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RESUMO

Frente as exigéncias de mercado e de competitividade, o gestor necessita de um sistema
gerencial capaz de fornecer informagdes integradas. Diante dessa necessidade, surgiram os
Sistemas Integrados de Gestdo Empresarial (SIGE), ou designados como Enterprise Resource
Planning (ERP), os quais podem ser muito Gteis para 0 gerenciamento de empresas do ramo
farmacéutico. Sendo assim, o0 objetivo desse estudo € verificar quais as informac6es contabeis
e gerenciais que o sistema Trier fornece para a tomada de decisdo em uma rede de farmacias
do Vale do Taquari. Trata-se de estudo de caso, de carater qualitativo-descritivo, utilizando a
pesquisa documental e entrevistas. Além da verificacdo dos relatorios gerenciais e financeiros
fornecidos pelo software, foram realizadas entrevistas com trés colaboradores com intuito de
se conhecer quais decisdes sdo tomadas com base nos relatérios gerados pelo sistema Trier.
Reunindo-se as respostas dos funcionarios e a analise dos principais relatorios, constatou-se
que o Trier fornece as informagfes fundamentais ao processo decisério da rede de farmaécia,
as quais sdo as relacionadas ao fluxo de caixa e a margem liquida de cada produto vendido.
Da mesma forma, o software atua de forma integrada, disponibilizando relatérios, gerenciais e
contabeis, consolidados ou por filiais. A realizacdo dessa pesquisa possibilitou concluir que o
sistema Trier € uma ferramenta eficiente para o gerenciamento de uma rede de farmacias.
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THE IMPORTANCE OF AN ERP SYSTEM IN THE GENERATION OF
ACCOUNTING AND MANAGEMENT INFORMATION IN DECISION-MAKING
ON A NETWORK TAQUARI VALLEY PHARMACIES

ABSTRACT

Faced with the market requirements and competitiveness, the manager needs a management
system capable of providing integrated information. Before this need came the Integrated
Management Systems (IMS), or designated as Enterprise Resource Planning (ERP), which
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can be very useful for managing the pharmaceutical companies. Thus, the study aims to
determine which accounting and management information to Trier system provides for
decision-making on a network of farmacies located at Vale do Taquari. It is a case study of
qualitative- descriptive, using documentary research and interviews. In addition to the
verification of management and financial reports provided by the software, interviews were
conducted with three employees in order to know which decisions were made based on
reports generated by the Trier system. Gathering the answers of employees and the analysis of
key reports, it was found that the Trier provides key information to the decision-making
process of the network of pharmacies, which are related to cash flow and net margin on sales.
In the same way, the software operates seamlessly, providing management and accounting
reports, which can be consolidated or per subsidiaries. The realization of this research allowed
to conclude that the Trier system is an effective tool for managing a network of pharmacies.

Keywords: Decision. Integrated Management Systems. Network of pharmacies.

1 INTRODUCAO

As exigéncias e as necessidades do mercado tém acompanhado a evolugdo acerca dos
Sistemas de Informacdes Gerenciais. Hoje, o gestor precisa munir-se de informagdes de todos
0s setores da empresa e precisa enxerga-la como um dnico sistema, o qual estad inter-
relacionado. Diante disso, surgiram inimeros softwares capazes de auxiliar, cada vez mais, no
processo decisério. Na busca de ajudar o gestor a obter as informacdes consolidadas e
aglutinadas, surgiram os Sistemas Integrados de Gestdo Empresarial (SIGE), ou denominados
Enterprise Resource Planning (ERP).

O Sistema Integrado de Gestdo Empresarial, segundo Padoveze (2004), integra e une
0s sistemas operacionais e 0s de apoio a gestdo, através da tecnologia da informacdo, de uma
maneira em que todos os processos de negdcios da empresa possam ser visualizados como um
fluxo dindmico de informagdes que passam por todos os departamentos e fungdes. Ressalta-se
gue a implantacdo de um sistema de gestdo integrada, além de agregar todos os dados dos
diferentes setores da empresa, propicia maior controle sobre todos 0s processos da mesma e
acesso rapido e fécil a esses dados em tempo real (on-line).

O ERP, se implantado de uma forma correta, pode ser Gtil para o gerenciamento de
empresas do varejo farmacéutico. Esse setor esta crescendo em ritmo acelerado e, de acordo
com a Associagdo Brasileira de Redes de Farmécias e Drogarias (Abrafarma), até 2015 o setor
deve dobrar de tamanho em comparacdo com os resultados obtidos em 2010 (ABRAS
BRASIL, 2012). Visto que o varejo farmacéutico esta em franca expanséo, a utilizacdo de um
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sistema gerencial apropriado é essencial para as farmacias manterem-se competitivas no
mercado.

A presente pesquisa sera realizada em uma rede de farmécias localizada no Vale do
Taquari no Estado do Rio Grande do Sul. A empresa é familiar e possui, além de sua matriz,
mais oito filiais. A empresa é administrada e gerida por um Unico profissional, e nele esta
centralizado o processo decisorio. Portanto, € importante para o gestor possuir um sistema que
Ihe proporcione monitorar todas as lojas e fornecer as informacGes de forma integrada, com
vistas a facilitar a tomada de decis&o.

Diante do exposto, a questdo que motiva esta pesquisa é: quais as informacgoes
contabeis e gerenciais que o sistema Trier fornece para a tomada de decisdo do gestor de uma
rede de farmacias do Vale do Taquari?

O objetivo geral do presente estudo € verificar quais as informagbes contabeis e
gerenciais que o sistema Trier fornece para a tomada de decisdo para auxiliar o gestor no
processo decisorio de uma rede de farméacias do Vale do Taquari.

Analisados conjuntamente com o objetivo geral dessa pesquisa, sdo estabelecidos 0s
objetivos especificos:

- Analisar se o software é capaz de fornecer a integracdo das principais contas, como,
estoque, contas a receber e fornecedores, de forma integrada entre a matriz e as filiais.

- Detectar quais tipos de relatorios gerenciais e contabeis sdo gerados pelo software,
para auxiliar no processo decisorio.

- Identificar quais decisdes sdo tomadas com apoio do software e quais sdo tomadas
mas ndo subsidiadas pelo software.

A elaboracdo deste estudo justifica-se, pelo fato de o ramo farmacéutico estar em
crescente expansdo e cada vez mais competitivo. Dessa forma, os gestores necessitam de
sistemas que os auxiliem a tomar a decisdo correta. Embaladas pelo alto nivel de consumo
verificado nos ultimos anos, de acordo com uma pesquisa realizada pela Brasilpar, as
farméacias, em geral, vém aumentando suas receitas a uma taxa de 15% ao ano. A pesquisa,
ainda, revelou que o faturamento total do varejo farmacéutico no pais deve chegar aos R$ 100
bilhdes em 2017 (RIOS, 2013).

O sistema gerencial Trier € o lider entre as empresas do ramo farmacéutico e o unico
software no segmento de farmécias e drogarias a utilizar a plataforma Java (TRIER, 2013).
Portanto, a confecgdo deste trabalho visa, também, esclarecer se o sistema gerencial Trier €

mesmo uma boa ferramenta para a gestdo de uma rede de farmaécias.



2 REFERENCIAL TEORICO

Nesta secdo sdo apresentados os fundamentos tedricos que embasam o presente
estudo, a definicdo de um sistema de informacdes gerenciais, a importancia das informacdes

para o processo decisorio, bem como a caracterizacdo de uma rede de farmacias.

2.1 REDES DE FARMACIAS

De acordo com o Instituto IMS Health, entidade que audita o setor farmacéutico
mundial, o Brasil conta hoje com mais de 65 mil farmécias e drogarias (o pais com maior
numero de farmacias do mundo), com uma proporcdo de 3,34 farmécias para cada 10 mil
habitantes (FEBRAFAR, 2013). A Organizacdo Mundial da Saide (OMS) recomenda uma
farmécia para cada 10 mil habitantes. Além disso, a pesquisa realizada pelo IMS Health
também mostrou que o Brasil é 0 4° maior mercado de consumo varejista de medicamentos no
mundo (FEBRAFAR, 2013). A partir desses dados, conclui-se que o ramo farmacéutico é um
setor de grande representatividade dentro do mercado nacional.

Farmécia é o estabelecimento de manipulacdo de formulas magistrais e oficinais, de
comércio de drogas, medicamentos, insumos farmacéuticos e correlatos, compreendendo o de
dispensacdo e o de atendimento privativo de unidade hospitalar ou de qualquer outra
equivalente de assisténcia médica (ANVISA, 2013). Assim, o estabelecimento farmacéutico
estd autorizado a comercializar remédios e, também, a manipular férmulas, sempre em
consonancia com a legislagdo pertinente.

Uma rede de farmécias caracteriza-se por possuir um conjunto de lojas, espalhadas por
uma cidade, uma regido, ou até mesmo por um pais. Atualmente, a Federacdo Brasileira de
Redes Associativistas e Independentes de Farmacias (Febrafar) retne 43 redes de farmacias
independentes em 20 estados e mais o Distrito Federal (DF), e também conta com mais de
7900 lojas associadas a entidade, as quais atendem clientes em mais de 2000 municipios
brasileiros (FEBRAFAR, 2013).

A adocdo de um sistema gerencial capaz de integrar todas as informagdes relevantes e
necessarias ao gestor para auxilia-lo no processo decisorio é importante, visto que uma rede
de farmacias € caracterizada por possuir um conjunto de filiais espalhadas por diferentes
locais ou zonas. Possuindo um sistema gerencial integrado, o gerente consegue controlar e

extrair informac0es referentes a qualquer uma de suas lojas, pois a base de dados do sistema é



5

Unica, assim todos os dados importados para o sistema de qualquer uma das filiais ficam

armazenados nessa interface, a qual fica a disposi¢do do gestor para consulta.

2.2 INFORMAGCOES NECESSARIAS A TOMADA DE DECISAO

A informacdo, hoje em dia, € um recurso essencial & organizagdo, visto que a sua
correta interpretacdo determinara a eficacia de uma organizacao ao realizar suas atividades e
operacdes. Em todos 0s niveis organizacionais (operacional, tatico e estratégico), a
informacdo é um recurso fundamental (FREITAS et al. 1997, p. 25).

Muitas vezes, os conceitos de dados e informagdes se confundem, mas na verdade tém
diferentes significados. Para o gestor, a diferenciacdo entre esses conceitos é importante
guando a questdo se refere a tomada de decisdo. Oliveira (2009) argumenta que dado é um
elemento de natureza bruta, o qual ndo leva ao entendimento de nenhum fato ou situagéo.
Assim, os dados por si proprios ndo geram e ndo produzem informac6es relevantes. Para isso
a organizacdo deve possuir um software gerencial capaz de garimpar e filtrar esses dados,
transformando-os em informac@es oportunas. Dessa forma, possibilitando que o gerente possa
com base nelas subsidiar suas delibera¢des pertinentes a empresa. Em consonéancia, Oliveira
(2009) estabelece que a informacdo é o dado processado que permite ao gestor embasar-se
nela ao tomar suas decisoes.

As informac6es fornecidas por um Sistema de Informacdo devem ser relevantes para
cada situacdo. De nada adianta uma informacéo se ela for ndo for pertinente ao processo
decisorio que o gestor esta enfrentando. Para auxiliar as organizacdes a sobreviver e prosperar
neste atual ambiente competitivo, a informacdo é um dos elementos crucias e, por isso, devem
ter como subsidio uma adequada tecnologia da informacdo (FREITAS, 1993).

As empresas que conseguem conceber a informacdo como um atributo indispensavel e
conseguem interpreta-la e utilizad-la de uma forma satisfatria adquirem uma vantagem
competitiva. A competitividade do mercado esta sempre exigindo dos competidores respostas
répidas e eficientes. A informacdo é, sem davida, um importante fator de diferenciacdo
(FREITAS, 1993, p. 34).

Dessa maneira, 0 gestor, ao realizar o planejamento estratégico, deve realiza-lo
levando em consideracdo a empresa como um todo. O trabalho de informatizacdo deve ser
feito de maneira integrada, de forma que o planejamento estratégico e o processo de

informatizacéo estejam correlacionados, compondo um Unico sistema. Assim, se a empresa
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possui um SIG que proporciona as informagOes corretas nas horas apropriadas e em
consonancia com 0s objetivos tracados pela organizagdo, certamente a empresa obterd
vantagem competitiva, pois Freitas (1993, p. 34) afirma que “informacdo €& vantagem

competitiva”.

2.3 SISTEMA DE INFORMACOES GERENCIAIS E ERP

Conforme Turban et al. (2010, p. 59) um sistema de informagédo (SI) é “um sistema
que coleta, processa, armazena, analisa e dissemina dados e informagdes para um proposito

especifico”. Ainda, de acordo com Laudon e Laudon (2004, p. 39):

Um sistema de informacdo pode ser definido como um conjunto de componentes
inter-relacionados trabalhando juntos para coletar, recuperar, processar, armazenar e
distribuir informacGes com a finalidade de facilitar o planejamento, o controle, a
coordenacdo, a andlise e o processo decisorio nas organizagdes.

Os sistemas de informacdo sdo feitos para atingir determinados propdsitos ou uma
unica finalidade. Conforme Gil (1992, p. 14), “Sistemas de Informa¢do compreendem um
conjunto de recursos humanos, materiais, tecnolégicos e financeiros agregados segundo uma
sequéncia ldégica para o processamento dos dados e a correspondente traducdo em
informagdes”. Dessa forma, o S| atua em conjunto com as informacgdes e as pessoas que
fazem parte de uma organizacdo e fornece todo o suporte para que essa organizacao atinja
suas metas. Na visdo de Stair (1998, p. 11) “sistemas de informagdes S0 uma série de
elementos ou componentes inter-relacionados que coletam (entrada), manipulam e
armazenam (processo), disseminam (saida) os dados e as informacgdes e fornecem um
mecanismo de feedback”.

No atual estagio de desenvolvimento econdmico, marcado pela forte concorréncia,
cada vez mais as empresas precisam otimizar seus processos operacionais e gerenciar da
forma mais rapida possivel as informacdes disponiveis, assim, 0s gestores necessitam de um
sistema capaz de executar tais funcdes. Um software capaz de atender a essa necessidade é o
Sistema de Informacgdes Gerenciais (SI1G).

Um Sistema de Informacdes Gerenciais da suporte ao gerente no planejamento,
controle e organizacdo da empresa. Conforme Oliveira (2002), o SIG ¢é formado por um

conjunto de subsistemas integrados, os quais sdo capazes de gerar informagfes necessarias ao
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processo decisorio. Um SIG proporciona um acompanhamento das atividades rotineiras da
organizacéo, possibilitando a visualizagdo de um panorama seguro da empresa, dessa forma,
garantindo ao gestor enxergar a empresa como um todo.

Nesse novo contexto, as empresas obrigaram-se a encontrar alternativas para
minimizar desperdicios de recursos, reduzir custos e aprimorar 0 tempo ao buscar
informagdes pertinentes e necessérias para o eficaz gerenciamento da organizacdo. Diante
dessa necessidade de se ter um sistema capaz de integrar em um unico local todos os dados da
empresa, surgiram os softwares Enterprise Resource Planning (ERP).

Padoveze (2004) estabelece que a proposta desse software é a construcdo de um
sistema que compreenda a empresa como um todo, através do conceito de integracdo total. De
acordo com Zwicker ¢ Souza (2003, p.64), “Os sistemas ERP sao geralmente divididos em
modulos, que representam conjuntos de fungbes que normalmente atendem a um ou mais
departamentos da empresa”. O ERP permite aos gestores o controle total da empresa,
auxiliando no processo decisorio e fornecendo todas as informagdes vitais de maneira
acessivel e clara (SISTEMA ERP, 2013).

Conforme os autores Zwicker e Souza (2003), esses tipos de sistemas possuem
caracteristicas proprias, as quais permitem diferencié-los de outros softwares comercializados
no mercado. Ainda, segundo Zwicker e Souza (2003, p. 65), tais caracteristicas, “sdo pacotes
comerciais de software; sdo sistemas de informagdes integrados e utilizam um banco de dados

corporativo; possuem grande abrangéncia funcional”.

De acordo com Corréa et al. (1999 apud ZWICKER e SOUZA, 2003, p. 65):

Os sistemas ERP podem ser entendidos como uma evolugao dos sistemas MRP 11, a
medida que, além do controle dos recursos utilizados diretamente na manufatura
(materiais, pessoas, equipamentos), também permitem controlar os demais recursos
da empresa utilizados na producéo, comercializa¢do, distribuicdo e gestao.

A evolucdo do ERP e sua aplicabilidade empresarial, conforme Colangelo Filho

(2001) é ilustrada de forma sintetizada na figura 1, a qual segue:



Figura 1 - Evolucédo das aplicacBes empresariais
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Fonte: Elaborado pelo autor (2015).

Atualmente, os sistemas ERP mais comuns e comercializados no mercado, de acordo
com Zwicker e Souza (2003, p. 65), sdo “o R/3 da alemda SAP, o Ibaan Enterprise da
holandesa Baan, o Orcacle E-Bussiness Suita da americana Oracle, o EMS, o Magnus da
brasileira Datasul e o AP7 Master da brasileira Microsiga”.

Sendo assim, o ERP propicia para a empresa um fluxo de dados consistentes que
fluem entre todos os setores e departamentos, e 0s mesmos podem ser acessados através da
interface do software. Esse sistema permite, portanto, que o gestor visualize a empresa como

um cenario Unico de seus negacios, facilitando a tomada de decis&o.

2.4 SISTEMAS GERENCIAS PARA FARMACIAS

No mercado atual, os principais sistemas oferecidos especificamente para o
gerenciamento de farmécias, além do sistema Trier, sdo o VSM Ourofarma e o
PharmaManager. O VSM desenvolve, desde 1992, softwares especializados para gerir
Farmacias e Drogarias, e atualmente atende clientes em mais de dez Estados do pais,
oferecendo a seus consumidores uma plataforma inteiramente online com funcdo multiloja
(VSM, 2013). Esse produto oferece diversas funcionalidades como, curva ABC, estoque
minimo/méaximo eletrdnico, e ainda informagdes farmacotécnicas: bulario, principio ativo e
interacdo medicamentosa (VSM, 2013). Outro sistema conhecido no mercado é o
PharmaManager, desenvolvido pela Genesis Sistemas, empresa que tem mais de vinte anos de
atuacdo na éarea farmacéutica. Este modelo de software é diferenciado, pois o cliente néo

compra o produto, mas sim firma uma parceria contribuindo mensalmente com um pequeno
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valor para a utilizagdo da plataforma do PharmaManager. Este investimento mensal varia de
acordo com as peculiaridades e objetivos especificos que cada consumidor busca
(PHARMAMANAGER, 2013). Entre as praticidades do software salientam-se: apresentacao
de uma interface simples e telas de emissédo faceis para emissdo de Nota Fiscal Eletronica.
Ainda, destaca-se que o sistema oferece integracfes como o SNGPC (Sistema Nacional de
Gerenciamento de Produtos Controlados) da Anvisa, com o programa Farmécia Popular e
com varios outros cartdes de convénios (PHARMAMANAGER, 2013).

A empresa Trier Sistemas surgiu em meados de 1992, com o intuito de desenvolver
softwares para diversos segmentos. Em 1994, a organizagédo lancou o POD1 Drogarias para o
gerenciamento de farmécias e drogarias. A aceitacdo do produto foi tdo grande que a empresa
decidiu focar todas as suas agdes no ramo farmacéutico (TRIER, 2013). Acompanhando
sempre as evolugbes tecnoldgicas alinhadas com as exigéncias do mercado, a Trier possui
hoje o Unico sistema que tem linguagem em Java. A organizacdo atua em todo o territorio
brasileiro, contando com especialistas que prestam um atendimento personalizado a cada
cliente. O software que a rede de farméacias estudada utiliza é o Trier Gestdo Integrada. Essa
ferramenta é destinada a farmacias com matriz e filiais e permite configurar o sistema para
uma visdo global com anélises configuraveis de estoque, contas a receber e recebidas, contas
a pagar e pagas, vendas, entradas de mercadorias, transferéncias entre lojas, acompanhamento
do cliente, convénios e caixas de forma centralizada (TRIER, 2013). Ainda, o software
possibilita a rede de farmacias diferentes opcdes de integracbes com diversas areas que
interagem com a empresa, como: integracdo contabil/fiscal através do SPED e do Sintegra,
integracdo junto aos principais distribuidores de medicamentos e Programas Governamentais,
tais como o Farmécia Popular, e também com a ANVISA, para o envio do SNGPC (TRIER,
2013).

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A pesquisa realizada neste estudo é classificada quanto aos seguintes aspectos: (a) pela
forma de abordagem do problema, (b) de acordo com seus objetivos e (c) com base nos
procedimentos técnicos utilizados.

Quanto a forma de abordagem do problema, o estudo classifica-se como qualitativo,
pois foi realizada uma andlise e interpretagdo dos dados coletados, verificando-se eles

produzem informacdes necessérias & tomada de decisdo. De acordo com Richardson (1999), a
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abordagem qualitativa caracteriza-se por ser uma forma adequada para entender determinado
fendmeno social. Dessa forma, a pesquisa qualitativa possibilita o entendimento de
particularidades em relacédo a determinado caso.

Em relacdo aos objetivos, este estudo tem carater descritivo. Na compreensao de Gil
(1999), a pesquisa descritiva tem como principal finalidade expor caracteristicas de
determinada populagdo ou fendmeno ou a determinacédo de relacdes entre as variaveis. Cervo
e Bervian (1996, p. 49) destacam “a pesquisa descritiva procura descobrir com a precisao
possivel, a frequéncia com que um fenémeno ocorre, sua relacdo e conexdo, com outros, sua
natureza e caracteristicas, correlacionando os fatos ou fendmenos sem manipulé-los”.
Ressalta-se que a presente pesquisa tem esse carater, pois retrata como o sistema gerencial
Trier fornece as informacdes necessarias para a tomada de deciséo do gestor.

No que se refere aos procedimentos, a pesquisa classifica-se como um estudo de caso,
pois foi realizada em uma rede de farmacias no Vale do Taquari. De acordo com Gil (1999, p.
10), “O estudo de caso vale-se tanto da observacéo e da interrogacdo quanto da documentacao
para a coleta de dados”. Os estudos de caso se caracterizam por abordarem e se concentrarem
em determinado objeto de estudo. No entanto, o fato de relacionar-se a um unico objeto ou
fendmeno constitui-se em uma limitagdo, uma vez que seus resultados ndo podem ser
generalizaveis a outros objetos ou fenémenos (RAUPP e BEUREN, 2006, p. 84).

Para a coleta de dados foram realizadas entrevistas e a técnica de anélise documental.
As entrevistas foram realizadas com trés colaboradores, cada um representando um nivel
hierarquico — estratégico, tatico e operacional. Os dados documentais foram extraidos a partir
do sistema gerencial Trier da rede de farmécias do Vale do Taquari. Buscou-se investigar
todos os elementos, relatorios e outras informacfes que o software fornece a tomada de
decisdo, e verificar se essas informagfes sdo necessarias e pertinentes para o auxilio nesse
processo.

Para o levantamento dos dados coletados, utilizou-se a técnica de andlise de contetdo,
feita com base nas informac6es proporcionadas pelo sistema gerencial Trier, e, a partir delas,
constatou-se se o software é capaz de realizar a integragcdo das principais contas e quais sdo 0S

relatorios gerenciais e contabeis mais relevantes para a tomada de deciséo.
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4 RESULTADOS

4.1 RELATORIOS GERENCIAIS GERADOS PELO SISTEMA

O software Trier Gestdo Integrada destina-se a farméacias com matriz e filiais e permite
configurar o sistema para uma visdo global do estoque, contas a receber e recebidas, contas a
pagar e pagas, vendas, entradas de mercadorias, transferéncias entre lojas, acompanhamento
do cliente, convénios e caixas de forma centralizada (TRIER, 2013).

O software Trier possui nove diferentes modulos: Cadastro, Compras, Precos,
Manutenc¢des, Vendas, Financeiro, Relatorios, Integracdes e Diversos. Desses, podem-se
extrair diferentes tipos de informacdes, as quais permitem tirar conclus@es e, a partir delas,
planejar estratégias para o negdcio.

Diante do objetivo deste estudo, de verificar quais informagdes gerenciais e contabeis
o software propicia ao gestor para a tomada de decisao, analisou-se 0 médulo Relatérios. Essa
ferramenta permite que o gestor faca filtros por informacGes de cada filial em separado ou
também uma visualizacdo consolidada de todas as lojas, as quais compdem a rede de

farmécias. Conforme apresentado na figura 2.

Figura 2 - Submodulos do modulo Relatérios

[ Gerenciais r
[ Financeiros ]
[ Vendas '
[ Estoque y
[ Faltas r
[ Compras b
[7 Precaos ]
(g Efiquetas ’
[ Controlados r
[ Outros ]
[ Listagem Cadastros ]

Fonte: Trier (2013).

A figura 2 mostra a abertura do modulo Relatdrios, o qual contém 11 submodulos.
Para um melhor entendimento do estudo, foi feita a abertura dos dois principais submaodulos,

0 Gerencial e o Financeiro. Tais submddulos sdo os que mais trazem informagdes para a
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tomada de decisdo. Abaixo a descricdo das informagdes apresentadas em cada relatorio dos

submaodulos.

e Gerenciais (verificar a informagéo)

Balancete Periddico: apresenta a abertura por tipo de venda, ou seja, se ocorreu
a vista, a prazo, cartdo de crédito, crediario; contas recebidas e pagas; valores a
pagar e a receber e; montantes de estoques como o Custo do Produto Vendido
(CMV) de qualquer série historica. Ainda permite a incluséo de dois filtros, os
quais podem ser de datas diferentes - periodo geral e periodo de recebimento.
Composicdo da Margem de Lucro (Curva ABC): exibe a margem de lucro de
cada produto calculado a partir do preco de venda, descontando-se o custo e 0s
impostos embutidos. Além disso, mostra o lucro unitério a partir da quantidade
vendida.

Tela gerencial: permite a rapida visualizacdo do valor de vendas, compras
efetuadas, ticket médio, estoque atual, contas recebidas, contas pagas, entre
tantos outros campos que podem ser preenchidos. Esse é o relatorio que possui
a maior quantidade de campos a serem preenchidos e filtros a serem aplicados,
pois permite a extracdo de qualquer informacéo referente a uma série historica

ou dia especifico.

e Financeiras

Fechamento de Caixa: traz diversos informes a respeito das vendas realizadas
em determinado periodo, como modalidades de recebimento, abertura e
fechamento de caixa, venda por grupo de produtos, vendas realizadas por cada
vendedor. Exibe também um grafico que apresenta as quantidades de produtos
comercializadas e o valor liquido recebido por eles.

Movimentos Caixa Balcdo: exibe as entradas e saidas de caixa, a partir do
nimero do caixa. Cada numero corresponde a um caixa, o qual é aberto e
fechado em um dia.

Comissdo de vendedores: mostra 0 quanto cada vendedor tem a receber
monetariamente pelas vendas realizadas. A informagé&o é confidencial, somente
fica disponivel para a geréncia e para o0 proprio usuario.

Relacdo ICMS: traz informacdes referentes ao imposto incidente em cada
venda.

Fluxo de caixa diario: mostra o saldo de caixa, calculado a partir do quanto foi
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vendido por modalidade de pagamento excluindo-se as contas a pagar.
= Diferengas de caixa: apresenta se ha diferencas entre os caixas das filiais, 0s
quais sdo mandados diariamente para a matriz. O usuario da matriz realiza a
contagem fisica do dinheiro e imputa no sistema, dessa forma, o saldo de caixa
apurado na filial deve ser o mesmo montante apurado pelo recebimento na
matriz.
= Contas a receber e recebidas: extrato por modalidade de recebimento, provisao
para devedores duvidosos, relacdo de devedores e comunicado de débito a
clientes em atraso.
= Contas a pagar ou pagas: contas pagas no periodo, contas a pagar por més de
recebimento e cheques emitidos.
Referente aos outros submaodulos, optou-se por sintetizar suas funcionalidades, uma
vez que tais submodulos ndo serdo alvos da analise deste trabalho. As informacdes estdo
apresentadas na quadro 1.

Quadro 1 - Outros submddulos do médulo Relatérios

Médulo Submaddulos Principais informagdes extraidas

Vendas Abertura de vendas por clientes, por vendedor, por modalidade de pagamento e por produto.
Estoque Saldo em estoque, registro de inventario, custo do produto vendido (CMV), divergéncias de estoque.
Faltas Sugestdo de compras de produtos
Compras Detalhes acerca das Notas Fiscais das mercadorias, compras por produtos e por fornecedores.

Relatdrios |Precos Lista de precos e relagdo de produtos com valor alterado.
Etiquetas Emissdo de etiquetas
Controlados Relagdo de produtos, relacéo de clientes, saldo em estoque, conferéncia de produtos controlados.
Outros Promogdes, descontos, Programas de fidelidade.
Listagem de cadastros |Clientes, fornecedores, empresas conveniadas, Produtos por parceiro, entre outros.

Fonte: Elaborado pelo autor (2015).

4.2 O PROCESSO DECISORIO E A UTILIZACAO DO SOFTWARE

Nessa secdo serdo abordadas as respostas e respectivas interpretacdes, resultantes das
entrevistas realizadas com colaboradores atuantes nos trés niveis hierarquicos — estratégico,
tatico e operacional — da rede de farmécias. A entrevista foi composta por seis perguntas
genéricas com intuito de deixar o interlocutor discorrer livremente. Referente a analise de

dados, empregou-se a técnica da analise de contetdo.
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4.2.1 DecisBes necessarias ao negocio

Os entrevistados foram questionados sobre quais eram, nas suas concepgoes, as
decisbes necessarias a uma rede de farmacias. O entrevistado A, administrador do negocio e
principal membro dentro da empresa, salientou que as principais decisdes séo referentes as
vendas e as compras, as quais impactam diretamente no fluxo de caixa, pois “vivemos na era
do fluxo de caixa e devemos sempre manté-lo positivo”, definiu. Além disso, deve-se
conhecer bem a margem que cada produto agrega ao resultado final. Segundo o entrevistado,
também ¢ essencial a fidelizag¢ao do cliente, “oferecer condigdes de pagamentos diferenciadas
ao cliente fiel permite que conhegcamos sua demanda, e isso nos auxilia muito na hora de saber
os produtos a serem adquiridos junto aos fornecedores”. “A alta estocagem de medicamentos
€ um problema, pois como é sabido, produtos medicinais tém prazo de validade reduzido e,
muitas vezes, quando se compra em excesso, tais mercadorias acabam estragando”,
complementou o entrevistado.

Para o Entrevistado B, responsavel financeiro da rede e também por uma parte das
compras, 0 planejamento para se adquirir mercadorias deve ser baseado nas vendas, salientou
a necessidade de se ter um monitoramento rigoroso da carteira de clientes — “deve-se sempre
estar muito atento para pessoas e empresas conveniadas ndo atrasarem os pagamentos”. Além
disso, determinou ser essencial a realizagdo de cotaces com as distribuidoras para comprar
com boas condic¢des de preco.

O entrevistado C, farmacéutico e vendedor, definiu como primordial “comprar com
desconto dos fornecedores”, frisou que se deve focar na venda de produtos que tragam uma
margem de ganho maior. Além disso, salientou a importancia de se realizar a venda agregada,
ou seja, ofertar ao cliente outros produtos além do solicitado, “além de vendermos mais,
também temos a possibilidade de receber uma comissdo maior”, completou.

A partir das respostas recebidas, percebe-se que a rede de farmacias esta focada em
adquirir produtos com boas condi¢des de precos e prazos e, ainda, que os funcionarios tém a
percepcdo de qual dessas mercadorias trazem uma margem de retorno maior, tendo impacto

direto no fluxo de caixa da empresa.

4.2.2 DecisOes tomadas a partir dos relatorios do sistema

Na segunda questdo, perguntou-se aos entrevistados quais decisbes eram tomadas a
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partir de relatérios gerados pelo software. O entrevistado A comegou explicando sobre o
balancete periddico, o qual é gerado a cada 15 dias de forma consolidada, trazendo um
panorama financeiro de toda a rede. Definiu que a partir do mesmo pode-se concluir se o nivel
de vendas esta de acordo com o volume de estoque e a quantidade de compras efetuadas de
determinado periodo, “podemos assim sincronizar nossos volumes, sem criar estoques
desnecesséarios ou ainda decidir realizar descontos para quem paga a vista, quando as compras
a prazo estao muito altas”.

Por outro lado, o relatério curva ABC mostra os produtos mais vendidos e 0s que
trazem uma maior margem liquida. A partir deles “temos uma fotografia de como esta nosso
desempenho e quais produtos devemos continuar comprando ou ndo”. Salientou, também,
“tudo gira em funcdo das informagdes disponibilizadas pelo software”. Ainda, a respeito do
relatorio de fechamento de caixa, o entrevistado A falou que o mesmo serve para tomar
decisdes rapidas e de curto prazo, “a partir dele visualizamos se temos dinheiro suficiente para
saldar as dividas vincendas nos préximos dias”, completou.

De acordo com o entrevistado B, 0 mais utilizado em sua area de atuacao é o relatorio
de fechamento de caixa, o qual é gerado diariamente de cada filial e também é processado um
consolidado de toda a rede. Dessa forma, “certifica-se se 0 dinheiro advindo da filial no fim
do dia é o mesmo apontado pelo sistema”. Definiu como muito importante o relatério de fluxo
de caixa diario, “no qual podemos visualizar a quantidade de troco a ser enviada para a filial”.
Ressaltou também a funcionalidade do relatério de contas a receber e recebidas, o qual
possibilita um controle da carteira de clientes conveniados e a visualizacdo de se 0s mesmos
estdo cumprindo os prazos de vencimentos de suas obrigacGes. Na sua area de trabalho, o
entrevistado C elencou como fundamentais o relatorio de curva ABC que serve para “os
vendedores saberem quais produtos ofertar ao cliente” e o relatorio de venda aos clientes
conveniados, o qual, conforme o entrevistado, “mostra os produtos que sempre devemos ter
em estoque”.

Compreende-se que o sistema Trier é uma ferramenta indispensavel a cada nivel
organizacional da empresa, pois permite que o0s colaboradores consigam visualizar
informagdes basilares para os suas respectivas tarefas diérias, as quais sempre envolvem

diferentes tipos de decisdes, e o software facilita esse processo.
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4.2.3 Decisbes tomadas somente com apoio do sistema

Perguntaram-se quais decisfes eram tomadas utilizando o software como fonte de
consulta, como apoio, sem a geracdo de um relatdrio. O entrevistado A comentou que “quase
sempre ¢ necessario gerar um relatorio” e que, como fonte consultiva, o sistema permite
acesso a tabela de precos méaximos para cada linha de produto conforme lei federal, assim,
“podemos definir nossa precificacdo dentro da legalidade e também levando-se em conta o
praticado pela concorréncia”. Além disso, definiu que “o software permite consulta de dados
de inimeras séries historicas”.

De acordo com o entrevistado B, “em meu setor a geragdo do relatorio é indispensavel,
pois tenho que processar muitas informagdes de ordem financeira”. Sendo assim, todas suas
tarefas operacionais sdo feitas com o uso de relatorios. O Trier permite que a partir das
informacdes consultivas de vendas a vista, seja definida a necessidade de troco que cada filial
necessita diariamente. Além disso, salientou que quando um medicamento foi vendido
erroneamente a um cliente, o sistema permite que seja feita a busca de qual dia, qual hora e
qual vendedor efetuou a operacdo, 0 que possibilita um controle a respeito dos produtos
vendidos.

O entrevistado C afirmou que inimeras informacGes podem ser consultadas no
software, de forma répida, o que o ajuda muito na hora da venda. O entrevistado cita 0
exemplo da consulta ao saldo devedor que os clientes conveniados possuem junto a empresa.
Presencio-se, no dia da entrevista, que um consumidor conveniado pagou parte de sua divida
e, em seguida, foi dada a baixa desse pagamento no sistema, com isso, o cliente pode comprar
outro medicamento no crediario para ser pago em alguns dias.

Partindo-se das respostas fornecidas pelos entrevistados, o sistema permite diferentes
tipos de consultas de dados fundamentais para consecucdo do trabalho de todos os niveis
hierarquicos da rede. O mesmo é capaz de identificar quem inseriu 0s dados no sistema,
permitindo controle e confiabilidade nas informacdes trazidas, facilitando a responsabilizacéo

do usuario pelos dados imputados.

4.2 .4 Decisdes tomadas sem o sistema

Questionaram-se quais decisdes eram tomadas sem a utilizacdo do software, ou seja,

aquelas que eram feitas sem consulta ou emissdo de relatério. Conforme o entrevistado A,
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todas as informaces referentes a funcionérios ndo sdo imputadas no sistema, pois 0 mesmo
ndo oferece esse modulo. Dessa forma, “pagamentos, controle da jornada de trabalho,
admissdes - tudo atinente a recursos humanos sdo tratados pelo escritorio de contabilidade
contratado”, completou. Além disso, despesas com servigos terceirizados, como gastos com
eletricista e assisténcia técnica, também néo séo decididas com base em informagdes trazidas
pelo Trier.

O entrevistado B informou que encomendas especificas de remédios ndo usuais para
clientes sdo feitas sem prévia de giro ou margem, pois “trata-se de uma compra certa”. O
entrevistado C ressaltou que o software ndo acusa ou emite aviso quando produtos estdo
vencidos ou vincendos. Ainda, “devemos fazer uma conferéncia visual dos produtos presentes
na loja, pois ndo podemos vender mercadorias que vencem em um curto periodo, pois pode
gerar expressivas multas e até processos judiciais”.

Percebe-se que o Trier ndo possui um mddulo que armazene informaces referentes a
recursos humanos, somente traz informaces a respeito das vendas e respectivas comissoes de
cada vendedor. Outro ponto de destaque € que o sistema ndo possui um campo que permita
inserir a data de validade de cada produto, sendo necessaria a conferéncia visual por parte dos

atendentes.

4.2.5 Percepcédo de integragédo no sistema

Questionou-se também se os entrevistados conseguiam perceber que a entrada de um
dado refletia em outras partes do sistema, ou seja, se era constatado esse fluxo de informagé&o.
O entrevistado A respondeu que, como o sistema possui a tecnologia Java, a informacao flui,
“ha apenas um delay de 10 segundos”, completou. Sendo assim, qualquer dado imputado
pode ser visualizado pelos outros usuarios, “ha tipos de relatorios que s6 podem ser acessados
por usuarios autorizados, como, por exemplo, 0s atinentes a caixa, comissdao de vendedores,
contas a receber e a pagar”. Isso é necessario para manter a discricdo e 0 sigilo de
informagdes vitais ao funcionamento e a estratégia da empresa, por isso, somente o
funcionario do nivel estratégico possui acesso irrestrito as informacgoes trazidas pelo Trier.

De acordo com o entrevistado B, pode-se visualizar todo o fluxo informativo — “o
Trier mostra o dia, a hora, o produto, a modalidade de pagamento e o vendedor que realizou
tal venda”, exemplificou. Tal funcionalidade permite que o usuério seja responsavel pelos

dados imputados.
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O entrevistado C ressaltou que quando uma venda é realizada, quase que
instantaneamente o estoque da loja é baixado. “As vezes, quando temos uma venda de um
produto que s6 ha em outra filial, fazemos a confirmacédo via telefone, pois podem ocorrer
falhas, por exemplo, o vendedor ndo registrar um empréstimo feito anteriormente a outra
filial”.

Constata-se que os entrevistados percebem que o sistema opera de forma integrada e
que as informacdes visualizadas sdo confiaveis. Somente é realizada uma certificacdo quando
h& uma venda de um produto que esta em outra filial, sendo imprescindivel tal confirmacao

via telefone para garantir a realizacdo da venda.

4.2.6 Os relatorios mais importantes em cada nivel da empresa

Foi questionado qual o era o relatorio ou relatérios mais importantes para cada
entrevistado, dentro de suas respectivas areas de atuacdo. O entrevistado A definiu como
essencial o relatério de fechamento de caixa, o qual traz quanto cada filial vendeu segregado
por modalidade de pagamento. Referiu também a utilidade do balancete periodico, o qual é
gerado a cada 15 dias, “com esses relatorios o processo decisorio fica facilitado, pois
conseguimos visualizar nosso fluxo de venda e se esta de acordo com o nivel de estoque e
volume de compras, além disso, se teremos liquidez para saldar as dividas que estdo para
vencer”, complementou.

Ainda, elencou como primordial o relatério Curva ABC, o qual mostra de forma
simples e intuitiva quais produtos agregam margem de ganho maior. Por ultimo, destacou a
utilidade do médulo compra interativa, onde sdo sugeridas quantidades de produtos a serem
adquiridos em funcéo das vendas efetuadas.

Para o entrevistado B, o relatério mais importante também é o de fechamento de caixa,
“com esse relatorio consigo confrontar as informagdes trazidas pelo sistema com o dinheiro
mandado pelas filiais diariamente, assim, constatando se ha divergéncias”. A conferéncia
fisica € realizada diariamente no final do expediente.

Segundo o entrevistado C, um dos principais é o relatério de vendas por vendedor, o
qual detalha os tipos de mercadorias vendidas com a respectiva margem liquida, “€¢ muito util
para que saibamos quais linhas de produtos estamos vendendo e o quanto estamos
contribuindo para o lucro da empresa”. Destacou, ainda, o relatorio curva ABC, ““a partir dele,

podemos focar mais nas vendas de produtos que tragam uma margem de ganho maior,
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conforme constantes recomendacges da direcdo”.

Compilando-se as respostas fornecidas pelos colaboradores da empresa, percebe-se
que a rede de farmécias possui como estratégias basilares — o controle do fluxo de caixa para
sempre manté-lo positivo, a compra com pre¢os e prazos diferenciados e o foco de venda em
produtos que agreguem uma margem de ganho maior. A partir disso, fica evidente que o
sistema Trier possui as funcionalidades necessarias e que o mesmo fornece as informacGes
contabeis e gerenciais para que sejam tomadas as decisdes com o objetivo de se atingir essas

estratégias da empresa.

4.3 ANALISE GERAL DOS RESULTADOS

Juntando-se as respostas obtidas através das entrevistas realizadas e a analise dos
principais relatérios utilizados no processo decisorio em cada area da empresa, se optou por
sintetizar, na quadro 2, os tipos de relatérios, as informacdes trazidas em cada um deles e

quais decisdes sao tomadas a partir dos mesmaos.

Quadro 2 - Resultados

Submddulos | Relatérios Informac6es Decisfes tomadas
S Vendas realizadas por modalidade | Promover descontos para pagamentos a
5 de pagamento e valores recebidos; | vista, quando a liquidez dos
2 Ticket médio de venda; recebimentos est4 baixa;
& Contas pagas e contas a pagar; Verificar se o nivel de compras esta
% Compras efetuadas; adequado as quantidades vendidas;
o Valores em estoque; Criar promog0es quando o estoque esta
% Outras saidas de mercadorias, alto;
m como: transferéncias, devolugbes, | Verificar se as vendas realizadas via
= vencidos. crediario e convénio estéo sendo
S recebidas em dia.
e
(3]
© Margem de lucro percentual de cada | Estimular a venda de produtos com
o produto; maior margem liquida;
§ Lucro unitario e lucro total em Realizar ajustes na precificacao de
© ~ valores monetarios por produto; produtos, caso 0 mesmo nao esteja com
E 8 Média do custo por produto um bom volume de vendas;
g i vendido; Saber quais produtos sempre devem ter
S c Impostos incidentes na venda: um bom volume de estoque, visto que
= é ICMS e PIS. possuem alto giro.
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Submédulos | Relatdrios Informac6es DecisBes tomadas
Valor liquido de venda recebido Certificar se o dinheiro recebido das
segregado por modalidade de filiais € 0 mesmo valor que consta no
g pagamento; sistema, ou seja, se o valor recebido
S Abertura e fechamento de caixa fisicamente é 0 mesmo que o apontado
g apresentando todas entradas e saidas | pelo saldo de caixa;
©° de monetério; Constatar se havera dinheiro disponivel
g Resumo de contas recebidas no para saldar dividas vincendas em um
"E’ periodo; curto periodo;
= Vendas por empresas conveniadas; | Definir o nivel ideal de troco a ser
E Vendas por vendedor; enviado a cada filial.

Grafico, formato pizza, que
apresenta a quantidade e o valor de
cada venda;

Vendas por grupo de produtos e a
participacdo dos mesmos no valor
liquido total recebido;

Vencimento dos saldos devedores Bloguear clientes que estdo com contas

Financeiro

© por cliente; atrasadas;

g Descrigéo dos produtos comprados | Definir renegociacdes com

3 por cada cliente; compradores que possuem montantes
. Juro cabivel a cada cliente pelo expressivos atrasados ha um longo

o _-8 atraso no pagamento; tempo;

g @ Montantes recebidos versus Verificar a qualidade dos clientes
3¢ montantes a receber por cliente. conveniados/credenciados;

Criar programas de descontos para
clientes conveniados que pagam em dia.

Fonte: Elaborado pelo autor (2015).

5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente estudo teve como objetivo geral verificar quais as informacdes contabeis e
gerenciais que o sistema Trier fornece para auxiliar o gestor no processo decisorio. Entende-
se que tal objetivo foi cumprido, visto que, a partir das respostas obtidas através das
entrevistas e com a visualizacdo dos relatérios gerados, o software é capaz de trazer as
informacdes relacionadas ao fluxo de caixa e margem liquida dos produtos, as quais sdo as
mais utilizadas para subsidiar a tomada de decisao.

Em relacdo aos objetivos especificos, o proposito foi analisar se o software operava de
forma integrada, quais eram o0s principais relatdrios contabeis e gerencias e identificar quais
decisbes eram subsidiadas pelo sistema e também quais ndo eram. De acordo com as respostas
fornecidas pelos entrevistados e complementando-se com os relatérios gerados pelo software

Trier, compreende-se que o sistema auxilia o processo decisorio com informagdes contébeis e
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gerenciais, destacando-se principalmente as informagdes relacionadas ao fluxo de caixa e a
margem liquida de cada produto vendido, visto que sdo as mais importantes na hora da
tomada de decisdo. Além disso, o software funciona de forma integrada, possibilitando que se
extraiam relatorios individualizados de cada filial ou consolidados de toda rede, trazendo
informacdes da organizacdo como um todo. Como fonte consultiva, o sistema permite que se
realizem as mais diferentes buscas, sejam elas relacionadas a vendas, clientes, margens, caixa,
ou seja, qualquer uma que possa subsidiar alguma decisdo. Entretanto, o Trier ndo possuli
modulo relacionado a recursos humanos, dessa forma, informacgdes pertinentes a recursos
humanos, como folha salarial e controle da jornada de trabalho, sdo de competéncia do
escritorio de contabilidade que presta servico a rede de farmacias. Sendo assim, conclui-se
que o presente estudo cumpriu com o0s objetivos estabelecidos.

O desenvolvimento deste estudo permitiu também verificar se o sistema Trier é
mesmo apropriado para o gerenciamento da rede de farmacia, sendo assim, conclui-se que
sim, pois as informacdes sobre o fluxo de caixa e margem liquida dos produtos, as quais
foram elencadas como primordiais, sdo fornecidas por meio dos relatérios que o sistema
possui. Em relacdo a fundamentacdo tedrica, o estudo corrobora a visdo estabelecida por
Freitas (1993), o qual afirma que a informacdo € um elemento crucial no ambiente
competitivo e por isso as organiza¢des devem ter como subsidio uma adequada tecnologia da
informacdo. Assim, a partir do desenvolvimento desta pesquisa, percebeu-se que 0 sistema
Trier é uma ferramenta adequada para munir o gestor durante o processo decisorio.

Como sugestdo de aprofundamento do estudo realizado, prople-se realizar um
comparativo do antes e do depois da implantacdo do sistema Trier, evidenciando o seu reflexo
na geracdo da informacdo contébil-gerencial utilizada no processo decisério da rede de

farmacias.
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