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INTRODUCAD

Concisao, simplicidade, clareza e ohjetividade foram
as caracteristicas Unicas e principais que nortearam e colabo-

raram para a elaboracao deste trabalho.

Nosso estagio teve uma curta mas valiosa gestacao,
pois nao seria possivel utilizar o tempo que tinhamos disponi-
vel para percorrer todos os setores da empresa, uma vez que a
propria direcao da empresa nao consentia que tivéssemos acesso
a todas as suas repartigoes, por motivos que a direcao alegava
de que iriamos incursir numa desvirtualizacao de suas ativida-

des normais e rotineiras.

Mesmo assim, nos foi possivel adquirir um pouco de
experiencia, no campo empresarial, e versando o mundo pratico
dos compendios teoricos que a Universidade se propode a nhos for

necer durante a nossa permanencia naquela instituicao.

Comecando a relatar a experiencia pela passagem dos
tres departamentos entre os demais da empresa, certamente o0s
tres mais importantes em que seja possivel encontrar aspectos
economicos com conotagoes administrativas, vamos descrever a
experiencia vivida pela passagem destes tres departamentos e
apresentar um esbogco pratico e teorico de cada um deles, mos
trando o funcionamento e a importancia no conjunto da empresa
e esta, como unidade economica, sua importancia microeconomica,

prestadora de servigos comercial e conserto de veiculos automo

tores e similares.



DEPARTAMENTOS

1 — DEPARTAMENTO DE VENDAS

Sem duyida, o mercado € um aspecto muito importante
para este departamento, pois ele e constituido por todos aque-
les clientes e clientes em potencial, localizados nas pracgas

que compoem sua area demarcada.

Para que este mercado possa ser adequadamente traba-
Thado e necessario que se conhegam antes os tipos e caracteris
ticas dos clientes nele existentes, o seu potencial de absor
¢ao de caminhoes e onibus e, finalmente, os segmentos de merca

do em que estes clientes atuam.

Todas estas informagoes, paulatinamente obtidas, pos
sibilitarao finalmente a elaboracao da Previsao de Vendas, a
qual podera servir de base para o planejamento das atividades

da empresa.

Definidas as informagoes sobre o mercado e suas fon-
tes, caracteriza-se a necessidade de um conhecimento mais deta
lhado do mesmo, o qual, normalmente, & constituido por ramos
de atividades diversificados, sensiveis, de forma comum ou iso
ladamente, as mudangas economicas, financeiras, climaticas e
de legislagao, exigindo, portanto, um constante e rigoroso acom

panhamento.

Em qualquer situacao de mercado e sempre recomenda
vel se evitar a concentragao de empresa em alguns poucos seg
mentos, uma vez que haveria o risco de se criar dependencia e

de se ficar vulneravel a qualquer alteracao dos mesmos.

0 sucesso da empresa depende do conhecimento que se

tem do potencial de mercado e seus principais segmentos, das



necessidades de seus clientes e dos servigos e produtos coloca
dos a disposigao dos mesmos, da sua capacidade para aproveitar
as oportunidades e mesmo minimizar os efeitos das agoes da con
correncia ou de outros fatores que possam afetar negativamente

as vendas.

Somente a partir deste conhecimento e de uma eficien
te assistencia aos clientes & que se podera conciliar os servi
¢os e produtos disponiveis com as necessidades do mercado. Pa-
ra que os produtos tecnicamente estejam disponiveis aos clien-
tes no momento certo e indispensavel a elaboragao de uma con

sistente Previsao de Vendas.

Estabelecido o potencial e efetuada a segmentagao do
mercado, a etapa seguinte compreende a preparacao da Previsao

de Vendas, a qual possibilitara a elaboragao de:

. confirmagao da demanda real e ajuste/informagao da demanda

prevista;
. planejamento financeiro semestral da concessao e eventuais;
. medidas de ajustamento ou reestruturagao da equipe de vendas.
Existem diversos metodos para elaboracao da previsao
de vendas, os quais podem se basear em formulas matematicas ou

no conhecimento e experiencia de quem participa da sua elabora

gao.



2 — DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACAO DE PECAS

As atividades executadas neste departamento sao ori-
entadas por um sistema denominado KARDEQ, em que estao relacio
nados todos os itens referentes a pecas de veiculos automoto
res. Por meio deste sistema, e possivel se fazer um levantamen
to completo dos estoques existentes e das pegas ja comerciali-

zadas ou que estao para ser comercializadas.

0 sistema KARDEC & composto por fichas representadas
em cada um dos itens — pegas — que acompanham a evolugao do
fluxo de vendas das pecas. Mensalmente se faz uma avaliagao dos
estoques de pecas e constata-se qual dos itens que mais vem

sendo comercializados para sua futura reposicao.

A ficha estatistica, examinada mensalmente, fornece
um diagnostico dos itens — pecas — que melhor vem tendo um me-
Thor desempenho favoravel nas vendas para em seguida fazer a
reposigcao imediata dos estoques destes itens, evitando assim o

estoque de pecas que encontram-se encalhadas.

Este departamento encontra-se supervisionado pelo De
partamento Financeiro, pois ha um fluxo de vendas e, portanto,
entrada de dinheiro que precisa ser conferido com os dados da
contabilidade, funcionando no Departamento Financeiro, atraves

das demais vias das notas fiscais emitidas.

A administracao de pecgas e um conjunto de atividades
desenvolvidas para garantir um fluxo continuo e wuniforme das
compras e das vendas de pegas, controlando e adequando a boa
organizagao dos estoques que permitem uma serie de vantagens,

como:
reduzir e anular as perdas;

possibilitar e conhecer a quantidade necessaria de pegas pa-

ra um determinado periodo;



evitar compras desnecessarias;

assegurar o suprimento oportuno e conveniente.

0 conhecimento periodico das quantidades de pecas
existentes na empresa facilita a avaliacao exata dos estoques,
indica a quantidade necessaria de compras para um determinado
periodo, e garante a rotagao uniforme, produtiva e racional das

pecas vendidas.

Vamos apresentar os tres metodos de controle wunita
rio dos estoques, através de fichas. Todos tem como base a con

tagem e ja foram testados e aprovados por muitas empresas.

2.1 — Metodo de Avalijacao de VYendas

Controle simples, basta realizar uma contagem, peri§
dica e regular, das pecas existentes, registrando os resulta

dos em fichas.

Calculando-se a diferenca entre o estoque atual e o
estoque anterior mais as entradas, pode-se conhecer as quanti-

dades de pegas existentes nas prateleiras e o que foi suposta-

mente vendido.

2.2 — Metodo das Fichas Simples

Controle simples e eficiente, atraves de conferencias
diarias de vendas, feitas pelas notas de venda, considerando de-

volucoes e transferencia de pegas.

Quando a contagem fisica e feita, mensalmente, o es-
toque fisico devera corresponder ao indicado nos registros. Acu
sando erros, furtos ou falhas de langamento, prevalece a conta

gem fisica.
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2.3 — Metodo da Ficha de Prateleira

Destina-se a controlar as fichas no proprio local em
que estiverem estocadas, registrando-se em uma ficha a movimen

tacao das entradas e sajdas que fornece o saldo existente.
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3 — DEPARTAMENTO FINANCEIRO

Este departamento @ responsavel pelas atividades re-

lacionadas com a procura e administragao de dinheiro.

Para atender a essas responsabilidades, o Departamen

to Financeiro deve:
manter contatos bancarios;
. efetuar pagamentos e recebimentos diversos;

calcular a disponibilidade de dinheiro para efetuar os paga-

mentos;
divulgar balangos e balancetes da empresa;
preencher cheques;
fazer a contabilidade da empresa.
0 Caixa, onde sao registradas as entradas e saidas
de dinheiro, tem como objetivos:

analisar, individualmente, as contas de entradas e saidas fi

nanceiras;

prever, com certa margem de seguranga, as operagoes financei

ras de um determinado periodo;

administrar e controlar financeiramente a empresa atraves de

informagoes precisas.

0 sistema de controle de caixa e constituido do Bole

tim de Caixa e do Controle Individual de Contas.

0 Boletim de Caixa tem por finalidade registrar dia-

riamente as operacoes de entrada e saida de dinheiro.

0 Controle Individual de Contas permite a analise men
sal de cada uma das contas de receitas e despesas. Seu objeti-

vo e: lancar as contas para, ao final do mes, poder-se anali
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sar as contas de receitas e despesas, com visao critica do mo-
vimento financeiro e do fluxo do caixa da empresa num determi-

nado periodo.
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CONCLUSADQ

Com a conclusao deste relatorio, ficou a certeza de
que mais uma etapa do Curso de Economia foi concluida, propici
ando um conhecimento pratico e satisfatorio fora do compendio

da Universidade.

Devido ao pequeno espago de tempo, nao nos foi possi
vel abrangermos a totalidade do funcionamento da empresa, bem
como seus respectivos conhecimentos, mas o pouco contato nos
possibilitou a chance de conhecer o lado pratico e objetivo do

Curso de Economia.

A empresa foi para nos o campo de atuagao mais grati
ficante, pois a parte pratica nos condiciona a uma realidade

nao vivida na Universidade.

0 contato com a realjdade pratica e a participacgao
direta nos trabalhos da empresa foi bastante gratificante, tra
zendo-nos experiencia imensuravel pelo fato de que esta foi
uma das poucas oportunidades de ser aplicado os conhecimentos

que a muito nao havia uma forma de utiliza-los.



