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Resumo: O objetivo do estudo é fazer uma analise daimplantacdo de uma ferramenta, chamada de Portal
Financeiro, na érea de contas a pagar e receber de umaempresa do varejo, que tem por objetivo tornar os
processos entre a empresa e seus fornecedores mais rgpidos e dindmicos, a fim de reduzirem custos e
com respostas mais rapidas em seus mercados. O setor tem apresentado constantes transformacoes e
mudancas nos Ultimos anos, acompanhando as tendéncias econdmicas no pais e no mundo. As alteractes
estratégicas e operacionais ampliam a atuacdo de diferentes tipos de lojas e modificam o perfil vargjista
para a busca de maior eficiéncia do negocio. Para isso, foi realizada uma pesquisa em dois momentos
diferentes com os fornecedores que utilizam a ferramenta para identificar qual a satisfacdo deles para as
funcionalidades e os beneficios que passaram ater com tempo. O software SPSS versdo 17 foi utilizado
para a realizacdo de andlise descritiva e o teste Qui-Quadrado, para avaliar possivels ateragdes nas
respostas dos fornecedores nos dois momentos da pesquisa.
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1. INTRODUCAO

Segundo a Deloitte, em sua andlise setorial de,200&rejo brasileiro apresentou
profundas transformacdes nos ultimos anos em dawmar do desenvolvimento de estratégias
competitivas e do aumento de sua abrangéncia eshmdgional, tornando-se cada vez mais
dinamico. O setor, que ja conviveu com altas taeamflacdo, vem aumentando e articulando
um novo leque de estratégias de negdécio que ndo esttadas apenas para a reducdo de
precos e custos.

O estudo do Dieese (2008) apresenta que o setar pesconizando mudangas
estruturais importantes na maneira de operaci@u@® do negoécio. Tais mudancas estao
relacionadas a melhora nos relacionamentos em sedmoadeia de suprimentos, que passam
a visar ndo apenas o ambito comercial, precos ra®rde pagamento, mas também um
melhor gerenciamento dos fluxos de mercadoriasséNesntido um melhor relacionamento
com os parceiros do negdcio torna-se fundamental ggsa busca de eficiéncia e ganho de
escala, o qual se torna importante na relacdo ienma entre os fornecedores e a empresa na
comercializacdo / negociacdo dos produtos que se¥Adidos com objetivo de trazer os
melhores resultados. Parte desse bom relacionangentiste nas informacdes financeiras
dos fornecedores (previsbes dos pagamentos, amtéoipde recebiveis, bonificacbes
concedidas ao cliente, giro de estoque, vendat@ar comercializado e dentre outros), para
gue 0S mesmos consigam se programar em seus floaoseiros, mas isso muitas vezes nao
acontece, 0 que pode ocasionar uma ruptura nesserélacionamento e, interferir na
competitividade das empresas no mercado.

O presente trabalho visa apresentar uma analisatidacdo dos fornecedores com a
implantacédo do portal financeiro por parte de um@resa varejista. De maneira especifica,
procura-se avaliar as percepcdes deles sobre @togpda ferramenta no desenvolvimento
natural das relacdes fornecedor-cliente no queedizeito a dimenséo econdémico financeira.

A empresa estudada foi denominada de empresa éjlfde acordo com dados
publicados em seu site institucional de relaco@s itwestidores, ela atua no setor varejista
brasileiro, ha aproximadamente 80 anos. No més akendbro de 2010 operava com
aproximadamente 540 lojas, além de trés centrastiébuicdo (Sao Paulo, Rio de Janeiro e
Recife), e é detentora também de uma Companhiatdmét. Em sua operacdo possui um
quadro de aproximadamente 13 mil funcionarios ememdro 2010, com receita bruta
consolidada de R$ 10,6 bilhdes, no acumulado dodan009 e, um grande programa de
expansao nacional.

Neste contexto que se insere este estudo, realmagstudo com a empresa do setor
varejista para responder o seguinte questionam@uaioo um portal financeiro inserido nas
operacdes de uma empresa varejista brasileira podgibuir para a relacdo fornecedor-
cliente no que diz respeito a dimensao econdommaméeira?

2. OBJETIVOS

2.1. OBJETIVO FINAL
» Descrever a visao/utilidade para fornecedores,altalpfinanceiro implantado
nas operagodes da varejista brasileira.

2.2. OBJETIVOS INTERMEDIARIOS
e Identificar falhas ou melhorias no modelo que ateads objetivos da Cia. e
dos fornecedores; Demonstrar as principais mudatigasegmento varejista no



Brasil nas ultimas décadas; Identificar as prinsipecessidades dos fornecedores
no que diz respeito a dimensdo econémico finanakiraelacdo com a empresa
pesquisada; Identificar ferramentas de Tl que dmrdm para 0S processos da
empresa pesquisada.

3. REFERENCIAL TEORICO

3.1. MERCADO DE VAREJO NO BRASIL

Para Spohn (1977pud Ferreira (2005), entende-se que o varejo é unvidadie
comercial com o objetivo de providenciar mercadori@ servicos desejados pelos
consumidores. Os varejistas sao os responsavedigpamibilizar os produtos e servi¢os para
seus clientes na proporgédo em que desejam.

Segundo dados do Dieese (2008), existem no Bapsdximadamente 1.584 mil
empresas comerciais, que possuem uma receita mperakiquida anual de R$ 1,1 trilhdo.
Cerca de 7.600 mil trabalhadores atuam no set@,stuma dos seus salarios chegam acerca
de R$ 61,6 bilhdes ao ano. No atual cendrio ecar®imiasileiro o comércio varejista tem
sido um dos setores com maior expansdo e, vemnolsgmr transformacdes no padrao
relacionadas ao comportamento empresarial, no paecaoldgico, na maneira de gestédo do
negocio, remuneracao e contratacdo, principalmeptetir da metade dos anos 90.

A consultoria Deloitte, em sua analise setoriaR@69, afirma que na década de 90
antes da reestruturacdo que ocorreu na economitsnampresas possuiam gestao familiar
e, diante do baixo grau de especializagdo ocornantas disparidades nas operacdes das
empresas e indefinicdo no foco do negaocio, alénmdalto endividamento das empresas.

Conforme destacado por Angelo e Silveira (2003yircipal novidade no Brasil para
0 setor varejista foi a entrada de capital estianggue foi possibilitada com a abertura
econdmica. A entrada se deu por meio de fusdesulsigiips e abertura de capital das
empresas nacionais. Como exemplo, pode-se citargm gcasino, de capital francés, que em
1999 adquire o Grupo Pao de Acgucar, a J. C. PeBregil, Inc. de capital americano que
adquire a Lojas Renner em 1998 e o Ponto Frioyepleza o seu primeiro leildao de agdes em
1996. A multinacional Wal-Mart é outro exemplo depgesa norte americana que iniciou
suas operacdes no Brasil nos anos 90. A excecddrapm Carrefour que atua no pais desde
1975, através da aquisicdo de médias e pequenagsav®macionais, como por exemplo,
algumas lojas da rede da Lojas Americanas, Rabalas e Continente (RJ), Planaltédo (DF)
e dentre outras, adotando uma estratégia de gremdeetitividade para participagcdo no
mercado nacional de varejo. (DIEESE, 2008)

Segundo Parente (2000), as empresas tiveram gaawtdver novas praticas e formas
de organizacgdao, alterando profundamente a estrdtusggmento varejista para se adaptarem
a nova realidade e sua inerente rivalidade. As dgdes desenvolvidas pelas empresas
varejistas foram principalmente: reducédo do tamatd®lojas e fechamento de unidades de
rua, direcionando-as pashopping centersfortes investimentos em automacéao comercial e
em sistemas de informacfes gerenciais; modernizag&gestdo de estoques e logistica do
suprimento e alteracdo do sortimento das lojasnieticdo de alguns departamentos,
concentrando-se nos mais rentaveis; intensificdgadoperacdo através de canais alternativos
como telemarketing e-commerce TV shop catalogos, entre outros, onde a maior
representatividade esta nos dois primeiros.

3.2TECNOLOGIA DA INFORMACAO NO VAREJO



3.2.1 RESPOSTA EFICIENTE AO CONSUMIDOR (ECR)

Resposta Eficiente ao Consumidor ou em ingligient Consumer RespondeCR)
consiste numa estratégia utilizada principalmeaténddstria varejista, onde distribuidores e
fornecedores trabalham em conjunto para proporciomaor valor ao consumidor final
(LAVRATTI, 2002, p.1). Trata-se de um movimento walario, baseado na mudanca e na
melhoria continua, que afeta toda a cadeia de p&ude distribuicdo de produtos com grande
consumo (ECR, 2002).

O ECR é considerado uma novidade na cadeia déealmasnto, embora este conceito
seja uma versao aperfeicoada@aick Respons@R), o qual é uma verséo alterada do tao
conhecidaJust in TimgJIT). Fazendo uma breve comparacéo, o ECR signifeca a cadeia
de abastecimento de produtos de mercadorias no mhdcséculo XXI, o que dust in Time
significou para a industria automobilistica japanea crise petrolifera dos anos 70,@uick
Responsgara as industrias de vestuario e téxtil (Ghisil.e2001, p5).

Para CHING (2001), existem quatro estratégiassqatentam o ECR. Séo elas: 12
acelerar o desenvolvimento e a introducéo eficidet@eovos produtos, onde o distribuidor &
envolvido em todas as etapas do processos e estarametido com o resultado; 22 —
determinar o nivel de oferta 6timo de um produémtb de uma categoria, que atinja o nivel
de satisfacdo do consumidor e melhore o resultadmdgocios, otimizando o espacgo da loja
com o sortimento eficiente de produtos; 32 — auareateficiéncia de todo o sistema de
promocédo de vendas para o varejo e consumidoréatrda promocao eficiente de produtos;
42 — ter o produto certo, na hora certa, no loegb¢ na quantidade adequada e como preco
justo para o cliente, através da reducdo do tengmaistos envolvidos no sistema logistico
de reposicao eficiente dos produtos.

Um estudo ddEfficient Consumer Response Studg 1993, mostra que o ciclo de
reposicao de itens basicos pode ser reduzido c@@R® de 62 dias para 15 dias apenas,
conforme demonstrado na tabela 1:

Tabela 1 Reducdo do tempo de reposicdo com o ECR
Fonte: Ching (2001)

Antes do ECR Dias Apds o ECR Dias

Emitir, aprovar e enviar pedido de

Criar e transmitir pedido via EDI
compra 20

Fabricante entrar com pedido,

Fabricante entrar com o pedido, selecionar, empacotar itens com
selecionar e embarcar itens etiqueta de cédigo de barras ou
15 [|loja 4

Expedir via consolidacao Expedir direto ao cliente

10

Cliente receber no depdsito

Cliente recebe no depdsito
central, contar, colocar preco,

central e baldear

separar por loja e expedir 14 2
Cliente recebe na loja coloca na Cliente recebe na loja, coloca na
prateleira 3 prateleira 2
62 15
Total : .
Dias Dias

Um quadro representativo desse ciclo de reposigigrodutos através do ECR,
incluindo todo o processo de producdo, transpdisposicao dos produtos no varejo e venda
esta demonstrado na figura 1:
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Figura 1: Ciclo de reposicéo &CR
Fonte: Ching (2001)

Neste exemplo a colocagédo de pedido atravéEC@R até sua reposi¢cdo, que pode
ocorrer aproximadamente de 3 a 4 dias. Sua cadeidigiribuicdo envolve todos os
integrantes do processo por meio de processofigatdys e compartilhados.

3.2.2 INTERCAMBIO ELETRONICO DE DADOS (EDI)

A competitividade ndo é mais novidade no atualadeneconémico, as empresas
buscam se adequarem as transformacdes em seusssd&r@tuacdo assim como maior
integracdo tecnoldgica. Nesse contexto, Porto, Br&onski (2000), definem que o EDI
(Eletronic Data Interchange intercambio eletronico de dados) surge como ipo te
tecnologia de informagéo capaz de estreitar o icglamento entre empresas e, pode ser
definido como um fluxo eletrbnico e padronizado dbelos entre empresas que permite
melhores desempenhos, tanto em termos operacipuei$o estratégicos.

Segundo Polidoro (2007), a VAN é uma entidade wiiza um padrdao mundial de
troca de dados chamado EDIFACTUnfted Nations Electronic Data Interchange for
Administration Commerce and Transport, dDIl para Administracdo, Comercio e
Transporte), que tem por objetivo interligar ostesisas dos parceiros que desejam se
comunicar. As empresas de pequeno porte utilizamétodo de envio de arquivos em
formato XML (Extensible Markup Languageu Linguagem Extensivel de Marcacéo) que é
um aperfeicoado do HTMLHyperText Markup Languag®u Linguagem de Marcacdo de
HiperTexto), eliminando a obrigatoriedade da VAN.

O EDI, na visdo de Porto, Braz e Plonski (200®m t permitido melhor
operacionalizacdo dos processos internos das aeg@i@s com maior eficiéncia dos agentes
envolvidos, podendo reduzir os custos de um simplesesso ou operacado, ja que ele
coordena as atividades de producgéo entre empriésesntes em porte e area de atuacgao.

3.2.3 SISTEMAS INTEGRADOS DE GESTAO (ERP)

Nesse sentido, uma das caracteristicas origindoasivancos dessas tecnologias é o
desenvolvimento dos Sistemas Integrados de Geatparmitem a automacéo integrada das
informacgdes resultantes de todos 0s processosgdaipacdo. Através de inUmeros modulos
integrados o Planejamento dos Recursos da Empresanoinglés, Enterprise Resources
Planning ERP incorpora as funcionalidades operacionais denfiaga, custos, recursos
humanos, vendas, logistica, distribuicdo, produeatre outras.

Para Frujuelle (2001), o ERP consolidou-se nad#da 90, a partir do momento em
gue as empresas necessitavam de acesso integegdm & atualizado de suas informacdes
internas, além de seus parceiros comerciais e epoteeal, precisavam também coordenar



melhor suas atividade dentro da cadeia de vala patuzir custos e melhorar o tempo de
resposta as demandas do mercado em que atuavase. g do ocorre uma crescente onda
de aquisi¢cdes e implementacdes desses sistemgiadis de gestdo nas empresas.

Ainda com a mesma autora, 0s principais resultatitdos através do uso de sistemas
ERP’s,dentre eles: O negdcio passa a ser estruturadprpoessos, assim as repeticdes de
atividades e retrabalhos séo eliminadas; O tempeptesicao de compras e de producéo tem
significativa reducéao; Modificagcbes das estrutuggsenciais através do redesenho dos
processos, assim elas passam a ser mais horizdlgteiigeis e democraticas; Todo o sistema
de informacé&o da empresa pode ser padronizado;sfrgeéa cadeia de suprimentos pode
compartilhar sua base de dados proporcionado agégs eletronica de dados, o que
possibilita a integracdo de processos de negodimsecedores; Melhor apuracdo dos custos
de cada familia de produtos, reducdo de estoquesodetos semi-acabados ou acabados e
melhor apuracao dos custos de manutencéo; Maisihjlcdade de ganho de capital, através
da reducao de estoques, pela maior agilidade degso de compras e também a um melhor
planejamento de demanda.

Como exemplo pratico, temos 0 SAP R/3, segunditeninstitucional da empresa
SAP R3, € um sistema que visa a automacao integtadainformacdes resultantes dos
processos organizacionais, ele tem alta complegidam considerar como processo de
negocio a totalidade da cadeia funcional, ondeatites organizacfes em seus setores podem
utilizar diferentes médulos do sistema, trazendoplexidade para utilizagdo desses tipos de
pacotes integrados.

O sistema tem por objetivo melhorar a gestédo @mirastracdo dos processos do
negocio, simplificando ao maximo as tarefas. Asresgs possuem suas funcdes de trabalho
divididas em &reas organizacionais ou departameat8&P R/3 também esta dividido desta
forma, possuindo trés grandes modulos no sistem@anéeiro, Logistica e Recursos
Humanos, cada um deles ainda possuem subsistemas.

4. METODOLOGIA

Segundo Roesch (2009), duas orientacOes basioes & diferencas entre a pesquisa
gualitativa e quantitativa tém sido observadasiteaatura. Na primeira, ndo se reconhece a
independéncia entre os métodos qualitativos deupszsg o paradigma positivista, porém os
adotam como uma fase que precede o teste de l@pofessim, usa-se a argumentacao de que
a pesquisa qualitativa e seus métodos de coletalis@de dados sdo indicados para uma fase
exploratoria da pesquisa. Dessa forma, delinearseqiantitativos e qualitativos utilizados
na avaliacdo dos modelos e resultados ndo sdod@antagbnicas, mas sim complementares.

Para isso, foram realizadas duas pesquisas cororoscedores que utilizam a
ferramenta, além da apresentacdo de um breve neigretedrico, que destaca outras
ferramentas que auxiliam a operacao do varejo.

A pesquisa realizada tem um carater predominamti&mguantitativo, conforme
afirma Roesch (2009), quando o propésito do eséudwaliar o resultado de algum sistema
ou projeto, a pesquisa quantitativa € prefereneatma recomendada como melhor estratégia
para controlar o seu delineamento e garantir uradariierpretacéo dos resultados.

Conforme o critério de classificacdo da pesquis@gsto por Vergara (2007), que a
qualifica em relagao a dois aspectos: quanto assfguanto aos meios, temos que:

Quanto aos fins, a presente pesquisa se encaixa aplicada e descritiva. Aplicada
por ser fundamentalmente motivada pela necessidadeesolver problemas concretos e
imediatos, tem por tanto, finalidade pratica deegtigar um fendmeno real de uma varejista



brasileira que decidiu estrategicamente alterar aneina de pagamentos e cobrancas
realizadas por seus fornecedores, prevendo umgdedie custos para ambas as partes e
maior agilidade e dinamismo no processo de infod@saginanceiras. Descritiva, porque visa

descrever percepcgOes, expectativas e sugestoderdesedores, acerca do portal financeiro

implantado pela cliente com o objetivo de melhoerap as informacdes financeiras dos

fornecedores.

Quanto aos meios, a pesquisa bibliografica, cose lm material publicado em
livros, revistas, jornais, redes eletrdnicas e tdelds especializados de consultoria,
documental porque foi realizado o uso de relatGidabalhos de consultoria privados, que
nem sempre podem estar disponiveis para consuticglie de campo com aplicagdo de
questionario fechado para captar as dificuldaddéseradas pelos fornecedores em obter
informagdes quanto sua situagao financeira comeatel e entrevista semi-estruturada por
telefone com um representante de cada grupo dededores (grupo 1, grupo 2 e grupo 3) e,
0s principais reflexos que essa falta de informaguéae ter na operagcdo comercial entre as
Cias., além de analisar a satisfacdo dos forneesdmm a implantacdo do portal. Para isso
foi realizado um Estudo de Caso, direcionado a mourscrito de uma unidade empresarial
varejista brasileira, através de pesquisa de aziso.U

Conforme proposto por Vergara (2007) a amostnaedguisa foi definida pelo critério
de acessibilidade e de forma nao probabilisticaju@ atualmente a empresa tem relacéo
comercial com muitos fornecedores e, existem agugle sdo mais importantes para o seu
negocio. Inicialmente foram selecionados 200 foedeces para utilizarem a ferramenta
objeto da pesquisa, os quais foram convidadospameer o questionario em dois momentos,
sendo a primeira coleta de dados ap6és um més edaemplantacdo e a segunda coleta dez
meses depois.

Na primeira coleta 115 fornecedores responderagquastionario e na segunda coleta
83 fornecedores responderam.

Para um melhor entendimento das respostas foizadal uma entrevista semi-
estruturada seguindo a ordem das perguntas doiapésh com um representante de cada
grupo de fornecedores, a saber, grupo 1 represematbs fornecedores com maior
faturamento, grupo 2 fornecedores com faturamenémlione grupo 3 com o menor
faturamento.

A selecéao foi realizada com os assistentes, #&aslisoordenadores ou gerentes das
areas que se envolvem na operacgédo financeira ahenpresas, principalmente aqueles que
buscam as informacdes financeiras de suas Comgaahigilizam a ferramenta do Portal
Financeiro.

Os instrumentos de coleta de dados da pesquisalasBificados conforme descrito
por Vergara (2007):

1° - Pesquisa bibliografica em livros, revistageesalizadas, portal Capes, Rae/FGV,
estudos realizados sobre o tema, relatorios de esaprespecializadas no tema, teses e
dissertacbes com os dados pertinentes ao assdntdezdquisa documental em trabalhos de
consultorias realizados a pedido da empresa pa@aapnalizar a estratégia de implantacao
do portal financeiro em acordo com as necessidddsesfornecedores e, atendendo aos
objetivos da Cia; 3° - Pesquisa de campo, atraeéquestionario a ser aplicado com o0s
funcionarios das empresas e entrevistas. Foi aslizm teste prévio com cinco pessoas de
reconhecida competéncia no assunto. Apos a sulbnfigsiséealizada a correcao do conteudo,
caso necessario, e submetido novamente para gilguemn agora reformulado.



As evidéncias para uma pesquisa como esta seguerieatacdes aplicadas ao estudo
de caso, as quais podem ser obtidas a partir ddssfalescritas anteriormente. Para Yin
(2005) o estudo de caso € uma estratégia de pasques busca examinar um fenédmeno
dentro do seu contexto, afirma ainda que a adogddélodo do Estudo de Caso é adequada
quando sdo propostas questdes de pesquisa docipoo™ e “por que”, e nas quais o
pesquisador tenha baixo controle de uma situacép gpr sua natureza, esteja inserida em
contextos sociais.

Os procedimentos adotados para coleta e postanidlise dos dados do estudo
seguiram trés etapas: 1) aplicacdo o questionaabgara coleta dos dados com fornecedores
ligados diretamente a ferramenta financeira; 2)ltgdio dos dados e; 3) realizacdo da analise
utilizando software especifico.

Os questiondrios s@o avaliados através de esatid¢scritiva e apresentados em
forma de tabelas. Goftware Statistical Package for the Social Scisn@&PSS versédo 17 - é
a ferramenta utilizada para a verificagdo de pessicorrelagbes entre as respostas dos
diferentes momentos de aplicacdo dos question&nt® os maiores, medios e menores
fornecedores, além da funcionalidade do Portal peragdo financeira e os beneficios e
vantagem que ele pode trazer para as empresasddoras que venham a participar do novo
padréo de relacionamento na dimenséo econdémicackira.

No mesmasoftwarefoi realizado o teste Qui-Quadrado representadm giehbolo X2,
para Corrar, Paulo e Filho (2007) é um teste déteges e tem por finalidade encontrar um
valor de disperséo entre duas variaveis nominasdigamdo a associacao existente entre elas.

O teste foi aplicado para as respostas dos quéstis nos dois momentos, assim foi
realizada uma avaliacdo com o objetivo de verifisarhouve variacdo significativa nas
respostas das questdes funcionais do Portal e asquellacionadas aos beneficios que o
mesmo pode trazer aos fornecedores.

Os fornecedores foram tratados conforme seus aape grupos nas analises dos
dados (Grupo 1 = Maiores Faturamentos; Grupo 2 didEaturamento e Grupo 3 = Menor
Faturamento). O faturamento é calculado no peréiodal.

O questionério foi submetido em dois momentos, faosecedores que utilizam o
portal financeiro. Os itens do questionario forauuzidos em trés pontos, onde os itens 1 e 2
foram considerados como 1, totalmente insatisfat§Baixa satisfacdo), o item 3 foi
considerado de Média satisfacdo e os itens 4 ento dn foram considerados totalmente
satisfatorio (Alta satisfacdo), para a avaliagde desultados a serem analisados através de
estatistica descritiva.

5. AEMPRESA EM ESTUDO

Conforme dados fornecidos sde da empresa pesquisada, sua fundacdo ocorreu em
1929, por trés americanos que partiram dos Estddm®s em dire¢do a Buenos Aires com o
objetivo de abrir uma loja no estilo Five and Teants (lojas que vendiam mercadorias a 5 e
10 centavos, na moeda americana). A idéia erardamga loja com precos baixos, no modelo
que ja fazia sucesso nos Estados Unidos e na Enmpdcio do século XX. No navio em
gue viajavam, conheceram dois brasileiros que ngidaram para conhecer o Rio de Janeiro.
Na visita ao Rio de Janeiro, os americanos peragbegue havia muitos funcionarios
publicos e militares com renda estavel, porém cal@riss modestos, e a maioria das lojas
nao eram destinadas a esse publico. As lojas etesteem geral, vendiam mercadorias caras
e especializadas, o que obrigava uma dona de rcasdiferentes estabelecimentos para fazer
as compras. Foi assim que decidiram que o Rio wieirdaera a cidade perfeita para lancar o



sonhado empreendimento — uma loja de precos bgmos atender aquela populacao
“esquecida”’ e que vendesse varios tipos de meread@les desejavam oferecer uma maior
variedade de produtos a pre¢cos mais acessiveis.

O antigo modelo de operagcédo de cobrancas func@onesumidamente da seguinte
maneira: ap0s a negociacdo e venda dos produtasapampresa (cliente) e o envio dos
mesmos para 0 seu centro de distribuicdo (CD dmteli, o fornecedor elaborava ou
solicitava ao banco de sua escolha o boleto deanglarno valor negociado para ser emitido
contra a empresa (cliente), mediante o0 pagament@ldo correspondente para essa emissao
do boleto, que poderia variar de R$ 2,50 a R$ &a0ia, apos, esse boleto era enviado por ele
para uma caixa postal, onde uma empresa tercariteamia a retirada deles diariamente e
providenciava a digitacdo de cada um, gravava-osranarquivo padrdo que no final do dia
era levado a empresa para gravar as informacdeseafaRP e, iniciar a preparacao do
pagamento.

A figura 2 demonstra resumidamente como funciof®odal Financeiro e algumas de suas
integracodes:

MACRO PROCESSO

(WEB EDI - Digitag&o;
PORTAL (WEB EDI - Arquivo)

2- Arquivo de
Cobranca

4- Aviso de
Pagamento (conciliagéo)
(EDI — Tradicional)

(WEB EDI - Digitagdo) =
(WEB EDI - Arquivo;

3 — Aviso
Pagamento

Cliente

Enrnacardnrac

Figura 2: Novo modelo de cobrancas

Fonte: Elaborado pelo autor
A ferramenta possibilita aos fornecedores operacoe®:

1° - Contas a Pagar: Relacdo do que se tem aereeeds datas para o pagamento,
auxilio para o fluxo de caixa; valores pagos ntismals 6 meses por nota fiscal,

2° - Contas a Receber: débitos pendentes do fatoecem a Cia;

3° - Envio de cobrancas: as cobrangcas podem sémdasvde duas maneiras, pela Web,
através da digitacao direta no portal upload de arquivo padrdo quando for um numero
maior de notas;

4° - Antecipacdo de recebiveis, valores que o fewmh@ queira antecipar o recebimento,
sendo descontado uma taxa a ser negociada,

5° - EDI financeiro, a troca eletronica de dadosni@a que os fornecedores ndo tenham
mais o custo de emissdo dos boletos de cobrangagj&la sera enviada para a empresa via
web,pela digitacadoyploadde arquivo para uma quantidade maior de cobrangcasravés de
uma troca de dados por intermédio de uma VAN (vAldded Network), que sdo empresas
responsaveis para o trafego dessas informacéesegunanca.



Para a utilizacao inicial da ferramenta foram @eteados 200 fornecedores, assim
seria possivel avaliar melhor as principais difiagdes e melhorias a serem implementadas.

6. ANALISE DOS RESULTADOS

A apresentacdo dos resultados e a discusséo dos flaram realizadas para as 7
guestdes funcionais do Portal Financeiro e asa@imeiadas aos beneficios que o mesmo pode
trazer na operacdo dos fornecedores, além da Etéreom um representante de cada grupo
de fornecedores pesquisados. Para isso é real@admuinte separacdo de cada questao
abordada:

a) tabela com os resultados e o teste Qui-Quadiabe X2);
b) entrevistas com os representantes dos fornexsdo

O teste Qui-Quadrado tem por objetivo analisadlatos ao demonstrar a variacdo no
padrédo de respostas ao se comparar as frequémsas/adas entre a primeira e a segunda
coleta de dados. Ao avaliar o teste, a freqiénag réspostas sdo medidas ao nivel de
significancia de 5%, onde os resultados que sdoresido que esse percentual (X2 > 5%)
indicam que as respostas das duas coletas aprasentariacdo, ou seja, os fornecedores
tiveram a opinido diferente sobre a questdo peadaisla primeira coleta para a segunda.
Quando o percentual € menor (X2 < 5%) indica queesigostas ndo apresentaram variacao
da primeira para a segunda coleta de dados, irdbcgune os fornecedores permaneceram
com a opinido sobre a funcionalidade do portalnioesro.

A partir daqui serdo abordadas as questbes opeeasi do Portal Financeiro. O
primeiro item a ser analisado é o tempo de desemaopdas atividades no portal, conforme
tabelas a sequir:

Tabela 2 Tempo de Desempenho das Atividades no Portal

Primeira | Segunda

Satisfacdo coleta coleta X2
F |% |F | %
Alto Baixa satisfagdo| 16| 31/ |0

faturamento Média satisfacdo| 25| 49,0L | 3,2 |46,013*

Alta satisfacao 10| 19,630 | 96,8
Médio Baixa satisfacdo| 17| 73|97 20,0
Faturamento Média satisfacdo 5 21,72 5,7 | 27,286**
Alta satisfacdo 1 43| 26 74|3
Baixo Baixa satisfacdo| 29| 70,7 35,3
Faturamento Média satisfacdo| 11| 26/& 11,8| 21,494**
Alta satisfacdo 1 24, 9 52(9

** _ significativo ao nivel ; * significativo ao mél 0,05; n.s. ndo significativo

Ao comparar as duas coletas observou-se uma macdenpadrao de respostas para
cada grupo pesquisado (alto, médio e baixo fatuntojleem relacdo ao desempenho das
atividades no Portal.



Nas entrevistas com 0s representantes de cada geidornecedores, o grupo 1
aponta que teve facilidade em operar a ferrameatajd trabalhar com o EDI e outras
ferramentas de TI ligadas a area de logistica,eofgcilitou o entendimento para opera-la.
Quando tinham alguma davida, o manual atendeu ama® sem necessidade de entrar em
contato com a area de suporte da ferramenta. @ssegggantes dos grupo 2 e 3 afirmam que
tiveram dificuldades em operar a ferramenta naaréqrecisaram, além do manual, ajuda da
area de suporte da ferramenta. Com o passar do t@megsma foi entendida e o desempenho
para a utilizacao foi melhorando gradativamente.

Tabela 3 Reducédo de Custos Com a Nova Operacéo do Portal

Primeira | Segunda

Satisfacdo coleta coleta X2
F |% | | %
Alto Baixa satisfagdo| 8 | 15(0 | O

faturamento | "yigdia satistaga 20| 39,0 |0 | 25,845

Alta satisfacao 23| 45,131 | 100
Médio Baixa satisfacdo| 3 13,02 5,7

Faturamento muz g satisfagdo 9 | 39/16 | 17,1|5,280™°
Alta satisfacao 11| 47,827 | 77,1
Baixo Baixa satisfacdo| 6 14,63 17,6
Faturamento muz g satisfacdo 13| 31{3 | 17,6|1,189"°
Alta satisfacdo 22| 53,11 | 64,7

** _ significativo ao nivel ; * significativo ao mél 0,05; n.s. ndo significativo

Ao comparar as duas coletas observou-se uma magenpadrao de respostas para
apenas o grupo de alto faturamento para o grufatgiamento médio e baixo ndo observou-
se alteracdo no padrao das respostas na seguetks eoh relacdo ao item reducao de custos
com a nova operacao do Portal.

Nas entrevistas com os representantes de cada deuprnecedores, o grupo 1 afirma
que o respondente do questionario foi uma pesgaddi a operacdo e quem melhor pode
perceber a reducao dos custos foram os gerenteseatistas de Tl, com o tempo que eles
foram saber que além da ferramenta ter o propdkEtonelhorar a operacionalidade das
cobrancas ela também tinha o propoésito de redusitos para ambas as partes, e cumpriu
com o esperado. Os representantes dos grupos@padmente perceberam a reducéo, ja que
a pessoa que cuidava das cobrancas também cuidacanths a pagar para os bancos
referente aqueles boletos que elas geravam. Assidergm perceber que conforme aquele
operacional de cobranca e pagamentos ao bancodwbado a empresa estava tendo menor
Custo nNo processo.

Tabela 4 Controle das Cobrancas e dos Pagamentos

Primeira | Segunda
Satisfacdo coleta coleta X2
F % | f | %
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Alto Baixa satisfacdo| 15| 29,40 0
faturamento e qia satisfacaol 24| 47|11 | 3,2 | 41,463+
Alta satisfacdo 12| 23,630 | 96,8
Médio Baixa satisfagdo| 4 17,41 2,9

Faturamento e i satisfacao 12| 52/ | 8,6 | 20,764*
Alta satisfacdo 7 30,431 | 88,6
Baixo Baixa satisfacdo| 20| 48|83 17,6
Faturamento e i satisfacao 19| 46]® | 29.4| 18,407+
Alta satisfacao 2 49 9 529

** _ significativo ao nivel ; * significativo ao mel 0,05; n.s. ndo significativo

Ao comparar as duas coletas observou-se uma magenpadrao de respostas para
cada grupo pesquisado (alto, médio e baixo fatuntoheem relacdo ao controle das
cobrancas e dos pagamentos.

Nas entrevistas com os representantes de cada,goepcebemos um padrdo nas
respostas dos trés, que afirmam que no inicio dtatm com a ferramenta os controles dos
pagamentos e recebimentos via Portal apresenticuldédes, mas com o passar do tempo as
atividades foram mais difundidas entre as equipes s envolveram no operacional da
ferramenta e passaram a entender melhor sua dimamic

Tabela 5 Facilidade de Adaptacéo a Ferramenta

Primeira | Segunda

Satisfacdo coleta coleta X2
F |% | | %
Alto Baixa satisfacdo| 20, 39/2 | 3,2

faturamento  "yiziia satisfago 21] 420 | 0 | 46,052

Alta satisfacdo 10| 19,630 | 96,8
Médio Baixa satisfagcdo| 15| 65(% 17,1
Faturamento e i satisfacad 7 | 3048 | 22,9| 20,500+
Alta satisfacao 1 4,3 21 600
Baixo Baixa satisfacdo| 26| 6347 41,2
Faturamento. G2 i satisfacad, 13| 31/ |0 | 23,338*
Alta satisfacdo 2 49/ 10 58|8

** _ significativo ao nivel ; * significativo ao mel 0,05; n.s. ndo significativo

Ao comparar as duas coletas observou-se uma magenpadrao de respostas para
cada grupo pesquisado (alto, médio e baixo fatuntsheem relacdo ao item adaptacdo a
ferramenta.

Nas entrevistas com os representantes de cada geufornecedores tivemos que
todos os grupos tiveram dificuldade inicial compamacao do Portal, principalmente porque a
empresa nao realizou uma reunido com os fornecedmaea explicar detalhadamente a
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ferramenta e ndo deu tempo para que elas pudessatastar, conhecer melhor e testa-la em
ambiente apropriado. Entretanto com o tempo e diawda area de Tl, manual e suporte a
ferramenta passou a ser melhor compreendida pekgrantes do processo, ainda mais que
era uma novidade no mercado com algumas partidatdes da empresa Alfa.

Tabela 6 Maior Agilidade na Tomada de Decisdo

Primeira | Segunda

Satisfacdo coleta coleta X2
F % f %
Alto Baixa satisfagdo| 9 | 17,60 |0

faturamento e dia satisfacad 18| 353 | 3,2 | 21,264*

Alta satisfacao 24| 47,030 | 96,8
Médio Baixa satisfacdo| 10| 43|® 5,7

Faturamento e i satisfacao 10| 43J512 | 34,3| 17,272%
Alta satisfacao 3 13,021 | 60,0
Baixo Baixa satisfacdo| 18| 43|% 35,3
Faturamento "Gz 4ia satisfagdo| 14| 3413 | 17,6/ 3,916"°
Alta satisfacdo 9 22,08 47,1

** _ significativo ao nivel ; * significativo ao mél 0,05; n.s. ndo significativo

Ao comparar as duas coletas observou-se uma mudangadréo de respostas para 0s
grupos de alto e médio faturamentos, para o gr#pbaixo faturamento ndo observou-se
alteracdo no padréo das respostas na segunda, evretalacdo a maior agilidade na tomada
de deciséo, no que diz respeito ao aspecto ecoadmanceiro do relacionamento entre as
empresas.

Nas entrevistas com os representantes de cada deufprnecedores, os grupos 1 e 2
afirmam terem percebido essa mudanca ao longo ilizacéio da ferramenta, j& que os
processos foram bem definidos e estruturados, nigixa area mais rapida para as respostas
ao mercado. O representante do grupo 3 sentirare aaeducdo de custos num primeiro
momento e, a tomada de decisdo nao foi muito senéidjue o mais relevante foi a alteracao
no processo de cobranca.

Tabela 7 Conhecimento Prévio da Ferramenta

Primeira | Segunda

Satisfacéo coleta coleta X2
F % f %
Alto Baixa satisfacdo| 31| 60/814 | 45,2

faturamento  "yigdia satisfagao 12| 23[513 | 41,9| 3,102"¢

Alta satisfacao 8 1574 12,9
Médio Baixa satisfacdo| 17| 73,24 | 68,6|1,371"°
Faturamento e qia satisfacao| 6 | 26/19 | 25,7
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Alta satisfacao 0 0 2 5,7
Baixo Baixa satisfagdo| 30| 73/216 | 94,1
Faturamento e i satisfacao| 11 26jal | 5,9 | 3,213"
Alta satisfacao 0 0 0 0

** _ significativo ao nivel ; * significativo ao mél 0,05; n.s. ndo significativo

Ao comparar as duas coletas ndo observou-se maudangadrao de respostas para 0s
grupos pesquisados, confirmado pelo teste Qui-Q@uaadem relacdo ao conhecimento prévio
da ferramenta.

Nas entrevistas com os representantes de cada deuprnecedores, o grupo 1 afirma
que conhece parte da ferramenta pois utilizam o iBf@rnamente e entendem qual o seu
principio de funcionamento, sendo mais facil a talzim e entendimento da ferramenta. O
representante do grupo 2 afirma que alguns depseusiros comerciais utilizam portais para
a area de logistica e, por conta disso consegwraander melhor a ferramenta. O grupo 3
teve maior dificuldade de operacionalizacdo daafeenta, ja que para os usuarios da mesma
foi uma novidade e, ficou bem diferente a integragidire as empresas, 0S processos internos
também mudaram para melhor.

7. CONCLUSOES

A implantacdo do novo processo de relacionameato fornecedores, no que diz
respeito a dimensédo econdémico / financeiro, contraducédo de uma ferramenta chamada de
Portal Financeiro alterou consideravelmente a &elagntre os fornecedores e a empresa
pesquisada, além dos processos que eles desemppateaas atividades de contas a pagar e
receber.

A estrutura que antes tornava o0 processo mais,leaotocratico e altamente custoso
para ambas as partes, foi substituido por outrawnmdinamica suportada por uma solucao
na tecnologia do EDI (troca eletronica de dado) tgunou o processo de contas a pagar e
receber mais agil, barato, flexivel e em muitososagossibilitou sua automatizacdo. A
solucéo levou beneficios para todos os fornecedomspendentemente do porte, sendo que
alguns puderam aproveitar as melhorias mais ragadgue outros, além de se adaptarem
mais facilmente a ferramenta, através dos pontastados nas entrevistas.

Diante dos resultados apurados com o questioragoentrevistas, o objetivo geral do
trabalho foi amplamente atingido, uma vez que @Esivel descrever a visédo e utilidade do
portal financeiro para os fornecedores nas opesagéearejista brasileira pesquisada, onde a
maioria dos fornecedores dos trés grupos apresegitau satisfacdo para as questdes
funcionais e operacionais do Portal. O teste Quadpado contribuiu para a analise dos dados
ao demonstrar a variacdo no padrao de respostas eomparar as frequéncias observadas
entre a primeira e a segunda coleta de dados.

Para atingir o primeiro objetivo intermediario estudo, ou seja, identificar falhas ou
melhorias possiveis, visando atender aos objetieo€ia. e dos fornecedores, foi realizada
uma entrevista apdés aplicacdo do questionario comrepresentante de cada grupo de
fornecedores para que pudéssemos entender ospprinobstaculos ou dificuldades com a
utilizagdo do Portal e, dentre eles foi possivantdicar as melhorias que podem ser
realizadas para deixar a operacdo ainda mais diaami

O objetivo de demonstrar as principais mudangasegmento varejista no Brasil nas
tltimas décadas foi necessario para o entendimdatmecessidade de alteracdes nos
processos internos da empresa, para isso utilizaslagrios setoriais e de consultorias,
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como por exemplo, do Dieese e Deloitte, respecivdae; além um referencial tedrico que foi
possivel perceber que as principais transformagdganizacionais comeg¢am a ocorrer a
partir da terceira onda de globalizacdo que passaowndo na década de 80 e, as empresas
entdo passaram a ter que se adaptar para contmuampetitivas em seus mercados de
atuacdo. A década de 90 também tem relevante iémuiat para o entendimento de como as
empresas tiveram que operar seus negocios a gartiova estrutura do pais, através da
abertura econémica e da reestruturacéao produtiva.

As principais ferramentas de Tl que contribuemapas processos de empresas
varejistas foram identificados no trabalho com t@agéio de importantes autores além de
empresas de consultorias que auxiliam na implaotdga ferramentas, como por exemplo, o
EDI, ECR e 0sERP’s, 0s quais constituem a base para a implantacdo teomas nos
processos internos das empresas.

Os processos organizacionais estdo cada vez amais suportados por ferramentas e
solugbes de Tl para acompanharem a evolugdo ennsmgados de atuagdo com respostas
ageis e eficientes para o seu publico alvo e acro#rcia.
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