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Apresentacao do SADi

@ Q software SADi'¢ uma ferramenta de apoio as
decisoes, que procura responder as seguintes
questoes fundamentais:

formacao de precos e/ou de custos;
como comprar "melhor";

estamos ganhando ou perdendo: - "Em quais produtos ?"
em quais canais? Em quais clientes?

"dados os precos, quais as margens; e dadas as margens,
quais os precos ?"

MARGEM X volume ou VOLUME X margem ?

custos de produtos, subconjuntos e atividades;

Como planejar compras e estoques.

O melhor arranjo fisico (Lay Out) ?




Uma visao estereotipada da Guerra entre Marketing e Producao

(“Winning Manufacturing: The How-to-book of successful manufacturing - James
TempKins - McGraw Hill - 1990)

O que a Produ¢ao pensa sobre o O que marketing pensa sobre
Marketing Marketing

e O Marketing deseja custo baixo, alta e Marketing estd sempre em contato con
qualidade, despacho instantaneo, e a mudanga, comos desejos
opgoes ilimitadas mesmo sendo as mprevisiveis do mercado e tem um
projecoes ndo acuradas (feitas pelo verdadeiro entendimento de como
Marketing). chegar ao sucesso daempresa.
Em geral, o pessoal de Marketing € mal ® Marketing tem posicionado a empresa
informado e ndo entende realmente da muito bem no mercado, apesar da falta
realidade do negocio. de suporte da Produgdo

O que Producdo pensa sobre Produciao O que Marketing pensa sobre
Producao

¢ Producdo tem feito um tremendo Producgdo quer sempre fazer o mesmo
esfor¢o de trabalho com pouco capital. produto, sem nenhuma modificacdo, e
também sem atender a qualidade e
e Producido tem sido com qualidade custo exigidos pelo cliente.
consistente com o projeto, a um Em geral, o pessoal de Produgdo é
minimo custo. preguicoso, sem imaginagao, e
realmente ndo se preocupa com as
mudancas das necessidades do
mercado.




SISTEMA DE APOIO A DECISAO POC®
ANALISES APLICADAS

Quantificacaode custos e precos, por produto, sub-conjunto ou operacao;
Orcamento de precos de venda, simulando margens;
Analise e simulacao de politicas comerciais. Planejamento (iterativo) de precgos;
Analise de ponto de equilibrio (custo x volume'x lucro)da empresa,
Andlise de terceirizacdo de operacodes, e de sub-conjuntes/produtos da empresa;
Elaboracao e controle de lista de pregos;
Céalculo de necessidades de capacidade (CRP);
Célculo de necessidades de materiais (MRP - 1);
Andlise econbmica de combinacbes (mix) de produtos;
Andlise de terceirizacdes de produtos, sub-conjuntos e atividades;
Andlise econbmica de programas alternativos de produc¢ao;
Estudo de encomendas em funcgao da utilizacao da capacidade;\
Impacto econémico de novos dispositivos, ferramentas, sub-conjuntos e produtos
Impacto econémico das modificacdes de processos;

MRP-2 (subconjuntos e materiais); CRP-2 (mao-de-obra e maquinas) e programagao
de compras

Diagrama ” De-Para”, para apoiar arranjo fisico
Relatorios de excecéao (gargalos, falta de estoques...)




Sistemas de /Apoio a
Decisao

e ©
Sistemas/Integrados




Classificacao dos sistemas de

informacao
(Alter-1992)

Sistemas nao
estruturados

Sistema de informacao Gerencial

Sistemas transacionais

Base de Dados




Caracteristicas dos
sistemas

Sistemas transacionais — pedidos, ordens'de fabricagao,
contabilidade financeira; conta a pagar e receber etc.

Sistemas de informacao gerencial/~ acumulado de vendas,
contabilidade de custos etc.

Sistemas de apoio a decisao, sistemas especialistas, sistemas de

informacao a executivos — possuem técnicas elaboradas de
computacao (p.ex. modelos de gestao) e executam finalidade
especifica. Modelos de Previsdo; contabilidade gerencial (p. ex. ABC).

ERP’s — Enterprise resources planning — expande para além da
fabrica (MRP’s), englobando os negdcios da empresa. E uma
infraestrutura basica (backbone) para toda a empresa. Os ERP’s
atendem ao nivel mais baixo, os sistemas transacionais, € nao
possuem funcionalidades mais elaboradas, mas dao condicoes para
que tais sistemas possam ser implantados, pois todos os dados estao
integrados numa mesma base.
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Fatores criticos ?

Tecnologia da Informacao
e Software/hardware
e Integracao/Interface com usuarios
e Arvore do Produto (Bill of matefials — BOM)
e Processo de Producéao (Fluxograma de Processo)

Procedimentos

e Modelo de Gestao
e Métodos de Custeio
e SIG & SAD

Treinamento/Cultura
Novas atividades

Novas responsibilidades / controles
Quebra de paradigmas




Atividades

@ Para que haja uma adequada'transferéncia da
Tecnologia de Gestao, que € o nucleo de nossa
consultoria, dividimos o trabalho em\quatro
atividades:

e 1. Estudo sobre a documentacao de processos, produtos e
materiais, e incorporacao destes ao SAD.

2. Levantamentos das series historicas dos produtos,
clientes e canais de distribuicao da empresa.

3. Estudo do Plano de Contas Contabil

4. Analises de Precos, Custos e Estratégia da
Producao/Comercializacao

5. Treinamentos - Operacionais e Gerenciais.




CRONOGRAMA

1.-ESTUDO SOBRE A DOCUMENTACAO DE
PROCESSOS, PRODUTOS E MATERIAIS

P I%ANTAMENTOS COMERCIAIS DOS
PRODUTOS/ CLIENTES

3. EST : E
CONTABILIDADE FINANCEIRA

3. ANALISES DE CUSTOS E PRECOS

5. TREINAMENTO




Principais problemas de
implantacao /[ operacao

» Caréncia de formacao técnica e empresarial dos gestores de
MPI’s

® /Falta de integracao funcional (marketing, financas e producao)
'/ Complexidade na documentacao de produtos e subconjuntos

' Fichas de materiais (bill of materials)
» Fluxograma de processos

» Dificuldade de integracao com o sistema de informagao
gerencial em uso

@ Dificuldade de manutengao adequada do SAD e do SIG
» Treinamento

»  Documentacao

»Integracao




Planning Your material requirements - Robert
Hall e Thomas Vollmann (Harvard Business
Review - Sept'84)

® Trés grandes.-areas sao imprescindiveis para a gestao:
e Posigdo no mercado
e Controle sobre as estruturas dos produtos
e / Controle sobre processo de producéao;
® Ressalta, também, as seguintes variaveis-chaves no sucesso da

implantacao de um MRP:

e Bancos de dados unificados - "o estabelecimento e manutengao de um
bancos de dados unificados numa companhia, € o objetivo ultimo de um
MRP"

Organizacao integrada - sem duplo poder, ou "overlapping" nas atribuicoes;
Gestéo de capital de giro - firmas com um MRP bem instalado terao
menores problemas de pressdo no capital de giro;

Lideranca empresarial - Ter menores resisténcias nas imensas
dificuldades de implantacao;

e Administracdo estratégica - Deve observar o ambiente de longo prazo da
empresa;

"Em suma, uma companhia orientada para o MRP possui diferentes
caracteristicas; as condi¢coes impostas pelo mercado e pela tecnologia
de producao definirao a complexidade do jogo; a confianca da
empresa determinar_0 sucesso.
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PROGRESSAO DOS RELACIONAMENTOS CLIENTE-FORNECEDOR
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