $-500

~ OLEO DIESEL B $-500 INVERNO
—_ OLEO DIESEL B S50

~ OLEO DIESEL $-1800 ADITIVADO
—_ OLEO LUBRIFICANTE

~ OLEO MINERAL

[ 110 — Quantos tanques de combustivel existe na empresa;

__ A empresapossui 5 tanques de 20 mil litros cada onde os mesmos s#o distribuidos
dessa maneira:

__1tanque: OLEO DIESEL B S-1800 e OLEO DIESEL B S-1800 ADITIVADO
__ 2 tanque: OLEO DIESEL B S-500 e OLEO DIESEL B S-500 INVERNO

__ 3 tanque: OLEO DIESEL B S50

___ 4 tanque: OLEO LUBRIFICANTE

___ 5 tanque: OLEO MINERAL

[ 111 — Faz uso de algo especifico que néo esteja relacionado acima;

___Naéo foi constatado nada de especifico no Diagnéstico feito com as pessoas
envolvidas na reuniéo.
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Projeto Metodologia de Implantacdo de Sistemas ERPmddulo comercial — Empresa
XYZ

Task Resource Project View

E" ﬁ’j & Cut Atal i eoeees & Mark on Track @ [_g % . ¥ Summary E
“— &3 copy ~ - _ » 2 Respect Links & Milestone
c(,;,a;:t“. Pa'ste J Format Painter 710 o A ey R 2R Inactivate 2’1:,:‘;?,',’{ Sc:‘::l?ﬂe lnseect Mgve Mo'de Ta's : 3 Deliverable =
View Clipboard Font il Schedule Tasks Insert
o ‘Nome da tarefa v | Duration , | Stat | Finish  Predecessor, 'ResourceNames + |Cost o
1 - 1 Projeto Metodologia de Implantago de Sistemas 63,88 days Mon 030141 Thu 31/0311 RS 20.722,50
ERP - Modulo Comercial
2 - 1.1 Diagndstico da area comercial 1,31 days Mon 03/01/11 Tue 04/01/11 Contato Principal - Pamela;Diretor - RS 4.410,00
3 | 1.1.1 Enquadramento da empresa 3hrs' Mon 03/01/11' Mon 03/01/11 RS 0,00
4 1.1.2 Emissdo de orcamento, pedido e nota fiscal 2,5hrs| Mon 03/01/11 Mon 03/01/11 RS 0,00
5 | 1.1.3 Operagdes fiscais e tributérias 4hrs| Mon 03/01/11 Mon 03/01/11 RS 0,00
6 1.1.4 Relatorios 2hrs| Mon 03/01/11 Mon 03/01/11 RS 0,00
7 1.1.5 Produtos e tanques 25hrs. Tue 04/01/11 Tue 04/01/11 RS 0,00
8 1.1.6 Processos especificos 0,Shrs  Tue 04/01/11 Tue 04/01/11 RS 0,00
9 - 1.2Ap tagdo da definiga ial 0,44 days Tue 25/01/11 Tue 2501111 2 Contato Principal - Pamela;Gerente RS 1.190,00
10 1.2.1 Mapeamento dos processos 3hrs| Tue25/01/11 Tue 25/01/11 RS 0,00
1" | 1.2.2 Alinhamento do modulo 45hrs Tue25/01/11 Tue 25/01/11 RS 0,00
"ﬁ' 12 - 1.3 Treinamento do modulo 3days Tue 08/0211 Thu10/02/11 9 RS 2.075,00
5 13 = 1.3.1 Orgamentos 0,25 days Tue 08/02/11 Tue 08/02/11 Contato Principal - Pamela;Empres. RS 540,00
£ K 1311 Lancamento 2hrs, Tue 080211 Tue 08102111 RS 0,00
© G 1.3.1.2 Consulta de lancamentos 1hr Tue 08/02/11 Tue 08/02/11 RS$ 0,00
16 | 1.3.1.3 Liberacéo para emisséo de pedido 2hrs| Tue 08/02/11 Tue 08/02/11 RS 0,00
17 | 1.3.1.4 Liberacdo de orcamento 2hrs, Tue 08/02/11 Tue 08/02/11 RS 0,00
18 | - 1.3.2 Pedidos 0,38 days Wed 09/02/11 Wed 09/02/11 Contato Principal - Pamela;Empres. R$ 705,00
19 1.3.2.1 Andlise de crédito 3hrs| Wed 09/02/11/ Wed 09/02/11 RS 0,00
20 1.3.2.2 Langamento 2hrs| Wed 09/02/11 Wed 09/02/11 RS 0,00
21 1.3.2.3 Consulta de lancamentos 3hrs| Wed 09/02/11| Wed 09/02/11 RS 0,00
2 1.3.2.4 Bloqueio/iberacdo dos lancamentos 1hr, Wed 09/02/11 Wed 09/02/11 RS 0,00
23 = 1.3.3 Nota fiscal 0,63 days Thu 10/02/11 Thu 10/02/11 Contato Principal - Pamela;Empres. RS 830,00
2% 1.3.3.1 Verificado de pedidos liberados 15hrs| Thu10/02/11 Thu 10/02/11 RS 0,00
25 1.3.3.2 Operacdes fiscais 4hrs| Thu 10/02/11 Thu 10/02/11 RS 0,00
26 1.3.3.3 Tributagdo de produtos Shrs| Thu10/02/11 Thu 10/02/11 RS 0,00
27 1.3.3.4 Emissdo da nota fiscal 45hrs Thu10/02111 Thu 10/02/11 Gerente Projeto - Roger |. Bauer RS 360,00
28 - 14 Piloto 0,75 days Thu 24/02/11 Thu 24/02/11 12 Empresa XYZ - Antonio;Empresa X' RS 2.040,00
29 | 1.4.1 Criagdo de uma base da dados para piloto 35hrs. Thu24/02/11 Thu 24/02/11 RS 0,00
30 1.4.2 Testes de etapas do comercial 6hrs Thu24/02/11 Thu 24/02/11 RS 0,00
E N | - 1.5 Homologagao do mddulo al 0,38 days Thu 10/0341 Thu 10/03111 28 Contato Principal - Pamela;Empres. RS 480,00
(é 32 1.5.1 Reunido de revisdo dos processos 4hrs Thu10/03/11 Thu 10/03/11 Contato Principal - Pamela;Gerente Proj¢ RS 430,00
é k] - 1.6 Implantagéo do mddulo comercial 4,13 days Mon 28/0341  Fri 01/04/11 31 RS 10.527,50
34 @ 1.6.1 Criagdo de nova base de dados - Oficial 2,5hrs’ Mon 28/03/11 Mon 28/03/11 Contato Principal - Pamela;Gerente Proj¢ RS 387,50
35 1.6.2 Instalacdo do Sistema 4hrs| Mon 28/03/11/ Mon 28/03/11 Gerente Projeto - Roger |. Bauer;S&W § RS 640,00
% | | 1.6.3 Configuragdo do modulo comercial Shrs| Tue29/03/11  Tue 29/03/11 Contato Principal - Pamela;Gerente Proj¢ RS 1.000,00
37 i 1.6.4 Acompanhamento 25hrs| Tue 29/03/11  Fri01/04/11 Contato Principal - Pamela;Empresa XYz RS 8.500,00




