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Aos meus Pais e a Ana.

“Try not to become a man of success, but rather try to become a man of value”

(Albert Einstein)
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Resumo

A empresa Barata & Ramilo S.A. apresenta-se junto dos seus fiéis clientes atraves da marca
Parfois. Nos ultimos anos a marca Parfois encontra-se huma situacdo de grande crescimento,
facto que requer a criagdo de infraestruturas computacionais que suportem tal
desenvolvimento. Por isso, as operacdes do departamento de Compras sdo consideradas
atividades principais na otica da cadeia de valor da Parfois, necessitando de acompanhar o
continuo crescimento da empresa em termos econémicos.

Nestas condi¢bes, o departamento de Compras encontra-se a desenvolver uma série de
projetos no ambito de Sistemas de Apoio a Decisdo. Os projetos aqui descritos inserem-se
neste contexto e destinam-se a suportar a necessaria evolucdo da area organizacional de
Compras, dotando-a de ferramentas de apoio a gestdo. Por outras palavras, pretende-se tirar
partido do conhecimento que os profissionais do departamento detém sobre os produtos
Parfois e das respetivas operagOes, potenciando-o com a introducdo de competéncias
analiticas relativas aos dados existentes.

Neste ambito, foram desenvolvidos dois projetos. O primeiro teve como tema principal a
criacdo de orcamentos de compras. Foi concebido um simulador de compras com o objetivo
de apoiar a decisdo sobre o que se prevé comprar. O segundo projeto, criacdo de mapas de
apoio a decisdo, surgiu com a necessidade de melhorar os atuais sistemas utilizados no
departamento de Compras, através da implementacdo de Sistemas de Apoio a Decisdo. Estes
dois projetos foram desenvolvidos com o recurso ao Microsoft Excel e do Microsoft Visual
Basic for Aplications (VBA).

Embora os projetos desenvolvidos se foquem no departamento de Compras, é importante
salientar que os mesmos foram ndo s6 muito valorizados com feedbacks positivos
provenientes nessa area organizacional, mas também de outros departamentos que trabalham
e interagem diretamente com o departamento de Compras. Para além disso, acredita-se que a
usabilidade das ferramentas desenvolvidas podera levar a ganhos de produtividade dos
colaboradores e a um incremento das suas competéncias e capacidades, originando uma maior
disponibilidade para realizarem outras tarefas.
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Development of Decisions Support Systems in Purchase Department

Abstract

The company Barata & Ramilo S.A is known within their customers as the brand Parfois.
This brand has been growing during the last few years mainly in economic terms and
therefore it needs to develop IT infrastructures that sustain this grow. Taking into
consideration that the Purchase department operations are considered main activities in the
Parfois Value Chain, it needs to keep up with the company grow.

Taking into account the previous evidences, the Purchase department is making some efforts
concerning the implementation of Decisions Support Systems. The projects that are described
throughout this report are related to this aspect and they intend to support the advancements of
the Purchase area, providing managing support tools. In other words, it is wanted to take
advantage of the knowledge that the workers have about Parfois products and the related
processes, given it analytical competences related to the data of the different products.

Within this scope, it were developed two projects. The first one has as a main purpose the
creation of a purchasing budget, so it was designed a purchase simulator in order to help the
purchase make decision. The second one, creation of decision support maps, emerged with the
necessity of implementing Decision Support Systems to improve the currents systems that are
used. These two projects were developed using Microsoft Excel and Microsoft Visual Basic
for applications (VBA).

Although that the applications created are mainly related with the Purchase department, is
important to remain these projects were evaluated with a positive feedback not only in this
field but also in other sectors of the organization that work directly with the Purchase
department. Furthermore, the usability of the developed tools might not only increase
workers’ productivity but also raise their competences and skills, creating availability to do
other tasks.
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Desenvolvimento de Sistemas de Apoio a Decisdo no Departamento de Compras

1 Introducéao

O presente documento tem como objetivo descrever o projeto de dissertacdo referente ao
segundo semestre do quinto ano do Mestrado Integrado em Engenharia Industrial e Gestdo da
Faculdade de Engenharia da Universidade do Porto. Intitulado por Desenvolvimento de
Sistemas de Apoio a Decisdo no Departamento de Compras, sendo o projeto realizado na
empresa Barata & Ramilo S.A., Parfois, tendo-se iniciado em Fevereiro de 2012 e finalizado
em Junho de 2012. A orientacdo academica teve como responsavel o Professor José Antonio
Sarsfield Cabral, enquanto 0 acompanhamento na empresa esteve a cargo da Doutora Filipa
Feijo.

Neste capitulo pretende-se, numa primeira fase, elucidar o leitor, embora sem pormenorizar,
acerca dos problemas constatados. Numa segunda parte, apresentam-se o ambito e os
objetivos dos trabalhos desenvolvidos. Por Gltimo, enuncia-se o conteido do documento e
descreve-se a forma como esté organizado.

1.1 Abordagem ao Problema

Durante a fase de integragdo na empresa deparou-se com a falta de uniformizacdo dos mapas
para execucdo das tarefas, relativamente as operacdes desenvolvidas, pelos colaboradores do
departamento de Compras do grupo. Além deste problema, foi detetado a falta de partilha de
informacdo sobre novos métodos de trabalho entre as gamas de produtos existentes, existéncia
de uma ligeira inconsisténcia organizativa na execuc¢do de tarefas sobre a analise de dados, e a
dificuldade de compreensdo dos mapas de trabalho. Este Gltimo era originado pelo facto de os
mapas de trabalho possuirem muita informagdo desnecessaria, 0 que provocava alguma
confusdo sobre a andlise a desenvolver, e também por frequentemente carecerem de
informacdo importante para que houvesse uma boa articulacdo das tarefas de andlise dos
dados.

Para que o trabalho a desenvolver fosse consistente, foi necessario comecar por compreender
as necessidades globais da empresa, para depois ser exequivel realizar melhorias pontuais no
desenrolar das tarefas didrias. Por outras palavras, primeiro foi necessario perceber 0s
problemas do departamento como um todo e s6 depois é que se passou para as especificacdes
referentes a cada gama dos produtos Parfois.

1.2 Ambito e Objetivos do Projeto

Com o objetivo de sustentar o constante crescimento da empresa, com este projeto procurou-
se efetuar a reformulacdo de alguns dos processos de compras utilizados até a0 momento,
uniformizando os processos de compras entre as diferentes gamas dos produtos Parfois. E ao
mesmo tempo, permitir uma diminuicdo drastica do tempo gasto pelos colaboradores em
atividades de suporte do departamento, como por exemplo o desenvolvimento de orgamentos
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de compras dos produtos. O projeto surgiu a partir da tomada de consciéncia por parte dos
responsaveis do departamento de que os colaboradores necessitariam de ter mais poder de
deciséo, carecendo assim do uso de ferramentas que permitissem apoiar as decisdes de quem
tem de responder as subitas mudancas do mercado. Sendo assim, o principal objetivo deste
projeto passa pela criacdo de ferramentas de gestdo, que auxiliem os decisores na execucéao de
orcamentos de compras e na analise de dados relativos a evolucéo das vendas dos produtos.

Assim, numa primeira fase foi desenvolvida uma ferramenta que permite executar orcamentos
de compras, através de uso de mapas. Relativamente a uma dada familia e subfamilia no
ambito das gamas dos produtos Parfois, estes mapas possibilitam uma visdo continua sobre
aquilo que foi comprado realmente e o que foi orcamentado para um dado més, sendo os
dados referentes a uma dada estacdo do ano. A aplicacdo desta ferramenta destina-se a servir
de apoio aos decisores do departamento, permitindo em tempo real, o estudo de diferentes e
possiveis cenarios de compras, no periodo de execucdo dos orcamentos.

Em seguida, foi também executado um projeto que visava a implementacdo de novos
Sistemas de Apoio a Decisdo, para aléem do aperfeicoamento dos ja existentes. Para tal foi
necessario analisar quais 0s sistemas que eram utilizados em termos de Sistemas de Apoios a
Decisdo, para identificar novas funcionalidades e imaginar que outros tipos de Sistemas de
Apoio a Decisdo poderiam ser desenvolvidos.

Para que estes projetos fossem exequiveis, foi necessario perceber, para cada gama de
produtos Parfois, quais eram os verdadeiros problemas existentes no trabalho executado pelos
profissionais do departamento de Compras. A partir dai, refletiu-se sobre o método de
trabalho que seria utilizado pelos colaboradores, para tirarem partido das capacidades que as
novas ferramentas permitiriam facultar. Estas ferramentas foram desenvolvidas com base no
Microsoft Excel, com o auxilio do Microsoft Visual Basic for Aplications (VBA).

Em sintese, o principal problema que originou a necessidade de realizacdo deste projeto, teve
origem no imenso tempo despendido pelos colaboradores em atividades de suporte, face ao
requerido pelas suas atividades principais. Em grande medida, esse problema era originado
pela falta de uniformizacdo das ferramentas de apoio a decisdo existentes, e também pela
inexisténcia de outras ferramentas que possibilitassem aos colaboradores responderem de
forma mais eficaz e eficiente a constante evolugdo do grupo. Neste sentido, os coordenadores
do departamento definiram como prioridades no seu mapa estratégico o desenvolvimento de
ferramentas de apoio a decisdo, permitindo que os profissionais da area organizacional
acompanhassem consciente e sustentadamente a evolucdo da procura, bem como reagissem
atempadamente as mudancas no meio envolvente.

1.3 Organizacédo do Relatorio

O presente documento encontra-se dividido em seis capitulos acompanhados com anexos
relevantes para o seu suporte. Os temas abordados no relatorio estdo organizados do seguinte
modo,

e Capitulo 1 — Capitulo introdutério do projeto desenvolvido. Enunciando os problemas
constatados e, 0 &mbito e objetivos que serviram de base para o desenrolar do projeto.

e Capitulo 2 — Exposi¢do sobre a empresa e area organizacional em que foi
desenvolvido o projeto, departamento de Compras.
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Capitulo 3 — Apresentam-se detalhadamente os problemas constatados durante a
permanéncia na empresa.

Capitulo 4 — Possibilita ao leitor obter um breve enquadramento tedrico sobre 0s
temas abordados durante o relatério, com base numa curta recolha bibliografica sobre
as areas de Compras, Sistemas de Informacéo e Sistemas de Apoio a Decisdo.
Capitulos 5 — Apresentam-se 0s projetos desenvolvidos. Este capitulo encontra-se
igualmente divido em duas partes, tantas quanto os projetos desenvolvidos. Numa
primeira fase é analisado o projeto relativo ao simulador de compras, enquanto numa
segunda parte se trata o projeto relacionado com o desenvolvimento e
aperfeicoamento de mapas, Sistemas de Apoio a Decisao.

Capitulo 6 — Relata as conclusdes dos projetos, e menciona as perspetivas de trabalho
futuro.
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2 Apresentacdo da Empresa

O grupo Barata & Ramilo fundou-se em 1976, com uma atividade centrada no setor de
pronto-a-vestir jovem. Contudo, devido a grandes quebras financeiras, necessitou de realizar
uma nova aposta, ocorrendo em 1994, com a abertura da primeira loja Parfois, na baixa do
Porto. A ideia para esta aposta surgiu através da sua representante maxima, D? Manuela
Medeiros, que teve como objetivo trazer para Portugal um conceito j& instalado em Londres e
Paris, isto € o conceito da Parfois, marca de acessorios de vestuario. Neste momento, é uma
das empresas portuguesas com maior crescimento nos Gltimos anos em Portugal. Este facto
pode ser facilmente verificado na Figura 1. Pode mesmo afirmar-se que esta empresa se
encontra em contraciclo em relagéo a evolucéo do PIB Portugués (Figura 2).

Evolucao do EBITDA da Parfois
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Figura 1: Evolucdo do EBITDA da empresa
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Figura 2: Evolucdo do PIB Portugués, Fonte — www.ine.pt
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A Parfois encontra-se espalhada pelo mundo (34 paises), com maior predominancia na Europa
(Portugal, Espanha, Franca, Bulgéria, Balcas, Russia, Ucrania, Poldnia, Chipre, Malta e entre
outros paises). A Parfois estd também presente no Médio Oriente (Arabia Saudita, Emirados
Arabes, Kuwait, Jordania, Egito, Marrocos), e Extremo Oriente (Filipinas). A marca Parfois
pretende ainda expandir-se para 0 continente americano, mais precisamente na Ameérica
Central e do Sul, com abertura de lojas na Venezuela, Coldmbia e Republica Dominicana no
presente ano. Referira-se que a presenca da Parfois no mundo é concretizada através de lojas
proprias, franchisados, consignadas e outlets, e da loja online (23 paises).

O grupo Barata & Ramilo oferece aos seus clientes, através da marca Parfois uma vasta gama
de produtos, composta por, Bijutaria, Carteiras, Porta-moedas, Carteiras Noite, Carteiras
Festa, Acessorios Téxteis, Acessorios ndo Téxteis, Artigos de Cabelo e Calcado. Face as
diferengas climatéricas acentuadas, nem todas as lojas recebem os mesmos produtos. A
deciséo de expedicdo e realizacdo de produtos para os diferentes canais de vendas situa-se no
departamento de Compras do grupo, com o auxilio dos gestores dos mercados.

A sede do grupo Barata & Ramilo situa-se em Rio Tinto (Porto, Portugal). Em principio, todo
0 material correspondente as gamas referidas no paragrafo anterior necessita de passar pelos
armazens da sede. Contudo, existem alguns artigos que sdo enviados diretamente dos
fornecedores para algumas lojas, mais precisamente para o Extremo Oriente. A passagem de
todos artigos pelos armazéns da sede, permite um grande contato com o produto exposto nas
lojas, sendo efetuados testes que possibilitam detetar as principais falhas de qualidade e de
design ou de tendéncias de mercado. Permitindo igualmente o controlo mais pormenorizado
de trafego dos produtos. Pode parecer pouco consensual que mais de 95% dos artigos passem
pela sede, quando a empresa ja se encontra representada em areas geograficas muito
diversificadas do mundo. Contudo, o volume de negdcio da marca ainda ndo atingiu um nivel
suficientemente elevado para justificar a abertura de novos centros logisticos. No entanto, o
nivel de vendas atingido pelo grupo ja € consideravel, salientando-se que, em 2011, atingiu
um volume de negécios de 60 milhdes de euros e terminou 0 ano com um ndmero total de 262
lojas, das quais 138 eram lojas proprias. Para o presente ano, 2012, prevé-se que estes valores
aumentem, sendo que atualmente, Julho, ja existem 279 lojas (proprias, franchisados e
consignados) e 7 outlets.

2.1 Histoéria da Marca

Como foi evidenciado anteriormente, antes de existirem as lojas Parfois, 0 grupo Barata &
Ramilo, fundado em 1976, desenvolvia uma atividade centrada no setor de pronto-a-vestir
jovem. Apo0s diversos anos no mercado durante os quais, sofrendo quebras significantes, o
grupo, liderado pela sua representante maxima, D? Manuela Medeiros, procurou outro setor
gue permitisse recuperar as perdas. Esse facto possibilitou o crescimento para os atuais niveis
da atividade. Foi durante uma viagem de negocios a Londres e Paris, que descobriu o conceito
de acessorios de vestuario que viria adotar.

Resume-se em seguida a historia da marca Parfois recorrendo a uma apresentacédo cronologica
dos factos mais relevantes,

> 1976: Em 5 de Maio constitui-se a Barata & Ramilo, Lda., com a atividade centrada
no setor de pronto-a-vestir jovem;
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1990 a 1993: A atividade da Barata & Ramilo, Lda., sofre uma quebra neste periodo;

1994: Abertura de uma loja na Rua Fernandes Tomas, no Porto, a primeira com 0
conceito praticado atualmente. A atividade passa a estar direcionada para a venda ao
publico de acessorios e underwear feminino;

1995: O bom desempenho da Loja de Fernandes Tomas leva a abertura de novas lojas
proprias e permite o desenvolvimento de uma rede de distribuicdo a lojistas ja
estabelecidos;

1997: A empresa comeca a utilizar com sucesso o sistema de "cash&carry" uso dos
clientes lojistas;

1998: No final do ano, a empresa arranca com o sistema de franchising com grande
sucesso. Abertura de 2 lojas;

1999: Em apenas 9 meses foram inauguradas 32 lojas Parfois em Portugal; Primeira
experiéncia internacional com a abertura de 5 lojas em Chipre; Abertura de duas lojas
em Riade na Arébia Saudita;

2000: As lojas em regime de franchising atingem o nimero 53; Em Dezembro é aberta
a primeira loja propria Parfois em Espanha, na Ilha Gran Canaria;

2001: Abertura de loja propria Parfois em Vigo;

2003: Abertura de 2 lojas proprias em Madrid e 2 lojas proprias em Barcelona;
2004: A rede de lojas Parfois chega a 122, sendo 94 franchisados;

2005: A rede de lojas Parfois atinge o nimero 143, sendo 110 franchisados;

2006: O numero de lojas Parfois passa para 141, sendo 96 franchisados;

2007: O total de lojas Parfois é de 149, sendo 102 franchisados;

2008: O numero total de lojas Parfois passou para 150 lojas, sendo 100 franchisados;

2009: Abertura da primeira loja prépria na Poldnia, abertura de uma flagship store nos
Preciados em Espanha, termina o ano com um total de 157 lojas;

2010: A rede de lojas Parfois atingiu o marco historico de 200 lojas, sendo que 138
sdo franchisados, e pela primeira vez na histéria da empresa o n° de lojas
internacionais supera o0 n° de lojas nacionais (96 lojas em Portugal e 104 lojas
internacionais).

2011:Neste ano o numero total de lojas atinge uma nova referéncia historica de 262
lojas, sendo que 138 das mesmas sdo proprias assim € a primeira vez na histéria da
empresa que acontece que as lojas préprias superam-se as lojas franchisados,
significando por isso um maior esforco financeiro da empresa. O volume de negécios
atinge um nivel historico de €60 milhdes, tendo ultrapassado o nivel proposto para o
ano de 2012. No final deste ano, a Parfois iniciou também a sua atividade em termos
de comércio eletronico, loja online, que comercializa para 23 paises.
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2.2 Missao, Visao e Valores da Marca

Com o intuito de tornar a Parfois como uma das marcas mais promissoras nos proximos anos,
0 grupo teve a necessidade de redefinir as suas carateristicas. Neste sentido, o0 grupo definiu
uma nova misséo, visdo e novos valores que se apresentam em seguida, de maneira a atingir o
sucesso que teve até agora e que Se espera continuar a aumentar nos proximos tempos. Ao
mesmo tempo, procurou partilhar a nova mensagem com todos os colaboradores com o
objetivo de os envolver e, simultaneamente, para “vestirem a camisola da empresa de corpo e
alma”. Essa partilha é ilustrada na Figura 3.
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Figura 3: Cartazes de exposicdo da Misséo, Visdo e Valores utilizados pela empresa
Missdo
“A Parfois quer ser a marca de referéncia das mulheres neo-tradicionais e trendy
(respectivamente, as que usam a moda confirmada e as que arriscam ser mais vanguardistas
ao adoptar uma tendéncia de moda antes das demais o fazerem), oferecendo uma gama
variada e permanentemente renovada de acessorios de moda, a pregos justos e expectaveis,

em espacos convidativos e dinamicos, onde os clientes sejam bem atendidos e gostem de
comprar.”.

Viséo
“Ser a melhor marca de acessorios de moda nos mercados onde operamos e € este o principal
sentido com que trabalhamos todos os dias.”.
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Valores

“A Parfois assenta em trés pilares essenciais: ambi¢do, para querermos ser melhor do que os
outros e para nos superarmos em cada momento, humildade, para sabermos aprender com
quem faz melhor que nos e rigor, qualidade e responsabilidade em tudo o que fazemos.
Adicionalmente, a Parfois pretende ser a melhor marca de acessorios de moda, qualquer que
seja 0 mercado em que opere. Assim, toda a estratégia da Parfois seja no mercado nacional ou
internacional, tem por base esta motivacgao e rege-se por estes valores.”

2.3 Cadeia de Valor da Empresa

O grupo da Barata & Ramilo possui uma cadeia de valor muito especifica, como pode ser
facilmente constatado a partir da Figura 4. Nesta ilustracdo, os servi¢os ou atividades
correspondente a outsourcing estdo representadas por, retangulos laranja, enquanto o0s
servigos que estéo integrados dentro do grupo correspondem a, retangulos azuis.

O balanco entre outsourcing e integracdo de servi¢cos permite ao grupo tornar-se competitivo e
assim proporcionar aos seus clientes produtos de elevada qualidade com precos interessantes.

De seguida explica-se resumidamente o que significa cada etapa na cadeia de valor do grupo.

Desenvolvimento

Marketing e

de Novos Compras Armazenamento Vendas

Produtos

Comercial

Figura 4: Cadeia de Valor da Empresa.

2.3.1 Desenvolvimento de Novos Produtos

Esta etapa da cadeia de valor ¢ a primeira, visto que ¢ aqui que os produtos “nascem”. Por
outras palavras, é nesta etapa, tal como o préprio nome indica, que se faz o desenvolvimento
dos produtos que o grupo oferece aos seus clientes através da marca Parfois.

Para ser possivel produzir os produtos espléndidos que oferece aos seus clientes, o grupo
possui um departamento de desenvolvimento de produtos que esta incorporado no
departamento de Compras. Este departamento de desenvolvimento esta presente

8
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geograficamente na sede, Portugal, mas também em Barcelona, Espanha. O escritorio de
Barcelona est4 unicamente focado nas gamas das Carteiras, Porta-moedas, Carteiras Noite e
Carteiras Festa, o que corresponde a cerca de 60% do desenvolvimento dessas gamas. Os
restantes 40% dessas gamas, bem como, as restantes gamas dos produtos Parfois s&o
inteiramente desenvolvidas na sede.

E importante salientar que os colaboradores deste departamento detém uma vasta visdo sobre
0 produto Parfois, que obedece a conceitos fundamentais da marca. Esses conceitos envolvem
um grande conhecimento sobre as tendéncias da moda no desenvolvimento de novos
produtos, tanto para o inicio da estacdo como também para responder a tendéncias que surjam
durante a estacdo, e requerem também uma elevada rotacdo dos produtos Parfois nas suas
lojas.

2.3.2 Compras

Esta etapa na cadeia de valor representa a fase da compra dos produtos Parfois. Para que as
compras sejam efetuadas de modo eficientemente e eficaz é necessario conhecer as atuais e
futuras necessidades dos consumidores dos produtos Parfois. Neste sentido, existe um
acompanhamento continuo dos dados das vendas, bem como, uma grande atencdo sobre a
capacidade de os compradores compreender o mercado. Registe-se que 0 mercado de
acessorios de moda é muito volatil, o que exige uma grande agilidade, carateristica que tem de
estar presente nesta etapa.

O grupo pretende melhorar esta etapa da cadeia de valor em termos significativos, levando a
poupancas do tempo dispensado pelos responsaveis, bem como, a torna-la mais eficaz e
eficiente.

Realce-se que antes do departamento de compras efetuar encomendas é necessario existir um
teste de qualidade as amostras (de novos produtos e de producdo). A leitura da secdo 2.4.
permite uma melhor compreensdo do departamento de compras.

2.3.3 Producéo

Esta etapa é realizada através de outsorcing dos servigos correspondentes. Todos os produtos
Parfois sdo produzidos no exterior das instalacdes do grupo Barata & Ramilo. Esta deciséo foi
tomada devido a existéncia de precos mais competitivos do que aqueles que até ao momento
eram possiveis caso a producdo fosse efetuada nas instalaces da Parfois.

Para conseguir manter os seus standards de qualidade, o grupo possui uma equipa de
producdo e qualidade, para acompanhar os seus fornecedores e verificar todos os produtos que
sdo enviados para o cliente final. Esta equipa esta situada geograficamente quer na sede, e
quer no local onde a producéo é mais acentuada, isto €, na China e india.

2.3.4 Logistica de Entrada

Esta fase corresponde & expedi¢do dos produtos a partir dos fornecedores do grupo e o seu
transporte até a sede, que podera fazer-se por via maritima ou aérea. A escolha por parte dos
responsaveis entre que via sera feita o transporte baseia-se na relacdo tempo/preco.

A via maritima tem um lead-time de 30 dias, enquanto o lead-time da via aérea é de 10 dias.
No entanto, a via maritima tem um custo inferior comparado com a via aérea. Esta relagdo
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tem que ser analisada pelos responsaveis em funcdo da necessidade de se terem os produtos
nas lojas.

De modo a facilitar a expedicdo dos produtos o grupo possui um entreposto logistico, nos
locais de origem. Estes entrepostos armazenam o0s artigos temporariamente permitindo a
combinacéo de cargas de modo a diminuir os custos logisticos.

E importante referir que, em média, chegam 10 a 15 camides por semana & sede do grupo,
facto que ilustra o volume de negdcios em causa. Convém referir, que todo transporte €
contratado a terceiros, ficando assim o grupo alheio aos possiveis problemas que lhe estejam
associados.

2.3.5 Armazenamento

Este estadio da cadeia de valor corresponde a fase de armazenamento de produtos Parfois nos
armazens da sede do grupo.

Nesta etapa existe igualmente uma separacdo de armazenagem dos produtos por canais de
vendas, para facilitar a etapa seguinte da cadeia de valor, a Distribuic&o.

E também nesta fase que se efetuam os testes de qualidade aos produtos. Antes de existir um
teste de qualidade ndo € possivel um produto ser separado para expedicdo, para tal é
necessario, que o resultado do teste seja positivo.

2.3.6 Distribuicao

Esta etapa da cadeia de valor corresponde ao envio dos produtos Parfois dos armazéns da sede
para as lojas. Tal como sucede na Logistica de Entrada o servico de transporte é efetuado
através de outsourcing, pelo que todos os problemas associados séo alheios ao grupo.

Chama-se a atencdo para as diferencas dos tempos de transito. Este tempo tem uma relagéo
proporcional com a distancia relativa entre pais para onde sdo enviados os produtos e a sede.
Nestas condicdes, existe a necessidade de antecipar envios para paises longinquos o que leva
a existéncia de diferentes prioridades.

2.3.7 Marketing e Comercial

Esta fase da cadeia de valor engloba a defini¢cdo sobre o tipo e a forma de exposicdo dos
produtos Parfois nas lojas, bem como, a relacéo entre a sede do grupo e as suas lojas.

Também é nesta fase que se produzem Newsletters, permitindo assim exprimir a relacéo entre
0 grupo e o exterior.

2.3.8 Vendas

Esta etapa corresponde a transacéo do produto Parfois que € comercializado entre 0 grupo e 0
consumidor final. Esta Gltima fase é considerada por muitos como a mais importante, visto
que se ndo existirem vendas todas as anteriores etapas terdo sido realizadas em vao.

Espera-se que a breve explicagdo anterior, forneca os elementos suficientes para permitirem
uma nocdao do lead-time que vai desde o tempo de desenvolvimento de um produto até que a
sua venda se realize. Neste &mbito, a empresa vem realizando um grande esforco para reduzir
esse lead-time. Esse facto permitira ganhos significativos tanto para a empresa como para 0s
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seus clientes. A empresa também se tem empenhado fortemente na melhoria de qualidade,
tornando assim a cadeia de valor mais eficiente e com processos mais eficazes.

2.4 Departamento de Compras da Empresa

Neste departamento estudam-se as principais tendéncias do mercado que irdo surgir numa
dada estagdo. Também é da sua responsabilidade o estudo da evolugdo do mercado face aos
produtos expostos nas lojas, e perceber quais sdo as reais tendéncias da colecéo atraves do
estudo das necessidades do mercado especifico onde a marca Parfois se insere. Realga-se que
a Parfois testa durante os primeiros meses a colecdo em vigor que se encontra nas lojas, e
tenta responder nos meses posteriores as tendéncias que constata durante a colecdo. Convém
referir que existem duas coleg¢des por ano, denominadas por “Primavera - Verdo” e “Outono -
Inverno”. Devido a este facto a equipa deste departamento tem momentos que trabalha trés
colecBes a0 mesmo tempo. No entanto existe sempre uma estacdo mais relevante, sendo essa
dependente com 0 més do ano em curso.

O departamento de Compras da Parfois tenta responder as exigéncias do mercado, para tal
procura 0os melhores produtos, para que 0s clientes sintam o maximo prazer. Os artigos
Parfois encontram-se agrupados em oito gamas: Acessorios Téxteis e Ndo-Téxteis, Calcado,
Carteiras, Carteiras Noite, Carteiras Festa, Porta-moedas, Artigos de Cabelo e Bijutaria.
Todas as gamas sdo geridas por um conjunto de pessoas que estdo organizadas por diferentes
cargos e distintas responsabilidades, agilizando dessa forma o funcionamento dos processos.
Os diferentes cargos sdo compreendidos por, o Comprador, o Assistente de Comprador, 0
Analista ou Controller e o Designer. Todos sdo importantes para o desenrolar do processo de
compra de um determinado produto. Contundo, certas situacdes ndo exigem a participacao de
todos, como por exemplo quando se trata de uma repeticdo de um determinado produto.

Como evidenciado no paragrafo anterior existem oito gamas de produtos de Parfois. As
gamas dos Acessorios Téxteis e N&o-Téxteis referem-se, no universo de produtos Parfois, a
produtos do tipo Lencos, Oculos, Cintos, Reldgios, Chapéus, Guarda-chuvas, entre outros.
Por sua vez, os setores de Bijutaria e Cabelo englobam, Pulseiras, Anéis, Ganchos, Alfinetes
de Peito, Elasticos de uso no Cabelo, Colares, entre outros. As gamas de Carteiras, Porta-
moedas, Carteiras Noite, Carteiras Festa e Calcado. Nas Carteiras também estdo incluidos as
Carteiras de Viagem, bem como, outros produtos derivados de carteiras. Para facilitar a
compreensdo dos produtos associados a cada gama apresentam-se nas Figuras 5 a 9, exemplos
de produtos Parfois.

Por Gltimo, sublinha-se que em certos casos os produtos sdo classificados como Matching e
N&o-Matching. Esta classificacdo permite identificar se dois ou mais artigos produzidos estao
relacionados. Neste sentido, quando existe uma relacéo diz-se que os produtos sdo Matching.
Esta categorizacdo de produtos é verificada com maior incidéncia dentro de cada gama, sendo
mais utilizada na gama das Carteiras. Por vezes também existe Matching entre produtos de
gamas diferentes, como por exemplo quando um Porta-moedas combina com uma Carteira,
ver Figura 9 para facilitar a compreens&o destas classificagoes.
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Figura 5: Exemplo da gama Bijutaria.

Figura 6: Exemplo da gama Calgado.

Figura 8: Exemplo da gama Acessorios
Téxteis.
Figura 7: Exemplo da gama Acessorios
Né&o Téxteis.

Figura 9: Exemplo da gama Carteiras e Porta-moedas. Exemplo de
matching entre gamas.
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3 Caraterizacado dos Problemas

Neste capitulo, descrevem-se os problemas detetados ao longo do processo de integracdo na
empresa e, em particular, no departamento de Compras.

Alguns destes problemas estdo na base dos projetos que foram desenvolvidos. No entanto,
outros excluem-se desse ambito, mas pensa-se ser pertinente a sua apresentagdo ja que a sua
resolucéo poderia trazer ganhos significativos.

Nas proximas secOes apresentam-se 0s problemas detetados. Mas em primeiro lugar,
descreve-se brevemente o processo de integracdo na empresa e no departamento, para uma
melhor compreensédo da forma como que se obteve a visao sobre os problemas.

3.1 Plano de Integracao

O plano de integracao (ver anexo A) permitiu tomar contato, e ter uma primeira ideia sobre 0s
problemas que serdo apresentados na se¢do seguinte. Tal plano foi desenvolvido com o intuito
de promover a melhor integracdo no departamento de Compras, bem como, na empresa. Foi
constituido por um leque de formacGes, e pelo acompanhamento do trabalho dos
colaboradores da empresa, com maior incidéncia no departamento de Compras. Convém
referir, que o plano de integracdo também tinha o proposito de dar a conhecer o produto
Parfois.

Durante este tempo constaram-se inimeras situacdes e casos do dia-a-dia da empresa. Esta
experiéncia constituiu uma excelente introducdo ao mundo empresarial, permitindo analisar
alguns dos processos de trabalho, e a0 mesmo tempo, realizar andlise comparativas com a
teoria aprendida durante a frequéncia do curso. Entre outros factos, constataram-se algumas
insuficiéncias ou problemas na execucdo de tarefas, e a inexisténcia de ferramentas de apoio a
execugdo das mesmas.

Também permitiu ganhar consciéncia sobre as necessidades dos colaboradores em relagéo aos
projetos que iriam ser posteriormente desenvolvidos.

Evidencia-se, que os colaboradores envolvidos no plano de integracdo se mostraram
totalmente disponiveis para ensinar o funcionamento da empresa, e a trocar ideias sobre
problemas e melhorias a implementar.

3.2 Problemas Detetados

Ao longo desta segdo, apresenta-se um conjunto de problemas com os quais se teve a
oportunidade de constatar, ao longo da integracdo e durante o desenvolvimento dos projetos.
Tais problemas serdo em seguida descritos sinteticamente, embora com um maior detalhe para
aqueles que foram objeto de um projeto posterior. Menciona-se, que a ordem de apresentacédo
ndo esta diretamente relacionada com os projetos que foram desenvolvidos.
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3.2.1 Problema A — Relacionamento com os Fornecedores

Os problemas associados ao relacionamento com os seus fornecedores sdo comuns a muitas
das empresas, que operam no mercado. No entanto, existem algumas que ja conseguiram
desenvolver niveis altos de relacionamento com os seus fornecedores, facto que Ihes permitiu
obterem ganhos significativos (quer para empresa, quer para os fornecedores), fazendo com
que o consumidor final seja 0 maior beneficirio dessa relagéo.

Constatou-se que em Vvarios casos ndo existem relacdes duradouras entre a empresa e 0S Seus
fornecedores, verificando-se falta de entendimento entre as necessidades de ambas as partes.
Naturalmente a empresa quer pagar 0 menos possivel pelo produto e os fornecedores
ambicionam ganhar o mais possivel com a sua venda.

Existe ainda falta de dados sobre os fornecedores, verifica-se que nem a organizacdo do
fornecedor, nem o seu poder face a empresa é considerado importante.

Em conclusdo, embora o investimento na melhoria das relacdes com os fornecedores ndo seja
um objetivo prioritario para a empresa, contudo o aumento dos niveis de relacionamentos com
esses seria muito benéfico para a organizacdo. Tal poderia ser suportado recorrendo a uma
base de dados com informacgéo detalhada sobre os fornecedores, apoiada com ferramentas
para auxiliar a empresa a comunicar com esses, € um sistema que permitisse a respetiva
avaliagéo.

3.2.2 Problema B — Qualidade dos Produtos

A empresa tem consciéncia que a melhoria do relacionamento com os seus fornecedores
(problema anterior) € crucial para a melhoria da qualidade dos produtos Parfois. EXxistem
muitos fatores que influenciam a existéncia deste problema, que podem ser caraterizados por,
dificuldades de implementacdo de standards, controlo de qualidade ineficiente na origem dos
produtos e utilizagdo de matérias-primas mais baratas para permitir obter custos mais
reduzidos.

E importante mencionar, que a empresa tem um forte compromisso com o seu cliente,
tentando de tudo para ter sempre os melhores produtos e com a melhor qualidade. Neste
sentido, ndo se importa de sofrer prejuizos de maneira a ndo causar embaracos para 0
consumidor. A exemplificacdo deste facto deve-se a que frequentemente sé sdo detetados
problemas na qualidade dos produtos aquando a sua chegada a sede, podendo ocasionar falta
de artigos suficientes em loja.

3.2.3 Problema C — Comunicacgéo Deficiente

Foi possivel detetar a existéncia de comunicacdo deficiente entre departamentos da empresa,
bem como, no departamento de Compras. Um dos muitos exemplos que pode ser referido em
relacdo a este inconveniente € a inexisténcia de comunicacdo de boas préaticas existentes em
cada gama de produto Parfois. Frequentemente sdo utilizados documentos numa determinada
gama que estdo a produzir 6timos resultados, contudo ndo existe a sua comunicagdo ou
partilha com as outras gamas, o0 que permitiria uma uniformidade de procedimentos.

Além da comunicacdo intraempresa ser débil também a comunicagcdo com o exterior ndo é
boa, dando origem a perdas de tempo para se encontrar informacao necessaria, o que conduz a
muitos atrasos e 0s concomitantes prejuizos para a empresa.
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3.2.4 Problema D - Falta de Uniformizagdo de Documentos

Existe uma deficiente uniformizacdo de documentos que s&o utilizados entre as gamas dos
produtos Parfois. Isto deve-se ao enorme e rapido desenvolvimento que a empresa tem tido ao
longo dos ultimos anos, facto que originou, com o tempo, uma desorganizacdo das gamas,
tendo comecado a funcionar separadamente.

Os tipicos documentos que poderiam ser partilhados exemplificam-se como documentos
gerais, normas de processos, manuais de acolhimento, entre outros. Esses serviriam para
facilitar a integracdo de novos colaboradores na empresa.

A partilha destes documentos poderia ser realizada a partir uma base de dados, que permitisse
0 acesso de qualquer membro da empresa, reduzindo desta forma muitos dos
problemas/dificuldades de comunicacéo, identificados no ponto anterior.

De facto, 0 uso de documentos universais iria permitir a resolu¢do de muitos dos problemas
existentes na empresa e no departamento, uma vez que, diminuiam-se as excessivas perdas de
tempo e, a0 mesmo tempo, facilitando a comunicacdo com fornecedores de varias gamas que
sdo confrontados com os diferentes documentos utilizados nas gamas dos produtos Parfois.

3.2.5 ProblemaE - Layouts Deficientes

Em semelhanca ao problema anterior, ndo existe na empresa uma uniformizacdo
relativamente a disposicdo dos espacos fisicos no departamento de Compra. No entanto este
problema — a inexisténcia de um layout modelo — ndo é s6 desse departamento, ja que se
verifica noutros departamentos da empresa.

A partir das imagens exibidas no anexo B, é facil constatar que a disposicdo atual dos espacos
fisicos ndo facilita a leitura visual da evolucdo dos produtos, origina enganos, dificulta o
acesso a locais especificos e aos produtos.

3.2.6 Problema F — Realizacdo de Orgcamentos

O problema que aqui se refere foi objeto de um dos projetos desenvolvidos durante o percurso
na empresa. O problema é abordado sob duas perspetivas: uma relativamente a viséo geral do
departamento e outra relativamente a visdo de cada gama de trabalho.

Em relacdo & visdo geral do departamento, foi possivel constatar a insuficiente dos
documentos utilizados até ao momento para apoiar o desenvolvimento dos or¢camentos. Tais
documentos auxiliavam os colaboradores da empresa, na medida em que eram a expressao da
evolucdo existente entre a ultima estacdo homdloga relativamente aquela para a qual se
desenvolvia 0 orcamento. Também existia um numero elevado de documentos diferentes
utilizados por cada gama, 0 que originava enormes perdas de tempo e erros. No anexo C,
apresentam-se dois exemplos que ilustram a diferenca entre documentos de suporte e a sua
complexidade.

Um dos elementos que complicava a situacdo era a falta de uniformizacdo, ja que 0s
responsaveis de cada gama mudavam frequentemente o nome das familias dentro das suas
gamas, originando com isso uma enorme dificuldade relativamente a obtenc¢éo dos dados dos
sistemas e a perda de mais tempo no desenvolvimento dos orgamentos.

Relativamente a visdo dentro de cada gama de produtos, relata-se a enorme falta de aptidao
para o desenvolvimento de orcamentos. Ja que os colaboradores preferem replicar o nimero
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de referéncias existentes na ultima estacdo homdéloga, mas utilizando montantes diferentes de
quantidades. Essa opcdo deve-se a resisténcia da utilizacdo de ferramentas desenvolvidas
pelos controladores financeiros do departamento de Compras. No entanto, também foi
possivel denotar a inexisténcia de um leque de ferramentas, que poderiam simplificar o
trabalho desenvolvido dos profissionais responsaveis pelo desenvolvimento dos or¢camentos
dentro de cada gama.

Finalmente salienta-se o enorme potencial associado a utilizacdo de ferramentas que apoiem o
desenvolvimento organizado de orcamentos, permitindo uma leitura facil e a melhoria do
trabalho dos profissionais a todos os niveis. O projeto A, que se apresenta na secao 5.1 visa
auxiliar a resolucéo deste problema.

3.2.7 Problema G - Sistemas

No ambito deste problema verificou-se a existéncia, de sistemas rigidos, pouco friendly,
dificuldade de alteracdo de dados, complexidade na extragcdo de dados, entre outros aspetos
detetados.

Realca-se, que o departamento de Sistemas da empresa esta a realizar todos os esforgos para
solucionar os problemas encontrados. Denota-se um grande sentido de responsabilidade na
resolugdo de problemas na area de Sistemas. Facto que se deve a enorme consciéncia que o
departamento possui sobre a importancia do uso de sistemas no auxilio a gestdo em qualquer
area da empresa, sendo assim a area de Compras ndo é excecdo. Neste sentido, existe um
enorme compromisso entre os dois departamentos relativamente a resolucdo de problemas
encontrados nos sistemas da empresa.

Evidencia-se, que a evolucdo dos sistemas da empresa representa sinais positivos para 0s
projetos desenvolvidos. Permitindo capacitar os mesmos com fung¢des que ndo puderam ser
atingidas devido as limitacGes existentes.

3.2.8 Problema H - Falta de Sistemas Apoio a Decisao

Nesta problematica detetou-se a necessidade de incrementar e melhorar os Sistemas de Apoio
a Decisao, possibilitando a ocorréncia de melhorias no trabalho desenvolvido.

Os atuais sistemas ndo estavam explorados ao maximo, constatando-se a necessidade de
incluir mais funcdes. Esse incremento € compreendido pela inexisténcia de graficos (para
melhorar a visualizacdo da distribuicdo dos valores apresentados), bem como, interfaces
pouco friendly. No anexo D apresentam-se quatro exemplos que ilustram os sistemas
utilizados.

A caréncia de incremento de Sistemas de Apoio a Decisdo, deveu-se a necessidade de
implementar automatismo as tarefas, e ao mesmo tempo, adicionar ferramentas de apoio,
tendo como objetivo atenuar os erros e tempos de analise.

Relata-se que 0 enorme crescimento da empresa obrigou a esta necessitar de sistemas que
permitem o auxilio a decisdo dos seus responsaveis. Neste sentido, realizou-se o projeto B
(ver se¢do 5.2) para possibilitar melhorar e aumentar os Sistemas de Apoio a Decis&o.

3.2.9 Problemal - Codificacdo dos Produtos

Neste problema verificou-se que o sistema de codificacdo € bastante rudimentar, detetando-se
que a geracdo de codigos é realizada consoante a ordem de emissdo. Este facto causa uma

16



Desenvolvimento de Sistemas de Apoio a Decisdo no Departamento de Compras

dificuldade de compreensédo relativamente ao codigo do produto, e ndo permite verificar a
existéncia de relagdo com a gama, a familia e estacdo de venda.

Face aos produtos em desenvolvimento constatou-se a auséncia de um sistema de codificacao.
Este facto deve-se a colocacdo de descricbes sobre esses produtos, podendo existir a
duplicacdo de descricbes para modelos diferentes. Tal acontecimento origina erros de
interpretacdo pelos fornecedores e colaboradores da empresa, e também proporciona a perda
de informacao.

3.3 Conclusao

Ao longo deste capitulo apresentaram-se a um nivel geral os problemas detetados, durante a
duracdo do projeto na empresa. Existem problemas expostos que ndo estdo diretamente
relacionados com o titulo deste projeto. No entanto, pensou-se ser necessario a sua evidéncia,
para possibilitar a criacdo de uma base de futuras resolugdes para potenciar o crescimento da
empresa, € a0 mesmo tempo, proporcionar a eliminacdo de limitacbes dos projetos
desenvolvidos.

Com a apresentacdo dos problemas identificou-se que o F e H foram objetivos de resolucao
com este projeto. Neste sentido, para o problema F foi realizado o projeto A (ver secgéo 5.1),
devido a necessidade da empresa executar orcamentos com a maxima eficiéncia e eficacia.
Enquanto para o problema H foi executado o projeto B (ver secc¢do 5.2), devido a caréncia de
fornecer maiores capacidades aos responsaveis do departamento de Compras. No capitulo
seguinte serd realizado um breve enquadramento tedrico referente a estes projetos, bem como,
ao departamento de Compras.

Salienta-se que o problema D serviu como objetivo secundario para os projetos desenvolvidos
na empresa, tentando-se sempre utilizar ferramentas que permitissem a uniformizacdo dos
documentos usados entre as diferentes gamas dos produtos Parfois.

Em suma, espera-se ter transmitido uma consciéncia da realidade sentida durante o percurso
na empresa. Apesar da empresa estar numa fase de grande crescimento nos ultimos tempos
em guestdes de vendas, tal facto ndo lhe proporcionou uma evolucdo interna. Neste sentido, a
empresa precisa de desenvolver alicerces para possibilitar a sua sustentacéo futura.

17



Desenvolvimento de Sistemas de Apoio a Decisdo no Departamento de Compras

4 Breve Enquadramento Tedrico

Neste capitulo apresentam-se sucintamente alguns conceitos teoricos, que se relacionam com
0s projetos realizados. Assim sera tentado explicitar o que se entende por um departamento de
Compras a partir de fundamentos tedricos. Ao mesmo tempo, aborda-se muito brevemente o
tema dos Sistemas de Informacéo e, em particular, o que se entende por Sistemas de Apoio a
Deciséo.

Assim, na primeira secdo serdo explorados os conceitos relativos ao departamento de
Compras, com principal relevancia para sua definicdo e responsabilidades. Na segunda secéo
sera analisado o0 que se entende por Sistemas de Informacdo. Na terceira e ultima parte ira ser
analisado o tema de Sistemas de Apoio a Decisdo, tendo-se aprofundado este conceito em
torno dos projetos desenvolvidos.

4.1 Departamento de Compras

Nesta secdo pretende-se resumir os fundamentos teoricos relativos a funcdo de um
departamento de Compras, explicitando a sua defini¢do, os processos que estdo envolvidos
numa operacao de compra, as responsabilidades que Ihe s&o inerentes. E importante salientar,
que as defini¢cbes referidas neste capitulo ndo séo especificas para um dado tipo de empresa
mas sim gerais, aplicando-se a qualquer dimensao ou setor no qual a empresa atue.

4.1.1 Definicéo

A érea das Compras pode abordar-se sob varias perspetivas: a da funcdo, a de processo, a de
integracdo na cadeia de valor, a de relacdo, a de resolucdo de um problema, a de disciplina e
profissdo (Lysons & Farrington, 2006).

De entre todas estas perspetivas, aquela que permite identificar o que realmente é executado
num departamento de Compras é a que descreve a funcdo de compras, abrangendo todas as
atividades, isto €, comprar os bens, selecionar os fornecedores, gerir 0s precos das matérias-
primas, especificar os termos e condi¢fes, emitir ordens de encomendas e, acima de tudo,
cumprir os prazos de entrega de acordo com os requisitos da empresa (Weele, 2010).

E importante realcar, que existem empresas para as quais a Unica funcdo das Compras a
aquisicdo de bens ou matérias-primas, de forma a ser possivel satisfazer as necessidades
internas ou do consumidor final. Contudo, em geral as empresas possuem departamentos
especializados para executar algumas das atividades referidas, por exemplo a atividade de
selecionar fornecedores. Em alguns casos esta atividade integrada noutros departamentos (ou
até mesmo o departamento de Compras pode estar integrado noutro departamento) (Lysons &
Farrington, 2006).

A abordagem por processos permite perceber quais sdo 0s subprocessos existentes na area de
Compras e como estes se interligam entre si. A perspetiva da integracdo na cadeia de valor
permite evidenciar como é que a area de Compras se relaciona com os diferentes
departamentos, conseguindo assim perceber-se quais Sa0 0s seus processos ao longo da cadeia
valor. A perspetiva de relagdo s6 permite descrever como é o0 relacionamento entre o
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departamento de Compras com as outras areas internas da empresa e também com as areas
externas. A perspetiva de resolugdo de problemas, enquadra-se com a procura continua do
departamento de Compras em melhorar a gestdo de desperdicio, em melhorar a gestdo de
utilizagdo dos materiais pelo staff e em diminuir a taxa de falhas ou defeitos, solucionando os
seus problemas, bem como, os dos seus fornecedores. Em relacéo as duas ultimas perspetivas,
a de disciplina esta relacionada com o estudo sobre a area, enquanto a de profissdo relaciona-
se com aquilo que é indicado na sua descricdo, isto é, aborda a profissdo exercida pelos
profissionais da &rea ou o profissionalismo existente nessa mesma area (Lysons & Farrington,
2006).

Em suma, pode definir-se a area de Compras de uma organizacdo como aquela que tem a
capacidade para comprar 0s materiais com a qualidade certa, na quantidade exata a partir do
melhor fornecedor para satisfazer as necessidades, permitindo a entrega no tempo correto e
com o melhor preco (Lysons & Farrington, 2006). A partir desta definicdo € possivel
compreender melhor quais as competéncias e capacidades que cada profissional deve possuir
e, a0 mesmo tempo, aquilo que devera executar se pretende originar ganhos para a empresa
onde trabalha (Reineck, Spiller, & Ungerman, 2007).

4.1.2 Fases do Processo de Compra

Num processo de compra de matéria-prima, existe fases que permitem assegurar 0 seu
acontecimento. Na Figura 10, pretende-se ilustrar estas fases que, segundo (Weele, 2010),
classificam-se em seis.

Formalizar
Especificagbes

*Permite obter a
especificacdo;

Definigdo de
Contratos

*Preparacio de
Contratos;

Selecdo do
Fornecedor
*Garante a selegdo

correta do
fornecedor;

Expedir
sEstabelecer

rotinas de
expedicio;

Encomendar

=Efetivar contrato;

=Desenvolvimento
da rotina da
encomenda;

Avaliar

*Avaliagcdo de
fornecedor;

Figura 10: Fases do Processo de Compra (Weele, 2010).

Realca-se que cada fase possui atores, tempos de execucdo e documentos necessarios a
preencher, promovendo carateristicas Unicas. Salienta-se, que a ordem ilustrada na figura
devera ser respeitada, para garantir uma coordenacédo ao longo do processo.

4.1.3 Responsabilidades do departamento de Compras

As responsabilidades do departamento de compras tém vindo a aumentar com o passar dos
anos. No entanto, existem desde sempre as que se consideram como tipicas que, segundo
(Vicente & Santos, 1979), caraterizam-se por, a organizacdo da compra, a execucao da
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compra e realizacdo do contrato de compra, e a verificacdo da evolucdo da compra. Na Figura
11, apresentam-se as responsabilidades tipicas existentes num departamento de Compras.

Responsabilidades Tipicas

Organizagdo da Compra Execugdo da Compra e Verificacdo da Evolugdo da
«Compreensio e Resolucio Realizacdo do Contrato de Compra
das Necessidades Compra eControlo sobre os prazos;
s|Internamente; *Rececéo de ofertas; *Realizacdo de Inspecédo
eExternamente. eEstudo sobre as ofertas; Qualitiva e Quantitativa da
eInvestigacdo do Mercado dos | *Seletar Fornecedores; Encomenda;
Forncedores eNegociacdo com Fornecedores | *Orga nizagdo das faturas da
eElaboracdo prévia da Selecionados; Encomenda.
documentacao; *Eleicdo de Fornecedor;
*Gestdo sobre dados dos *Elaboracdo do Contrato de
forncedores. Compra.

Figura 11: Responsabilidades Tipicas do Departamento de Compras (Vicente & Santos,
1979).

Estas responsabilidades tipicas estdo diretamente relacionadas com o ponto anterior (Fases do
Processo de Compra). Neste sentido, quando se executam as fases num processo de compra
das matérias-primas, estdo inerentes as responsabilidades do departamento de Compras.

4.1.4 Enquadramento do departamento de Compras na Cadeia de Valor

O departamento de Compras, segundo (Porter, 1998), considera-se uma atividade de suporte
as atividades principais da cadeia de valor' de uma empresa, de modo a promover vantagens
competitivas®.

Por ultimo, pode realgar-se que um departamento de Compras € vital para uma organizacao.
Assim, as empresas devem procurar apostar em departamentos de Compras com diversas
capacidades, permitindo auxiliar as atividades principais da empresa. Desta forma, constatou-
se a introducdo de sistemas que possibilitam o apoio a decisdo, nos departamentos de
Compras, com o intuito de auxiliar a gestdo no desenvolvimento de vantagens competitivas
(Hardt, Reinecke, & Spiller, 2007).

1 A cadeia de valor pode-se entender por um conjunto de atividades que uma empresa deve desempenhar de
forma a conseguir as suas atividades e que se pode compreender desde as relagBes com fornecedores, passando
pela produgdo concluindo com a distribuicdo e venda dos produtos aos clientes. As atividades sdo consideradas
como principais ou de suporte (Porter, 1998).

2 Entende-se por vantagem competitiva aquilo que as empresas conseguem criar fruto das suas capacidades de
eficacia e eficiéncia em administrar as suas atividades tanto primarias como secundarias, de forma a conseguir
sobressair entre 0s demais concorrentes (Dias, 2005).
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415 Conclusao

Ao longo desta secdo, foi possivel descrever brevemente as diferentes perspetivas existentes
sobre o departamento de Compras, a sua definicdo, 0S Seus processos principais, as
responsabilidades existentes no departamento e, por fim, o seu enquadramento na cadeia de
valor de uma empresa.

No entanto, realga-se que ao longo dos anos as empresas estiveram em constante mutacao,
devendo-se a tremenda evolucdo da tecnologia. Permitindo uma aposta constante no
desenvolvimento de sistemas que possibilitam o auxilio aos gestores operacionais, taticos e
estratégicos. Este desenvolvimento tem sido compreendido pelas dire¢cbes como perspetiva de
ganhos futuros e ndo como um custo. Esta consideracdo deve-se as melhorias que os sistemas
protagonizam no desempenho das atividades da empresa. Neste sentido, também tem existido
um incremento de sistemas nos departamentos de Compras (Hardt, Reinecke, & Spiller,
2007). Nas secOes seguintes aborda-se como as empresas, mais propriamente 0s
departamentos de Compra, poderdo melhorar em termos de gestdo quando utilizam Sistemas
de Apoio a Deciséo.

4.2 Sistemas de Informacao

Nesta secdo pretende-se abordar o que se compreende por sistema de informacao, o seu papel
fundamental nas empresas e os seus diferentes tipos.

4.2.1 O que éum Sistema de Informacédo?

Um Sistema de Informacdo apresenta-se como um caso particular de um sistema. Neste
sentido, um sistema entende-se como um conjunto de componentes interligados entre si,
possuindo objetivos comuns com vista a producdo de resultados num determinado processo
organizado e com limites nitidamente definidos. Assim, um sistema é constituido por trés
funcdes bésicas: a rececdo de inputs, o processamento de inputs e a criacdo de outputs
(O’Brien & Marakas, 2007).

Os Sistemas de Informagéo caraterizam-se como uma combinacdo organizada de pessoas, de
softwares, de hardwares, de politicas e procedimentos, de redes de comunicacdo e bases de
dados. Permitindo o armazenamento, a reparacdo e producdo, com o intuito de fornecer
informagdes a toda organizagdo (O’Brien & Marakas, 2007).

Por ultimo, salienta-se que os Sistemas de Informacdo sdo avaliados e analisados. Neste
sentido, existem duas grandes classes de medicdo do desempenho dos sistemas, a eficiéncia e
eficacia. A eficiéncia permite medir como os inputs sdo utilizados para assegurar 0s outputs,
resultados. Enquanto que a eficacia representa o grau como 0s objetivos sdo assegurados,
possibilitando a medicdo dos outputs (Turban, Aronson, & Liang, 2005).

4.2.2 Papéis essenciais dos Sistemas de Informacdo nos negécios

Os Sistemas de Informacdo apresentam-se, cada vez mais, em Vérias areas de negécios e ndo
negocios. Este facto deve-se ao aumento do nivel tecnologico ocorrido nos ultimos anos.
Neste sentido, existem trés razGes fundamentais que suportam o uso dos Sistemas de
Informacgéo num dia-a-dia de uma empresa (O’Brien & Marakas, 2007),
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e Suporte dos seus processos e operacdes de negdcios;
e Sustentar a tomada da decisdo pelos administradores e funcionarios;

e Apoio ao desenvolvimento de estratégias de forma a promover vantagens
competitivas.

Realca-se que as empresas para sobreviverem atualmente no mercado global necessitam de
utilizar Sistemas de Informagé&o, que permitem o aumento da fluidez de informacéo em toda a
organizacdo, garantindo uma maior flexibilidade e suporte aos negocios. Neste sentido, 0s
departamentos de Compras necessitam de implementar Sistemas de Informacéo. Este facto
permite constatar inmeras vantagens, segundo (Heinritz & Farrell, 1981), que se classificam
por,

e Controlo de custos realizado com maior simplicidade;

e Reducdo na duplicacdo e esbanjamento de material;

e Registo de compras realizado com uma maior facilidade;

e Capacidade de alinhamento da estratégia de compras com a estratégia da organizacao;

e Menor tempo desperdicado pelos compradores no ato da compra.

4.2.3 Tipos de Sistemas de Informagéo

Como pode ser facilmente deduzido das secBes anteriores, ndo existe um Unico tipo de
Sistemas de Informacdo a implementar nas empresas. Na Figura 12, apresentam-se as
diferentes classificacbes dos Sistemas de Informacdo. Neste sentido, as classificagOes
existentes dos Sistemas de Informacdo, caraterizam-se por, Sistemas de Auxilio a
Administracdo, Sistemas de Auxilio Operacional e Sistemas de Processamento Especializado.
Assim, realca-se que os sistemas sdo classificados consoante as suas aplica¢fes. Contudo,
salienta-se que os Sistemas de Processamento Especializado ndo se enquadram num nivel
hierarquico especifico. Tal facto facilita a sua utilizacdo, tanto, a nivel operacional como de
administracdo (O’Brien and Marakas 2007).

4.2.4 Concluséo

Nesta secdo apresentou-se as principais aplicagdes e carateristicas dos Sistemas de
Informagéo. Realca-se que este tipo de sistemas permitem apoiar a evolugdo das empresas.
Possibilitando que se tornem mais competitivas num mercado, cada vez mais, exigente.
Devido ao facto do ambito deste projeto ser o desenvolvimento de Sistemas de Apoio a
Deciséo, neste sentido, aborda-se este tema na sec¢ao seguinte.
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Sistemas
de
Informacao

Sistemas de
Auxilio
Operacional

Sistemas de
Auxilio a
Administragcao

Sistemas de
Processamento
Especializado

Sistemas de Processamento de
Transacoes

Sistemas de Controlo de
Processo

Sistemas de Colaboracdo
empresarial

Sistemas de Informacdo a
Administracdo

Sistemas de Apoio a Decisdo

Sistemas de Informacdo
Executiva

Sistemas Especialistas

Sistemas de Gestdo do
Conhecimento

Sistemas de Informacdo
Estratégica

Sistemas Funcionais de
Negdcios

Permite o processamento de
transacoes de negocio;

Controlo de processos
industriais;

Colaboracdo da equipa e
grupo de trabalho;

Relatdrios pré especificos para
os gestores;

Apoio Interetivo a Decisdo;

Informacdo adaptada para
executivos;

Auxilio especializdo aos
tomadores de decisdo;

Gestdo do conhecimento
organizacional;

Auxilio para o desenvolvimento
de vantagens competitivas;

Apoiar as fungdes basicas do
negécio;

Figura 12: Classificagdo dos diferentes tipos de Sistemas de Informag&o (O’Brien and
Marakas 2007).

4.3 Sistemas de Apoio a Decisédo

Nesta Gltima parte apresentam-se os Sistemas de Apoio & Decisdo (SAD®). Pretendendo-se
mencionar as carateristicas e capacidades, os componentes, as diferentes classificacdes
existentes, e como modelar um sistema deste tipo.

4.3.1 Definicéo

Um SAD define-se como um auxilio aos seus utilizadores com acesso a informacgoes
interativas e essenciais para suportar a tomada de decisdo. Possibilitando, aos utilizadores do
sistema aumentarem as suas capacidades quando estdo a tomar uma determinada decisdo
(O’Brien & Marakas, 2007); (Turban, Aronson, & Liang, 2005).

® Sigla utilizada para denominar Sistema(s) de Apoio & Decisao.
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4.3.2 Carateristicas e Capacidades

Segundo (Turban, Aronson, & Liang, 2005), pode constatar-se que existem catorze, distintas,
carateristicas e capacidades, ilustradas na Figura 13.

*Promover Suporte a Problemas
Semiestruturados ou a Problemas
desestruturados;

eSuporte a decisdo a varios niveis de
gestdo;

eSuporte Individual ou a Grupos;

*Decisdes Sequenciais ou
Independentes;

eSuportar com Inteligéncia, Design,

Caraterl’stlcas e Escolha e Implementacdo;

. *Suportar os Diferentes Tipos de
Capacidades de Decisio;
um SAD eInterativo e Facil de Usar;

eAdaptavel e Flexivel;

sEficaz e ndo tanto Eficiente;

eCapacidade de Controlo Humano;

*Facil de Desenvolver pelos Utilizadores
Finais;

eUtilizar um Modelo para uma Situacdo
de Tomada de Decisdo;

eAcesso a base de dados;

eAutdnomo, Integrado e Baseado na
Web.

Figura 13: Carateristicas dos Sistemas de Apoio a Decisdo (Turban, Aronson, & Liang, 2005).

4.3.3 Componentes de um Sistema de Apoio a Decisao

Em relacdo as carateristicas apresentadas de um SAD, compreende-se a necessidade de ser
suportado por um modelo e uma base de dados. Neste sentido, um SAD desenvolve-se com 0
recurso a quatro modulos (Turban, Aronson, & Liang, 2005). Desta forma os componentes
organizam-se em,

e Controlo dos dados;
e Gestdo do modelo utilizado;
e (Gestdo do conhecimento;

e Interfase com utilizador.

Contudo, podera existir um quinto médulo, médulo de documentos, que possibilita 0 acesso a
documentos inseridos no sistema (Power D. J., 2007).
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4.3.4 Classificagbes dos Sistemas de Apoio a Decisao

Numa classificagdo de um SAD ¢ tido em consideracdo, as carateristicas, o processo de
design, e nivel de operacao. Neste sentido, segundo (Whinston & Holsapple, 1996), existem 6
tipos de classificacOes diferentes de SAD, apresentadas na Figura 14.

Orientados
para Texto

Orientados

Hibrido ou para Base de

Combinacdo Dados

Classificactes
dos SAD

Orientados
para Folhas
de Calculo

Orientados
para Regras

Orientados
para Resolver

Figura 14: ClassificacOes dos Sistemas de Apoio a Decisdo (Whinston & Holsapple,
1996).

Realca-se que este projeto enquadra-se numa classificagdo de SAD, Orientados para Folhas de
Célculo. Salienta-se que esta classificagdo € considerada um caso particular da Orientacdo
para Resolver. Contudo, a opcdo pela classificagdo Orientados para Folhas de Célculo, deveu-
se as necessidades dos projetos desenvolvidos. Isto deve-se, a ndo possuirem uma linguagem
de programacéo especifica, para solucionar um determinado problema.

Neste sentido, os SAD Orientados para Folhas de Calculo, proporcionam aos utilizadores, a
criacdo e visualizagdo, a modificagdo dos processos de conhecimento e o fornecimento de
instrucBes. Possibilitando a obtencdo de resultados especificos num determinado problema.
Um SAD pode ser desenvolvido a partir de diversos programas. No entanto, o Microsoft
Excel é aquele que permite um maior nimero de recursos, e a0 mesmo tempo, é 0 mais
comerciavel (Turban, Aronson, & Liang, 2005).

4.3.5 Modelagéo de Sistemas de Apoio a Deciséo

O modulo referente & modelacdo de um SAD (Gestdo do modelo utilizado), relaciona-se com
as competéncias do utilizador. Neste sentido, a variavel principal para medir a implementacéo
de um SAD é a eficacia. Salienta-se que a modelacdo de um SAD pode ser estatica® ou

* Permite uma répida e Unica visualizacdo da situacio ou problema.
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dinamica®, dependendo do tipo de utilizacdo que se pretende fornecer ao SAD (Turban,
Aronson, & Liang, 2005).

Na Otica da modelacédo utilizando folhas de calculo, emprega-se uma variedade de linguagens
de programagéo, e a0 mesmo tempo, de sistemas. Neste sentido, este tipo de modelagdo pode
ser desenvolvida em computadores pessoais, mas também, pode utilizar-se em computadores
com maiores capacidades, aumentando as capacidades do sistema (Turban, Aronson, & Liang,
2005); (Power D. J., 2004).

Um SAD pode ter diversas finalidades. Possibilitando a existéncia de SAD para otimizacdo de
resultados, simulacdo de cenarios e, visualizacdo dos modelos e formulas através do uso de
diagramas. Tal facto permite a realizacdo de analises financeiras e de planeamento, com a
capacidade de juntar duas, ou mais, finalidades. A modelacdo utilizada nos projetos
desenvolvidos, baseou-se na utilizagdo do modelo de anélises financeiras e de planeamento
(Turban, Aronson, & Liang, 2005).

4.3.6 Modelo Financeiro e de Planeamento de Sistemas de Apoio a Decisao

Este tipo de modelacdo permite a realizagdo de tarefas financeiras e de planeamento mais
rapidas e, ao mesmo tempo, simplifica-se a sua realizacdo. Salienta-se, que a maior vantagem
da utilizacdo deste tipo de modelacéo, relaciona-se com a orientagdo algébrica dos modelos.
Neste sentido, as folhas de calculo possuem como caracteristica principal uma orientacao para
o célculo (Turban, Aronson, & Liang, 2005).

Aplicacdes tipicas deste tipo de modelacdo sdo: orcamentos, decisbes de compra,
agendamento da producdo, planeamento da forca produtiva, previsdes financeiras,
planeamento de lucros, planeamento de impostos, analises de investimentos, previsdo de
vendas, entre outras (Turban, Aronson, & Liang, 2005).

Por ultimo, realca-se que este tipo de modelagdo recorre a linguagens de programacdo, que
utilizam comandos sequenciais dentro de macros ou templates, e também analises What-if na
procura continua de resultados. Salienta-se que a simples mudanca do valor numa
determinada célula causara a alteracdo do valor final. Tal acontecimento possibilita o
compromisso com um resultado desejado (Turban, Aronson, & Liang, 2005).

4.3.7 Conclusao

Ao longo desta secdo, trataram-se os principais pontos a volta de um Sistema de Apoio a
Decisdo: a definicdo, as carateristicas e capacidades, 0s principais componentes e
classificacbes. No ambito dos componentes, tratou-se 0 modulo de geracdo do modelo do
sistema, com particular énfase na modelacdo financeira e de planeamento, sendo o &mbito dos
projetos desenvolvidos (ver secdo 5).

% E usado para avaliar diferentes senarios que mudam ao longo do tempo.
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5 Projetos Desenvolvidos

Neste capitulo descreve-se os projetos desenvolvidos, que visam solucionar alguns dos
problemas identificados previamente, nomeadamente os problemas F e H descritos na secéo
3.2. Convém também realcar que outros problemas detetados, na fase de integracdo da
empresa, foram tidos em conta no desenvolvimento dos projetos, sendo tratados como
objetivos secundarios.

Na primeira parte aborda-se o primeiro projeto, relacionado com o problema F. Este projeto
identifica-se como um Sistema de Apoio a Decisdo, com o objetivo principal de simular as
compras numa dada estacao, para satisfazer as vendas. No final da sua utilizacdo obtém-se o
mapa de orcamento de compras correspondente ao més da estacao.

Na segunda secdo do capitulo aborda-se o segundo projeto, visando este a supressdo da
necessidade do problema H. A partir da se¢do 3.2, constata-se a existéncia de falta de sistemas
que apoiassem a decisdo. Neste sentido, o grande objetivo deste projeto passa por melhorar e
implementar Sistemas de Apoio & Decisdo. Possibilitando o incremento das capacidades dos
utilizadores, da area de Compras, na tomada de deciséo.

Em suma, neste capitulo apresentam-se 0s projetos desenvolvidos, e a0 mesmo tempo,
identificam-se as dificuldades sentidas, as vantagens e melhorias que poderdo ser executadas
nos projetos. Menciona-se, que estes projetos foram desenvolvidos com base no Microsoft
Excel, com o auxilio do Microsoft Visual Basic for Aplications (VBA).

5.1 Projeto A - Simulador de Compras

Nesta secdo, descreve-se 0 primeiro projeto realizado. Numa fase inicial, tentou-se perceber
quais as necessidades da empresa em relacdo aos or¢camentos de compras. Neste sentido,
analisou-se os documentos utilizados em épocas anteriores. Constatando-se, desde logo, uma
tremenda confusdo relativamente a exposicdo dos dados, e ao mesmo tempo, a falta de
uniformizacdo dos documentos utilizados. Tal facto possibilita afirmar-se que ndo existia
nada semelhante na empresa, até ao momento da implementacdo deste projeto. Por
consequente, o projeto foi desenvolvido de raiz, existindo enormes expetativas de melhoraria
das tarefas orcamentais. Realca-se, que a aplicacdo deste projeto foi empregada em sete
gamas dos produtos Parfois: do Calcado, dos Acessorios Téxteis e Ndo Téxteis, das Carteiras,
dos Porta-moedas, das Carteiras Noite e Carteiras Festa. Convém salientar que as figuras
apresentadas, ao longo da secdo, sdo referentes a gama do Calgado.

Numa segunda fase, existiu a necessidade de compreender quais eram as variaveis principais
num orgamento de compras. Neste sentido, as variaveis vitais num orgcamento de compras, até
ao momento anterior a este projeto, eram: o nimero de referéncias com perspetiva de compra,
o valor de PVP® correspondente ao niimero de referéncias a comprar e as quantidades das
referéncias. Contudo, com a implementacdo deste projeto surgiu a necessidade de acrescentar
uma variavel, sendo esta a perspetiva das cores das referéncias que se tencionam comprar.

® Preco de venda em Portugal.
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Na fase de apresentacdo dos orcamentos, o objetivo principal deste projeto passam pela
tentativa de uniformizar os documentos utilizados em cada gama. Possibilitando a diminuicdo
da dificuldade de compreensdo dos mapas finais. Na fase de desenvolvimento dos
orcamentos, 0s objetivos passam por aumentar a rapidez e agilidade, e pela diminuicdo da
taxa de erros na realizacdo. Contudo, existem objetivos secundarios, tratando-se de aumentar
a capacidade e competéncias dos utilizadores do simulador, para se sentirem mais confiantes e
predispostos a realizar os orcamentos de compras.

Em dltimo lugar, evidencia-se que a importancia da execucdo deste projeto servia para
eliminar ou atenuar o problema F (ver secdo 3.2 e anexo C). Por fim nesta secéo, apresenta-se
0 projeto desenvolvido, tendo em consideragdo as dificuldades, as vantagens da
implementacdo, e outros dados importantes. Salienta-se que na primeira fase desta secéo
apresentam-se as varidveis supracitadas, consideradas as bases do projeto desenvolvido.

5.1.1 Variaveis

As variaveis neste projeto representam as bases para a execucdo do simulador, permitindo a
obtencdo dos orcamentos. Neste sentido, apresentam-se as variaveis consideradas pertinentes,
para o desenvolvimento dos orcamentos. Possibilitando um controlo sobre as compras. Sendo
assim, as variaveis apresentadas nesta fase sdo: as referéncias a comprar, 0S precos, as
quantidades e cores.

Variavel — Referéncias

A variavel referéncias a comprar, € considerada como a varidvel mais importante entre as
quatro anunciadas anteriormente. Tal facto deve-se que as restantes, variaveis, originam-se a
partir desta. Neste sentido, na fase inicial do simulador, o utilizador escolhe o nimero de
referéncias que pretende comprar por cada més e familia, de acordo com a gama de produtos
que estd a trabalhar. ApoGs esta escolha, é que apareceram as opcdes, em simultaneo,
relativamente as restantes variaveis supracitadas.

A opcdo sobre o numero de referéncias que se pretende comprar de uma determinada familia
num dado més, traduz-se no inicio do seu estudo. Para uma melhor compreensdo sobre a
relevancia desta varidvel, torna-se necessario analisar o mapa principal do simulador (ver
pagina 29).

Variavel — Precos

A variavel Precos relaciona-se, como o préprio nome indica, com 0s precos que se pretende
utilizar nas referéncias previamente definidas, numa determinada familia. Esta pode
compreender-se como uma varidvel importante em termos de orcamento. No entanto, no
simulador ocupa um lugar secundéario. Este acontecimento deve-se a dependéncia da variavel
Referéncias. Na secdo Mapas Intermédios (ver pagina 30), apresenta-se este facto.

Salienta-se a presenca de dois aspetos importantes nesta variavel. O primeiro consiste na
definicdo dos precgos pelo utilizador, para uma dada familia. Enquanto o segundo aspeto se
deve ao facto do utilizador distribuir os precos, definidos no aspeto anterior, por més
consoante o nimero de referéncias que pretende comprar. Neste sentido, a diferenca entre os
aspetos anunciados, passa pelo grau de relagcdo com a variavel Referéncias. Tal acontecimento
origina que no primeiro aspeto a relagéo é minima, enquanto no segundo é total.

28



Desenvolvimento de Sistemas de Apoio a Decisdo no Departamento de Compras

Variavel — Quantidades

A variavel Quantidades relaciona-se com o0 montante de artigos, que se pretende comprar para
uma dada estacdo. Esta equipara-se, em termos de relevancia no projeto, a variavel anterior,
Precos. Tal facto origina uma relacédo entre as suas carateristicas.

Contudo, esta variavel contém uma diferenca face a anterior. Esse facto esta relacionado com
0 primeiro aspeto, devendo-se a defini¢do, prévia, do nome de cada tipo de quantidade.
Possibilitando ao utilizador orientar-se na definicdo do montante, para cada tipo de
quantidade. Salienta-se, que cada tipo de quantidade permite ao utilizador uma elucidacéo
sobre o destino da quantidade a comprar. Neste sentido, apresenta os varios tipos de lojas
existentes.

Variavel — Cores

A variavel Cores é semelhante a de Precos. Neste sentido, tem 0s mesmos principios de
idealizacdo dos aspetos e relacdo com a variavel Referéncias. Salienta-se, que o objetivo desta
variavel passa por constatar-se o numero de referéncias de uma determinada cor num més.

Como anunciado anteriormente, a introducdo do estudo sobre cores numa estacéo de trabalho,
consegue-se com a implementagéo deste projeto. Neste sentido, este projeto permite agilizar
os sistemas de analise da empresa, para melhorar 0 acompanhamento sobre as compras.

Concluséao

Nesta parte apresentou-se as bases que permitiram a idealizagdo e desenvolvimento deste
projeto. Realca-se, que o0s sistemas da empresa consideram uma referéncia, como uma
combinacdo entre o codigo do modelo com a cor correspondente. No entanto, ndo se pode
afirmar que as variaveis referéncias e cores sdo idénticas. Tal acontecimento deve-se a
variavel Referéncias corresponder ao nimero de referéncias de um dado més, enquanto a
variavel Cores permite quantificar as cores existentes numa dada familia e por més.

Salienta-se, que a introducdo destas variaveis possibilita detalhar o estudo sobre as compras,
numa dada estacdo de trabalho. Realca-se, que das quatro apresentadas, aquela que sofreu
mais alteragBes ao longo do projeto, foi a variavel Quantidades. Este facto deveu-se a
dificuldade de definicdo de cada tipo de quantidade. Na se¢do seguinte apresenta-se 0S mapas
desenvolvidos ao longo deste simulador. Possibilitando uma melhor compreensdo sobre as
variaveis supracitadas na secdo.

5.1.2 Mapas

Nesta parte apresentam-se 0s mapas que constituem o simulador, e 0os mapas resultantes.
Neste sentido, apresenta-se numa primeira fase, os mapas integrantes do simulador e numa
segunda fase, 0s seus mapas consequentes. A ordem de apresentacdo dos mapas compara-se
com a utilizada nas variaveis. Possibilitando um melhor entendimento sobre a importancia das
variaveis no projeto.

Mapas do Simulador

Estes mapas possibilitam ao utilizador a interacdo com o simulador, com a finalidade de
obtengdo dos mapas dos or¢camentos.
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Como referenciado anteriormente, estes mapas tiveram como base as variaveis apresentadas
na secdo anterior. Neste sentido, nesta parte apresentam-se os dois tipos de mapas do
simulador, mapa principal e intermédios.

Mapa Principal

Este mapa apresenta-se como a primeira interface que o utilizador se depara, no momento de
utilizacdo do simulador. Contudo, em primeiro lugar terd de escolher o ano, a estagcdo de
trabalho, a percentagem de Passarelle’ e Reprise®.

Neste mapa apresentam-se varios avisos ao utilizador. O exemplo desse facto apresenta-se
com a presenca de datas e dados importantes. Possibilitando o aumento da consciéncia dos
utilizadores a factores externos, que condicionam as compras. Neste sentido, 0s avisos podem
ser uma data, por exemplo o dia dos Namorados, ou a informagéo do enchimento médio® dos
produtos que uma determinada gama possui nas lojas da empresa.

Em relacdo a este mapa, salienta-se a existéncia da relagdo com a varidvel Referéncias. Tal
facto deve-se a ser neste mapa que se realiza a escolha sobre o numero de referéncias a
comprar, por familia e més. Destaca-se, que o presente mapa contém informacao
relativamente ao que foi comprado e orgcamentado para cada familia e em cada més. Realca-
se, que neste mapa escolhe-se as referéncias compradas para todo o universo das lojas Parfois,
e especifico internacional. Este acontecimento — especifico internacional — deve-se a
existéncia de necessidades especiais, que ndo se enquadram na colegédo dos produtos Parfois.

Na Figura 15, apresentam-se os factos evidenciados nos paragrafos anteriores. Real¢a-se, que
os dados apresentados sdo referentes a gama do Calgado e um excerto do anexo E. Convém
mencionar que os valores apresentados foram adulterados.

Por ultimo, salienta-se que este mapa apdés ter existido o seu devido preenchimento, realizado
através dos retangulos amarelos com a introducdo de numeros inteiros, encontra-se pronto
nesse momento para dar origem aos mapas intermédios.

Numero Referencias ComEra W ata de execucao
Gama Calcado Iniciar Gerar Mapas Gerar Mapa Gravar Ficheiro Namorados 14 Fevereiro Hora de execugio 11:25:47
Ano 2013 Intermédios Budget Pascoa 31 Marco
stagdo Spring/Summer Dia da Mulher 12 Maio
Passarelle 10% Avisos que o (filizador Chinese New Year [10 Fevereiro |Aviso: Fabricas paradas +/- 1 més; 15 dias antes
eprise 30% s I Cole;io Parfois I 2
,nfhimento Médio 53 Limpar Dados + deveterem conta Preenchimento pelo utilizador para indicar o nimero de referéncias a comprar
Rotagdo Média 0 New Arrival Ilst
Més de Compra Agosto Setembro lutubro Novembro Dezembro
Informagdo Més de Venda Dezembro Janeiro Fevereiro Marco Abril
sobre o numero Ano 2012 2013 2012 2013 Jo12 2013 2012 2013 2012 20
de referéncias Budget Real Budget | Budget Real Budget | Budght Real Budget Budget Real Budget | Budget Real Buc
orgamentadas, Familia Chinelos 0 0 20 20 Y. 40 60 60 50 50
compradasna  [sub - Familia Chinel 5o Raso 10 10 20 20 Lo 40 60 60 50 50
ultima estagdo Familia Sabrinas 10 10 20 20 [ 2 20 50 60 50 50
homéloga Sub - Familia Sabrinas - Tacdo Raso 10 10 20 20 J 40 60 60 50 50
Familia Sandalias 40 40 80 80 J1 160 160 240 240 200 200
Sandalias - Tacio Alto 10 10 20 20 40 40 60 60 50 50
bR ras Sandalias - Tacio Médio 10 10 20 20 40 40 60 60 50 50
Sandalias - Cunha Alta 10 10 2 20 40 40 60 60 50 50
Sandalias - Cunha Média 10 10 20 20 ) 40 60 60 50 50
Familia Sapatos Festa 20 20 40 40 80 80 120 120 100 100
3 Sapatos Festa - Tacdo Alto 10 10 20 20 40 40 60 60 50 50
Sub - Familia R
Sapatos Festa - Tacdo Médio 10 10 20 20 ) 40 60 60 50 50
Familia Sapatos Noite 20 20 40 40 80 80 120 120 100 100
. Sapatos Noite - Taco Alto 10 10 20 20 40 40 60 60 50 50
Sub - Familia = e
Sapatos Noite - Tacdo Médio 10 10 20 20 ) 40 60 60 50 50
Familia Sapatos Dia Altos A0, 20 80 61 160 121 240 180 200 150

Figura 15: Mapa principal do simulador.

" Descricdo utilizada na empresa que permite identificar produtos que seguem as tendéncias constatadas nas
Passarelles das feiras de moda. Exprime-se como o segundo e terceiro meses da estacdo de trabalho.

® Descrigdo utilizada na empresa que esta diretamente interligada com as tendéncias do mercado percebidas
durante a estacdo de trabalho. Significa os dois Gltimos meses da colecédo da estagdo de trabalho.

° Entende-se pelo niimero de produtos de uma determinada gama ocupa em média nas lojas da empresa.
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Mapas Intermédios

Estes mapas caraterizam-se pelo continuar da execucdo do simulador. Possibilitando a
introducéo das restantes variaveis, Pregos, Quantidades e Cores.

Realca-se que é atribuido um mapa intermédio a cada familia de uma determinada gama.
Possibilitando uma andlise pormenorizada. Menciona-se, que nestes mapas trabalham-se o0s
dois aspetos, referidos anteriormente, em relacéo as variaveis em analise.

O primeiro aspeto considera-se como mapa resumo, onde o utilizador do simulador preenche
de acordo com pretensdes de precos, de quantidades e cores, que pretende utilizar na estacdo
de trabalho. Realcga-se que no mapa resumo das quantidades, o simulador fornece ao utilizador
um valor da quantidade a utilizar. Tal facto obtém-se a partir da percentagem de evolucéo,
que se prevé para uma gama numa dada estacdo de trabalho. Salienta-se, que nestes mapas
existe também o factor de definicdo dos dados relativos ao especifico internacional.

O segundo aspeto denomina-se como 0 mapa de detalhe, possibilitando a relagdo com o mapa
principal. Neste sentido, permite avisar o utilizador consoante as referéncias maximas, que
devera utilizar para cada més de acordo com a variavel Referéncias. Realca-se, que o
preenchimento destes mapas € realizado com o nimero de referéncias. Salienta-se, que existe
um mapa para as varidveis Precos, Quantidades e Cores, e também subsiste a divisdo entre a
colecdo Parfois e o especifico internacional.

Na Figura 16, apresentam-se as carateristicas referidas nos pardgrafos anteriores.
Representado um excerto do anexo F. Menciona-se que os dados apresentados, na figura,
foram manipulados.

[[omero Referencias Compra Data de execugio 81612012

Hora de execugio 11:48:31
Cancelar Familia v

P A Inserir Dados

Passarelle 0%
Reprise 30% Limpar dados
u arfois
cional
Tabela de Pregos

2012 - Colegdo Parfois 2012 - i Proposta Utilizador 2013
Budget Real Budget Real 2013 - Parfoig13 - i

Avisos ao utilizador pring!Summe| FalllWinter Ppring!Summe| FalllWinter Ppring!Summe| FalllVWinter Ppring!Summe{ FalllWinter Ppring!Summeppring!Summe
14,33 .39 14,33

Mapa resumo dos 17.93 12,33 13,33
[EE)

pregos. Fa9
9,33

4,99

Aviso - Colecdo Parfois

Preencher com nimero de referéncias New Arrival 1st
Més de Compra Agosto Setembro Outubro Novembro

Mapa de =

reenchimento do Més de Vend: Dezembro Janeiro Fevereiro Marg

P X Ano 2012 2013 2012 2013 2012 2013 2012 2013 |
ndmero de Budget Real Budget Budget Real Budget Budget Real Budget Budget | Real Budget
referéncias por I | | |

precos. | [ | |

Figura 16: Mapa Intermédio, Familia Chinelos — Variavel Precos.

Realca-se, que nestes mapas sO é possivel o preenchimento dos retdngulos a cor amarelo e
com numeros inteiros. Contudo, existe a excecao relativamente ao mapa resumo das cores,
gue € preenchido com os nomes das cores. Convém evidenciar, que foram utilizados avisos
para permitir ao utilizador saber o nimero de referéncias definidos no mapa principal e, ao
mesmo tempo, o nimero de referéncias restantes para completar o preenchimento de um dado
més.
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Salienta-se, que 0S mapas resumo aparecem automaticamente quando o mapa intermédio se
abre. Enquanto os mapas de detalhe aparecem apds o carregamento no botdo iniciar dados.
Neste sentido, o botdo limpar dados possibilita apagar os dados introduzidos pelo utilizador, e
0 botdo cancelar familia permite limpar os dados relativamente ao mapa intermédio, e bem
como, os dados existentes da familia no mapa principal.

Concluséao

Realca-se, que no inicio deste projeto o objetivo passava por juntar o0 mapa principal com 0s
mapas intermeédios. Contudo, essa possibilidade de resolucdo do problema foi rejeitada,
devendo-se a complexidade na leitura dos dados. Salienta-se, que em relagdo aos mapas
resumos das variaveis Precos e Cores, no inicio da sua idealizacdo, eram caraterizados,
apenas, pela ordem de introducdo dos valores correspondentes. Tal ideia foi abandonada,
devendo-se a uma melhor facilidade de analise do utilizador em, simplesmente, trabalhar com
o valor definido, e sem aparecer por exemplo no mapa de detalhe dos precos, preco 1. Neste
sentido, automatizou-se o processo da introducdo de precos e cores. Permitindo que nao seja
obrigatorio ao utilizador preencher o quadro resumo, antes de carregar no botdo de iniciar
dados. Possibilitando o agilizar do processo de preenchimento dos mapas resumo, e ao
mesmo tempo, obter-se automaticamente os valores nos mapas de detalhe.

Conclui-se que através dos mapas apresentados nesta parte (Mapa Principal e Mapas
Intermédios), obtém-se os mapas finais dos orcamentos. Neste sentido, na secdo seguinte
apresentam-se 0s mapas dos orgamentos.

Mapas Resultantes do Simulador

Estes mapas caraterizam-se como mapas dos orgcamentos. Neste sentido, estes mapas sao
considerados como uma sintese do simulador de compras. Possibilitando apresentar, a toda
organizacdo, aquilo que foi escolhido durante a simulacdo. Realca-se, que se criaram
particularidades para melhorar a leitura dos dados. Exemplo disso consiste na uniformizacéao
das cores utilizadas nos mapas.

Alguns dos mapas que serdo apresentados ndo existiam ou ndo possuiam este layout de
apresentacdo. Neste sentido, para o desenvolvimento ou reformulagdo dos mapas antigamente
utilizados, foi necessario analisar o que ja existia e depois definir as bases que se queriam para
0s, novos, mapas. A ordem de apresentacdo destes mapas tera como principio a ligacdo ao
simulador.

Mapas de Quantidades

Nestes mapas apresentam-se o numero de referéncias, por definicdo de quantidade e més, e ao
mesmo tempo, o montante utilizado em cada estacdo. Possibilitando a obtencdo das taxas de
evolugdo dos montantes das quantidades entre as estacOes referentes, e bem como, para a
colecéo Parfois e especifico internacional.

Numa primeira fase, apresenta-se 0 mapa de referéncias existentes por cada definicdo de
guantidade. Neste sentido, é possivel constatar qual o nimero de referéncias e valor total de
quantidades, que cada familia tem por més e definicdo de quantidade. Na Figura 17,
apresenta-se 0 mapa das quantidades, que possibilita a visualizacdo do nimero de referéncias
e valor de quantidade.
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Data de ezecugao 8612012
ezecugio

Quadro a indicar o nimero de Hora de 15929 Quadro a indicar o valor de
referéncias a comprar por tipo quantidade a comprar por cada tipo
de quant:dadeO de quantidade. G
Nimero de éncias - Q i Q i Valor
= New =
First Block Second Block — i First Block Second Block _—
Setembro | Outubro | Novembro | Dezembro | Janeiro | Fevereiro | 52013 Agosto | Setembro | Outubro | Novembro | Dezembro | Janeiro | Fevereiro | $52013
Janeiro | Fevereiro [ Margo Abiil__| Maio | Julho Dezembro | Janeiro | Fevereiro | Margo Abiit__| Waio | Julho
20 30 40 50 60 70 280 35000 1 | 70000 105000 140000 175000 210000 245000 350000
20 30 40 50 60 0 280 40000 80000 120000 160000 200000 240000 280000 1120000
20 30 40 50 60 0 280 60000 120000 180000 240000 300000 360000 420000 1630000
20 30 0 50 60 10 280 70000 140000 210000 280000 30000 420000 430000 1360000
80 120 160 200 240 280 120 205000 410000 615000 520000 1025000 1230000 1435000 5740000
20 30 0 50 60 0 280 25000 50000 75000 100000 125000 150000 115000 100000
20 30 40 50 60 70 280 25000 50000 75000 100000 125000 150000 175000 700000
20 30 0 50 60 0 280 10000 20000 30000 40000 50000 50000 70000 260000
20 30 40 50 60 70 280 10000 20000 30000 40000 50000 60000 10000 230000

Figura 17: Mapa Resultante ao numero de referéncias e valor de quantidades a comprar.

No segundo mapa de quantidades, apresenta-se a analise sobre 0 montante de cada designacdo
de quantidade. Neste mapa também € possivel compreender a taxa de evolucao referente as
estacOes de trabalho em estudo. Na figura 18, apresenta-se 0 mapa aqui descrito.

Quantidades utizadas por familia
Gama: Calcado

Valores das quantidades para cada estacdo Taxas de Crescimento relativamente aos montantes
/ referida. de quantidades.§,

Imprimir

Taxas de Crescimento

Familia: Chinelos

Quantidade Minima (ABC) 4 8 45 > e s

(ABC) 2600 3233 2720 3000 4000 I 32% 25%

{ABC) 3000 5375 3082 3500 6000 127 437 427

i (ABC) 3500 1300 4333 4000 7000 -8% 38% 437

Quantidade Lojas (AB) 1600 0 1180 2000 2500 417 S3% 207
Quanti Teste Moda a a 1000 1000 1000 0 0% 0%
Quantidade Ramadio 500 520 250 300 400 1 387 257
Quantidade Quentes a 600 250 300 400 1 387 257
Quantidade Frios i 00 2500 200 400 SEA S E2

Figura 18: Mapa Resultante das quantidades relativamente aos valores e taxas de evolucao.

Salienta-se, que as quantidades tornam-se, cada vez mais, numa variavel a ter em conta no
desenvolvimento dos orcamentos. Este facto deve-se ao constante crescimento da empresa,
existindo a opcdo do aumento das quantidades em detrimento do ndmero de referéncias.
Convém realcar, que todos os dados apresentados nas figuras anteriores foram adulterados.

Mapa de Precos

Neste mapa apresenta-se 0 nimero de referéncias existentes por cada preco, definido no
simulador. O nimero de referéncias também € obtido por familia e més. Realga-se, que neste
mapa apresenta-se a divisdo entre a colecdo Parfois e o especifico internacional, face ao
namero de referéncias que se pretendem comprar.

Na Figura 42 do anexo G, apresenta-se 0 mapa aqui descrito. Evidencia-se que os dados
apresentados na figura foram tratados.

Realca-se, que figura anterior apresenta o total de cada familia a negrito, com um tamanho de
letra maior e uma cor diferente em relacdo a cada preco utilizado nessa familia. Salienta-se,
que este mapa € totalmente automatico, permitindo que o mapa adapta-se ao nimero total de
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precos, definidos no simulador. Este facto deve-se ao nimero de precos a utilizar por cada
familia, no simulador, devido a este ndo ser estatico (ver Figura 16).

Mapa de Cores

Este mapa utiliza a mesma base de idealizacdo do mapa de Precos. Neste sentido, as
carateristicas apresentadas no mapa de Precos, também existem neste mapa. Na Figura 43 do
anexo G, apresenta-se 0 mapa aqui descrito. Realca-se que os dados apresentados na figura
foram manipulados.

Mapas de Orgcamentos

Existem dois tipos de mapas de Orcamentos. O primeiro tipo relaciona-se unicamente com o
simulador. Enquanto no segundo tipo, a relagdo existente é referente aos mapas de
Quantidades e Precos.

O primeiro tipo deste mapa referido apresenta o nimero de referéncias existentes por cada
més. Possibilitando a compreensdo sobre o que esta a ser orcamentado, para a estacdo de
trabalho, comparativamente com o que foi comprado e orgcamentado em relacdo a Gltima
estacdo homologa. Na Figura 19, apresenta-se este mapa.

Nimero de Referéncias Data de execugdo 8/6/2012

Ano 2013 Hora de execugdo 16:05:59
Estagdo Spring/Summer Gravar Imprimir
Passarelle 10%
Reprise 30%
Gama Calcado Numero de Referéncias
New =
s First Block Second Block
Arrival Total
DATA LIMITE COMPRA Agosto | Setembro [ Outubro [Novembro|Dezembro| Janeiro [ Fevereiro | $52013
MES VENDA Dezembro| Janeiro | Fevereiro | Marco Abril_ | Maio | Julho
Chinelos |Budget S8 2012 10 2 20 15 35 34 12 128
Tacéo Raso 10 2 20 15 35 34 12 128
Real SS 2012 45 54 87 21 14 19 10 250
Tacdo Raso 45 54 87 21 14 19 10 250
Budget SS 2013 20 25 140 10 25 36 1 267
Tac&o Raso 20 25 140 10 25 36 1 267
Variacdo Budget 2012 vs Budget 2013 (%) 100% 1150% 600% -33% -29% 6% 8% 109%
Variacdo Real 2012 vs Budget 2013 (%) -56% -54% 61% -52% 79% 89% 10% 7%

Figura 19: Mapa resultante referente ao nimero de Referéncias relativamente as familias e
subfamilias.

O segundo tipo deste mapa relaciona-se com o0s mapas de Quantidades e Precos.
Possibilitando a analise sobre o que esta orcamentado para cada més, comparando com aquilo
que foi definitivamente comprado, apresentado através de transferéncias'®, e com as vendas
existentes. Salienta-se, que os dados apresentam-se face ao valor total para a empresa, e bem
como, em relagdo ao Like for Like'!. Outras das propriedades do mapa é a capacidade de

10 Esta designagdo permite constatar os produtos que s&o transferidos para as lojas, logo teve que existir a sua
compra.

1 Este termo permite identificar lojas que sdo comparéveis de um ano para outro, isto é identifica lojas que ja
existem a pelo menos um ano.
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avisar face a desvios existentes entre 0 que tenciona-se comprar com a previsao de vendas.
Nas Figuras 44 e 45 do anexo G, apresentam-se as carateristicas deste mapa.

Em suma, pode constatar-se que com estes mapas a empresa pode ter nogdo da projecdo que
se espera obter, essencialmente, em termos de compras mas também em relagdo as vendas.
Neste sentido, a importancia deste mapa deve-se a preciosidade de informacdes existentes.
Convém referir que todos os valores apresentados nas figuras foram alterados.

Concluséao

Nesta secdo, apresentaram-se 0s mapas resultantes do simulador. Permitindo retirar
conclus@es fantésticas sobre a evolugdo das compras e também das vendas. Neste sentido, tém
como objetivo facilitar a sua anélise.

Em suma, pode referir-se que estes mapas permitem simplificar as tarefas de anélise,
uniformizar os documentos e diminuir os erros de desenvolvimento e compreensao.

5.1.3 Consideragdes Finais Relativas ao Projeto A

A descricdo que acaba de se efetuar sobre o projeto A incidiu especialmente sobre as variaveis
essenciais, para o desenvolvimento do simulador de compras e sobre os mapas que foram
desenvolvidos para auxiliar o operador. Pretende-se agora transmitir algumas informacoes
sobre as dificuldades sentidas durante o desenvolvimento e implementacdo do simulador, e
sobre os objetivos alcancados com o projeto. Transmitem-se ainda opinides dos colaboradores
da empresa, as vantagens e limitacdes do projeto, que constituem oportunidades de melhoria.

Em relacdo aos objetivos definidos para o projeto, concluem-se que foram satisfeitos. Neste
sentido, com o seu cumprimento constatou-se a criacdo de enumeras vantagens na utilizacdo
deste projeto. Possibilitando a diminuicdo do tempo de desenvolvimento dos orcamentos de
compras, e dos erros na analise e realizacdo dos orcamentos. Também se originou uma maior
facilidade na modificacdo dos orgcamentos e homogeneidade de documentos. Permitindo
aumentar a capacidade, as competéncias, a consciéncia e responsabilidade dos operadores no
momento do desenvolvimento dos or¢camentos. Este facto deve-se ao aumento da rapidez e
agilidade na realizacdo dos orcamentos.

Face as vantagens apresentadas no paragrafo anterior, as opinides a volta do projeto foram
bastante lisonjeadoras, trazendo uma grande satisfacdo no seu desenvolvimento. Contudo,
existiram algumas preocupagdes em torno da informagéo contida nos mapas. Este facto deve-
se a existir uma grande resisténcia em relacdo aos nimeros apresentados nos sistemas da
empresa (Ver problema G). E também a uma ligeira dificuldade, inicial, para entender o
funcionamento do simulador. Com o levantamento destas interpelacdes relativamente ao
projeto, surgiu a necessidade de explicagdo do funcionamento do simulador e a realizacdo de
alteracOes para as ultrapassar. Um dos métodos utilizados para elucidar os operadores sobre o
funcionamento do simulador foi a realizacdo de um “manual de utilizador”. No anexo H,
apresentam-se dois exemplos que ilustram o documento.

Apesar do sucesso do projeto, pode-se também evidenciar que existiram dificuldades. Estas
identificam-se pelos sucessivos requisitos essenciais que apareceram, trazendo, por vezes,
novas modelacdes aos mapas. Como apresentado na secdo 4.2., 0s sistemas ndo podem ser
fixos e tém de ser adaptar as necessidades da empresa. Neste sentido, considerou-se o
aparecimento dos novos requisitos como necessidades que faltavam no simulador, para o
tornar mais eficiente e eficaz.
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Em suma, pode relatar-se que o projeto possui as limitagdes, que transformam-se em
oportunidades de melhoria. Este fator esta inerente aos sistemas, devendo-se sempre procurar
a mudanca, para melhorar o trabalho. Neste sentido, as limitacdes sdo classificadas por,
existéncia de um codigo ligeiramente pesado, a interface de modelacdo dos mapas poderia ser
mais friendly e obtencdo de dados, automaticamente, a partir dos sistemas da empresa.
Realca-se, que as oportunidades de melhoria deste projeto sdo, a implementagéo da resolucéo
das suas limitacGes e a melhoria tendo em conta a necessidade de negocio da empresa. Este,
ultimo, facto deve-se ao envio de novos produtos para as lojas, em todas as semanas.

5.2 Projeto B — Mapas de Apoio a Deciséao

Nesta secdo aborda-se o segundo projeto desenvolvido durante a permanéncia na empresa.
Este projeto consiste no desenvolvimento e aperfeicoamento dos mapas, sistemas, que
permitem apoiar a decisdo. Neste sentido, necessitou-se de analisar 0s mapas existentes (Ver
anexo D). Possibilitando a compreensdo sobre a situacdo inicial e obtencdo de uma
consciéncia da importancia deste projeto.

O surgimento deste projeto deveu-se a necessidade do departamento de Compras acompanhar
0 crescimento da empresa, em termos de vendas. Neste sentido, o departamento identificou a
necessidade da utilizacdo de suportes, informéaticos, que apoiem a decisdo dos seus
responsaveis. Conveém salientar, que o departamento de Compras esta a introduzir nas suas
decisBes um apoio relativamente a analise de dados. Possibilitando que 0s mapas
desenvolvidos neste projeto se considerem um ponto de partida, para o0 uso de sistemas que
permitem apoiar a decisdo. Elucidando e motivando os responsaveis do departamento de
Compras.

Os objetivos deste projeto sdo: o fornecimento de maior capacidade, competéncia,
consciéncia, responsabilidade, agilidade e rapidez no momento da tomada da deciséo, e a
clarificacdo da leitura dos dados. Possibilitando constatar-se com facilidade a evolucdo das
compras e vendas da empresa, e a diminui¢do da taxa de erros. Os objetivos secundarios do
projeto compreendem-se pela possibilidade de fornecimento de uma maior disponibilidade
aos responsaveis do departamento de Compras, para executarem outras tarefas.

Por ultimo, salienta-se que este projeto esta diretamente relacionado com o problema H (ver
secdo 3.2). No entanto, tal como no projeto A, pretende-se atenuar a existéncia de outros
problemas. Menciona-se, que ao longo desta secdo apresentam-se 0os mapas desenvolvidos,
realca-se que ndo existe nenhum critério relativamente a apresentacao.

5.2.1 Mapa das Caixinhas

Este mapa considera-se uma ferramenta de apoio a decisdo. Com o intuito de auxiliar 0s
compradores de cada gama e responsaveis do departamento sobre 0 acompanhamento das
compras, face ao que foi orcamentado para uma dada estacdo. Neste sentido, este mapa
permite constatar se uma determinada gama estd a comportar-se dentro daquilo que foi
orcamentado. Este facto torna compreensivel a necessidade da existéncia deste mapa para
cada gama dos produtos Parfois. Contudo, para gamas que possuam excessivas familias,
existe a necessidade de realizar um mapa para cada familia. Apesar da existéncia deste tipo de
mapa em todas as gamas, no entanto, este projeto sé foi aplicado na gama de Cal¢ado, Porta-
Moedas e nas familias dos Relégios, Oculos, Guarda Chuvas, Cintos e Chapéus das gamas
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Acessorios Téxteis e nao Téxteis. Convem salientar, que as modificagbes propostas se
aplicaram na estacdo Outono/Inverno 2012.

Este mapa ja existia no departamento (ver Figura 35 do anexo D), detetando-se oportunidades
de melhorias neste. Neste sentido, criou-se o proposito de incluir este mapa como um dos
objetivos para este projeto. Os objetivos das melhorias a implementar neste mapa caraterizam-
se por, a criacdo de avisos, a maior facilidade de leitura dos dados, a necessidade de maior
informacao, e obtencao de dados sobre o numero de referéncias e modelos existentes por més
e familia. Possibilitando a criacdo de uma maior capacidade e agilidade no momento de
tomada de deciséo.

Tendo-se em conta os objetivos supracitados, e a0 mesmo tempo, analisando o antigo modelo
do mapa, constatou-se a existéncia de funcdes que poderiam ser incluidas no mapa. Neste
sentido, criou-se um alerta que permite comparar 0s dados orgamentados com aquilo que foi
comprado. Este alerta concebeu-se para o total da familia e para cada més. Também se
desenvolveu um novo layout de acordo com o utilizado no projeto A, facilitando a
interpretacdo dos dados. Por ultimo, implementou-se mais campos de preenchimento nas
caixinhas'?, para obter-se uma informacdo mais detalhada sobre modelo. Na Figura 20,
apresenta-se este mapa. Menciona-se que os dados apresentados referem-se a familia Oculos
e, a0 mesmo tempo, foram manipulados.

Gama: Oculos

Legenda Caixinhas
ConErado
e-order: a aguardar Pllamostra
est sellers estagd i

Sem foto - por

anteriores

Colegéo Parfois
Data Limite de Compra 15/fev 10/mar
Més de Venda [ JUNHO ][ JULHO
Budget: Referénciasimé 0 Real: Referincinsimé 5 Modelosimés 3 Budget: Referinciasimé 12 Real: Reruinm:/mi. Modelosiméz &
— — sl | - [ D | ]
Massa \‘ F | 4 3 o
i —— y
Supplier I§uppliu Supplier Supplier Supplier Supplier Supplier Supplier
Budget Code (Ret) | Code (Ret) 5055 [Code (Ret) ssass| | Code (Ref) s5043| [Code (Ret) 85408 | Code (Ref) 35403] [Code (Ret) s6238| |Code (Fek)
Referdacias Price Unit Price Unit Price Unit Price Unit Price Unit Price Unit Price Unit Price Unit
23 Markup Markup Markup Markup Markup Markup Markup Markup
Real MATERIAL MATERIAL MATERIAL MATERIAL MATERIAL MATERIAL MATERIAL MATERIAL
Referiacias ETD ETD ETD
25 q 800 Qu 1200 2
Model Ref
5 [BudgetPrice | [Budget P |
Més de Venda [ JUNHO ] [ JULHO
Budget: Referinciasimé 2 Real: Hclc:in:iuﬂmi. Modelosimés 2 Budget: Referinciasimé & Real: Referénciazimé 4
— E
Metal = < -
Supplier | |zuppier | | Supplier | [Bupptier |

Figura 20: Mapa das caixinhas implementado.

Menciona-se que a primeira proposta de melhorias sobre 0o mapa, ndo continha todas as
funcBes anteriormente relatadas. Este facto evidencia-se relativamente a comparacao entre o
que foi orcamentado e comprado. Neste momento, atualiza-se o numero de referéncias a

12 Elemento usado para descrever um modelo comprado. Contém informagéo relevante sobre o mesmo, tendo-se
utilizado este nome na empresa, devido ao seu formato geométrico.
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comprar do total da familia, consoante 0 més em curso. Possibilitando melhorar a
compreensdo relativamente ao que j& foi comprado. Na primeira proposta analisava-se todos
0s meses de trabalho. Tal facto fornecia uma leitura enviesada do aviso em relacdo ao valor
total da familia em anélise.

Em suma, pode concluir-se que as melhorias realizadas no mapa permitiram atingir 0s
objetivos propostos. Obtendo-se criticas favordveis apds a inclusdo dessas melhorias. O
aspeto mais focado nas criticas relacionou-se com a facilidade em constatar, qual o ponto
atual da gama ou familia em analise. Possibilitando a capacidade de direcionar 0s
responsaveis do departamento sobre decisdes, que deverdo ter em conta para estancar subitas
falhas que possam existir.

5.2.2 Mapa de Monitorizacdo das Vendas Semanais

Este mapa auxilia os compradores das respetivas gamas, e 0s decisores do departamento de
Compras a tomarem decis6es relacionadas com os alertas que o mapa fornece.

A principal carateristica deste mapa € a capacidade de apresentar as vendas semanais. Neste
sentido, a apresentacdo da informacdo é realizada por semana, utilizando as métricas, valor
das vendas e montante da quantidade vendida. Tal facto origina que exista a necessidade de
criar dois mapas.

Este mapa tem como objetivo principal atenuar a problematica H (ver secdo 3.2). Realca-se,
que 0 mapa ja existia no departamento (ver anexo D). A sua importancia no departamento de
Compras tornou necessario o seu aperfeicoamento. Neste sentido, este mapa foi analisado
para ser possivel detetar possiveis melhorias a implementar. Possibilitando que a informacéo
apresentada se tornasse mais completa, para aumentar as capacidades dos utilizadores.
Relativamente as melhorias detetadas, basearam-se imenso na tematica de apresentacdo dos
dados. Numa primeira fase diminui-se os dados de analise, excluindo-se a analise das vendas
das semanas que ndo fazem parte de uma dada estacdo de trabalho. Num segundo passo,
propbs-se a inclusdo de graficos de apoio, que permitissem uma visualizacdo grafica
relativamente aos dados obtidos das vendas quer em termos de quantidade vendida, e valor.

Salienta-se, que este mapa € aplicado neste momento ao estudo por referéncias e familias
existentes em cada gama. Contudo, antes da implementacdo das melhorias propostas, s
existia 0 acompanhamento das referéncias existentes em cada gama. Neste sentido, realiza-se
quatro mapas similares tendo como base a tematica monitorizacdo das vendas semanais. Tal
facto origina dois mapas para o estudo das familias e outros dois para o estudo das referéncias
das gamas de produtos Parfois. Realca-se, também, que os quatro mapas referidos dividem-se,
em duas partes, para analisar a quantidade vendida e o valor de vendas. Possibilitando a
existéncia do estudo das familias de acordo com a quantidade vendida e valor de vendas,
repetindo-se para a analise das referéncias.

Compreende-se dos paragrafos anteriores, que 0s objetivos principais para incluir a
reformulacdo deste mapa no Projeto B, caraterizam-se pela capacidade de fornecer mais
informagdo, agilidade, rapidez na analise e clareza no momento de interpretagdo dos valores.
Possibilitando aumentar a capacidade na tomada de decis@o dos seus utilizadores.

Como referido, as melhorias foram implementadas em duas fases. Na primeira fase, diminui-
se 0 nimero de semanas de analise, com o intuito de eliminar a apresentacdo de informacao
em exagero. Na segunda fase, implementou-se graficos, com o objetivo de fornecer uma
andlise, rapida, sobre a distribui¢do dos valores. Contudo, a implementacéo dos graficos ndo
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seguiu uma introducdo homogénea, nos mapas. Neste sentido, os mapas da quantidade
vendida séo diferentes dos mapas do valor, monetério, das vendas. As diferengas identificam-
se com as melhorias introduzidas nos mapas de estudo das quantidades vendidas. Estas
melhorias ndo se limitaram pela analise da quantidade vendida, realizando-se também a
analise ao nivel de stock das familias ou gamas. Enquanto no mapa do valor das vendas, sé se
analisa 0 montante em dinheiro obtido com as vendas, em relacdo a gama ou familia. Realca-
se que em ambos se faz um estudo equiparado com o ano anterior, de maneira a ser possivel
comparar a evolucdo de uma dada gama ou familia. Convém realcar, que as carateristicas
apresentadas séo referentes ao mapa principal. Nas Figuras 21 e 22, apresentam-se 0S mapas
principais em termos de valor de vendas e quantidade vendida. Realca-se a manipulacdo dos
dados.

Salienta-se que no estudo das familias, os graficos que aparecem no mapa principal sdo
relacionados as familias. Contudo, existem mapas auxiliares que se relacionam com o estudo
das familias de uma dada gama. Adicionaram-se graficos, nos mapas auxiliares, permitindo
identificar a evolucdo das familias e gama. Relativamente a analise da evolugdo das
referéncias, no mapa principal estuda-se a evolucdo da gama e nos mapas auxiliares
apresenta-se a evolucdo das referéncias de uma dada gama. Nas Figuras 23 e 24, apresentam-
se 0s mapas auxiliares, aqui referidos. Menciona-se que os dados foram manipulados.

Evolugo dals) Familia(s) em Valor de Venda - Spring/Summer 11

Figura 21: Mapa principal referente ao valor de vendas das familias.

Evolugio dals) Gama(s) em Quantidade - Spring/summer 12

Evolugio da(s) Gama(s) em Stock - Spring/Summer 12

Evolugdo dals) Gama(s) em Quantidade - Spring/Summer 11 Evolugio dals) Gamal(s) em Stock - Spring/Summer 11

VVVVVV
o=

em Quantidades

Figura 22: Mapa principal das referéncias em termos de quantidade vendida.
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Figura 23: Mapa auxiliar da evolucao da familia em relagdo a quantidades vendidas e stocks.
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Figura 24: Mapa auxiliar das referéncias em termos de valor de venda.

Por ultimo, salienta-se que as melhorias implementadas possibilitam o cumprimento dos
objetivos propostos supracitados. A conclusdo sobre o seu alcancamento deveu-se as reacdes
positivas dos utilizadores. Ao mesmo tempo, constatou-se uma maior predisposicdo em
utilizar os mapas para o controlo das gamas e apoio a tomada de deciséo.

5.2.3 Mapade Top de Vendas

Este mapa possibilita o auxilio ao seu utilizador face a tomada de decisdes. Permitindo ao
operador ser mais eficiente e eficaz, na resposta as necessidades do mercado.

As melhorias implementadas decorreram em dois tipos de mapas referentes ao top de vendas.
No primeiro tipo mede-se as vendas relativamente a Gltima semana. Enquanto no segundo
quantifica-se as vendas relativamente a uma dada estacdo de trabalho. Realca-se, que ambos
realizam-se tanto para quantificar o nivel de quantidade vendida, e valor das vendas.
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A inclusdo da reformulacdo destes mapas no projeto B, deveu-se com a necessidade da
empresa em eliminar dificuldades de interpretacdo e lacunas detetadas nos mapas
correspondentes apresentados no problema H (ver secdo 3.2). Salienta-se, que 0s mapas ja
existiam (Ver Figuras 34 e 36 do anexo D). O objetivo da reformulacdo deste tipo de mapa
carateriza-se pela implementacdo de melhorias, que possibilitassem a obtencédo de informacéo
mais réapida e 4gil. Contudo, criou-se o proposito de apresentacdo da informagdo com maior
clareza. Para tal, utilizou-se uma interface mais amigavel para o utilizador, para sentir-se mais
predisposto a realizar as suas analises.

Realca-se, que o principio de raciocinio para este tipo de mapa € idéntico. Contudo, existem
diferencas relativamente ao mapa de top de vendas semanais comparativamente ao mapa de
top de vendas da estacdo. Neste sentido, apresentam-se cada tipo deste mapa de top de vendas
separadamente.

Mapa de Top de Vendas Semanais

O principal objetivo deste mapa, relaciona-se com apresentacdo das vendas semanais de todos
os artigos comercializados nessa semana. A elucidagdo sobre as vendas é feita tanto em valor
de vendas, como também relativo a quantidade vendida. Os dados relativamente as vendas sdo
apresentados em duas formas, a primeira pode-se interpretar como forma mais geral,
apresentando as vendas dos artigos de todas as gamas Parfois. Enquanto a segunda, apresenta
os valores das vendas relativamente as referéncias existentes dentro de cada gama de produtos
Parfois.

Na Figura 34 do anexo D, apresenta-se 0 mapa utilizado antes da implementacdo deste
projeto. Neste sentido, constatou-se que o presente mapa, s, apresentava as vendas ocorridas
numa dada semana. Tal acontecimento originou a melhoria de implementacéo de um ranking,
comparando a semana atual com a anterior. Possibilitando uma melhoria na compreensédo da
evolugéo do artigo e, a0 mesmo tempo, uma melhoria visual. Na Figura 25, apresenta-se 0
mapa, permitindo constatar-se as melhorias aqui referidas. Menciona-se, que o0s dados
apresentados foram manipulados.

Armazens.CanalTipo-CanalSubTipo-Pais-Armazem (Muitiple items)
Ano e Estacdo 12 Spring/Summer
Tipo-Gama-Familia-SubFamilia-Artigo Calcado
Tempo.Ano-Semana Ano-Data 28-Mai a 3-Jun 2012
Tipo (Multiple Items)

IR

alterar data

MAGEM GAMA FAMILIA Row Labels IT| Valor com Desconto Venda Quantit Venda % VENDA DOS TOP 30% Ranking
= Produto Acabado 60 142 3952 100,00% Top Week Top Last Week

Calcado Plasticos +/83918PR_ 8658 716 14,40% 1 Artigo Novo
S ) 3
e Calcado Sabrinas +/83373BE_ 5957 453 9,90% 2 Artigo Novo
3 Calcado Chinelos +84119CQ_ 5173 299 8,60% 3 3
— — -
L»
Calcado Sandalias < B4213AZ_ 4976 189 8,27% 4 2

% Calcado Sandalias #84213CA_ 4973 134 8,27% 5 5

Figura 25: Mapa de Top de Vendas Semanais.
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Por ultimo, salienta-se que a importancia da usabilidade deste mapa reflete-se por conter
informacdo essencial, e de facil interpretagdo. Tal facto origina, que este mapa seja utilizado
no auxilio dos responsaveis do departamento de Compras, durante a estacdo de trabalho.
Enquanto o mapa de top de vendas da estagdo de trabalho, permite auxiliar a decisdo numa
fase de pré-orcamento.

Mapa de Top de Vendas da Estacao

O objetivo deste mapa carateriza-se, pela quantificacdo das vendas de todos os artigos
referentes a uma dada estacdo de trabalho. Neste sentido, constata-se que a sua utilizagéo,
enquadra-se perentoriamente com a preparacdo do orcamento de uma dada estagdo. No
entanto, este também pode ser usado para 0 acompanhamento da sua estacdo de trabalho.
Realca-se, neste mapa que € estudado a evolugdo de cada gama. Contudo, apresentam-se
dados relativos a uma familia em especifico, quando existe um numero elevado de familias
numa dada gama.

Em consonancia com o mapa anterior, incluiram-se melhorias neste mapa, para atingir-se 0s
seus objetivos. Realca-se que 0 mapa, s, era utilizado nas gamas Acessorios Téxteis e nao
Téxteis. Na Figura 36 do anexo D, apresenta-se 0 mapa que era utilizado antes da
implementacdo deste projeto. Também na figura anterior, constata-se que os avisos coloridos
que permitiam identificar a classificagdo™ do produto, s6 se encontravam em duas colunas,
ndo permitindo uma total clareza na andlise.

As melhorias implementadas de forma atingir-se os objetivos supracitados, consistiram na
implementacdo de um quadro resumo. Possibilitando quantificar o numero de artigos
existentes em cada tipo de classificacdo e, ao mesmo tempo, medir o peso de cada
classificacdo no total dos artigos. Estendeu-se a aplicacdo do mapa as restantes gamas e, bem
como, aplicou-se também a quantidade vendida dos artigos da gama. A funcédo referente aos
avisos coloridos foi aperfeicoada (estendida a todas as colunas da tabela), para melhorar a
interpretacdo dos dados. Na figura 24, apresentam-se as novas funcionalidades descritas,
ressalva-se que os dados apresentados foram manipulados.

Em suma, pode relatar-se que tanto o mapa que permite apresentar as vendas ocorridas numa
dada estacdo, e 0 mapa que exibe as vendas que ocorrem numa semana. Identificam-se como
mapas que permitem apoiar a decisdo dos utilizadores, e com isso tomarem opg¢des que
permitem sustentar o crescimento da empresa. Neste sentido, as melhorias introduzidas
permitiram atingir os objetivos existentes para o seu aperfeicoamento. A compreensao pelo
alcance dos objetivos deveu-se as fundamentacOes positivas dos utilizadores dos mapas,
classificando as melhorias como aspetos essenciais, para facilitar a analise dos mapas.

13 permite identificar se um produto é designado como Best Seller, Bom, Normal ou Slow Mover, face as suas
vendas. Estas sdo as designacdes utilizadas na empresa para classificar os artigos.
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Pardmetros Definigdo do Prodi Nimero de Referéncias  Peso nas referéncias vendidas

0-30% Best Seller 2 10
30-50% Bom 2 107
50-807 Mormal Tl 357
Armazens.CanalTipo-CanalSubTipo-Pais-Armaze (Multiple ltems) & 80 - 100 Slow Mover 3 457

Ano e Estagio 12 Spring!Summer &
Tempo.Ano-Semana Ano-Data (Multiple ltems) |
Tipo [Multiple ltems) ¥

Row Labels -1 Familia I em Prego Yenda h Q idade Vel Peso nas Yendas Tot: Peso A lado das Yendas()
Produto Acabado

B83733CA_M Puc 23,99 1832,00 14 14
[ |
B83733MT_M Puc I —— ¥ 23999 1603,00 1274 267
-
\\
B83733LA_M Puc - 23,99 1243,00 9 354
82152a0_L Puc 23,99 1114,00 8% 434
82152CA_L Puc 23,99 1102,00 8% 527
m|

Figura 26: Mapa de Top de Vendas da Estagéo de trabalho.

5.2.4 Consideracdes Finais Relativas ao Projeto B

Na apresentacao deste projeto tentou-se apresentar os dados mais relevantes que o originaram.
Neste sentido, apresentou-se essencialmente as funcionalidades relativamente aos mapas que
sustentam a existéncia do projeto. Dentro das funcionalidades ilustradas, procurou-se sempre
evidenciar a correspondéncia entre as ja existentes, anteriores ao projeto, e as novas,
introduzidas com o projeto.

Ao longo da explicacdo do projeto, evidenciou-se as rea¢fes as melhorias introduzidas nos
mapas. Também se apresentou 0s objetivos alcancados com as melhorias, que resultam nas
vantagens de utilizacdo dos mapas. Contudo, ndo se explorou as oportunidades de melhoria
ainda existentes neste projeto, e dificuldades sentidas na implementacdo do mesmo, a
apresentacdo destes temas aborda-se nos paragrafos seguintes.

Neste sentido, durante a fase de implementacdo do projeto constatou-se a necessidade de
incrementar mais melhorias. Correspondendo as limitagdes dos mapas. A necessidade de
melhoria inerente a todos 0s mapas representa-se pela sua geracdo de forma automatica, em
vez de existir o manuseamento manual dos mesmos. Em termos de layout, ainda pode
melhorar-se para tornar a visualizacdo dos dados existentes mais claros. Mais oportunidades
de melhoria poderiam ser evidenciadas, isso se deve a constante mudanca que a empresa esta
a sofrer, para sustentar o seu continuo crescimento. Tal facto obriga aos seus sistemas estarem
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em constante mudanca. Apesar da ultima constatacdo deter uma parte benéfica, também
possui uma fracdo que se relaciona com as dificuldades sentidas.

Em suma, realcga-se que este projeto foi executado com sucesso. A sua implementacao ocorreu
lentamente para ndo confundir os seus utilizadores, com um excesso de informagéo
diferenciada, para ndo causar um desinteresse pela informacdo prestada. Salienta-se, que
tentou-se minimizar o problema H, e a0 mesmo tempo, procurou-se atenuar a presenca de
outros problemas constatados.

5.3 Concluséao

Neste capitulo, apresentaram-se os projetos desenvolvidos durante a permanéncia na empresa.
Com a sua implementacdo solucionaram-se alguns dos problemas, que tinham sidos
detectados durante a fase de integracdo na empresa e no departamento de Compras. A ordem
de apresentacdo dos projetos seguiu a da implementacdo da respectiva proposta de solucéo.
Neste sentido, numa primeira fase tentou solucionar-se o problema F, relacionado com a
execucdo de orcamentos no departamento de Compras. Na segunda parte tratou-se o problema
H, relacionado com a necessidade de introducdo e melhoramento de Sistemas de Apoio a
Decisdo. Contudo, com estes projetos também se procurou minimizar outros problemas que
foram inicialmente identificados.

Por ultimo, sublinha-se que os dois projetos aqui apresentados tiveram sucesso, facto que
pdde ser constatado pelas reacBes positivas dos seus beneficiarios. Pode afirmar-se que os
projetos implementados atingiram os seus objetivos e criaram vantagens com a sua utilizacao.
Contudo, o sucesso alcancado poderia ainda ter atingido um nivel mais elevado, caso tivesse
sido possivel concretizar todas as oportunidades de melhoria apresentadas em cada projeto.
No entanto, verificaram-se dificuldades na implementagédo de algumas melhorias relacionadas
com as normais dificuldades do dia-a-dia da empresa. Este facto deve-se a nada ser estético,
existindo sempre a necessidade de inovar o que ja existe, para se atingirem niveis de
desempenho mais elevados.

44



Desenvolvimento de Sistemas de Apoio a Decisdo no Departamento de Compras

6 Consideragdes Finais e perspetivas de trabalho futuro

Ao longo dos capitulos deste relatorio, apresentou-se o projeto desenvolvido, que teve como
objetivo o desenvolvimento de Sistemas de Apoio & Decisdo no departamento de compras da
Barata & Ramilo S.A.. O departamento de Compras é composto por varias divisdes,
correspondentes as gamas dos produtos da Parfois.

Incluiu-se um breve enquadramento tedrico com o objectivo de facilitar o entendimento sobre
a definicdo, as responsabilidades e outras carateristicas do departamento de Compras.
Também se definiram os conceitos de Sistemas de Informacdo e de Sistemas de Apoio a
Decisdo no sentido de ajudar a compreensdo sobre a base do projeto, médulo financeiro e de
planeamento.

Na fase de integragéo, constataram-se algumas insuficiéncias no funcionamento da empresa,
dando origem a problemas. Dois desses problemas estiveram na base do trabalho
desenvolvido. Numa primeira fase, desenvolveu-se um simulador de compras para fazer face
a incapacidade do departamento de Compras no desenvolvimento de orcamentos. Este
instrumento permite simular as compras que cada gama tera de realizar para se gerarem 0s
mapas dos orcamentos. Estes mapas apresentam um layout idéntico para todas as gamas,
permitindo diminuir a falta de uniformizagdo dos documentos usados nesta tarefa. A execucao
deste projeto foi fortemente impulsionado pela consciéncia da necessidade de uma mudanca
no ambito dos orgamentos de compras, e teve como objectivos aumentar a agilidade e rapidez,
diminuir erros, aumentar a clareza dos dados existentes nos mapas e a tentativa de acrescentar
novas funcionalidades. Com a implementacdo deste projeto obtiveram-se reacdes positivas, e
atingiram-se 0s objetivos iniciais (e de outros que surgiram com as necessidades de introduzir
mais informacdo nos mapas). Estes factos permitiram concluir que o projeto -
desenvolvimento de um simulador de compras -, atingiu um nivel de sucesso considerado.

Na segunda parte do trabalho desenvolvido na empresa, procurou atenuar-se o problema da
necessidade de implementar e melhorar os Sistemas de Apoio a Decisdo disponiveis. Para isso
foi necessério analisar os atuais sistemas, tendo-se constatado as caréncias dos utilizadores. A
concretizacdo deste projeto traduziu-se em trés, diferentes, tipos de mapas. Os principais
objetivos do projeto centram-se no fomento da utilizacdo dos mapas, aumento da rapidez e
agilidade de anélise, incremento do apoio as decisbes, aumento da responsabilidade e
consciéncia em torno das decisdes tomadas, e permitir que os sistemas do departamento de
Compras acompanhem o crescimento da empresa. Nos trés tipos de mapas obtiveram-se
novas funcionalidades que permitiram atingir os objetivos referidos, solucionando muitos dos
problemas com que os responsaveis do departamento se deparavam durante o dia a dia do
trabalho, causando imensas perdas de tempo.

O continuo crescimento da empresa aliada & necessidade de inovagdo constante, existente no
seu sector, proporciona a existéncia de imensas oportunidades de melhoria. A visdo da Barata
& Ramilo S.A. é ser sempre a melhor em quaisquer mercados em que atue, para oferecer o
melhor aos clientes. Ao longo dos capitulos anteriores, identificaram-se oportunidades de
melhoria que a empresa deveria colmatar para potenciar ainda mais o seu crescimento. Neste
sentido, elegeram-se cinco trabalhos futuros que necessitam de resolucdo e que podem
proporcionar o crescimento,
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1. Melhorar os sistemas da empresa, para os tornar mais fiaveis e acessiveis. A aplicagédo
desta melhoria seria numa Otica transversal da organizagdo, permitindo sustentar o
continuo crescimento da empresa;

2. Implementacdo de um sistema de previsdo de vendas, para permitir o nimero de
referéncias, e quantidades a comprar por més para satisfazer o mercado. Este poderia
ser usado tanto para apoio ao desenvolvimento de orcamentos, e bem como, ao apoio
de compras durante as estacdes de trabalho;

3. Criacdo de uma base de dados, para permitir 0 aumento do relacionamento com 0s
fornecedores. Facilitando o planeamento e decisbes referentes as necessidades de
compras;

4. Desenvolvimento de um projeto para realizar orcamentos de compras consoante as
necessidades por semana, e a0 mesmo tempo, possibilitar o enquadramento das
caréncias de cada loja em termos de quantidades, de modelos e referéncias.
Proporcionando o méaximo controlo sobre as compras;

5. Aplicacdo da metodologia de 5°s nos escritdérios da empresa, fomentando a
organizagdo, para aumentar a produtividade dos colaboradores e facilitar a gestéo
visual dos espacos.

A nivel pessoal, resta salientar a extrema satisfacao pela realizacdo deste projeto, consistindo
numa oportunidade de desenvolver os conhecimentos obtidos ao longo do curso - Mestrado
Integrado em Engenharia Industrial e Gestdo - num ambiente empresarial. Este sentimento
ocorreu desde o primeiro dia deste projeto, devendo-se a existéncia, na Barata & Ramilo S.A,
de profissionais competentes, dispostos a mudar, a ajudar e ensinar. Neste sentido, a
implementacdo deste projeto contribuiu imenso para 0 meu desenvolvimento pessoal e
profissional, tendo ainda contribuido para a compreensdo do mundo empresarial e da sua
complexidade, em particular a importancia do planeamento e da gestdo para se atingirem
objetivos.
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ANEXO A: Plano de Integracdo na Empresa

compras

Filipa Feijo

Ricardo Pastor
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Figura 27: Plano de integracdo na empresa.
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ANEXO B: Layouts Deficientes

Figura 28: Exemplo da desorganizagdo dos escritérios do
departamento de Compras da empresa.

Figura 29: Exemplo da desorganizacao dos escritdrios do
departamento de Compras da empresa.
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Figura 30: Exemplo da desorganizag&o dos escritorios do
departamento de Compras da empresa.
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ANEXO C: Documentos de Suporte para a Realizagdo de Orcamentos

SST1- Histerico | F\/ 11 - Budget | 5512 | [ Fmnz ] PP a0 MES
Pasheminas Pasheminas Pasheminas Pasheminas | ) JULHO [AGOSTC
4 :
PYP  NRef. PYP  NRef. PVP  NRef. Qid. Compra PYP  N*Ref. 2td. Compra 4 :
1% 7 2 1100 7.99] “ 300 72754 14.33]
[ 9.99] 13 [ 9.99] 21 [ 9.99] 16 1100 [ 5.99] 15 800 97463
[ 12.99] 13 [ 12.99] 0 [12.99] 3 1100 [ 12.99] 8 760 6421
[ 14.99| 3 [ 14.99] 1 31 [ 14.99] s 760 4631
[ 16.99] 1 380,41 42 asvao[_____10.44] 280733
46 10,50 obs: narealidade comprams 41pashminas
Lengos Echarpes Lengos Echarpes Lengos Echarpes Lengos Echarpes
PYP  N*Ref. PYP  N*Ref. PVP  N'Ref. Qud. CMP PYP  N'Ref. Qud.CMP JULHD _[AGOSTC
3 :
31 21 300 22 1100 21 1000 3000 292317 0 3 3
| 9.99 48 26 300 | 9.99 53 1100 19 800 123454 3| £
| 12.99] 48 12 300 | 12.99] 38 1100 17 800 143629
| 14.99] E) 3 300 | 14.99] 7 1100 7 750 63982 H
136[_11.06] 3 a0 (19,99 3 1100 10 750 121830 ]
3 300 [ 24.99] 3 1100 2 750 36573
3 300 129 76 64 .050) 781845
[l
Lengos Quadrados Lengos Quadrados Lengos Quadrados Lengos Quadrados
PYP  N'Ref. PYP  N*Ref. PVP  N'Ref. Qud. CMP PYP  N'Ref. Qud.CMP
[J0nHO JULHD _[AGOSTC
3 | 599 0 % 1100 3 700 13641
1 4 10 1100 [ 9,99 s 700 28427 B
B a aal > an 110 4 aa = acn 128 g1 = :

Figura 31: Exemplo do documento de suporte aos orcamentos da gama dos Acessorios Téxteis.

M 1
Dia a0 07, 0%
Haite 252 52 302 RAQUEL
HM DA 60z
ToTAL JUNHO  JULHO  AGOSTO SETEMER OUTUBRO NOYEMERC DEZEMER Tatal AGOSTO  SETEMER OUTUERO NOVEMERO DEZEMERO Tatal JUNHO  JULHO  AGOSTO SETEMER OUTUERO NOVEMER DEZEMEF
1 7 1= 2 3 * 3 3 Budqer 3512 . 12 + : . 5 62 Budqer 5512 1 a a 2 .
Tutal Huits . 4 . 2 a . 22 27% e 2 2 s s Tatal Huit . . . . .
M o o z o z o El 182 2 &: [ o o o ] o o M o o o z o z i
o 4 4 2 2 3 1 522 T [ 4 1 2 2 3 1@ 0 0 3 0 0 0 ¢
1 k3 1 14 1 12 . 59 3% Tataldia . 7 S 3 . . 27 1 a 4 4 2 a .
M 1 T 7 © s © o 32 sz " ) [ o o o [ o M 1 q ] ] z £l i
HM [ 7 F 6 6 0 27 462 (] 1 7 F 6 ‘ o 21 HM o o o o o o ¢
273 Taral PUF Tatal FUF
TotalNaito . . . . 2 a . 22 TatalNaite . a 4 2 2 1 TatalNaite . . . 2 . 2 .
M . . . 2 . 2 . a M . . . . . . . M . . . 2 . 2 .
14,99 [ [ 0 [} o [ o 14,99 r [ 14,99
16,99 0 o 0 o o o o 16,99 - o 16,99
19,88 0 [ o 2 0 2 4 15,99 r 0 19,99 2 2
22,89 0 0 [ o o o o 22,99 d o 22,99
N o  e¥ a7 4 2 27 ¢ . 1 . a a 2 2 . 1 [ o o o o o 0 ¢
14,99 [ o o o o [} [ 14,99 4 [1 14,99
16,89 0 [ o o o o o 16,99 r 1 16,99
19,89 0 4 2 2 2 4 1 19,99 4 2 2 2 M 19,99
22,99 o 0 2 o o 2 4 22,99 2 id 4 22,49
Taraldia 7 " 1 " 2 . ) Tataldia . 7 3 . . . 27 Tataldia 1 . . . 2 . .
F1L AN 1 AR AR A 14 7 e 32 M . . . . . . . 1 a . a 2 a .
12,49 [ [ [ [} [ o o 12,99 12,99
14,99 0 [ 0 o o o o 14,99 ¥ o 14,99
16,99 5 5 2 s 3 0 20 16,99 r 0 16,99 2 2 2z 2 2z
15,99 2 2 rl o 3 o " 18,99 r o 19,99 2 2 2 o 2
22,89 1 o 0 0 o o o” 1 2299 4 o 22,99 1
HM . L AR S Y 14 7 e 33 [ . 7 * . 3 . 27 HM . . . . . . .
12,99 [ [ 2 [ [ [ 2 12,99 2 r H 12,99
14,99 o 3 o o [ [ 3 14,99 3 r 3 14,99
16,49 o 0 4 4 4 o © 16,99 4 4 4 roow 16,99
19,99 0 2 2 o 2 o 6 18,99 2 2 2 ¥ . 19,99
22,48 o 2 0 2 o o 4 22,99 y 4 22,99
. 7 " 20 3 * . ) . " 2 B + 0 as 1 a . 0 2 . .
ratal ratal ratal
12,49 0 o 0 2 [ [ 0 2 o 12,99 [ 0 2 0 0 [ 2 12,99 [ [ 0 o o [ ¢
14,99 [ 0 3 0 o 0 [ 3 4z 14,99 o 3 0 [ o o 3 14,99 [ 0 [ o o o ¢
16,99 o 5 5 [ bl 7 0 32 402 16,99 o 0 Pl 4 4 [ ° 16,99 [ 2 2 2 H 2 ¢
19,99 0 2 s i 4 7 6 35 a3z 18,99 ] 6 4 2 Pl 4 20 18,99 0 2 2 Pl o Pl ¢
22,88 1 0 2 2 2 o 2 9 112 2299 o 2 2 2 o 2 s 22,99 1 0 [ o o 0 ¢
1 7 1= 1= 15 1 E @ . " 2 + E . as 1 a a . 2 . .

19,08
20,15

Figura 32: Exemplo do documento de suporte aos orcamentos da gama das Carteiras Noite.
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ANEXO D: Mapas Utilizados no Apoio a Decisédo

|
;Armuenscanampo-canal&:bﬁpo—?uis—mmazem (Multiple ftzms) T
|Ano e Estacdo 12 Spring/Summer | .Y
|
Quantidade Venda
Gran
Familia T Artigo Familia Imagem PreoVendalva | ©16-Abra22-Abr2012  +23-Abra29-Abr2012  ©30-Abra6-Mai2012  97-Maia13-Mai2012
| &
| = Borsalino 83120CTCM Borsalino ' 79 16 2 8 ]
|
! 831205A_M Borsalino / 79 4 18 17 3
| = Chapeus 83651BE_M Chapeus 129 a7 64 45 36
83652PR_M Chapeus 149 27 31 32 48
Quantidade Venda
Valor: 32
Linha: Chapeus - 83652PR_M - Chapeus - 12_1\AT\83652 - 1499
X 2012-30- i2
4> W[ lengos+frios | ACNT Cabelo . “Calado  carteiras ~ carteiras festa | cartelras note . Porta Moedas . Viagem . 2 []¢ Coho 212,20 Abra e hu X1 [m]7¥

Figura 33: Exemplo do mapa de monitorizagio de referéncias.

4 CanalTipo-C: ipo-Pa: iple items) |-¥|
Ano e Estago 12 Spring/Summer _]:
Tempo Ano-Semana Ano-Data 30-Abra 6-Mai 2012 | .T alterar data
Row Labels |IT Quantidade Venda Valor com desconto de Venda % QTD VENDA TOP 30%
IMAGEM GAMA FAMILA = Produto Acabado 56 390 789 067 100,00%
Carteiras PVC Fantasia ®85312A0_ 940 21628 1,67%
Carteiras PVC Liso ®82937CR_ 869 19 144 1,54%
Ac. Texteis Echarpe ®85536AZ_ 7 5073 1,38%
Carteiras PVC Liso #85110PR_ 742 16 847 1,32%

Figura 34: Exemplo do mapa de Top de Vendas Semanais.
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WOMAN

NEW ARRIVAL | AUTUMN

DEaDLINE /A [ 10/fev 1[ 10/fev.
DEADLINE BUTING N/A 9/mar 30/mar

£ moaeios

o Moacios
(Multiple ltemz) |7 CHAPEUS SEM IMPERMEAVEIS
Ano ¢ Eztagto 12 SpringiSummer | T
Tempo.Ano-Semana Ano-Data (Multiple ltemz) |7
Stock Total
Row Labels | Familia Imagem Prego Veada Iva Valor com Descoato Yeads  @uantidade Yeada  Lojas Sede Graad Total Peso mas Yeadas
| Prodato Acabado
S36S1BE_M Chapeus / 12,33 7315 s 289 13 308 18%
34306PR_M Chapeus < mes 1236 466 213 26 305 25%

83852PR_M Chapeus 14,33 6013 472 521 22 543 5%

84306CL_M Chapeus 1,99 5824 380 299 20 313 45%

831200TCM Borzalino. 7,99 4536 532 128 4 132 Bt%
1,99 4353 283 465 10 41 63%

S4008BE_M Chapeus

831208A_M Borsalino. 7.9 3307 506 26 - 3 213 5%

83885PR_M Chapeus 17,99 2530 165 516 13 635 80%

S4005CT_M Chapeus ’ 17,39 5184 335 47 2 423 54%
/
3
€
A

Figura 36: Exemplo do mapa de Top de Vendas da Estacdo de Trabalho.
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ANEXO E: Mapa Principal do Simulador

Numero Referencias Comy Datas Impor Data de ezecug. 51612012
Gama Caleado Inidiar Gerar Magas Gerar Mapa Gravar Ficheiro Namorados Hora de ezecug 112547
Ano 2013 Intermédios Budget Pascoa
Estag: Dia da Mulher i
Passar 10% hinese New Yed 10 Fevercire| Aviso: Fabricas paradas +/- 1més; 15 dias antes ¢
Repris¢ 30% 3 Coleg3o Parfois
Enchimento M s [AcTabs
Rotagio Médi 0 New Arrival st
Més de Compra Agosto Setembro | Outubro Novembro Dezembro
Més de Yenda Dezembro Fevereiro argo Ab
Ano 2012 2013 2012
Budget| Real [Budget|Bu Budget | Real
Famihia Tz |
ub - Fami
Familia Sabrinas
b - Famil{_Sabrinas - Tacko Faze
Familia Sundahia: T0_| 160 280 | 240
Sandalia: - Tacko Alto 0 | 4 60 50
i . [Sindalias - Tacso MEdiol W [ s 60 60
[ Sundalias - Cuaba Al | 10 10 20 | 20 W | w0 60 60 50 50 0 | s 0 | @ 200 | 240
Sandalias - 2 Médis] A 10 20 2 40 40 60 60 50 0 40 40 21 2 240 240
Familia Sapatos Festa 2 20 40 4 80 80 120 120 100 100 80 80 4 4 480 | 480
Lib - Famii[22atos Festa - Tacko A 0 20 | 2 0 | s 60 60 50 0 0 | & 2 2 240 | 240
Ipatos Festa - Tacio Med 1 10 20 | 2 0 | a0 60 60 50 0 0 | s E 2 240 | 240
Familia Sapatos Noite 20 20 40 40 30 30 120 120 100 100 80 80 40 40 480 480
kb - Famili 10 10 20 20 40 40 60 60 50 50 40 40 20 20 240 240
10 10 20 | @ 0 | & 60 60 50 50 0 | w0 20 | @ 200 | 40
Familia | 40 30 80 B 160 121 240 180 200 150 160 120 80 60 960 | 722
0 1 240 2
. ftoz D T 0 280 | 240
Job - Famil s o 3 T 0 240 | 240
htos Dia Altos - Casks 0 | 2 0 200 | 40
Familia | Sapatos Dis 0 20 0 240 | 240
u l{atos Dis Rasos - Tacko 1 1 0 | @ o 4 50 [T 40 240 | 240
Masticos 40 40 60 60 40 40 240 240
Sub Phticos - Tacie Razo 0| s 60 60 30 | &0 240 | 240
[ Botas. 120 120 180 180 120 120 120 120
Botaz - Tacio Razo 40 40 60 60 40 40 240 | 240
fub - Famil Botas - T: 40 40 60 60 40 40 240 | 240
Bots: - Cuska [ &0 60 60 30 | a0 240 | 240
Familia Botias 120 120 150 150 120 120 120 120
Botia - Tacio Raso 0| &0 60 60 0 | & 280 | 240
jub - Famili Botiaz - Tacio 40 40 60 60 40 40 240 240
Botas - Cusba 10 20 | @ 0 | s 60 60 50 50 0 | s O 200 | 240
[ Total [ 220 | 20 | | ss0 | s | [ ss0 | sat | | 1520 [ teeo | [ 1o [ toso | | sso [ ss0 | [ ss0 [ 20 [ [ seso | sos2 | |
[ Passarele | I [ [ 4 T & [ 88 [ o [ I [ I [ | I | | I | I [ 2 [ o8
[ Reprise T I I I I I I T I T T T T I I oo [ 22 | T e T we T T |
Figura 37: Mapa principal em relacdo a colecdo Parfois
specifico Internacion:
New Arrival st 2nd
Més de Compra Agosto Setembro Outubro’ Novembro Dezembro [ Janeiro [ Fevereiro
Mes de Yenda Dezembro Janeiro Fevereiro Maio ulho Total
Ano 2012 2013 2012 2013 2012 2013 2012 2012 2013
Budget| Real |Budget|Budget| Real [Budge! Real |Budget| Budget Budge!
Sandalias
$apatos Festa
Famili Sapatos Noite 240 | 20
- Sapatos Dia Altos 10 10 20 20 40 40 60 60 50 50 40 40 20 20 240 | 240
Sapatos Dia Rasos 10 10 20 20 40 40 60 60 50 50 40 40 20 20 240 | 240
Plasticos )] 10 20 20 40 40 60 50 50 50 40 40 20 20 240 | 240
Botas 10 10 20 20 40 40 60 60 50 50 40 40 20 20 240 | 240
Botiaz 10 0 20 20 40 40 50 50 50 50 40 40 20 20 240 | 240
| Total [ oo [ 100 | 200 | [ soo [ soo | [ so0 [ 600 [ so0 [ so0 | [ soo [ so0 | [ 200 [ 200 | 2400 [ 2400

Passarele | | I [ 20 [ 20 | L s | 40 | l | | I | | I I | I | | Lo [ so | |
Reprise I I I I I | | | ] | | | I | |

S

120 120 180_| 180

Figura 38: Mapa principal em relacdo a colecdo Especifico Internacional.
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ANEXO F: Mapas Intermédios do Simulador

I Taxa de Crescimento 40 I
Tabela de Quantidades Proposta (Taxa Proposta -
de Cr to)| Utilizador
Budget Real 2013 2013
Quanti bpring!S FalllWinter IS Fall'¥Winter | Spring!S Spring!S
idade Minima (A5 2450 2800 2436 3494.4 2002
idade Normal (AB 2600 3233 2720 3808 2000
. .. ntidade Best Seller (A 3000 5375 3082 4314.5
Colegio Parfois), - ntidade Aposta (A 3500 4333 074.6
uantidade Lojas (AB) 1600 1300 1180 1652 Valor da Quantidade.
Euantidade Teste Moda Introduzir o valor de
Quantidade Ramad3d 500 520 quantidade que pretende
Internacional |Quantidade Q 600 para esta designacdo de
Quantidade Frios 800 quantidade.

Tabela de Cores

Figura 39

: Mapa resumo em relacdo as Quantidades.

2012 - Internacional

Proposta - Utilizador I

2012 - Parfois
Budget Real Budget Real 2013 - Parfoig3 - Internacional
pring/' Fall/Winter Spring/! Fall/Winter Spring/Sumi Fall/Winter Spring/' Fall/Winter pring/! pring/!
Castanho Castanho Castanho
Preto Beige Preto
Fushia Azul Fushia
Amarelo Estampado Amarelo
Laranja Laranja
Azul Azul
Branco Branco
Verde Verde
Azuldo Azuldo
Prateado Prateado
Rosa Rosa
Dourado Dourado
Caqui Caqui
Camel Camel

Introduzir Cores.

Por favor, introduzir o

nome da Cor que
pretende utilizar nesta

familia.

Figura 40: Mapa resumo em relacdo as Cores.



Desenvolvimento de Sistemas de Apoio a Decisdo no Departamento de Compras

Prosncher 6 dorefartaci
7 T T e Iy T T T
Sett [P P St | Wbt | Bt [ badet [ Wit | Bl | Wbt | it | #ot
W w i
u
I
I3
Pregos u W f W
L Talat I I [ o T | [ 525 | I I I I Jmagrm) I [ s ] | | T I I | I [ou]
| Iy I I | L || I | I I I I I I I I I I I I | | [ s ]
| I | I I | L I I I I I I I I I | | | | I I I I [ e ]
Prosncher 6 d
‘ Talal
T e I T Ty T T
budel | Wbt | Bt | badet | Wit | o | badeet | ekt | e | wadet
u m u u w0 w0
u u u u o o W
Quantidad
. T @
| I |0 | 82 | Lo | o | 4z st [
L I I I I I I I [ [ = [ ¢ ]
| I [ 2 T 25 ] | I ) T T | ]
Prosncher 6
Tt
T ) T T T
bedyel [P WY [P I T R
s u w0 s
[ u ED FI T
u
W W
Cores Introdugdo Valor Inteiro.
- Introduzir nimero de referéncias "
— — quevai &nccnjendar do preco .
em questao. Cuidado deve ser
"<=" a0 valor que aparece no
aviso, retangulo azul. Caso ndo
tenha defenido nenhum valor de
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Figura 41: Mapa de detalhe do nimero de referéncias relativamente aos Pregos, as
Quantidades e Cores.
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ANEXO G:
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Mapas Resultantes do Simulador

Budget Pregos N d fortng Data de execugio 862012
Ano 2013 UMEro ce referencias a comprar ;. ye execucio 16:01:45
Estagdo Spring!Summer Gravar Imprimir por més para um preco de uma
Passarelle 10 dada familia.
Reprise 30
Gama Calcado
New Arrival First Block Second Block
DATA LIMITE COMPRA Agosto Setembro | Outubro | Novembro | Dezembro | Janeiro | Fevereiro | Total $52013
MES VENDA Dezembro Janeiro Fevereiro Marco Abril Maio Julho
Aviso - Coleciio Parfois
20 40 80 140 160 180 20 640
Precos, 3.3 10 20 40 70 80 30 10 320
4 10 20 40 70 80 30 10 320
Sabrinas 25 45 80 130 160 195 145 780
10} 10 20 40 70 80 30 10 320|
70| S 10 15 20 25 30 35 140)
80| 10 15 25 40 55 gi) 100 320
Sandalias 30 55 95 150 185 225 180 920
70| 10 20 40 70 80 30 10 320|
30 S 10 15 20 25 30 35 140)
85 10 15 25 40 55 75 100 320
30| S 10 15 20 25 30 35 140
Sapatos Festa
Sapatos Noite
Sapatos Dia Altos
‘Sapatos Dia Rasos
Plasticos
Botas
Botins
Total Nis) 140 255 420 S0S 600 345 2340
Aviso - Especifico Internacional
Chinelos 30 55 95 150 185 225 180 920
70| 10 20 40 70 80 30 10 320
80 S 10 15 20 25 30 35 140
85 10 15 25 40 55 75 100 320
30 S 10 15 20 25 30 35 140
Sabrinas 20 40 80 140 160 180 20 640
23,93 10 20 40 70 80 30 10 320|
40| 10 20 40 70 80 30 10 320
25 45 80 130 160 195 145 780
10) 10 20 40 70 80 30 10 320
70l = 10 15 20 25 30 35 140l
Budget Cores . o Data de execucio 81612012
Ano 2013 Numero de refehrenmas a Hora de execuc3o 15:56:21
EstagSo Spring!Summer Gravar Imprimir Comprar por més para uma
Passarelle 10 dada core f a.
Reprise 30 0
Gama Calcado
New Arrival First Block Second Block
DATA LIMITE COMPRA Agosto Setembro | Outubro | Novembro | Dezembro | Janeiro | Fevereiro | Total $52013
MES VENDA Dezembro Janeiro | Fevereiro | Marco Abril | Maio | Julho
Aviso - Colecdo Parfois
Chinelos i3 is5 17 19 21 23 25 133
Azul 10 il 12 13 14 15 G 9
Castanho 3 4 S =] i = 3 42|
Sabrinas 41 43 45 a7 49 51 53 329
Verde 24 25 26 27 28 23 30 iEE |
Laranja 17 15 13 20 21 22 23 140
Sandalias 114 117 120 123 126 129 132 861
ourado 45 46 47 43 43 S0 51 336
Cores. ¢ Amarelo 38 33 40 41 42 43 44 287|
31 32 33 34 35 36 37 238]
Sapatos Festa
Sapatos Noite
Dia Altos
Dia Rasos
Plasticos
Botas
Botins
Total 168 175 132 183 136 203 210 1323
Aviso - Especifico Internacional
Chinelos 13 i5 17 19 21 23 25 133
Verde 10 al 12 13 1 15 16 El
Laranja 3 4 S 1=} T 8 k] 42|
Sabrinas i3 15 17 19 21 23 25 133
Azul 10 il 12 13 14 15 16 9]
Castanho 3 4 S =] ¥ 8 3 42
— e ca = =a = == = o cac

Figura 43: Mapa resultante referente as Cores.
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Data de ezecugao

sisla012

Budget
Ano 2013 . Hora de ezecugio 16:05:59
Estagdo SpringtSummer b Gravar Imprimir
Passarelle 0% Deons
Reprise 30%
Gama Calcado Quantidades Total Valor PP PT Total
New 2 Nev n
£ First Block Second Block | 5 First Block Second Block
Arrival Total Arrival Total §52013
DATA LIMITE COMPRA Agosto [Setembrg Outubro NovembrdDezembrd Janeiro [Fevereird $S2013 Agosto | Setembro | Outubro | Novembro |Dezembro| Janeiro [Fevereirg
MES YENDA Dezembrd Janeiro [Fevereirql [_Abril_] [ Jutho | Dezembro| Janeiro [ Jutho |
Taza Sucesso Taza Sucessa
Chinelos |etdieTrafortacarS5202 0000 5000  T000 i 000 30000 i 20000 10000 263000 | 1 anrfortncia 500000 40000 350000 20000 150000 oo i 20000 1730000
TacioRus €000 00 70000 i o000 f 30080 i 2000 10000 263000 [ | s-Yondur S00000 0000 250000 20000 150000 wnon i 2000 1730000 | | _s-Yondur
37 [
Hirtdrica Vondar S5 2012 50000 30000 i 0000 3000 i 28000 14000 =00 244000 500000 300000 00000 250000 28000 0000 20000 2440000
TacioRus 50000 © 30000 F 0000 i 3000 26000 14000 2000 244000 S00000 200000 00000 350000 280000 90000 20000 2440000
S 201 250 000 2500 000
TacioRara 250 000 2500 000
[Budqet Vondar SE2013 ;265000 | i 2650000 |
TacioRara 265 000 2650 000
Variacds Camprar 2012w Camprar2013(2) Mz iose B3 13z -7z " 54z 5% 10z o540z 100z 3z 1z 50z 50z 4%
VariogioVondar2012ur endar 2013 2) o 37 1z 1z % 5% Tz k13 o 32 1z ez 2 5z -1z k13
PASSERELLE | | 3000 2000 A2 | 30000 10000 42 |
REPRISE | | S0 ases 4 L S0000 dsene o |

Figura 44: Mapa resultante referente ao valor de Quantidade e Precos relativamente as
familias e subfamilias.

analFLemrelagfoaotor  Total LFL a2 LFL em relagdo ao tot: Total LFL
Coleg&o Parfois 5% 167 Coleg&o Parfois 5% 6%
|_Especifico Intemacional 17 207 Especifico Internacional 17 207
Quantidade LFL Valor PVP PT LFL
A’:f‘r:val First Block Second Block New Arrival First Block Second Block
Total Total 1.
Agosto ] Qutubro [ ] Janeiro | Fevereiro chssa Agosto ] Qutubro | [ Janeiro | Fevereiro CaLS S0
Dezembro| Janeiro | Fevereiro | Margo Abril Maio Julho Dezembro | Janeiro | Fevereiro | Margo Abril Maio Julho
Taxa Sucesso Taxa Sucesso
533 533 83200 42667 32000 21333 10867 280533 | [ fyansteréneia 533338 42667 § 373338 | 288000 180000 | 426667 2333 1845333 | [ ransteréneia
85333 5333 83200 42667 32000 21333 10667 280533 5-Vendas 533333 42867 373333 283000 160 000 426 867 21333 1845333 - Vendas
93% 141%
53333 32000 4887 37338 29867 20287 12800 260267 533333 320000 46667 37333 298667 202667 128000 2602667
53333 32000 4887 37393 29867 20287 12800 260267 533333 320000 46667 37333 298667 202667 128000 2602667
58 667 32 000 74 667 37333 26 667 21333 16 000 266 667 586 667 320 000 746 667 373333 266 667 213333 160 000 2666 667
16:00:00 32000 74 667 37333 26 667 21333 16 000 266 667 586 667 320 000 746 667 373333 266 667 213333 160 000 2666 667
53333 42667 80 000 42667 32 000 21333 10 667 282 667 533333 426 667 800 000 426 667 320 000 213 333 106 667 2826 667
53333 42667 80 000 42667 32 000 21333 10667 282667 533333 | 426667 : 800000 : 426667 : 320000 : 213333 : 106667 ; 2826667
3% 500% -10% 3% 7% 0% 50% -5% 10% 650% 100% 0% 67% -50% 650% 45%
0% 33% % 4% % 5% A7z kA 0% 33% % 47 % 5% A7z %
[ 3200 7467 47 | 32000 74667 47
| 6400 4800 47 | 64 000 48 000 4%

Figura 45: Mapa resultante referente ao valor de Quantidade e Precos em like for like
relativamente as familias e subfamilias.
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ANEXO H: Manual de Utilizador do Simulador

Simulador de Orcamento
de Compras
« Manual de Utilizador

Versao1—17/04/2012

E Realizado por: Pedro Sousa

Orientado por:Filipa Feijo

Figura 46: Capa do manual de utilizador.

Menu Principal

KiiM9 - i Simulador Vendas - Microsoft Excel
m Home Insert Page Layout Formulas Data Review View Developer Add-Ins
.4] & Cut Calibri 14 AN = = - S5 Wrap Text Number
— 4 Copy ~
F‘.q“,‘.e }K.:vr“.\t Painter B 7 U- < = > - A Y E¥E¥a iE = 'Alj‘ ferge & Center ~ -’"’ - % 9 3 22 ::»:,'\
NS - 1
A 8 C D E 3 G v ; -

: Gerar Mapas . .

2 : \

- //, Iniciar R \\ Fravnr Ficheiro \\\

s l/..-’ \ e

. ~ T Y Botio para
e = erar Mapa \

= Botao para Limpar Dados Budget ‘\\ gl’avar o]

2 iniciar o . \ programa
. programa Botdo para

= Botao para Botao para gerar mapas

= limpar dados gerar os intermédios

do programa mapas finais 90 programa
do budget

Figura 47: Pagina do manual de utilizador referente a explicacdo do mapa principal.
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