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RESUMO

O presente relatério analisa e expde as atividades realizadas durante o periodo de estagio
supervisionado pela autora. Durante este estagio, a teoria adquirida ao longo da graduacéo em
Administracdo foi aplicada e complementada pela experiéncia pratica obtida ao participar das
operacOes diarias de uma organizacao. O estagio ocorreu entre os dias 14/03/2022 e 11/12/2023,
na area comercial de Supply Chain (cadeia de suprimentos) de uma industria multinacional com
sede no Brasil, atuando no fornecimento de bauxita, alumina e aluminio. As atividades
realizadas durante o estdgio supervisionado se dividiram em duas frentes principais: a
coordenacdo das vendas e o backoffice operacional. Além disso, neste relatério, também séo
abordados os detalhes do projeto de melhoria desenvolvido pela autora, que incluiu a criacdo
de uma base de dados abrangente sobre os clientes e a automatizagéo dos informativos de prego,
gue anteriormente eram produzidos manualmente. Em resumo, as atividades desempenhadas
ao longo desse periodo desenvolvem significativamente para o crescimento profissional da
estagiaria. Eles proporcionaram o desenvolvimento de habilidades técnicas e comportamentais,
ao mesmo tempo em que permitiram a aplicacdo préatica dos conhecimentos teéricos adquiridos
durante a graduacdo, unindo teoria e pratica eficazmente em um ambiente empresarial.

Palavras-chave: Estagio. Administracdo. Comercial. Cadeia de Suprimentos.
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1 INTRODUCAO

Os estagios desempenham um papel fundamental na formacdo de estudantes de
Administracdo, sdo uma maneira eficaz de construir uma ponte entre a teoria e a pratica, pois
permitem que os estudantes vejam como as organizagdes funcionam na vida real. Conforme
destacado por Almeida, Lagemann e Sousa (2006, p. 01), essa vivéncia pratica propicia “contato
préximo e concreto da realidade do administrador, apresenta-se como uma ferramenta eficaz
no aprendizado, uma vez que estabelece o aproveitamento de experiéncias, promovendo a
aquisi¢ao de conhecimento aplicado”.

No caso dos estagios em multinacionais, existem vantagens especificas e de grande
valia, pois sua natureza global oferece aos estagiarios a oportunidade de aprender sobre
operacdes internacionais, comércio internacional, regulamentaces e estratégias de expansdo
global. Isso é vital em um cenério de negdcios cada vez mais globalizado. Também trazem
consigo desafios complexos para 0s estagiarios, como cadeias de suprimentos globais, logistica
integrada e gestdo de recursos em varias localidades. Dessa forma, o estdgio em uma
multinacional é de grande serventia ao estudante, como Almeida, Lagemann e Sousa (2006, p.
01) fortificam “o estagio € uma pratica obrigatoria nos curriculos de Administracdo, mas a
percepcéo de sua efetividade torna-se importante na discuss@o sobre sua essencialidade e reais
contribuic@es para a carreira do administrador”.

No estagio em pauta, as atividades foram desempenhadas em uma industria
multinacional no setor de aluminio, na qual, desempenha um papel significativo na economia
global. A &rea administrativa possui uma participacdo crucial nesse setor dinamico e
diversificado, abrangendo desde a gestdo de recursos humanos até a tomada de decisdes
estratégicas e a garantia de conformidade regulatdria. E um componente vital para o sucesso e
a sustentabilidade das empresas nesse setor crucial da economia global.

Adentrando mais no estagio discorrido, sua aplicacéo foi na area Commercial Supply
Chain, ou Cadeia de Suprimentos Comercial, que por sua vez possui diversas defini¢cdes. Para
Pires (2004, p.55) “Nao existe na literatura um marco histérico definindo o surgimento do termo
Supply Chain Management (SCM)...”, mas Pires (2004, p.61) também afirma que “A SCM ¢
claramente multifuncional e abrange interesses de diversas areas tradicionais das empresas
industriais”. No caso do Supply Chain (Cadeia de Suprimento) focado na gestdo comercial,
desempenha um papel estratégico que se estende desde a recebimento de matéria-prima até a
entrega de produtos acabados aos clientes. Isso € particularmente relevante em uma industria,

onde o fluxo eficiente dos processos € essencial, sendo também relevante para os clientes desse



seguimento, que depende dessa assertividade perante suas proprias demandas.

Entendendo a importdncia dos estadgios para estudantes de administragdo,
especificamente aplicados na area Commercial Supply Chain (Cadeia de Suprimento
Comercial) em uma industria multinacional no setor de aluminio. O objetivo desse relatério é
descrever as atividades e experiencias vivenciadas durante o periodo estagio da autora, a partir

desse contexto, definir ligdes aprendidas e tracar uma analise critica a respeito.



2 DESCRICAO GERAL DO LOCAL DE ESTAGIO

Este topico busca fornecer uma visdo abrangente da empresa onde a autora realizou seu
estagio. Serdo envolvidos o setor em que atua, suas operacdes no Brasil e a area especifica onde
as atividades do estagio foram realizadas. O objetivo é oferecer uma compreensao geral do
contexto industrial, destacando a relevancia do setor, as opera¢des no mercado brasileiro e a
especificidade do ambiente de trabalho onde a autora esteve inserida durante o periodo de

estagio.

2.1. Seguimento de atuacgéo e operacdes no Brasil

No decorrer de seu estagio na multinacional no setor industrial, a estagiaria mergulhou
nas nuances da producao de aluminio no Brasil, uma etapa crucial na cadeia produtiva que
destaca o pais como um dos protagonistas globais nesse mercado estratégico. A empresa,
estrategicamente posicionada, desempenha um papel central na producao nacional de aluminio.
Durante a etapa, a estagiaria teve a oportunidade de se envolver diretamente nas operacdes de
fusdo e moldagem do aluminio, a etapa final e essencial do complexo processo produtivo.

A producdo de aluminio no Brasil estd marcada pela busca constante por inovagdo
tecnoldgica e eficiéncia operacional. A estagiaria testemunhou o compromisso da empresa em
adotar praticas sustentaveis e tecnoldgicas para garantir a qualidade do produto final. A
multinacional ndo apenas atende as demandas do mercado interno, mas também desempenha
um papel significativo nas exportacdes, contribuindo para as declaragdes da posi¢do do Brasil
no cenario global da industria do aluminio.

A estagiaria, teve a oportunidade de conhecer de perto as operagdes de producdo,
podendo compreender a importancia estratégica do setor para a economia brasileira. A
exceléncia operacional, aliada a responsabilidade ambiental, destaca a multinacional como um
agente-chave na promocao de praticas inovadoras e sustentaveis na producédo de aluminio.

Dessa forma, 0 estagio proporcionou a estagiaria uma visdo abrangente da producéo de
aluminio no contexto brasileiro, reforcando ndo apenas a importancia econémica desse setor,
mas também a relevancia da empresa como um player essencial na busca por padrdes elevados

de qualidade, eficiéncia e sustentabilidade.

2.2. Area que o estagio foi praticado
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A medida que os mercados continuam a evoluir, os ciclos de vida dos produtos
encurtam, resultando em uma intensificagdo da concorréncia. Como consequéncia desse cenario
dindmico, torna-se imperativo elevar os custos para manter um alto padrdo de servico ao
consumidor, o que implica em garantir a disponibilidade dos produtos nos momentos e locais
apropriados. Dessa forma, os fornecedores e o0s demais participantes dos sistemas de
distribuicdo tém sido motivados a estabelecer relagbes mais cooperativas como resposta a essa
nova realidade do mercado.

Diante desse contexto desafiador, a area Commercial Supply Chain (Cadeia de
Suprimento Comercial) desempenha um papel vital em uma indistria multinacional de
aluminio. A mesma é responsavel por coordenar e facilitar a ligagdo entre a empresa e seus
clientes, garantindo que os materiais sejam entregues de forma eficiente e dentro dos prazos
estabelecidos. Dessa forma, o time comercial de Supply Chain (Cadeia de Suprimento) é
essencial para otimizar o fluxo de venda, garantindo a disponibilidade do material e
atendimento as demandas dos clientes de maneira satisfatoria.

Na equipe comercial de Supply Chain (Cadeia de Suprimento), uma das principais
funcGes é interagir diretamente com os clientes para entender suas necessidades e
demandas. Isso envolve informacOes detalhadas sobre sua necessidade, especificacfes do
material e prazos de entrega. Além disso, a equipe fornece informac@es atualizadas sobre os
precos dos materiais de acordo com 0 més e negocia¢do em vigor, auxiliando os clientes em
seus planejamentos orgcamentarios.

Uma vez obtida a necessidade do cliente, a equipe encaminha as demandas para 0s
departamentos de producdo e planejamento, garantindo que haja recursos suficientes para
producdo, manter o maximo possivel a programacéo na qual o cliente solicitou e oferecer o
transporte adequado. Apds a validacdo da programacdo de producéo e entrega, a equipe retorna
aos clientes com uma confirmacdo da programacgdo e uma “View Ordem” visualizacdo das
ordens de venda, garantindo que os pedidos estejam em conformidade com o planejado.

Durante todo o més, a equipe acompanha de perto o progresso dos faturamentos e
entregas conforme programacOes, garantindo que ocorram dentro do prazo acordado e
resolvendo eventuais problemas que possam surgir ao longo do caminho. Em resumo, o tempo
comercial de Supply Chain (Cadeia de Suprimento) desempenha um papel crucial na
cooperacdo e na execucgdo de todas essas etapas para garantir a satisfacdo dos clientes e a
eficiéncia da cadeia de suprimentos comercial.

Fazendo um paralelo com as fungdes praticadas pelo time no qual a autora pertencia, e

as estratégias conhecidas de Supply Chain (Cadeia de Suprimento), temos o CPFR
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(Planejamento, Previsdo e Reabastecimento Colaborativo). Trata-se de uma abordagem
avancada na gestdo da cadeia de suprimentos que busca promover a colaboracdo entre
empresas, coordenando o planejamento de demanda e fornecimento. Isso resulta em beneficios
como a reducdo de custos de estoque, melhoria nos tempos de atendimento ao cliente e maior
nivel de servico. Além disso, 0 CPFR permite estratégias como a montagem de produtos
conforme a demanda, no caso da empresa onde o estagio foi praticado, podemos relacionar a
especificacdo do material fornecido (PIRES, 2004).

Dessa forma, entende-se que ambos se concentram na colaboracdo eficaz entre os
envolvidos na cadeia de suprimentos. Com o objetivo de atender as demandas dos clientes de
maneira eficiente, promovendo a satisfacdo do cliente, reducéo de custos e eficiéncia na cadeia
de suprimentos. No entanto, € importante notar que o método CPFR é mais abrangente e
formalizado, além disso, o time comercial de Supply Chain (Cadeia de Suprimento) possui suas
préprias caracteristicas conforme interesses do mercado de aluminio.

A seguir, na figura 1 seré apresentado o organograma da hierarquia funcional da area
comercial de Supply Chain (Cadeia de Suprimento), abrangendo desde a hierarquia global até
na sede atuante no Brasil onde o estagio da autora foi praticado remotamente. Esta exposicao
oferecerd uma visdo abrangente da estrutura organizacional e das equipes que desempenham
um papel crucial na gestdo da cadeia de suprimentos e no atendimento as necessidades dos
clientes da empresa.

Figura 1: Hierarquia funcional da &rea Cadeia de Suprimento Comercial.
Customer Services
Global Process Owner
Customer Service — Customer Services Commercial Commercial Customer Service
Manager - Americas Manager - Pacific Manager - SOA Manager - NAM Manager - Ewrope

Commercial Supply Chain SLL snrere Commercial Supply Chain
Supervisor - Sdo Luis Supervisor - Pogos de Caldas

Fonte: Elaborado pela autora (2023)
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3 DESCRICAO DAS ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

O estagio na mineradora e inddstria multinacional foi realizado remotamente, ou seja,
em regime home office (Trabalho em casa). Incialmente entre os dias quatorze de marco de
2022 a nove de maio de 2022, correspondendo a uma carga horéria de 30 horas semanais e 252
horas totais. O mesmo posteriormente foi alterado e prorrogado entre os dias dez de maio de
2022 a onze de dezembro de 2023, correspondendo a uma carga horéaria de 40 horas semanais
e 3.336 horas totais. O Quadro 1 e 2, apresenta quais foram as atividades realizadas pelo
estagiario na &rea Commercial Supply Chain (Cadeia de Suprimento Comercial).

Quadro 1 - Atividades realizadas na Gestdo da Carteira de Clientes.

ATIVIDADES X HORAS
REALIZADAS DESCRIGAG TOTAIS
Cadastro e checagem Verificacdo da procedéncia de novos cliente e
. SO : 242.19
do cliente solicitacdo do cadastro no sistema.

Realizagdo do célculo de preco para envio dos
informativos de preco aos clientes e planejamento 322.92
dos faturamentos junto as outras areas.

Calculo de prego e
planejamento dos faturamentos

Gerenciamento das Acompanhamento ao longo do més das

~ ~ 565.11
programacoes programacoes.
Gerenciamento de Tolling . TR :
(Industrializacdo de material de Processo de industrializagdo de material de 403.65

terceiros) terceiros em posse da empresa.

. Recebimento e tratativa de feedbacks dos clientes a
Avaliacgéo de fornecedor . . 80.73
partir de uma avaliacdo como fornecedor.

TOTAL DE HORAS 1614.6

Fonte: Elaborado pela autora (2023).



Quadro 2 - Atividades realizadas como BackOffice (Retaguarda)
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ATIVIDADES x HORAS
REALIZADAS DESCRIGAG TOTAIS
Inclus&o das informagGes de venda no sistema
Colocacéo de pedido de Oracle - EBS (Enterprise Business Solutions), no
L . ~ 986.7
Ordem de Venda intuito adicionar as programagcdes para faturamento
via sistema.
Processo de RMA Processo interno para realizacdo do retorno de
(Autorizag&o de retorno de material para o estoque da empresa, caso seja 197.34
material) identificado algum problema.
Requisicées e Ordens de Gestéo e criacdo de requisi¢Oes e ordens de compra
g QC para frete, armazenagem, recebimento e compra de 394.68
ompra X . -
material, para fins comerciais.
View de Ordem Emisséo de documento interno para envio aos 19734
(Visualizagdo de Ordem) clientes, sendo a visualizagdo da ordem de venda. '
Controle do Arquivo Digital Verificagdo mensal das e;wdenmas de _venda, salvas 98.67
em um SharePoint pelos analistas.
Controle de Preo Verificacdo mensal dos precos faturados a partir de 98.67
uma amostragem.
TOTAL DE HORAS 1973.4

Fonte: Elaborado pela autora (2023).

As atividades desempenhadas pelo estagiario na area comercial de Supply Chain

(Cadeia de Suprimento) como previstas no Quadro 1 e 2, refletem o comprometimento e

contribuicdo da autora para a empresa ao longo do seu periodo de estagio. Essa experiéncia

proporcionou crescimento profissional e aprendizado inestimaveis, marcando uma fase

importante em sua trajetoria profissional.
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4 DESCRICAO DOS PROCESSOS TECNICOS

O objetivo desta secdo é fornecer uma andlise abrangente dos processos técnicos
associados a cada uma das atividades envolvidas pelo estagiario na area de Commercial Supply
Chain (Cadeia de Suprimento Comercial). Cada acdo sera minuciosamente descrita e
fundamentada com base em conceitos de Administragao.

Inicialmente, ser& destacada a Gestéo de Carteira de Clientes, focando nas carteiras de
Metal (Lingote e Tarugo) e P6 de Aluminio da planta situada no Brasil, com énfase no mercado
domeéstico. A seguir, sera abordado sua acdo como Backoffice, onde o autor desempenha um
papel vital ao oferecer suporte operacional a equipe de analistas e garantir controles internos
para auditorias. Por fim, serd explorado sua participacdo em projetos de melhoria para a area
comercial de Supply Chain (Cadeia de Suprimento), evidenciando sua contribuicdo para
otimizacdo dos processos e alcance de maior eficiéncia operacional.

Dessa forma, estes topicos ilustram como a vivéncia de estagio teve um papel
significativo e dindmico durante seu periodo na empresa, contribuindo para seu

desenvolvimento e também aprimoramento continuo da area.

4.1. Gestdo da Carteira de Clientes

E importante observar que o futuro do Commercial Supply Chain (Cadeia de
Suprimento Comercial) em grandes industrias esta constantemente em evolucdo, em resposta
as crescentes demandas no fornecimento em alta escala. Essas praticas de adaptagdo
representam mudancas fundamentais nas estratégias competitivas e nas oportunidades de
utilizacdo da cadeia de suprimentos como um diferencial competitivo nos canais de atendimento
direto ao consumidor. As novas exigéncias de atendimento ao cliente tém um impacto
significativo nas operacOes, pois precisam ser ajustadas para atender prontamente aos novos
requisitos, incluindo confiabilidade, rapidez, qualidade, custos e flexibilidade conforme
(SLACK, 1997).

Assim sendo, o gerenciamento eficaz da carteira de clientes desempenha um papel
crucial na estratégia e no sucesso das operagdes da area Commercial Supply Chain (Cadeia de
Suprimento Comercial). Na intersecdo entre o time comercial e as outras areas, a gestdo da
carteira visa melhorar o relacionamento com os clientes e garantir a satisfacdo destes, ao mesmo

tempo em que busca maximizar a eficiéncia operacional e garantia da conformidade dos
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Processos.

A empresa em analise no relatorio em questdo, adapta sua producdo de acordo com as
especificacOes dos clientes, o que implica um certo grau de customizacdo. Portanto, o processo
de fabricacdo deve ser flexivel para acomodar a demanda variavel. 1sso pode ser comparado a
estratégia de producdo conhecida como ‘“Make to Order” (MTO), onde os produtos sdo
fabricados sob encomenda, ou seja, sdo produzidos de acordo com as demandas especificas dos
clientes.

Conforme Pires (2004), a estratégia de execucdo de tarefas produtivas segue a ordem de
vender, planejar, produzir e entregar, conforme ilustrado na Figura 2. O autor também destaca
que produtos produzidos sob encomenda podem variar desde produtos customizados para
clientes especificos até a escolha entre um conjunto de op¢des, uma abordagem que se aplica a

empresa onde o estagio foi realizado.

Figura 2: Fluxograma “Make to Order” MTO.

VENDER PLANEJAR PRODUZIR ENTREGAR

Fonte: Elaborado pelo autor, adaptado de Pires (2004).

Nesse contexto, este topico ird aprofundar as nuances do processo e as etapas envolvidas
na gestdo da carteira de clientes pela equipe comercial de Supply Chain (Cadeia de Suprimento).
Seré abordado como a equipe de CSC (Cadeia de Suprimento Comercial) identifica, classifica,
prioriza e mantém relacionamentos sustentaveis com seus clientes. Essa abordagem tem um
impacto direto na capacidade da empresa de atender as demandas do mercado de maneira

eficiente e confiavel.

4.1.1 Cadastro e checagem do cliente

As préaticas adotadas pela area Commercial Supply Chain (Cadeia de Suprimento
Comercial) séo a garantia da conformidade da operacdo da venda. A conformidade, refere-se
ao conjunto de praticas e procedimentos que a empresa adota para garantir que Seus processos
internos, consistentemente atendam aos padres e requisitos estabelecidos, bem como as

expectativas dos clientes. Para Philip B. Crosby (1979), a qualidade esta intrinsecamente ligada
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a conformidade com os requisitos, destacando que a gestdo tem a responsabilidade de definir
claramente esses requisitos. Além disso, Croshby é reconhecido por introduzir o conceito de
“zero defeitos”, enfatizando que a qualidade ndo acarreta custos adicionais quando ¢ assegurada
desde o inicio do processo.

Como apontado anteriormente na Figura 2, a produgdo somente passa a ser desenvolvida
a partir do contato inicial com os clientes, com o devido fechamento dos pedidos. Dessa forma,
apos primeiro contato e negociacao com o vendedor, o time comercial de Supply Chain (Cadeia
de Suprimento) assume a responsabilidade integral de garantir todas as conformidades
necessarias para viabilizar a venda. Isso envolve desde uma verificagdo minuciosa das
informacdes até a inclusdo de todas as particularidades essenciais para a concretizacdo da
venda.

Neste contexto, 0s novos clientes ou daqueles que ndo fizeram compras em um periodo
prolongado, é incumbéncia da CSC (Cadeia de Suprimento Comercial) garantir que o vendedor
conduza uma investigacao aprofundada sobre o cliente, sua origem e posi¢do no mercado. Se
os resultados forem positivos, o cliente serd incluido em uma lista sujeita a verificacdes
periddicas.

Apos a conclusdo bem-sucedida da verificacdo, a equipe do CSC (Cadeia de Suprimento
Comercial) procedera com o processo cadastral do cliente, preenchendo o SharePoint apontado
na Figura 3. Como etapa inicial, todas as informacGes cadastrais necessarias para a configuracéo
do cliente no sistema Oracle - EBS (Enterprise Business Solutions) serdo minuciosamente
coletadas. Quando aplicavel, o CSC (Cadeia de Suprimento Comercial) também executara a
solicitacdo do cadastro do cliente como fornecedor, como por exemplo, em caso de operacgdes
de Tolling (Industrializagcdo do material de terceiros).

Figura 3: Formulério para cadastro de novos clientes.

o save X Cance Copy link

MNew item

CNPJ ou CPF

Fonte: Captura de tela no SharePoint, dados do estagio (2023).
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Uma vez que o cliente esteja devidamente registrado, de forma concomitante, a equipe
do CSC (Cadeia de Suprimentos Comercial) ir4 preencher as especificidades do cliente no
formuléario apontado na Figura 4, e transmitird ao time Fiscal e de Setup para que 0S mesmos
retornem com suas respectivas partes preenchidas. Essa acdo possibilitara que estes fornecam
o formulério adequado as questdes fiscais e realizem a parametriza¢do necessaria no sistema

em relacdo a configuracdo operacional da venda.

Figura 4: Formulario de solicitagdo para novas operagoes.

Preenchimento solicitante

COMERTCLAL

Rardo Social Chente:
CHNPL:

Tipo de operaio:

Operagae Triangular; Sim/ Mo,

CHP) do Cliente para Operacio Triangular:
CHPIRazdo Social - Cliente Venda
CNPI/Razda Social - Cliente Remessa

Condigio de Pagamento:
InColerm:
Codigo ltem do Estoque:

Warehouse:

Responsabilidade do frete/transporte:

Descrigao do hem:

Embazamento Legal Expecificn do Cliente: SimNao
Cuantidade:

Unidade de Medida;

Mome da Transportadora:

Classificagdo Frscal [NCM)

Tipa di Ovdemn:

P OORINS

Emdusament s LegalfAnexo

Tips de Ovde:
Traragho AR

(rups Impoton:
finciilids na Bots de Wenda: S b

Fonte: Captura de tela no Microsoft Excel, dados do estagio (2023).

Em paralelo, o responsavel pelo cliente realizara o célculo de crédito necessario para
operacao e encaminhara um e-mail para setor responsavel analisar e conceder ou ndo o crédito
solicitado, conforme exemplo ilustrado na Figura 5. A partir disso, € solicitado o cadastro das
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condi¢Bes como preco, prazo de pagamento e taxa financeira, assim como especificacdo e
associacéo dos itens referentes ao material demandado.

Figura 5: E-mail de solicitacdo para limite de crédito.

Solicitacdo de aumento no limite de crédito

ﬂ.,

Lol b i

Confarme coMeriamo, o tiente fer umn pedida de pelo menss 1on semangin, Jendo pma negosiscio portual pare o pericds de

Duirida fooirid, BOSLEAFTROE S win Tl Ul S CFSADS 4

Ealidade S duimsnCar i o bmile OF Of bl S P Tn S & prihS OF P amant $m lad Tl d
Poe peatibess analas a porubilida ¢ nos retomee e porsheed atéd 28710
Sepue abaieo 3 estrativa mais detatads
Felimativa para wenda Felimnativa para indusiralizag i
Wakar P SmbanguE - 11 I PO Sl - I

WEOT Man variag 30 por I SR - 15w ol i S VA o PO GMDIAGUE B4 - 3810 ma

wWabar fing e Frad

LEmite misems

Lt Tl 00 M g S sabpiud il |10

Fonte: Captura de tela Microsoft Outlook, dados do estagio (2023).

4.1.2 Calculo de preco e planejamento dos faturamentos

De acordo com Ingram (2009), a dindmica das vendas esta evoluindo para um modelo
centrado no relacionamento com os clientes, onde a confianga € uma base fundamental. Nesse
contexto, a confianca estabelecida pelo cliente no time comercial torna-se o alicerce para
relacionamentos duradouros. Diante disso, antes do start (comego) efetivo da operacdo, o CSC
(Cadeia de Suprimento Comercial) considera as condi¢Ges comerciais acordados entre cliente
e vendedor, tendo como responsabilidade garantir que as condicdes estejam condizentes com a
necessidade do cliente e oferta da empresa.

Seja por meio de uma cotacdo formal via Microsoft Outlook ou por contrato, o vendedor
tem como obrigatoriedade coletar o aceite do cliente em todos os aspectos envolvidos na
negociagdo, com sua devida evidenciagdo. Com as condi¢des devidamente validadas e
evidenciadas, é realizado o calculo do informativo de preco conforme procedimento
mencionado na Figura 6. Considerando as taxas domés anterior, o valor sera valido para 0 més
vigente e também serd apontado as especificacbes do material demandado, condi¢cbes

comerciais e taxas disponiveis dos meses antecedentes.
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Figura 6: Procedimento para calculo de preco.

=Prepo Liquido / Fator de Imposto ® Fabor Taxs Finaneira

FATOR DE IMPOSTO
12,005 ICMES I 18,00% ICMAS, ] T.00% i hAS
2.15% P15 C0FING 0.15% PrCOFING 9% PELOFING
.215% 27,25% 16.25%
FATOR DE FATOR DE FATOR DE
IMPOSTO [200-21,25)/100 0,7E7S IMPOSTD {100-27, 25 100 BTITS IMPOSTO (100-16. 25 100 [-F %Y
{Farrmmila] l [Egrmula) " [Formula) "

EATOR TAXS FIMANCERRA ;

| Féwmula = [Tasa Financeira | 1001
180015 . 1,0180018
L5004 . 10154104
360174 . 10360174

Fonte: Elaborado pela area Cadeia de Suprimento Comercial, dados do estagio (2018)

Em paralelo a esse processo, o time comercial de Supply Clain (Cadeia de Suprimento)
em conjunto ao time de Planejamento e Metal Control (controle), determinam a programagéo
para suprir a necessidade do cliente, considerando o material solicitado, condicGes, datas de
entrega exigidas e a capacidade da empresa para atendé-las. Para esse fim, sdo realizadas
reunides semanais de planejamento e alinhamento por meio do Microsoft Teams conforme
demonstrado na Figura 7. Fazendo relagdo a esse processo, Pires (2004) enfatiza que a Logistica
é parte dos processos da Cadeia de Suprimentos com o objetivo de planejar e controlar o fluxo
e a estocagem de bens, servicos e informacdes desde o ponto de origem até o ponto de consumo

atendendo as necessidades dos clientes.

Figura 7: Reunido periddica de planejamento.

1>

u Reunido de Planejamento - Alinhamento Chat Ffiles Details Recap Meeting Whiteboard Q&

Tentative 2 Copy link » Forward Show as: Tentative

Fonte: Captura de tela Microsoft Teams, dados do estagio (2023).

Com a programacdo e cotacdo definidas, o CSC poderd seguir com processo de
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coordenacdo da venda, solicitando incialmente a inclusdo do pedido via sistema Oracle - EBS
(Enterprise Business Solutions). Posteriormente é encaminhado um e-mail ao cliente, constando
o informativo preco, confirmacao da programacao e o documento de visualizacdo do pedido de
venda (View de Ordem), assim como o exemplo apontado na Figura 8. Para que dessa forma, o
cliente verifique e retorne com seu de acordo e o time comercial possa dar efetivamente

sequéncia ao processo de venda.

Figura 8: E-mail de confirmag&o de atendimento.

Confirmagdo de atendimento - Ordem

-]

Confirmacho de stencdimengo - Crdemn padf nformative de Prego de Pd de Ahaminio -

44 boa tande,

Segue em anexd 8 fonfirmaido de atendimento & 3 cotagdo de referdnia.
Por gentileza nas encaminhar o pedido de LoMpda pada

| clente | rotwramento| —Tipo |icn| W0c | em | mbsiagem | Q. Embaiagem] vome {Ton]

PFara firs de audrtoria, por gentileza verificar & retomar com sew de acordo.
A nio confirmag@o no praze de 5 dias levard ao aceite automitico da proposta

Fonte: Captura de tela Microsoft Outlook, dados do estagio (2023).
4.1.3 Gerenciamento das programacoes

A éarea comercial de Supply Chain (Cadeia de Suprimento) desempenha um papel
fundamental no processo de planejamento e gestdo dos faturamentos. A gestdo das
programacdes ao longo do més é componente-chave dessa funcéo, influenciando diretamente a
eficiéncia operacional e o resultado positivo da empresa. Pode ser feita uma relacdo com o
processo levantado por Pires (2004) Just-in-time, dispondo ao cliente 0 que é necessario, no
momento em que é necessario. Ajudando a reduzir os custos de estocagem, melhorando a
qualidade, reduzindo o lead time e aumentando a eficiéncia. Dessa forma, o JIT (Just-in-time)
tambem promove a melhoria continua e a colaboragdo com fornecedores.

Como responsavel pelo sucesso do processo comercial do comega ao fim, tem tambeém
como responsabilidade acompanhar e dar suporte ao cliente ao decorrer dos faturamentos
conforme programacéo. Ou seja, qualquer demanda extra, alteragcdo, imprevistos e afins, seréo

gerenciados pelo CSC (Coordenador da Cadeia de Suprimento) responsavel pelo cliente.
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Como demonstrado na Figura 9, séo realizadas reunides periodicas com as areas de
producdo, expedicdo e logistica para acompanhamento dos embarques e entregas. Qualquer
alteracdo é comunicada ao cliente, assim como qualquer solicitacdo do cliente é repassada para

as outras areas pelo CSC (Coordenador da Cadeia de Suprimento) responsavel.

Figura 9: Reunido de acompanhamento.

n DMS - Pogos CH - Recebimentos / Embarques t es  Detalis

Fonte: Captura de tela Microsoft teams, dados do estagio (2023)

Além disso, é necessario o acompanhamento diario dos pedidos via interface no sistema
Oracle - EBS (Enterprise Business Solutions), no qual sdo sujeitos a aprovagéo de preco pelo
vendedor responsavel pela negociacdo e posteriormente o pedido é retido conforme limite de
crédito, demandando liberacdo pelo setor em questdo. Dessa forma, € de responsabilidade da
area CSC (Cadeia de Suprimento Comercial) garantir que os embarques programados ao longo
do més estejam totalmente liberados para o faturamento no dia programado para o

carregamento.

4.1.4 Gerenciamento de Tolling (Industrializacdo de material de terceiros)

E imperativo destacar que, para realizar com sucesso a transformagao e a posteriormente
a faturacdo do produto solicitado, a Cadeia de Suprimento Comercial (CSC) desempenha um
papel vital no processo de Tolling. A area deve garantir a disponibilidade de todos os insumos
necessarios para a industrializagdo, assim como concretizacao de todo o processo. Isso implica
em uma gestdo meticulosa para garantir a qualidade, quantidade e prazos adequados dos
materiais envolvidos no processo.

No contexto do Tolling, que se refere a industrializacdo de materiais de terceiros

realizada pela empresa em andlise, € crucial adotar cuidados adicionais ao longo do processo
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de referéncia. Essa préatica representa uma prestacdo de servico por parte da industria em que 0
estagio é concluido. Assim como ilustrado na Figura 10, o processo em questdo envolve a

transformacéo do insumo enviado pelo cliente no qual é retornado para 0 mesmo.

Figura 10: Processo de Tolling (Industrializacdo de material de terceiros).

Remessa de industrializacao por encomenda

@ » ' ~ .
. n
| N
Matéria prima para Industrializacdo

Cliente CFOP 5.901/ 6.901 (Remessa para industrializacdo por encomenda) Industrializacdo
A

Matéria prima industrializada

CFOP 5.902 1 6.902 (Retorno Mercadoria utilizada na industrializagio por encomenda).
CFOP 5,124 1 6,124 (Industrializacho efetuada para outra empresa),

Fonte: Dados do estagio (2023)

Como volume do insumo varia de acordo com a demanda da transformacéo, cabe ao
CSC informar ao cliente a quantidade necessaria para os faturamentos. Com a quantidade
definida, as entregas sdo agendadas junto ao cliente conforme capacidade da expedicéo,
considerando também um prazo que anteceda pelo menos dois dias do faturamento. Apds
agendamento, o CSC (Coordenador da Cadeia de Suprimento) necessita ter acesso a NFe (Nota
Fiscal Eletronica) emitida pelo cliente, a fim posteriormente comunicar o nimero ao time de Rl
(Recebimento Integrado) e disponibilizar uma OC (Ordem de Compra) com o saldo
correspondente para seu processamento.

Também antecedendo ao processamento, no dia da entrega o veiculo passara por uma
pesagem, e caso o valor registrado na balanga esteja dentro da margem de toleréncia de 1% em
relacdo a NFe (Nota Fiscal Eletrdnica), a mesma sera processada e o veiculo descarregado.
Contudo, se a pesagem liquida indicar uma quantidade menor do que a tolerancia permitida, a
carga sera recusada. Por outro lado, caso a pesagem revele um valor superior a tolerancia, o
CSC (Coordenador da Cadeia de Suprimento) deverd solicitar ao cliente uma nota
complementar para ajustar a diferenca.

Ap0s a concretizacdo do recebimento de insumo, assim como no topico anterior as

programacdes de Tolling (Industrializacdo de material de terceiro) sdo acompanhadas em
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colaboracdo com as demais areas por meio de reunides periddicas. No entanto, o gerenciamento
do saldo de cada cliente sera a cargo do time comercial Supply Chain (Cadeia de Suprimento),
e sua verificacdo € realizada por meio de um relatorio especifico disponivel no sistema. Esse
acompanhamento regular € essencial, uma vez que o saldo disponivel de cada cliente é

consumido durante os faturamentos.

4.1.5 Avaliacéo do fornecedor

O feedback (opinido) constante e construtivo fornecido pelos clientes desempenha um
papel crucial na otimizacdo da qualidade e eficiéncia dos servicos prestados. Atraves dessas
avaliacdes, a empresa pode identificar areas de melhoria e oportunidades de aprimoramento em
todo o processo de fornecimento.

De acordo com Krajewski, Ritzman e Malhotra (2009), para tomar decis6es acerca da
selecdo de novos fornecedores e da avaliacdo do desempenho dos atuais, € imprescindivel que
o cliente harmonize os objetivos dessas atividades com as demandas de Supply Clain (Cadeia
de Suprimento) ao desenvolver uma lista de critérios de desempenho a ser aplicada.

Diante disso, regularmente os clientes encaminham formulérios de avaliagcdo do
fornecedor ao time comercial de Supply Clain (Cadeia de Suprimento). Nele sdo avaliados todos
os aspectos envolvidos no fornecimento do material, desde o atendimento até a entrega. E de
responsabilidade repassar o resultado para os outros setores, e caso tenha algum indicador
abaixo do desejado realizar ou solicitar um plano de ag¢&o para tratativa.

Ao tomar medidas e implementar planos de acdo com base nas avaliacdes, a equipe
demonstra seu comprometimento com a satisfacdo do cliente e a busca continua pela exceléncia,
promovendo assim um relacionamento de parceria solida e duradoura. Haja visto, que a
avaliacdo da confiabilidade de uma operacdo ocorre apenas apés a entrega bem concluida do
produto ou servigo aos consumidores. Quando os clientes escolhem um servigo pela primeira
vez, ndo hé referéncias anteriores quanto a esse aspecto. No entanto, a experiéncia de confianca
influenciara significativamente a probabilidade de os clientes optarem por adquirir novamente
0 mesmo servico (SLACK, 1997).

4.2. BackOffice (Retaguarda)

Para Slack (1997) “dentro do negécio cada funcao precisaré considerar qual o seu papel
em termos de contribuicdo para o0s objetivos estratégicos e/ou competitivos do negocio” (p.89).

Tal pensamento também se encaixa no ambito operacional da Cadeia de Suprimentos, pois as
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atividades do backoffice (retaguarda) desempenham um papel crucial na garantia da eficiéncia
das operacfes comerciais, e por sua vez no sucesso da venda. Sabendo disso, este tdpico
abordara algumas das principais tarefas como backoffice desempenhadas pelo autor durante seu
periodo de estagio.

A colocacéo de pedidos de venda por exemplo, é uma das primeiras etapas do ciclo de
venda e envolve desde a inclusdo até o fechamento dos pedidos de venda. Dessa forma, 0s
membros do backoffice (retaguarda) desempenham um papel fundamental para garantir que
esses pedidos sejam registrados com precisdo e de acordo com os requisitos do cliente.

Outra atividade essencial é o processo de RMA (Autorizacdo de retorno de material),
que envolve o retorno cooperativo caso algum problema tenha sido identificado. O backoffice
(retaguarda) desempenha um papel vital na gestdo desse processo, garantindo que 0s retornos
sejam processados de forma eficiente e o material volte ao estoque da empresa.

Também de sua responsabilidade, a criacdo de requisicGes e ordens de compra é uma
tarefa necessaria para manter o ciclo de venda. Esse processo é essencial para adquirir os
materiais necessarios € manter o estoque em niveis adequados, garantindo o fluxo continuo das
compras e recebimento de material de terceiros.

J& a emissdo de visualizacdo das ordens, possibilita a visualizagao detalhada das ordens
de venda, sendo outra responsabilidade importante do backoffice (retaguarda). Isso ajuda a
garantir que todas as informacdes estejam corretas e que os pedidos sejam atendidos de maneira
eficaz.

O controle preciso do arquivo digital e dos precos é crucial para manter as evidéncias
organizadas e acessiveis de acordo com as rigorosas diretrizes de cumprimento da area. Nesse
contexto, o backoffice, ou retaguarda, surge como um elemento fundamental na validagéo
desses dados, garantindo que as informacGes estejam disponiveis para consulta e anélise sempre
gue necessaria.

Em uma visdo abrangente, as atividades de backoffice desempenham um papel central
na area comercial da Cadeia de Suprimentos, sendo essenciais para garantir a eficiéncia
operacional. Essas responsabilidades estendem-se por diversas fases do processo, desde a
realizacdo de pedidos até as aquisi¢des e vendas, incluindo controles internos cruciais para o
setor.

O backoffice (retaguarda) atua como uma engenharia vital para a integridade das
operacdes comerciais dentro da cadeia de suprimentos. Suas func¢Oes abarcam desde a
manutencdo e atualizacdo de arquivos digitais até o acompanhamento detalhado dos pregos

praticados, proporcionando uma base sélida para a tomada de decisdes. A verificagdo minuciosa
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realizada pelo backoffice ndo apenas contribui para a conformidade com regulamentacGes, mas

também eleva o nivel de transparéncia e confiabilidade nos processos

4.2.1 Colocacéo de pedido de Ordem de Venda

Para Ballou (2001), a organizacdo dos pedidos envolve todas as tarefas associadas a
coleta de dados sobre os produtos e servicos desejados, bem como a solicitacéo oficial dos itens
que serdo comprados. Nesse contexto, a area Commercial Supply Chain (Cadeia de Suprimento
Comercial) migrara as informacGes para o sistema e garantird que o pedido esteja devidamente
colocado e liberado para o inicio dos faturamentos. Dessa forma, o analista de CSC (Cadeia de
Suprimento Comercial) responsavel pelo o atendimento do cliente disponibilizard ao seu
backoffice (retaguarda) todas as informacdes necessarias para colocacao do pedido de venda.

Dando seguimento, o analista de backoffice (retaguarda) preenche as informac6es do
cliente no cabecalho apontado na Figura 11. Informando a razdo social, ordem de compra, CNPJ
e endereco. Também sdo incluidos o vendedor responsavel e a moeda concordante a
negociacdo, e sera utilizado o tipo de operacdo e lista de preco conforme indicado pela area

Fiscal e Setup (configuracdo).

Figura 11: Cabecalho de Ordem de Venda

Informagdes da Ordem Itens de Linha
& | ComarcialCabBR

Pnncipal Cufros
Cirdem # Data de Solictagdo do Cliente =
Tipo de Ordem
Chignte Status
O, Compra Vendedor
Faturar para Lista de Pregos
Moeda |BRL Corporate
Entregar para Subtaotal
Imposto
Tatal
) [
Agtes Disponibilidade Registrar Ordam

Fonte: Captura de tela do sistema, dados do estagio (2023)
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Posteriormente, é preciso preencher a janela de informac6es adicionais do cabecalho
conforme demonstrado na Figura 12. Nessa etapa, € informado o coordenador responsavel pelo
atendimento do cliente, sendo um dos analistas do time comercial de Supply Chain (Cadeia de

Suprimento) e a condi¢do de transagdo, sendo sempre industrializacéo.

Figura 12: Informacdes adicionais sobre o cabe¢alho

O Informagfes Adicionais sobie Cabagalho

Agresment/Contract Number

Govemment Confract Number

DOD Rating

Customer Semica Rap
Trangaciion Condition Class
BEGINHING STRIKE DATE

ENDING STRIKE DATE

| ENTREGA ADICIONAL PARA

[ Qi Cancelar Limpar Ajuda

Fonte: Captura de tela sistema, dados do estagio (2023)

Finalizando o cabecalho, a Figura 13 demonstra a aba “outros” e é informado o deposito
referente a venda, a tolerancia para os faturamentos e o restante das informacdes definidas na

negociacdo, sendo as condi¢cdes de pagamento e de entrega.

Figura 13: Aba “outros” do cabegalho.

Informagfies da Ordem ltens: de Linha
2| ComercialCabBR

Prncipal | Oulros

Condigdes Pgto. o
Depasito
Incoterm

Método de Eniregs

Condigdes do Fret: Tolerdncia Abaixo
Classe de Demanc Tolerdncia Acima
Data Envio da Programagio ao Clhente [06-MCV-2023 16:37:44

Fonte: Captura de tela do sistema, dados do estagio (2023)

Seguindo com a colocacéo, na Figura 14 mostra a janela “Itens da Linha” e a aba
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“Principal”, que é necessario a inclusdo das informacdes para faturamento, sendo elas, item do
material, datas, volume e unidades de medidas. Caso necessario, serd incluso outras

informacdes em anexo no cabecalho ou individualmente em cada linha inclusa.

Figura 14: Janela “Itens da Linha”, aba “Principal”.

It ek g Ceden kens 3# Linha

Linka tem Schcitads OC « Linha da OC ¢ Tipo Linha | Depdsde Data da Solicts Data Entrega Prc Data da Promassa | Otde,  UDM Prego de Venda Ur

Fonte: Captura de tela do sistema, dados do estagio (2023)

Essencialmente antes do pedido ser registrado, € de responsabilidade do time
Commercial Supply Chain (Cadeia de Suprimento Comercial) garantir que 0 preco
demonstrado no sistema esteja de acordo com o negociado, para isso, primeiramente o time
inclui o prémio (Valor do material sem taxa) no sistema de pre¢o, para posteriormente ser feito
uma checagem entre 0 preco unitario apontado no sistema, com o enviado ao cliente por meio
da View de ordem (Visualizagdo da Ordem) e Informativo de Preco.

Por fim, o pedido é registrado e sera gerado um nOmero da ordem para
acompanhamento. No qual seré gerenciado ao longo do més, sendo alterado quando necessario

e verificado para que ndo possua retengdes nas datas de embarque.

4.2.2 Processo de RMA (Autorizacéo de retorno de material)

Mesmo com todo o trabalho do time comercial Supply Chain (Cadeia de Suprimento)
na garantia que o processo de venda seja devidamente concretizado, € inevitavel que

contratempos ocorram e demandem correcdo. Para Ballou (2001), um dos passos iniciais no
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planejamento de um futuro recolhimento, ou na execucdo das fases de um recolhimento em
curso, ¢ a formagao de um grupo de trabalho dedicado ao recolhimento. Compondo essa “forga-
tarefa”, cabe ao analista de backoffice (retaguarda) do Commercial Supply Chain (Cadeia de
Suprimento Comercial) operacionalizar todo o processo de RMA (Autorizacéo de retorno de
material), que na empresa onde o estdgio foi praticado serve para reverter alguma operacao de
venda.

Assim como apontado na Figura 15, sempre que uma nota fiscal de venda é emitida, ela
alimenta os processos Fiscal, Contabil, Contas a Receber e Estoque. Dessa forma, para um

retorno de mercadoria esses mesmaos processos precisam ser revertidos.

Figura 15: Fluxo de Nota Fiscal de Venda

Nota Fiscal de Venda

1 1 1

CONTAS A
ASCAL CONTABIL RECEBER ESTOQUE

Fonte: Workshop sobre RMA (autorizagdo de retorno de material), dados do estagio (2011).

Nesse contexto, existe duas possibilidades para realizacdo da reversdo, podendo ser o
cancelamento ou uma devolucdo. Dependo do contexto da operagdo, sera analisado pelo o time
comercial de Cadeia de Suprimento qual dos das duas tratativas faz mais sentido para reverter
0 processo.

E necessaria uma RMA (Autorizacao de retorno de material) de cancelamento, quando
se é detectado algum problema antes que a mercadoria transite, dessa forma é solicitado o
cancelamento do documento fiscal. Sendo assim, é papel do Commercial Supply Chain (Cadeia
de Suprimento comercial) solicitar o cancelamento da nota fiscal para time Tributario por meio
de um SharePoint.

Cancelamento efetuado, é executado o estorno Fiscal, Contabil e de Contas a Receber,
faltando o Estoque. Para o retorno do Estoque, o analista de backoffice seguird com colocagéo
da ordem RMA (Autorizacdo de retorno de material) de cancelamento no sistema Oracle - EBS
(Enterprise Business Solutions), sendo um exato reflexo da nota fiscal cancelada, ou seja, todas
informagdes que sairam na NFe (Nota fiscal eletrbnica) precisam constar na ordem RMA
(Autorizacéo de retorno de material) de cancelamento.
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Por fim, o0 CSC (Coordenador da Cadeia de Suprimento) informaré o nimero referente
a ordem, para que o time de RI (Recebimento Integrado) possa processar a mesma e o material

retornar para o estoque da empresa, conforme destacado de amarelo na Figura 16.

Figura 16: Fluxo de Cancelamento.

Cancelamento da NF

CONTAS A

ASCAL CONTABIL RECEBER ESTOQUE

Fonte: Workshop sobre RMA (autorizagdo de retorno de material), dados do estagio (2011).

Outra possibilidade de retorno por meio de RMA (Autorizagéo de retorno de material),
sdo as de devolucdo quando a mercadoria ja saiu da fabrica. No cenario onde o cliente ja deu
entrada na mercadoria em sua planta, o retorno devera ser feito por meio de uma nota fiscal de
devolugdo, mas caso ndo, ele pode realizar a recusa no verso da nota. Nos dois cenarios cabe
ao time comercial Supply Chain (Cadeia de Suprimento) definir e alinhar as opc¢des junto
cliente.

Como demonstrado na Figura 17, primeiramente para acertar a parte Fiscal o backoffice
(retaguarda) colocara uma ordem no sistema Oracle - EBS (Enterprise Business Solutions) para

emisséo de uma nota de entrada a assim acobertar a entrada do material na empresa.

Figura 17: Fluxo de Devolucao, acerto Fiscal.

Emissdao NF de ENTRADA

. CONTAS A
FASCAL CONTABIL RECERER ESTOQUE

]

Fonte: Workshop sobre RMA (autorizagdo de retorno de material), dados do estagio (2011).
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Com a nota de entrada emitida, o analista de backoffice seguird com a colocacao da
RMA (Autorizacdo de retorno de material) de devolugdo no sistema. Esta ordem ira passar por
uma rota de aprovacao, cabendo ao analista de backoffice (retaguarda) solicitar e gerenciar as
aprovacOes. Posteriormente, a ordem ira gerar um aviso de crédito estornando ao Contabil e

Contas a Receber, conforme ilustrado na Figura 18.

Figura 18: Fluxo de Devolucéo, acerto Contabil e Contas a Receber.

RMA de DEVOLUGAO
| | |
| | | |
ASCAL CONTABIL %‘ ESTOQUE

] ]

Fonte: Workshop sobre RMA (autorizacdo de retorno de material), dados do estagio (2011).

Por fim, a ira aparecer para o time Rl (Recebimento Integrado) realizar o langcamento e
0 material retornar ao estoque. Dessa forma, o fluxo de devolucdo se concretiza conforme

indicado na Figura 19.

Figura 19: Fluxo de Devolugao, acerto do Estoque.

RMA de DEVOLUGAO
| | |
| | | |
rseaL contien conTas A esroaue

Fonte: Workshop sobre RMA (autorizacéo de retorno de material), dados do estagio (2011).
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Para que isso aconteca, é de responsabilidade do analista de backoffice (retaguarda)

acompanhar e manter informadas todas as areas envolvidas no processo.

4.2.3 RequisicOes e Ordens de Compra

Assim como dito por Campos (2004), processo é um conjunto de causas que provocam
um ou mais efeitos. Dessa forma, entende-se que uma organizacdo compde um pProcesso
principal que é espontaneamente é fracionado em varios processos, sejam eles de servi¢os ou
de manufaturas, para que 0s mesmos compdem o produto final desejado.

Dentre essas fragdes, o analista de backoffice (retaguarda) € designado a criar
requisi¢cOes de compras, recebimentos, armazenagem, frete e afins, de acordo com a demanda
da operacdo da venda. Também é de sua responsabilidade Ordens de Compra para entrada e
saida de material de terceiros, assim como a compra de insumos em funcéo das vendas.

Os casos de requisi¢des para recebimento de material sdo os mais comuns dentro das
operacOes do estagio da autora. Nesse caso, utilizando o sistema Oracle - EBS (Enterprise
Business Solutions) demonstrado na Figura 20, o analista de backoffice cria requisicdo de

acordo com as especificacdes para o recebimento do material.

Figura 20: Ordem para Requisi¢des, aba “linhas”.

© Requisighes - [Move] =
Unidada Oparacional =
Midmigro Tipe |(Requisicdo de ( Preparador |Brenda 5 Garcia
Descrigio Stalus |Incomplato Total BRL 0.00
L))
Linhas | Detalhes da Crigem  Detalhes  Moeda
. Hr Tipo ftam Rev. Categona Descnigdo UM C [ ]
|
|
|
L] | ] I
Tipe de Desting Chngam:
Solicitanta Farmacedor
Cirganizagdo Local
Local Contato
Subimventano Telefone .

Fonte: Captura de tela do sistema, dados do estagio (2023).
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Com arequisicao ja aprovada, o nimero gerado estara disponivel em uma macro na qual
a partir dela o analista utilizara para incluir uma Ordem de Compra de acordo com a requisi¢éo.
Posteriormente, serd gerado um novo ndmero e enviado por um bot (rob6) para aprovacéo do

vendedor responsavel pelo cliente

4.2.4 View de Ordem (Visualizagcdo da Ordem)

Assim como pontuado anteriormente, antes de dar inicio aos faturamentos é funcéo da
area Commercial Supply Chain (Cadeia de Suprimento Comercial) enviar uma confirmacéo de
atendimento ao cliente. Para isso, 0 processo de confirmagdo exige um documento interno
chamado de View de Ordem (Visualizagdo da Ordem) que corresponde o pedido de venda
colocado no sistema Oracle - EBS (Enterprise Business Solutions), ou seja, trata-se de um
reflexo da programacao e condi¢Ges comerciais que serdo faturadas ao longo do més.

Para esse fim, o analista de backoffice apds a colocacdo de todos os pedidos de venda
no sistema, ird baixar um relatério no sistema constando todos os pedidos ja colocados no més
vigente. Em seguida, o relatério sera incluso na macro apontada na Figura 21, que ird gerar um

documento refletindo o pedido de venda desejado, sendo uma visualizacdo da ordem.

Figura 21: Macro para emissao de View de Ordem (Visualizagdo de Ordem)

@\/ Order Confirmation

Spreadsheet
Updeled 3/X7/2805 05236 by Q SEARCH @ Send Email

B D

| m, IK_IJI-.NJ

Erudl Dt
() WAREHOLISE

ORDERS NUMEFR

. Start Diate 0 Select all send

@ End Diate o Q Select all prices
sib s 9 Filter selected

Auto Update

Fonte: Captura de tela no Microsoft Excel, dados do estagio (2023).
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4.2.5 Controle do Arquivo Digital

Dentre as operagdes do time comercial de Supply Chain (Cadeia de Suprimento), existe
também os processos de compliance (Conformidade) para garantia que todas as atividades
estejam condizentes com as diretrizes da area.

Dentre os controles da area, o processo de controle de arquivo digital tem como
finalidade verificar se todas as evidéncias necessarias nos processos de atendimento ao cliente
foram devidamente salvas em um SharePoint da area. O caminho em questao sera utilizado nas
auditorias para verificacdo dos processos, por isso é imprescindivel que todas as evidéncias
estejam salvas antes da verificagdo do auditor.

Nesse contexto, o analista de backoffice (retaguarda) é responsavel por verificar
mensalmente se todos 0s arquivos estdo presentes no SharePoint. Para esse objetivo, 0 mesmo
acessa o sistema e emite um relatério contando doas as vendas realizadas no més antecedente.
Com essa base de dados o analista migra as informacgdes para a planilha de verificagdo
demonstrada na Figura 22. A mesma, sera preenchida ao longo da averiguacdo das evidéncias
no SharePoint. Por fim, caso haja informacdes ndo conformes ou falte alguma evidéncia, o

backoffice ird informar o responsavel pelo atendimento do cliente.

Figura 22: Planilha para controle do Arquivo Digital.

Home nsert Page Layout Formulas Data Review View Automate Developes Help

[V t r

| quntrpl(:id(: Ordq{u d{: Vrcrrjq.a SFTFMSRQ/?

7&;)1?1"-.);‘:. 4 Irformativo dy (;\;o & View
P ogramac S

OC Charte B

Fonte: Captura de tela no Microsoft Excel, dados do estagio (2023).
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4.2.6 Controle de Preco

Ainda nos controles para compliance (conformidades) em funcdo das auditorias,
também esté a cargo da Cadeia de Suprimento Comercial o controle de preco. O mesmo trata-
se de uma verificagdo mensal dos precos faturados no més antecedente, assim como as
condicBes comerciais. Para esse fim, o analista de backoffice (retaguarda) emite um relatério
com todos faturamentos do més anterior, enquanto tira capturas de tela de todo o processo de
emissdo, afim de garantir a conformidade da base de dados. Posteriormente, essa base sera
utilizada para retirada de uma amostra que sera verificada minuciosamente pelo analista e
depois pela supervisao da area.

Operacionalmente falando, o backoffice ird averiguar e realizar a captura a tela de toda
amostra no sistema Oracle - EBS (Enterprise Business Solutions). Para esse fim, o mesmo ira
utilizar o nimero da ordem de venda retirado do relatdrio e busca-la no sistema, para que assim
seja feita a captura de tela do Cabegalho, da aba “Outros” do cabegalho e do preco informado
na linha faturada referente a amostra em questdo. Caso as informagdes presentem no sistema
estejam de acordo com as retiradas do relatorio, o analista definird como conforme.

Apbs verificacdo e captura de tela de toda a amostra, o backoffice (retaguarda) ira
informar a supervisao da area para seguirem com analise da amostra e averiguacao do restante

das condi¢cfes comercias, tais como, negociacao, contrato e afins.
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5 SUGESTOES AOS PROBLEMAS IDENTIFICADOS

Durante o periodo de estdgio na &rea comercial de Supply Chain (Cadeia de
Suprimento), a autora teve um papel fundamental no desenvolvimento de um projeto de
melhoria que visava impactar de maneira significativa as operacGes comerciais. O projeto foi
relacionado ao processo de criagdo de informativos de precos que a equipe enviava
mensalmente aos clientes. Antes do projeto, esses informativos eram desenvolvidos
manualmente, um a um, utilizando planilhas de Excel.

Percebendo a necessidade de tornar esse processo mais eficiente e livre de erros, o autor
percebeu a necessidade de desenvolver o banco de dados apontado na Figura 23, no qual
armazenasse todas as particularidades e informacdes dos clientes. Esse banco de dados se
tornou a base do projeto, permitindo centralizar e gerenciar todas as informacdes relevantes de

forma consistente.

Figura 23: Macro de particularidades dos clientes de P6 de Aluminio.
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Fonte: Captura de tela no Microsoft Excel, dados do estagio (2023).

A fase mais complexa e desafiadora do projeto envolveu a criacdo do cédigo VBA
(Visual Basic for Applications) demonstrado na Figura 24. O mesmo foi desenvolvido, no
objetivo de automatizar integralmente o procedimento de elaboracéo de informativos de precos.
Este codigo inovador tem a capacidade de extrair informac6es diretamente do banco de dados,
permitindo a geracdo automatica de informativos em formato PDF, adaptadas as especificidades
de cada cliente. Ao automatizar a geracdo de informativos de precos, o codigo VBA (Visual

Basic for Applications) ndo apenas reduz a possibilidade de erros humanos, como também é
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flexivel, uma vez que o codigo pode ser ajustado de acordo com a necessidade da area.

Figura 24: Cddigo VBA (Visual Basic for Applications)
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Fonte: Captura de tela no Microsoft Excel, dados do estagio (2023).

A utilizacdo do cddigo otimiza consideravelmente o tempo necessario para gerar 0S
informativos, passando possivelmente de horas para minutos com sua utilizacdo. Dessa forma,
permitindo que a area comercial de Supply Chain (Cadeia de Suprimento), se concentrasse em
outras atividades.

A implementacdo desse sistema automatizado ndo apenas economizou um tempo
significativo, mas também reduziu significativamente a margem de erro nas informagdes de
pregos fornecidas aos clientes. Além disso, a padronizagdo dos informativos tornou-os mais
profissionais e consistentes.

Durante o processo de implementacgdo, o estagiario trabalhou em colaboragdo estreita
com a equipe, fornecendo suporte sobre 0 novo sistema e acompanhando os testes junto ao time
de analista da area. Garantindo o bom funcionamento da macro, e que todos estejam seguros
com a nova abordagem para geracdo dos informativos.

Os resultados foram notaveis, sendo reconhecidos pela gestdo da area CSC (Cadeia de
Suprimento Comercial). Em reconhecimento ao projeto, a autora foi presenteada com um vale
jantar e também foi mencionada no informativo semanal da empresa onde o estagio foi
praticado. A Figura 25 reflete a mencgdo em questdo, mensagem descrita pela supervisora da

autora em seu reconhecimento.
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Figura 25: E-mail de reconhecimento.
RECONHECIMENTO

Bruna Junqueira, gerente Comercial, reconhece Brenda
Garcia, de Supply Chain

“Brenda desenvolveu uma base de clientes para os
negocios de Metal e P6 de Aluminio e, com as
informagoes consolidadas, automatizou o processo de
criagao do informativo de pregos que é enviado
mensalmente para cada cliente. Esta ac¢do toma o
processo mais rapido e confiavel, agregando valor as
atividades desempenhadas no dia a dia da equipe.”

Fonte: Captura de tela Microsoft Outlook, dados do estagio (2023).

Por fim, este projeto proporcionou ao estagiario uma experiéncia pratica em otimizagéo
de processos e declarou como a automacao e a tecnologia podem fazer uma grande diferenca
na area comercial de Supply Chain (Cadeia de Suprimento). Ele aprendeu a importancia de
identificar ineficiéncias e buscar soluc@es inovadoras para melhorar as operacGes comerciais,
contribuindo para o sucesso da equipe. A estagiaria esta ansiosa para continuar aprendendo e
aplicando suas habilidades em desafios futuros.
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6 CONCLUSAO

Sabe-se que durante a graduacao os estudantes absorveram conhecimento tedrico, sejam
eles através de aulas, materiais didaticos e todo o conteudo proposto pela grade curricular e
ministrado pelos docentes. No entanto, para que a preparacdo seja eficaz para o mundo
profissional, é crucial adquirir experiéncia pratica por meio de estagios.

Nesse contexto, este relatorio teve como propdsito compartilhar as atividades realizadas
e as licdes aprendidas durante o estagio supervisionado da autora, com o intuito de relacionar o
conhecimento teoérico adquirido no curso de Administracdo com situac@es reais vivenciadas no
periodo de estagio. Assim como anteriormente mencionado, o estagio foi conduzido na area
comercial de Supply Chain (Cadeia de Suprimento) da organizacdo, com foco nas operacgdes de
vendas online.

Ao longo do estadgio a autora participou das operagdes diarias da empresa,
desempenhando funcdes que se alinham com as responsabilidades de um administrador. Essa
experiéncia foi fundamental para o seu desenvolvimento profissional, permitindo aprimorar
principalmente suas habilidades de coordenacdo de processos e suporte operacional. Além de
se expor a cenarios de alta pressdo, exigindo rapida absorcao processos, solucao de problemas
e trabalho em equipe junto a outras areas. Além disso, proporcionou um entendimento mais
profundo do ambiente organizacional e de sua dindmica cotidiana.

Cabe ressaltar que as funcbes desempenhadas durante o estagio envolveram sua
relevancia ao contribuir para o processo de venda, tendo relacdo direta ao resultado da empresa.
Além disso, sua vivencia com o time comercial de Supply Chain (Cadeia de Suprimento) foi
definidamente gratificante, tendo seu trabalho reconhecido no final do periodo estdgio. Em
resumo, a experiéncia adquirida durante o estdgio em uma multinacional no seguimento de
aluminio foi extremamente enriquecedora para autora, tanto em termos de crescimento pessoal,

como também em sua jornada profissional.
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