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Plano de Estagio

Em conformidade com a disponibilidade e necessidades do Grupo Mafirol, foi
estabelecido o seguinte plano de estagio (ver anexo 1), considerando um numero total de
750 horas de trabalho:

» Processo de encomendas de venda no mercado nacional e internacional,

= Gestdo documental do processo de venda;

= Introducéo informatica de registos de pintura;

= Participacdo na elaboragdo de catidlogos comerciais;

= Participacdo na elabora¢do documental para formacdo dada aos comerciais da
empresa;

» Estudo e anélise de novos produtos com vista a sua producao/comercializacao;

* Anadlise do fluxo documental existente na empresa;

= Anaélise da evolucdo do sistema de recolha de tempos (papel vs digital);

= Analise sectorial da evolucdo dos produtos / novos produtos;



Resumo

No ambito do Curso Técnico Superior Profissional de Gestdo e Comércio Internacional,
do Instituto Politécnico da Guarda, foi realizado um estagio na empresa Mafirol: Industria
de Equipamentos SA. Esta empresa é detida pelo Grupo Mafirol, que se dedica atualmente
ao desenvolvimento, producdo, comercializa¢do, instalacdo e servico pos-venda de
expositores refrigerados, estanteria e mesas de saida.

No presente relatorio de estagio, descrevem-se as tarefas realizadas no decorrer do
periodo formativo, sendo que foram escolhidas e enquadradas na area do curso. Na area
da gestdo, as funcGes mais desenvolvidas foram a organizacdo, selecdo e arquivo de
diversos tipos de documentacdo. A area internacional do curso foi colocada em préatica na
introducdo das encomendas do mercado estrangeiro no sistema informatico da empresa.
No seu todo, o estagio enriqueceu-me como profissional, permitindo um contacto real
com o mundo de trabalho, podendo aplicar e consolidar conhecimentos adquiridos ao

longo do curso, bem como desenvolver mais competéncias.

Palavras-chave: encomendas, documentagdo, organizacdo, arquivo, gestdo e comércio

internacional.
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Abstract

Within the scope of the Technical Higher Education Vocational Course in Management
and International Business obtained at the Polytechnic Institute of Guarda, an internship
was done at Mafirol — Industria de Equipamentos, SA.

This company is owned by the Mafirol Group, which is currently dedicated to the
development, production, commercialization, installation and after-sales service of
mainly refrigerated equipment for food distribution and horeca, metallic shelving as well
as check-outs.

In this final internship report, the tasks performed during the internship, which were
selected in accordance with the course of studies, are described

Thus, as far as the Management programme of the course is concerned, the main duties
involved the organization, selection and filing of a wide range of documents.

The knowledge acquired during the International Business programme was put into
practice in the introduction of orders from the foreign market in the company’s computer
system.

On the whole, the internship contributed to my professional enrichment, allowing me to
have a real contact with the world of work. As an intern, | was able not only to apply and
consolidate all the theoretical knowledge gained during my course of studies but also to

acquire further skills in this field.

Key words: orders, documents, organization, archive, management and international

business.
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Introducao

No decorrer do estagio efetuado no &mbito do Curso Técnico Profissional de Gestdo e
Comércio Internacional do Instituto Politécnico da Guarda (Escola Superior de
Tecnologia e Gestdo), tive como principal objetivo a consolidacdo da formacéo superior
e o desenvolvimento de competéncias técnicas e profissionais, em contexto real de
trabalho.

Para essa finalidade e assim poder concluir a minha formacgéo, contei com o apoio
fundamental da empresa Mafirol: Industria de Equipamentos SA, que propiciou a

realizacdo deste estagio nas suas instalagdes.

No contexto global da industria, a tecnologia € extremamente importante para o
desenvolvimento e melhoria da vida de uma empresa. Criar novos produtos no menor
custo e num curto espaco de tempo, é a estratégia fundamental para assim ganhar posicéo
no vasto mercado atual. No final, obtém-se um produto com qualidade e mais
competitivo, permitindo deste modo um maior grau de satisfacdo por parte dos clientes e

consumidores.

A industria do ramo de produtos fabricados na Mafirol: Industria de Equipamentos SA
(essencialmente estanteria e inox), tem vindo a evoluir com o passar dos anos, devido as
grandes exigéncias do mercado. Por essa razao, as empresas tém que se saber adaptar aos
pedidos dos clientes, elaborando novos produtos que cumpram todas as regras e normas
exigidas. E certo que a combinac&o das novas tecnologias com o vasto conhecimento de
uma organizagdo, contribui para o desenvolvimento de um produto melhor e com

qualidade.

O presente documento esta dividido em trés capitulos, relatando de forma abrangente o
trabalho realizado e desenvolvido. No primeiro capitulo descrevo o Grupo Mafirol e
concretamente a empresa acolhedora do estagio, abordando varios aspetos sobre a
mesma. No capitulo dois descrevo pormenorizadamente o circuito do processo
documental da empresa, concluindo com um terceiro capitulo em que relato de forma

sucinta as tarefas propostas e realizadas ao longo de todo o tempo de estagio.



Capitulo 1: Grupo Mafirol e Mafirol Industria de
Equipamentos, SA



O primeiro capitulo apresenta a caracterizacdo do Grupo Mafirol e da empresa Mafirol:
IndUstria de Equipamentos SA, desde a sua historia, localizacéo, misséo, valores e cultura

até aos produtos comercializados.

1.1 Apresentacdo do Grupo Mafirol!

Fundada em 1965, em Agueda, por apenas seis colaboradores e duas maquinas
rudimentares, instaladas numa exigua area coberta de 100m?, a Mafirol nasceu
vocacionada para a metalomecanica ligeira. Hoje em dia, a Mafirol é um grupo de
empresas que se dedica ao desenvolvimento, produgdo, comercializacéo, instalagéo e
servico pés-venda em diversos produtos na area da distribuigcdo alimentar e hotelaria.

Na figura 1 podemos ver o log6tipo do Grupo Mafirol.

—5 MAFIROL

G R U P O

Figura 1: Logo6tipo do Grupo Mafirol

Fonte: http://www.mafirol.com/

! Adaptado com base em informagcao recolhida do Manual de Acolhimento do Grupo Mafirol



Na década de 60, iniciou a sua atividade com a primeira unidade fabril (Mafirol: Industria
de Equipamentos SA), produzindo estanteria em arame, com a finalidade de substituir as
prateleiras em madeira, usadas no mercado até entdo. O sucesso obtido nacional e

internacionalmente permitiu a Mafirol ser lider portugués na area de estanteria metalica.

Com o passar dos anos e a criagdo de novas empresas, para além deste tipo de produtos,
0 grupo comecgou a produzir ainda mesas de saida (check-outs), mobiliario em inox,
aramados, e uma enorme variedade de expositores para 0s mais variados fins, como a area

téxtil, calcado, papelarias, bricolagem, multimédia e parafarmécias.

Alguns anos mais tarde, na década de 70, a empresa iniciou o processo de criacdo de um
conjunto de unidades comerciais, tendo como resultado vantajoso o facto de o grupo
passar a estar diretamente no mercado, e ndo apenas por intermediarios de instaladores e

distribuidores.

Treze anos apos a origem da Mafirol, foi criada a segunda unidade fabril, Mafirol
Industria de Refrigeracdo, que se dedica a concecdo e producdo de mdveis refrigerados,
como vitrinas, murais, balcOes retrobares e ilhas, com a finalidade de exposicéo,

conservacao e comercializacdo de produtos alimentares.

Atualmente a Mafirol ocupa uma vasta area total de mais 60 000m?, sendo metade dos

quais coberta, criando acima de 300 empregos diretos.

Conta ainda com uma delegacédo de servicos e seis delegacGes comerciais presentes em
todo o territorio portugués, comecando por Braga, passando pelo Porto, Viseu, Agueda,
Leiria e terminando mais a sul, em Lisboa, sendo que estas delegag¢des sao intermediérias,
pois compram os produtos as empresas do grupo e vendem diretamente ao consumidor

final.



Em Agueda, cidade do distrito de Aveiro, é o local onde est4 sediado o Grupo Mafirol.

As figuras 2 e 3 ilustram a sede e a localizagdo da mesma.

X 988 EM605-1 Aveiro

ﬂ

Google

Flgura 2: Sede do Grupo Mafirol

Fonte: https://www.google.com/maps/place/Mafirol+-+Industria+De+Equipamentos,+S.A/@40.5444452,-
8.4464799,17z/data=13m1!4b1!4m5!3m4!1s0xd2309778adeadd5:0xf4c259dbelb0fle5!8m2!3d40.544445214d-8.4442912
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Figura 3: Localiza¢do da sede Mafirol

Fonte: concelho+de+%C3%Algueda&oq=mapa+do+concelho+de+%C3%Algueda&gs |=img.3..0i24k1.3565011.356
8825.0.3568882.26.15.0.11.11.0.216.1888.6j8j1.15.0....0...1¢.1.64.img..1.25.1805...0j0i6 7k1.0.gmyU_PHlejw#imgrc=qLJ
XwV7uHWK9_M:



Ha tambem uma delegacdo comercial em Espanha, localizada na Corunha.

No organograma que se segue observam-se todas as empresas do Grupo Mafirol, referidas

até ao momento.

MAFIROL

SGPS, SA
|
| | | ]

MAFIROL MAFIROL MAFIROL MAFIROL
INDUSTRIA DE INDUSTRIA DE EQUIPAMENTOS EQUIPAMIENTOS
REFRIGERACAO, SA |  |EQUIPAMENTOS, SA COMERCIAIS, SA COMERCIALES, SL

|
| | | | | |
LsBOA | | LERIA | |AGUEDA| | ViISEU MAIA | | BRAGA

Figura 4: Organograma das comerciais do Grupo

Fonte: http://www.mafirol.com/conteudos/conteudos.htm?id=4

Ao nivel das exportac@es, representam cerca de 75% da sua producéo, sendo 80% para o

mercado comunitario (Unido Europeia).

Os territdrios e paises alvo de exportacGes sdo sobretudo os mercados de Espanha, Franca,
Italia, Alemanha, Reino Unido, Irlanda, Nova Zeléndia, Nova Caleddnia, Angola, Brasil,
Estados Unidos da América, Gedrgia, Israel, Mocambique e Uruguai, sendo que estas
saidas de produtos sdo estabelecidas essencialmente através de parcerias comerciais com
distribuidores locais, com o devido conhecimento das necessidades e especificidades dos

seus mercados.

Daqui em diante, a Mafirol pretende manter um rigoroso controlo sobre a sua politica de
qualidade, cumprimento de prazos e o desenvolvimento de novos produtos. Acima de
tudo, o grupo quer disponibilizar solucdes, criar e fidelizar parceiros de negocio, para

assim evoluir.

A empresa tem como principal objetivo ser um dos fabricantes e fornecedores de

referéncia na sua area de atividade.

Atualmente, a empresa conta com 54 anos.



1.1.1 Grupo Mafirol: Formacao Profissional 2

Os colaboradores da Mafirol frequentam regularmente acdes de formacéo profissional
propostas pela empresa, de modo a proporcionar a adaptacao as alteracdes tecnoldgicas,

organizacionais e a favorecer a qualidade do emprego.

A Mafirol ndo so6 qualifica os funcionarios a curto e médio prazo, mas também desenvolve

0 seu potencial a longo prazo. Assim, os objetivos de formacéo visam:
= Melhorar a qualificacéo profissional dos colaboradores;
= Aumentar a produtividade do trabalho individual e em equipa;

= Possibilitar uma maior especialidade dos seus colaboradores em areas estratégicas

para a empresa;
» Proporcionar a adaptacdo a novos métodos ou tecnologias;

= Desenvolver interesses pessoais.

1.1.2 Grupo Mafirol: Seguranca e Higiene no Trabalho *

O Grupo Mafirol preocupa-se com a seguranca e bem-estar de todos os seus funcionarios,
procurando assim criar as melhores condicdes de trabalho e garantindo todas as

obrigacdes legais neste dominio.

Desde o uniforme ao equipamento de prote¢éo individual e a concecdo dos postos de
trabalho, a empresa procura garantir um ambiente de trabalho que proporcione

simultaneamente conforto e bem-estar, gerando assim um aumento de produtividade.

A empresa dispde de servicos de Higiene e Seguranga que estdo atentos a todas as
alteracOes e sensibilizadas para a melhoria continua das condi¢cdes de trabalho. As
atividades desenvolvidas na empresa tém riscos proprios e especificos, que estdo
documentados em Instrucbes de Seguranca e em sinalética adequada. O seu
incumprimento por negligéncia grosseira, que possa dar origem a qualquer acidente, ndo

da direito a qualquer indemnizagdo, podendo inclusive a Mafirol ativar um procedimento

23 Adaptado com base em informacdo recolhida do Manual de Acolhimento do Grupo Mafirol.



legal contra o colaborador por desrespeito das condi¢Bes que sdo estabelecidas e

obrigatorias.

1.1.3 Grupo Mafirol: Medicina no Trabalho *

A medicina no trabalho tem dois objetivos imprescindiveis, sendo o primeiro a promogao
e manutencdo do bem-estar fisico, mental e social dos trabalhadores; e 0 segundo a
prevencdo de doencas profissionais, causadas pelas condi¢cdes de trabalho, o que pode

implicar o uso obrigatério de determinado equipamento de protecéo.

O Grupo Mafirol, de forma a garantir a saide no trabalho dos seus colaboradores, dispde

do servico de medicina no trabalho, uma vez por semana.
Nesta consulta podem ser realizados os seguintes exames:
= Exames de admisséo;

= Exames periddicos: audiometria, teste de visdo, analises ao sangue e urina, e

outros que porventura 0 médico de trabalho considere conveniente fazer;

= Exames ocasionais: sdo realizados sempre que o médico entenda observar o
trabalhador, depois de uma auséncia superior a 30 dias, seja por motivo de

acidente ou de doenca.

4 Adaptado com base em informacéo recolhida do Manual de Acolhimento do Grupo Mafirol.



1.1.4 Grupo Mafirol: Ambiente®

A Mafirol visa constantemente a preservacdo do ambiente e a prevencdo da poluicdo,
dentro da sua area de atividade, praticando uma utilizacdo racional dos recursos que estao

ao seu alcance.

Nesse sentido, numa primeira fase, leva a cabo em todas as suas areas a separacao dos
residuos que produz, colocando-0s em zonas e contentores devidamente assinalados.
Numa segunda fase, promove o destino adequado dos residuos, sendo que a maior parte
deles tem como destino a reciclagem, trabalhando em parceria com fornecedores

privilegiados nesta area de atuacéo.

A empresa toma medidas para a prevencdo da poluicdo ambiental, quer respeitando a

legislacdo em vigor, quer aderindo a boas praticas ambientais.

Procura ainda, atraves de normas internas, manter toda a sua area interna e externa com
elevado nivel de limpeza e asseio, bem como economizar toda a energia que seja possivel,
quer através do consumo racional da mesma, quer da introducdo de energias alternativas

face as energias tradicionais.

5> Adaptado com base em informagcao recolhida do Manual de Acolhimento do Grupo Mafirol.



1.2 Missao, valores e cultura do Grupo Mafirol

A missdao de uma organizacgdo espelha o objetivo da sua criagdo “... isto ¢é, informa as
partes interessadas da razdo de ser da organizacao, do que vai produzir e como pretende

ser reconhecida pelos seus clientes” (Silva e Monteiro, 2014:44).

A missdo deve responder ao que a empresa se propde a fazer e para quem, descrevendo

juntamente as responsabilidades da mesma perante os seus clientes.

Na Mafirol, a missdo é “Conceber e fornecer solugdes integrais para a distribuigdo
alimentar, hotelaria, restauracdo e catering - solugbes inovadoras e de qualidade,
adequadas as especificidades de cada situacdo e que resultem em mais-valias no

desenvolvimento e expansdo dos seus negocios.”

Os valores séo principios que servem como guia para as decisfes de todas as pessoas no
exercicio das suas responsabilidades, sendo que a Mafirol baseia os seus valores numa
frase inspiradora de Bernard Shaw, " Ha pessoas que veem as coisas como elas séo e que
perguntam a si mesmas: Porqué? e ha pessoas que sonham as coisas como elas jamais

foram e que perguntam a si mesmas: Por que n&o?” ’

6e7 Retirado de http://www.mafirol.com/conteudos/conteudos.htm?id=5.
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A cultura e comportamentos compartilhados pelos intervenientes do grupo Mafirol
resultam de uma aprendizagem constante com todos os parceiros de negdcio, resumindo-

se essencialmente em seis pontos:

= EXxigéncia;

= Flexibilidade, mas rigor no cumprimento de prazos, custos e especificacbes pré-
definidas;

= Seriedade, sem ser rispida ou azeda;

= Colaboracao;

» Trabalho, sem comprometer a salde, seguranca ou o ambiente;

» Qualidade, sempre com a no¢do de que o dia de hoje é para melhorar e o de

amanha é para continuar a fazé-lo.

8 Retirado de http://www.mafirol.com/conteudos/conteudos.htm?id=5
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1.3 Mafirol: Industria de Equipamentos, SA

A Mafirol, IndUstria de Equipamentos SA foi a primeira unidade fabril do grupo criada
no ano de 1965 e possuindo atualmente um capital social de 700 000€. Esta unidade
dedica-se ao desenvolvimento e producdo de estanteria metalica, mesas de saida,
mobiliario em inox, aramados e expositores para os mais diversos fins. Como empresa
nacional e internacional bem-sucedida, esta unidade estd preparada para responder as
mais diversas exigéncias do mercado, aliando o design atual a robustez, adaptabilidade e

facil montagem.
A empresa produz para vender a comerciais, revendedores e ao cliente final.

Com aproximadamente uma area coberta de 10 000m? a Mafirol: IndUstria de

Equipamentos SA esté dividida em nove sec¢des de trabalho, nomeadamente:

Corte e

Quinagem

Ferramentaria Montagem

Manutencao Aramados

Soldadura

Carpintaria

Figura 5: Sec¢des da Mafirol: Indastria de Equipamentos

Fonte: Elaboracéo propria 12



Para dar apoio a todas estas seccdes, existem oito armazeéns (ver anexo I1) destinados aos

produtos e matérias-primas, que sao:

Armazém 11:

Armazém 31:

Armazém 81:

Armazém 82:

Armazém 83:

Armazém 84:

Armazém 85:

Armazém 91:

Produto Intermédio Bruto

Produto Intermédio Pintado
Matérias-primas

Acessorios e Componentes
Aramados

P4 Epoxy (P6 para pintar material)
Embalagem

Produto Acabado

13



1.3.1 Mafirol: Indastria de Equipamentos, SA — Organograma

O organograma define de uma forma global os niveis hierarquicos dos colaboradores de
uma empresa, representando numa maneira grafica a disposicdo de departamentos e
cargos, de maneira mais clara, concisa e objetiva. Sendo assim, 0 organograma € parte da
organizacdo estratégica da empresa, sendo importante para determinar as
responsabilidades de cada setor, os seus limites e garantir a percecao das areas de negocio.
O organograma atualmente é considerado a melhor representacdo grafica de um sistema

organizacional.

A Mafirol: Indlstria de Equipamentos SA apresenta uma organizacdo estrutural por
direcdes, sendo a cadeia de autoridade estabelecida de uma forma hierarquica dentro de

cada funcéo.

Na figura 6 podemos observar o organograma da empresa.
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| Dep.Marketing Dep. Informética _I

Mercado PJ Mercado I Dep. I _I Dep. I
| Nacional Externo IAdministrativoI I Financeiro I

IDep.Recursos I Dep. Custeio

I Humanos I Industrial

.r Compras -I

Figura 6: Organograma da empresa Mafirol: Industria de Equipamentos

Fonte: Documentacao interna da empresa




Como referido anteriormente, a empresa apresenta uma estrutura com direcGes, sendo

estas necessarias para o seu bom funcionamento.

Pela observacdo do organograma podemos constatar as seguintes dire¢fes, que passo a

explicar:

= Administracdo

A administracdo da Mafirol: Industria de Equipamentos SA, encabecada pelo diretor
do Grupo, Dr. Rui Martins, garante a qualidade de tudo o que é desenvolvido na
empresa, assegurando as operacdes de selecdo e recrutamento. Tem também a funcéo

de designar os elementos que chefiam as diferentes seccdes da empresa.

= Direcdo Geral

A direcdo geral cabe essencialmente gerir, transmitir e executar as ordens dadas
através da administracdo do Grupo, supervisionar todos 0s departamentos e processos
da empresa, reportando a administracdo tudo o que suceder dentro da Mafirol:
Industria de Equipamentos SA.

= Departamento Marketing

O departamento de marketing tem como principal objetivo estudar o mercado e 0s
seus clientes, tendo em conta as suas necessidades e prioridades. Determina o melhor
modo para chegar aos consumidores, representando a empresa com uma Voz

consistente.

= Departamento Informatica

Este departamento esta relacionado com toda a area informatica da empresa. Ele
mantém, opta, analisa e define o sistema da base de dados, rede interna, internet e
correio eletronico, bem como desenvolve e viabiliza novas solugbes para uso

exclusivo do Grupo Mafirol.
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= Direcdo Comercial

A direcio comercial representa uma érea estratégica da empresa. E responsavel por
coordenar as atividades de venda nacional e internacional dos produtos e
equipamentos da Mafirol, obtendo através deles lucro e recursos financeiros para que

possa crescer e sobreviver economicamente no vasto mercado.

= Direcdo Administrativa e Financeira

Desta direcdo faz parte quem administra os recursos da empresa, fazendo o controlo
da tesouraria, dos investimentos, dos riscos, do planeamento financeiro e da

divulgacdo dos seus dados.

A funcdo principal é garantir 0S recursos necessarios para que a empresa possa
cumprir as suas metas e objetivos, mantendo-se ativa e competitiva, garantindo lucros

a curto e longo prazo.

= Direcdo de Aprovisionamento

Neste departamento, os colaboradores tém a responsabilidade de assegurar todas as
compras de matérias-primas, acessorios e componentes necessarios, fazendo a gestao

dos mesmos durante a sua permanéncia na empresa Mafirol.

= Direcdo Industrial

A direcdo industrial € das direcbes mais significativas da Mafirol: Industria de
Equipamentos SA, pois é aqui que se planeia, organiza, cria e controla as atividades
de fabricacdo de todos os produtos da empresa. Neste departamento € onde se
acompanha todo o processo de criacdo das pecas e avalia-se os resultados da

producdo.
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Os cinco departamentos da direcdo industrial (Departamento Investigacdo e
Desenvolvimento, Departamento de Producdo, Departamento Técnico, Departamento
Produgdo Inox e Departamento de Planeamento) estdo sob as normas e
responsabilidades de um diretor de producdo, que tem como objetivo assegurar o
cumprimento das metas pretendidas, dentro de alguns padrdes como a qualidade,

quantidade, custos e prazos estabelecidos pela empresa.

= Direcdo Qualidade e Ambiente

Este departamento tem como principal objetivo manter a salde e seguranca no
trabalho, com as melhores condi¢des de equipamentos de protecdo individual para os

funcionarios.

A nivel de produtos, o departamento de qualidade faz com que estes saiam da empresa
bem-acondicionados para assim chegar ao cliente nas melhores condigdes possiveis,

evitando o maximo de reclamacdes.

A direcdo de qualidade verifica também todas as atividades desenvolvidas na
empresa, podendo assim garantir que o0s servicos prestados pela Mafirol: Inddstria de

Equipamentos SA cumpre os padrbes de qualidade predefinidos.

Este controlo é feito nos produtos que entram e saem da empresa, ou seja, todas as
matérias-primas, assim como todos os produtos fabricados e em curso de fabrico. Se
for observado qualquer problema, este departamento reporta diretamente a direcdo

geral, de modo a encontrar a melhor forma de o resolver.
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1.4 SeccBes da Mafirol: Industria de Equipamentos SA

Seccdo é um conjunto de pessoas e de maquinas que interagem de maneira coordenada

para a execucao de determinadas tarefas previamente definidas.

Na Mafirol: Industria de Equipamentos SA, uma seccdo é um Centro de Trabalho (CT)
que engloba um ou mais Centros de Maquinas (CM), sendo que cada CM corresponde a

uma maquina.

O modo organizativo das secc¢des levou a criagdo de dois grupos agregadores divididos
em CT e CM. Um CT é composto por um conjunto de maquinas (CM) que pertencem a

determinada seccéo.

A empresa esta dividida pelos seguintes centros:

CT 9191 - Corte e Quinagem

CT 9192 - Solda Mig

CT 9193 - Aramados

CT 9194 - Montagem

CT 9195 - Linha Pintura e Embalagem

CT 9196 - Centro de Trabalho: Carpintaria

CT 9197 - Inox

Dando exemplos préaticos, o CT 9195 é um Centro de Trabalho composto por duas

maquinas, uma linha de pintura e uma maquina de embalagem.

Na seccdo da Solda Mig (CT 9192), existem diversas maquinas designadamente de CM
1347, CM 1562, CM 1765, CM 1321, CM 1320, CM 1311, CM 1317, CM 1316 e CM

1315, conforme se pode verificar no anexo Ill.

Estes centros de trabalhos e centros de maquinas, tém como principal objetivo uma
localizagdo na planta das sec¢Bes da empresa mais precisa, pratica e eficaz, tendo uma

anélise de observagdo concreta.
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1.5 Produtos Comercializados pela Mafirol: Indastria de Equipamentos

O grupo esta preparado a responder essencialmente com equipamentos para hotelaria,
restauracdo e distribuicdo alimentar. Contudo, as empresas do grupo Mafirol garantem
uma proximidade ao cliente, conhecendo as suas reais necessidades e permitindo-lhe

conceber, desenvolver e aperfeicoar os produtos que disponibiliza.

Contando com uma vasta experiéncia, o grupo entende as expectativas e necessidades do
mercado, fazendo da inovagéo e da qualidade conceitos que determinam a sua atuacéo no

quotidiano.

A Mafirol: Indlstria de Equipamentos SA fabrica linhas de produtos bastante

diversificados, desde a estanteria modular, mobilidrio em inox e mesas de saida.

Dentro da estanteria modular, os produtos mais destacados sao:

Figura 7: Expositor de frutas modelares

Fonte: http://www.mafirol.com/produtos/produtos_show.htm?idf=16&title=Expositor%2
0de%20frutas%20Modular&idp=893
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Figura 8: Expositor de pao espiga

Fonte: http://www.mafirol.com/produtos/produtos_show.htm?idf=16&title=Expo
sitor%20de%20p%E30%20Espiga&idp=998

Figura 9: Estanteria SP25

Fonte: http://www.mafirol.com/produtos/produtos_show.htm?idf=16&title=Esta
nteria%20SP25&idp=1171
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No mobiliario em inox, os produtos mais comercializados sdo as mesas de cozinha e as

bancadas de peixe.

Figura 10: Mesa de cozinha

Fonte: http://www.mafirol.com/produtos/produtos_show.htm?idf=139&title=Mes
a%20de%20cozinha&idp=156

Figura 11: Bancada de peixe

Fonte: http://www.mafirol.com/produtos/produtos_show.htm?idf=139&title=Bancada%20de
%20peixe&idp=177
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Por ultimo, as mesas de saida representam a inovagdo, modernizacao e progresso no grupo
Mafirol, sendo elas com tapete rolante ou ndo, como se pode ver nas figuras abaixo.

Figura 12: Mesa de saida com tapete rolante

Fonte: http://www.mafirol.com/produtos/produtos_show.htm?idf=65&idp=126

-

Figura 13: Mesa de saida sem tapete rolante

Fonte: http://www.mafirol.com/produtos/produtos_show.htm?idf=65&idp=767
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1.6 Processo Produtivo

O processo produtivo de uma empresa € definido como sendo um conjunto de

procedimentos e fases realizadas continuamente de maneira planeada, que sdo

fundamentais para a obtencdo de um determinado produto ou servigo.

Na Mafirol Industria de Equipamentos, o processo produtivo é simples, embora tenha

algumas particularidades (ver anexo 1V).

Este processo inicia-se com a rececdo de matérias-primas (MP), acessorios e

componentes que sdo todos inspecionados (medidas, peso e quantidade). Se tudo estiver

conforme pedido, o material tera dois destinos possiveis:

Armazém de matérias-primas (AMP);

Armazém de componentes adquiridos (ACA);

Caso ndo esteja conforme o pedido feito pela empresa, é feita uma reclamacgdo ao

fornecedor do material.

Dentro das matérias-primas recebidas na empresa, as mais usuais sao:

Consoante 0 produto que seja para

Chapa de ferro (rolo ou formatada);
Tubo;

Arame (rolo ou vareta);

Perfil Aluminio;

Chapa de inox formatada.

produzir, estas matérias-primas depois de

inspecionadas e devidamente colocadas no respetivo armazém, sdo requisitadas pelos

funcionarios para ser feita uma primeira transformacéo da matéria, que pode ser cortar,

soldar, quinar, calibrar, dobrar, rebitar, prensar, entre outras operagoes.
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No fim da primeira intervencao do processo produtivo, a maioria destas matérias-primas
ja transformadas, pode ir para acabamentos e posteriormente para o armazém de produtos
intermédios (API), para mais tarde ser pintadas, montadas, limpas, embaladas, colocadas

no armazém de produtos acabados (APA) e ser expedidas.

A Unica excec¢do é o perfil aluminio, que s6 pode ser cortado ou furado, e caso seja
necessario, € logo de seguida pintado. Depois de ser pintado, é armazenado
temporariamente na seccdo onde foi feita a primeira transformacdo na matéria. Apos isto,
segue as mesmas fases do processo das outras matérias-primas. Este caso é particular
porque o perfil aluminio é exclusivamente usado para a producéo de mesas de saida, dai

a necessidade de ja chegar pintado a montagem do produto final.
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1.7 Mercado de atuacao

A Mafirol: Industria de Equipamentos SA alcanga essencialmente o mercado de
distribuicdo alimentar e hotelaria, estando atualmente presente nas melhores lojas de

supermercados e hipermercados de Portugal Continental e llhas.

A grande maioria dos clientes da empresa pertencem a grandes superficies, porém os
produtos sdo bem abrangentes, atingindo por exemplo o Canal Horeca (hotéis,

restaurantes, cafés) e minimercados.

1.7.1 Microambiente

Microambiente € um conjunto de fatores controlaveis que influenciam uma empresa.
Fazem parte destes fatores os clientes, os fornecedores e o publico, ou seja, é tudo o que
representa os agentes que tém o poder de influenciar a empresa, afetando o seu modo de

estar no mercado.

1.7.1.1 Principais clientes

Cliente é um conceito com origem no latim, que se aplica aqueles que com assiduidade

compram um determinado produto ou servigo.
Na Mafirol Industria de Equipamentos SA existem trés tipos de clientes:

Clientes diretos que sdo todos os que compram e pagam diretamente a empresa. Alguns

exemplos sdo:

= Miranda & Serra - Portugal;

= Zarcofrio - Portugal,

= Mafirol: IndUstria de Refrigeracédo - Portugal,

» Frirrevenda - Portugal;

= Praiotel (Comércio de Equipamentos Hoteleiros Limitados) - Portugal;
= ATOX - Espanha;

= Balsat - Espanha;
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= Mafirol: Equipamientos Comerciales SL - Espanha;
= Kubo Supply - Bélgica;

= Top Cold - Bélgica;

» Pro Mag Sas - Nova Caledonia;

= Soric Reunion Zac 2000 - Ilha da Reuniéo;

= Metro Cash & Carry France - Franga;

= Mobilcook - Franga;

= Asian Food Import Gmbh - Suica;

» Resan Infrio - Suica;

= Kamphuis koeltechniek BV - Holanda;

= Societe Blt Performance - Marrocos;

= ZLT Zengin Ladenbau Team Gmbh - Alemanha.

Os clientes indiretos sdo todos os que compram os produtos as comerciais do Grupo
Mafirol, ou seja, a Mafirol Industria de Equipamentos vende a comercial e s6 depois ao
cliente final. Alguns exemplos sdo as grandes superficies existentes no territorio

portugués, nomeadamente:

= Lidl;

» Intermarché;

= Jeronimo Martins;

= SONAE;

= Cooperativas agricolas;

= Minimercados independentes;

= Canal HORECA (hotéis, restaurantes, cafés);

= Pastelarias e padarias;

= Cozinhas industrias para empresas, bares, instituicdes, camaras e cantinas de

escolas.
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Dentro da Mafirol existem também os principais clientes com linha de produtos

exclusivos, nomeadamente:

= Minipreco;

*= Modelo / Continente;
* Pingo Doce;

» Intermarché*;

* Modalfa;

= Sport Zone;

=  Worten;

= Dia;

= Jerénimo Martins;
= SONAE.

No caso das lojas do grupo Intermarché, embora tenha 0 mesmo conceito, filosofia e
fornecedores, os donos de cada uma das lojas s@o diferentes, o que faz com que sé tenham

0 poder de decidir quando e como remodelar a sua propria loja individualmente.

Os principais mercados geograficos de todos estes clientes (diretos, indiretos ou

especiais) sao:

Portugal, Espanha, Franca, Suica e Nova Caledonia.
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1.7.1.2 Principais fornecedores

Os fornecedores sao individuos e empresas que compdem 0S recursos necessarios para a
fabricacdo de produtos e/ou servicos, sendo um elo imprescindivel no sistema geral da

empresa e na oferta ao consumidor.
Na Mafirol: IndUstria de Equipamentos SA, os fornecedores mais importantes so:

= Chapa: Gavex

= P6: CIN

» Tubo: Portugal Alves

= Arame: Ramada agos

* Madeiras: Mafirol IndUstria de Refrigeracéo
» Madeiras para embalagem: Constantino Correia Teixeira
* Vidros: Vidro Souto

= Parafusos: Pecol

= Acrilicos: Arte Acrilico

= Material Elétrico: Espiraltek

» Telas mesas de saida: Ammeraal

= Perfil de aluminio: Navarra

» Lavadouros: Rodi

= Perfil: Soprefa

= Material de embalagem em plastico: Casfil

= Equipamentos de Protecdo Individual: Vidal Valente; Et Filial; Marygold
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1.7.1.3 Principais concorrentes

Para uma empresa ter sucesso e ser bem-sucedida no vasto mercado, ela deve satisfazer
as necessidades dos consumidores, melhor do que as suas concorrentes. Posto isto, as
empresas devem encontrar vantagens competitivas relativamente as restantes
organizac@es do setor. Os principais concorrentes da Mafirol: Industria de Equipamentos
SA, com produtos similares séo:

=  Avedol
= Vald’erva

= Aveiro Inox

= Litan
= SUC
= Manutan
»  Mecalux
= Instanos

= Euroshelves

= F.Ramada
= Endal
= Handy

Apesar da concorréncia existente no mercado, a empresa continua competitiva
mostrando bons resultados de vendas e superando positivamente todos 0s

obstaculos.
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1.7.2 Macroambiente

Os ambientes em que uma empresa atua sao de uma extrema importancia para saber quais
as oportunidades e ameacas que influenciam no seu desempenho. Assim, as empresas e
seus fornecedores, intermediarios de marketing, clientes, concorrentes e publico operam
em um macroambiente de forgas e tendéncias que ddo forma a oportunidades e impdem

ameacas (Kotler, 2000).

As forgas essenciais de macroambiente que uma empresa deve controlar e acompanhar
sdo: demografica, econdmica, natural e tecnoldgica. De seguida descrevi de que modo

estas forcas intervém no contexto da Mafirol.

1.7.2.1 Ambiente demografico

As tendéncias demogréaficas sdo indices confiaveis para um curto e médio prazo, que
controlam principalmente a populacdo. Estes indices ddao informagdes a empresa de
valores da taxa de crescimento da populacdo em determinado local, posi¢cdo da faixa etaria
e 0s graus de instrucdo de uma populacdo. Com estes dados, o departamento de marketing

consegue estudar o ambiente demografico onde a empresa atua.

Para todas as empresas, a primeira forca macroambiental que o marketers estudam é a

populagéo, uma vez que 0s mercados Sa0 compostos por pessoas.

A Mafirol: Industria de Equipamentos SA esta inserida num ambiente demografico em
que, segundo a Base de Dados Portugal Contemporaneo — Fundacdo Francisco Manuel
dos Santos (PORDATA) em junho de 2018, a populacdo portuguesa € de 10 266 688
habitantes.

Contudo e uma vez que a empresa atua a nivel mundial, € necessario caracteriza-lo.
Conforme a pagina online Worldometers, em junho de 2018, os dados revelam que a
populacdo mundial é de 7 629 020 015, existindo perspetivas de aumento até ao final do

ano civil.
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O crescimento populacional tende a influenciar o Grupo Mafirol, pois 0 aumento de

populagéo pode ter como consequéncia 0 aumento da procura de produtos.

Além deste, existe outro fator do ambiente demografico — a movimentagdo geografica —
que tende a provocar um impacto, pois, quanto maior a centralizacdo de individuos em

zonas urbanas, maior a relacdo, convivéncia e consumo dos produtos da empresa.

Como possivel beneficio do crescimento da populagdo mundial observa-se a
oportunidade para o desenvolvimento de novas empresas, pois hipoteticamente aumenta-
se a procura por bens e servicos, embora em contrapartida o crescimento populacional
ndo signifique obrigatoriamente o crescimento de mercado, a ndo ser que tenha poder de

compra suficiente para responder a essa oferta.

Em suma, considero importante que a Mafirol acompanhe o ambiente demografico, uma
vez que € através dele que se percebem as oportunidade de proporcionar os produtos que
satisfacam os desejos de uma populacdo. Para além disso, o estudo da populacdo €

significativo uma vez que permite a empresa tracar planos e estratégias de marketing.

1.7.2.2 Ambiente econdmico

O ambiente econdémico envolve a economia como um todo, incluindo ciclos de negécios
e padr@es de gastos, além de questdes referentes a renda do consumidor. (Churchill e
Peter, 2003).

A existéncia de mercados faz pressupor a partida que haja consumidores com poder de
compra, dependendo da renda, dos precos, da poupanca, do endividamento e da
disponibilidade de credito. Dessa forma, é fundamental que o Grupo Mafirol esteja atento

aos padrdes de consumo, porque pode ter um forte impacto nos negocios.

Por outro lado, existe a globalizacdo que levou a um aumento do poder econémico e
financeiro das nacOes, fazendo os mercados expandirem-se em busca de diferentes
produtos e servicos. Esta capacidade de expansdo em outros mercados propiciou a procura
mais acentuada por fornecedores, matérias-primas e clientes que tragam maior vantagem
competitiva a organizagdo, sempre com 0 objetivo de baixar custos de producdo e

aumentar a produtividade.
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1.7.2.3 Ambiente natural

Nos ultimos anos, as industrias tém sentido a obrigacdo de estarem atentas ao ambiente
natural em que estdo implementadas, pois as OrganizacGes Nao Governamentais (ONG)
e 0s governos fazem cada vez mais pressdo no que toca a problemas relacionados com o

meio ambiente, de forma a preserva-lo.

Considera-se que a grande devastacdo das areas verdes do planeta, a polui¢ao e 0 uso sem
controlo das fontes naturais sdo motivos suficientes para um aumento da temperatura
global, sendo que as empresas devem-se preocupar cada vez mais com a melhor utilizagédo

dos recursos naturais, bem como com proteger ao maximo o ambiente.

Contudo, as razbes acima referidas ndo sdo Unicas, juntando-se fatores primordiais
relativamente ao ambiente natural que devem ser repensados e mudados por todas as
empresas, nomeadamente a escassez da matérias-primas (agua, petréleo, florestas e

minerais) e 0 aumento do custo de energia.

O Grupo Mafirol € uma industria com atencdo, precaucao e responsabilidade no que diz
respeito ao meio ambiente, destacando que a qualidade dos seus produtos é resultado
direto dos materiais que usa na fabricacdo, do controlo durante todo o processo e da

seguranca do local onde s&o produzidos, preservando sempre o planeta.
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1.7.2.4 Ambiente tecnoldgico

Tecnologia ¢ uma jungdo de palavra com origem grega “tekhne” que significa “técnica”,
com o sufixo “logic” que quer dizer “estudo”. Entdo, a tecnologia é uma aplicacdo da
ciéncia e da engenharia que engloba uma unido de instrumentos, métodos e técnicas com
a finalidade de transformar os recursos de uma economia em producdo. No caso concreto
do marketing, a tecnologia insere-se de duas maneiras: com novos produtos e novos
processos para obter o objetivo final. O ambiente tecnoldgico € a forga mais importante
que nos dias de hoje molda o mundo. A nova tecnologia significa novos mercados,
inovacdo e oportunidades. Devido a isso, os profissionais tém que estar atentos as
tendéncias tecnoldgicas do mercado para assim aperfeicoar o seu processo produtivo e

aumentar a qualidade dos seus produtos, obtendo assim uma vantagem competitiva.

Concretamente na tecnologia industrial, esta é a base para o diferencial de
competitividade dos paises a escala global, pois 0 mercado e 0s seus consumidores

colocam a prova a sua capacidade de desenvolvimento tecnolégico e de inovagéo.

A revolucdo da tecnologia e a globalizacéo sdo as duas razdes principais que constroem
e determinam os rumos no cendrio de desenvolvimento econdmico das nac6es, fazendo
com que haja cada vez mais transformacdes nas relagOes, processos e estruturas
econdmicas, sociais, politicas e culturais, ou seja, 0 que se fabricava e desenvolvia a

escala local (regional ou nacional) tornou-se atualmente numa escala mundial.

A Mafirol esta continuamente em busca de novas e eficazes tecnologias, com vista a
dispor de maquinas com qualidade e de ultima geracéo, para assim poder fabricar 0s seus

produtos com excelente qualidade e design arrojado.
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1.8 Plano de Marketing

O plano de marketing é um instrumento de gestdo onde séo detalhadas as ac¢des
necessarias para atingir um ou mais objetivos de marketing na empresa. Nele sdo
desenvolvidos os seguintes pontos: ciclo de vida de um produto; analise de segmentacéo;
verificagcdo do posicionamento da empresa; analise SWOT; demonstracdo da estratégia
de marketing e a realizagdo do marketing-mix.

1.8.1 Segmentacao

Tendo em conta o planeamento das politicas da estratégia de marketing-mix, estruturei
para a realizacdo deste relatorio um processo de segmentacdo de mercado fundamentado

em duas variaveis:

Segmentacdo geografica e demogréfica: clientes residentes em qualquer zona de

Portugal Continental, ilhas e mundo.

Caracteristicas dos clientes: individuos de ambos 0s sexos, com idade minima de 18 anos

que estejam interessados em adquirir produtos do Grupo Mafirol, encontrando-se assim

possibilitados a usarem artigos desta marca temporaria ou permanentemente.

Segmento de uso: os clientes usufruem dos servigos do Grupo conforme as necessidades
especificas que tiverem. Devido a grande diversidade de clientes, todos os dias é
estabelecido um contacto para os mais diversos fins (encomendas, manutencao, servicos

de reparacgdo) entre 0 grupo e 0s seus consumidores.
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1.8.2 Posicionamento

O Grupo Mafirol tem como objetivo posicionar-se no mercado com base na qualidade e
prestigio dos produtos fabricados para os seus clientes, sempre com o0 objetivo de

melhorar a cada dia que passa, dando sempre o seu melhor aos seus consumidores.

Apresenta como slogan: “Hoje melhor que amanha.”

1.8.3 Anélise SWOT

Anélise SWOT ou anélise FOFA (forcas, oportunidades, fraquezas e ameagas) em
portugués, é uma ferramenta utilizada para fazer um estudo de mercado que tem como
finalidade recolher dados importantes que caracterizem o ambiente interno (forcas e
fraquezas) e externo (oportunidades e ameacas) de uma empresa. Esta analise é

representada por um quadro, conforme se pode ver na seguinte figura:

Analise Swot

Forcas Oportunidades

Ameacas

Ambiente Interno
OUJdIXJ 2jUBIqUIYY

Modelo de Matriz SWOT. Fonte: blog.iset.com.br

Figura 14: Analise SWOT

Fonte: https://www.agendor.com.br/blog/matriz-swot-como-fazer/
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A técnica da analise SWOT, foi idealizada pela primeira vez pelo norte-americano
Albert Humphrey entre as decadas de 1960 a 1970, derivado ao desenvolvimento de um
projeto de pesquisa na Universidade de Stanford, na Califérnia.

Na tentativa de enquadrar a Mafirol no mercado onde atua, procurei por iniciativa
prépria fazer uma Anéalise SWOT de algumas variaveis que a caracterizam, as quais

passo a enumerar.

Forcas
= Elevada qualidade de produtos;
* Imagem da marca consolidada no mercado;
= Avancados métodos de recolha e analise de tempos;
» Localizagdo geogréfica de atuacdo da empresa bem definida;
* Produto fabricado diferenciado no mercado;

= Know-how de muitos anos de laboracgéo dos principais colaboradores.

Fraquezas

= Custos elevados de producéo;

»= Peso e volume dos produtos produzidos (custo elevado de transporte para a
exportacao);

= Mercado muito aberto, propicio ao aparecimento de novas empresas no mercado;

» |dade avancada do parque industrial (maquinas com muito tempo de uso
empresa);

= Manutencdo das méaquinas sé ser feita de forma corretiva e ndo de forma

preventiva.
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Oportunidades

= Conquista de novos clientes no segmento alto;
= Desenvolvimento de novas tecnologias:
= Crescimento do mercado consumidor;

= Aumento e desenvolvimento das necessidades dos consumidores.

Ameacas

= Empresas concorrentes na Africa do Sul com mao-de-obra mais barata;
= Dificuldade em encontrar méo de obra especializada;
» Mudanca nos padrées de consumo;

» Reducéo do poder de compra dos consumidores.

Apdbs a promocdo da Analise SWOT, julguei pertinente analisar quais os pontos fracos e
ameacas mais significativas, tentando desse modo encontrar a solu¢do ou o motivo de

existirem.

Em relacéo aos pontos fracos, foram encontrados seis itens, podendo interligar trés

deles:

= O facto de a Mafirol: Industria de Equipamentos SA produzir produtos pesados e
muito volumosos leva a que, quando se exporta, exista um custo demasiado
elevado quer a nivel monetario quer a nivel temporal, tanto para a empresa como
para o cliente devido ao transporte. Financeiramente, esses valores traduzem-se
numa elevada fatura que engloba combustiveis, portagens e demais custos de
transporte, quer pela via portuéria, ferroviaria ou aérea (deslocacdes do produto
acabado para os grandes cais de chegadas e partidas ou aeroportos situados nas

grandes areas metropolitanas Lisboa e Porto).
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= Consequentemente, este ponto interliga-se ao segundo, que é o facto de o cliente
comegar a procurar empresas do mesmo setor produtivo mais préximas do local
desejado, de maneira a poupar nos gastos de transporte e nos tempos de

deslocacao.

= Paralelamente a estes dois pontos descritos em cima, que sdo economicamente
negativos, ha um terceiro aspeto como ponto fraco que de forma indireta afeta a
empresa, nomeadamente os custos elevados de producao, que se traduzem num

preco do produto final mais dispendioso.

No que respeita as ameacas encontradas, posso realcar:

= Relativamente ao facto de a mio de obra ser mais barata em Africa do Sul, ha
apenas uma maneira de combater essa ameaca: apostar em produtos de qualidade
superior, rigor no cumprimento de prazos de entrega e posicionar a empresa em

mercados onde a qualidade do produto seja um fator de diferenciagéo.

= A dificuldade em encontrar mdo-de-obra especializada passa pelo facto de, nas
ultimas décadas, a localizacdo geografica da empresa ter sofrido um acentuado
desenvolvimento econémico, tendo como consequéncia a instalagdo e abertura de
novas unidades industriais do mesmo setor do Grupo Mafirol. Estas unidades
acabaram por absorver grande parte da méo-de-obra especializada que ainda havia

disponivel.
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1.8.4 Estratégia de Marketing

A estratégia de marketing € implementada juntamente com marketing-mix adaptado as
necessidades, desejos e ao perfil do segmento, tendo como ideia base criar valor através

dos clientes do Grupo Mafirol, oferecendo os melhores artigos do mercado.

1.8.5 Marketing Mix

O marketing mix € um conjunto de variaveis que permitem ter intervencdo e influéncia
na maneira como o publico-alvo reage ao que a empresa Ihe oferece. Esta estratégia
também conhecida por 4 Ps (produto, preco, distribuicdo e promog¢do ou comunicacao)
foi sugerida primeiramente pelo professor Jerome McCarthy. Na Mafirol: Industria de
Equipamentos SA tive a oportunidade de elaborar um marketing mix, passando de seguida

a detalhar.

Produto: O produto caracteriza-se por ser 0 que a empresa tem para oferecer aos seus

clientes, de modo atingir positivamente as suas necessidades.

Neste caso concreto, a Mafirol: Industria de Equipamentos SA tem para oferecer
essencialmente produtos da area de hotelaria e restauragdo com qualidade, um design
moderno, produzido com tecnologia avancada e componentes modernos, numa
diversidade de escolha da cor para os produtos, sempre com a garantia da empresa de que
pode confiar na marca, ajudando o facto de esta ja ser bastante conhecida na area de

negaécio.
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Preco: A politica de prego € a posi¢do da empresa em relacdo ao mercado, estando

relacionado com variaveis como a posi¢do de custo e de qualidade do produto.

Os precos apresentados pelo Grupo Mafirol destinam-se a obtencdo de receitas, visando

o lucro de modo haver sustentabilidade econdmica.

Todas as propostas de preco dos produtos da empresa estdo relacionadas com diversos
pormenores, tais como o tipo de produto, as medidas e a cor. No entanto a politica de
preco reflete-se essencialmente na mao de obra dos produtos comercializados, no material
utilizado, nos descontos, nos prazos e nas condi¢des de financiamento entre a empresa e

o cliente.

A maior parte dos precos podem ser alterados e adaptados as mudancas verificadas com

0 passar dos tempos.

Distribuicdo: Os canais de distribuicdo definem os meios como os produtos fabricados
na empresa chegam ao conhecimento dos clientes, podendo ser feito de forma direta ou

através de intermediarios. Numa analise geral, saliento o0s seguintes pontos:

= Comerciais do Grupo Mafirol,

= Acessibilidades ferroviarias, aéreas e maritimas;

= Internet;

= P4gina oficial do Grupo Mafirol;

= Parceiros de negdécio;

= Placards informativos e ilustrativos (nome e logétipo do grupo), presentes em
feiras nacionais e internacionais;

= Informacdo junto de grossistas e retalhistas especializados na &rea de negdcio;

= Transporte.

Embora todos estes meios de distribuigdo possam ndo acontecer de uma s6 vez no mesmo
periodo de tempo, sou apologista de que a curto, médio e/ou longo prazo todos séo de
extrema relevancia para a chegada do produto Mafirol aos clientes de forma eficiente e

eficaz.
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Promocéao ou Comunicacao:
Atualmente, tudo comunica e quase tudo é comunicar.

Através dos meios de comunicacdo consegue-se dar a conhecer, descrever e divulgar as
ofertas do mercado, 0s custos, a quem se destina, etc. E por meio da comunicaco que o
Grupo Mafirol cria, destaca e publicita as suas vantagens competitivas em relacdo aos

seus concorrentes diretos e indiretos.

Na perspetiva do marketing mix e da estratégia de comunicacao, destaquei para a empresa
como pontos fortes os catdlogos por areas de producdo, a pagina online do grupo, a
relacfes publicas da empresa, as redes sociais, anuncios em jornais locais, sinalética na
cidade com referéncia a existéncia e localizacdo da Mafirol, a publicidade em eventos

(exemplo de feiras nacionais e internacionais) e a promogéo das vendas.

Através destes meios de comunicagdo, consegue-se chegar a diversos tipos de publico

que, sendo variado, sera sempre o publico-alvo definido pela empresa.

Todos estes meios podem ser alterados, renovados e intensificados sempre que se

justifique por questdes internas da empresa.
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Capitulo 2: Circuito do Processo Documental da

Empresa



O conceito de gestdo documental € muito usado nos dias de hoje, maioritariamente
associado as aplicacOes informaticas que se oferecem no mercado das novas tecnologias

da informacéo e comunicagdo, como solugdes administrativas para as empresas.

A empresa Mafirol delineou como estratégia evolutiva a utilizacdo dos documentos de
suporte fisico (papel) em suporte informéatico como substitutos que permitem a gestéo
just-in-time de todo o aparelho que constitui a empresa, tendo como principal objetivo o

controlo de toda a empresa.

Neste capitulo, sera feita uma breve apresentacdo do circuito documental da Mafirol:
Industria de Equipamentos SA, que é o processo que engloba desde a chegada da

encomenda até a faturacao e sua expedicao.

2.1 Fases do circuito documental da Mafirol

As trés fases do circuito documental, ilustradas na fig.15, explicam todo o processo que
é feito pela encomenda, sendo cada uma delas importante para o sucesso que é esperado

obter-se.

Fase Fase Fase
Comercial Planeamento Producéo

Figura 15: Fases do circuito documental

Fonte: Elaboracéo propria

Passarei de seguida a detalhar pormenorizadamente cada fase.
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2.1.1 Fase Comercial

A fase comercial é fundamental neste circuito, uma vez que é ela que conduz desde o
primeiro contacto entre a empresa e 0 consumidor, até ao momento de compra do produto

ou equipamento.

Logo, cada etapa desta primeira fase do circuito deve estar bem definida para que nada

falhe. Esta etapa passa por duas fases, conforme se pode ver na figura 16.

Departamento Cliente

N

= R

Investigacdo e
Desenvolvimento (ID)

N N

Figura 16: Etapas da fase comercial

Planeamento

Fonte: Elaboragéo propia

Nesta primeira fase, é feita a triagem do que é pedido em encomenda pelo Departamento
de Clientes. E analisado pelo Departamento de Investigacio e Desenvolvimento (ID), de
forma a saber se o produto solicitado j& existe com as caracteristicas solicitadas, ou se é

necessario ser criado.

Caso o produto nédo exista, o ID faz o desenvolvimento do mesmo, para poder ser
produzido. Na eventualidade de tal ndo ser preciso, passa diretamente do Departamento

de Clientes para o Planeamento, para que seja feito o lancamento da Ordem de Producéo.
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2.1.2 Fase Planeamento

O planeamento é uma ferramenta de gestdo empresarial que consiste em determinar um
trajeto a que o produto pode ser sujeito até ser produzido. No caso especifico da Mafirol:
Industria de Equipamentos SA, é nesta fase que é dada a aprovacéo pelo cliente, caso o
produto ndo exista, ou entdo é lancada logo a sua ordem de producgdo. Na fig.17 mostra-

Se 0 processo inerente.

Investigacdo e

Desenvolvimento Planeamento

O Planeamento lanca ordens de

E realizado um prototipo pelo producdo, ordens de montagem e
| diretor de produgéo. E pintado, e | ordens de pintura.
depois sera aprovado ou néo pelo Todas estas ordens s&o entregues ao
cliente. diretor de producéo, que por sua vez

entrega diretamente na producéo.

Figura 17: Etapas da fase de planeamento

Fonte: Elaboragéo propia
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2.1.3 Fase Producéo

Tal como o préprio nome indica, a fase de produgéo é todo o processo que integra desde
a incorporacdo de matérias-primas e/ou produtos adquiridos, até quando o produto é
expedido para o cliente. A fase de producdo tem algumas metas a serem cumpridas,
nomeadamente fazer a producdo dos produtos com o menor custo e num curto espaco de

tempo.

Para estes objetivos serem atingidos, existem pormenores essenciais, COmo 0S prazos
previstos serem cumpridos, 0s recursos disponiveis, a indicagdo das tarefas a realizar no

momento certo e o nimero de funcionarios para os varios servicos e funcgdes.

Na Mafirol, todos os produtos passam pelos seguintes passos durante o processo de

producao:

Incorporagéo de
matérias-primas e de Pintura Montagem

produtos adquiridos.

Guias de Remessa* do Armazém de produto

Embalagem

produto acabado

5 Expedicéo para o
Faturacao ]
cliente

Figural8: Etapas da fase de producéao

Fonte: Elaboracéo propia
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* Guias de remessa (GR) é o documento que acompanha a documentacdo da carga que é

enviada para o destinatario. Neste documento, é detalhado:

Cdbdigo e o0 nome do produto;

= Quantidade enviada;

» NuUmero da encomenda e da Guia de Remessa;
= Data de envio;

= Local da carga e descarga;

O documento contém obrigatoriamente um local destinado a assinatura e carimbo, para

preencher aquando da confirmacéo da rececdo do material enviado.

E importante salientar que a guia de remessa nio serve como fatura, sendo os dois

documentos completamente distintos.
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2.2 Producao para stock da prépria empresa

Stock € um termo com origem inglesa que se refere a quantidade de produtos que uma

entidade/organizacdo dispde num determinado momento.

O termo pode estar relacionado com um inventario (documento em que fica registado o

total das mercadorias que se encontram armazenadas), ou com os bens disponiveis que

uma empresa tem para a sua exploracdo comercial.

Na Mafirol, o processo de gestdo de stocks é simples, passando apenas por cinco etapas:

Lancamento

do produto

pela Mafirol
ao

Departamento

\___Industrial

J

Planeamento

-

Montagem
elou

Pintura

Figura 19: Fases de producéo para stock

Fonte: Elaboracéo propia

Armazenagem

*

* O produto pode ser armazenado no Armazém de Produtos Acabados ou no Armazém

de Produtos Pintados, consoante o artigo que for.
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2.3 Ficha de identificacdo do produto Mafirol

A ficha de identificagdo do produto (ver anexo V) fornece a informacgdo de aspetos

importantes para entender de qual artigo se trata de uma forma rapida, simples e pratica.

Na fig. 20 sdo descritos todos os dados fornecidos pela ficha.

— Caodigo do produto

— Designacdo do produto

NuUmero da ordem de
fabrico langada (OFL)

— Quantidades feitas

Dados da Ficha de Identificagado do
Produto

— Linha de producéo

Figura 20: Dados da ficha de identificagdo do produto

Fonte: Elaboracéo propia
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Capitulo 3: Tarefas realizadas ao longo do estagio



Ao longo do estagio realizado na empresa Mafirol: Industria de Equipamentos SA, foram

propostas varias tarefas em diversas areas da empresa, mais concretamente:

= Processo de encomendas de venda no mercado nacional e internacional;

= Gestdo documental do processo de vendas;

» Introducdo informatica de registos de pintura;

= Participacdo na elaboragdo de catadlogos comerciais;

= Participacdo na elaboragdo documental para formagdo dada aos comerciais da
empresa;

= Estudo e analise de novos produtos com vista a sua producdo;

* Anadlise do fluxo documental existente na empresa;

» Anadlise da evolugdo do sistema de recolha de tempos (papel vs digital);

= Analise sectorial da evolucdo dos produtos e de novos produtos;

A maioria das tarefas propostas foram realizadas, passando de seguida a explicar apenas

as mais significativas e com maior duragéo.
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3.1. Processo de encomendas de venda no mercado nacional e

internacional

O meu estadgio comegou por ter como primeira fun¢do o lancamento de ordens de

compra/encomendas no mercado nacional, e s6 mais tarde no internacional.
Para realizar esta tarefa, tinha que cumprir 0s seguintes passos:

= Atribuir o nimero de cliente, fosse ele nacional ou internacional;

» Digitar o cddigo de localizacdo dos produtos, ou seja, 0 nimero do armazém para
identificar o local onde estariam os artigos quando fosse para expedic&o;

= Reconhecer se existia uma venda a contacto, ou seja, se a encomenda estava
direcionada a alguma entidade publica ou apenas a nome privado;

= Colocar a data de entrega requerida (data solicitada pelo cliente para a entrega dos
produtos);

= Registar 0 nimero do documento externo, ou seja, 0 nimero da ordem da
encomenda.

= Por altimo, para fazer a descricdo dos produtos solicitados, s era necessario
colocar o tipo do que estava a inserir (se era produto ou servico, por exemplo, no
caso de uma reparacado), o codigo do artigo constituido por sete ou nove digitos e

a quantidade pedida.

Eventualmente poderia ter de inserir manualmente no programa Navision® uma descricdo

do(s) artigo(s), por exemplo, as dimensdes, a cor ou mesmo 0 prego.
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Na figura nimero 21, sdo mostrados 0s campos que preenchia, 0s quais em cima descrevi.

Novo - Encomenda Venda

- X
Bl rove | aoss naveens ()

—La a ]j- i ] D é\ ) Envio Agrupado Y = Irpara

) Novo = v ER Copiar Documento... X erio
Ver Registar... Registar e Libertar Reabrit ' ¢ ks | Atualizar Limpar

Elimina |mprimir.. Estatisticas filtro Seguint

Encomenda Venda
Geral # 4|~ Detalhes da Li.. ~
Ne: I Il Tipo Encomenda: [ v N Produto:

Venda-aN° Cliente: ~~[3 Y] Data Registo: Quantidad.. 0

) Disponibilidade
Venda-a N° Contacto: v] Data Encomenda: v N
Venda-2 Nome Cliente: | DataDocumento: v Disscnitid 0
Venda-a Endereco: | DatatntregaRequerida: [ v Inventsri... 0
Venda-a Enderego 2 | | Datantregs Prometid: v Recp. Esp... 0
Venda-a-CP:: \ v N2 Proposta: \ | Ressetor J

Requisito... 0
Venda-a Localidade: | v NeDocumentoBxtemo: [ |
Requisito... 0
Venda-a Distrito: [ | cod. Vendedor vl Produto
Venda-a Contacto: [ | NeOportunidade: Y] Céd. Uni.
N Versdies Arquivadas: 0 Centro Responsabilidade: Qtd. Por...
Substituic... 0
Estado: [Abeto v 1D Utilz. Atribuido: [ 0 X
i L Pregos Ve... 0
Cod. Localizagdo: Estado Fila de Tarefas:
Desconto... 0
A Mostrar menos campos
Notas a
Linhas o Clique aqui para criar um...
[ Linha ~ ¢ Fungdes ~ b Procurar  Filtro . Limpar filtro
Tipo N Descrigio Quantidade Descrigio 2 Cod. Cédigo Cor ~ Céd. Pregc A

Localizagdo Unidad...

oK

Figura 21: Introducéo informatica de uma encomenda

Fonte: Captura de ecra do Sistema informatico - Navision

® Navision é o programa informatico utilizado por toda a rede do Grupo Mafirol.
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3.2 Gestao documental do processo de vendas

Na gestdo documental do processo de vendas, pude analisar todo 0 processo que a

encomenda efetua da chegada a empresa até a faturacédo e a expedicéo.

Como referido anteriormente, a Mafirol divide este processo em trés fases,
nomeadamente a fase comercial, fase de planeamento e a fase de produgéo.

Enquanto estagiaria, trabalhei apenas na fase comercial, inserindo a encomenda no

sistema informatico usado na empresa, fosse a nivel nacional como internacional.

Conforme mostro na figura 22, na fase comercial tive acesso a plataforma onde se pode

ver todas as encomendas da empresa.

Encomendas de Venda - Microsoft Dynamics NAV - X

o v [ Mie » Home » Encomendas de Venda

N vi®| Detalhes do Cliente
Totais limite: "..04/06/18 Acgdes ~

Venda-aN°® Venda-a Nome Cliente N° Documento Ne N°Registo  Céd D Utiliz. Atribuido Estado Con
Cliente Externc G.Remess... Localizagdo Envi

Notas #

7N Home

=¥ Docs. Registados

&Jj; Departamentos

Figura 22: Plataforma geral das encomendas

Fonte: Captura de ecra do sistema informatico Navision
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3.3 Introducéo informéatica de registos de pintura

Esta tarefa prevista pelo meu supervisor foi realizada numa fase mais avancada do
estagio, pois exige uma maior responsabilidade e atencéo, visto que um erro na introducgéo
informatica de registos de pintura no programa ACCESS'?, pode levar a problemas com
a faturacdo mensal. Assim, se me enganasse nos dados inseridos acerca do que foi pintado
(nomeadamente na cor, no codigo da peca, na quantidade) tal originaria erros na fatura

final e, consequentemente, obrigaria a emissao de notas de crédito.

A nota de crédito é o documento que se emite quando h& necessidade de efetuar uma
retificagdo a fatura original, normalmente devido a erros relativamente a taxa do imposto
do valor acrescentado (IVA), ao numero de identificacao fiscal (NIF), ao valor final com

ou sem desconto, a erros de dados inseridos do que foi pintado, entre outros.

Nestes registos tinha que confirmar os boletins que identificam o que foi pintado com o
que estava introduzido informaticamente. Se tudo estivesse correto, colocaria a data
indicada no boletim do produto pintado (ver figura 23) e dava indicagdo de que era
possivel faturar; caso ndo fosse assim, teria que informar o responsavel e resolver o

problema da melhor maneira.

FEEY2E’4FsapEE 0G| R
) s Pint_Mie : Base de Dados (Access 2007) - Microsoft Access S SRS £
-2

Base | Crior  DadosEdemos  Ferramentas da Base de Dados v

) Z Tot 2l ? 77 Seleccs
=1 | B Guardar ¥ Ortogratia | [X4 J‘ v Avi
Ve = a, | Fito o

Filtros Pintura
ReqN® Codigo  Descricio

Figura 23: Plataforma geral do registo de pintura

Fonte: Captura de ecra do sistema informatico de pintura

10 Sistema informatico de base de dados da Microsoft, onde séo trabalhados e guardados todos os registos

de pintura da empresa.
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3.4 Analise do fluxo documental existente na empresa

A analise do fluxo documental engloba toda a trajetoria de um documento, desde a sua

fonte de origem até ao destino final.

Apenas trabalhei diretamente com o inicio e o fim deste fluxo, pois comecgava por langar
a encomenda informaticamente e, quando os documentos regressavam a mim, ja vinham

acompanhados com a guia de remessa e fatura.

A ordem de compra e & guia de remessa juntava a fatura que teria que conferir, controlar,
etiquetar e arquivar (ver anexo 1V), pois estes documentos tém que ficar guardados no

arquivo da empresa, no minimo 10 anos obrigatoriamente por lei, para inspe¢des que

possam ocorrer.

Tinha também a funcdo de colocar informaticamente as guias de remessa recebidas na
empresa, para assim poder haver um controlo mais préatico e eficiente. Para esse controlo,

usei uma pagina de excel, que se pode ver na figura 24.

@d : MIE CONTROLE DE GUIAS DE REMESSA 2018-03-31 - Excel ? @ - & X
[UELG]  BAsE | INSERR  ESQUEMADEPAGINA  FORMULAS  DADOS  REVER  VER
o pray
* Calibri |26 <A A = - # Moldar Texto Geral X [ >
. ;
% L i - DA~ © ¥ UnireCentrar = &5« 9 000 %8 Eliminar Format i
M5153 v £ | o v
¥ =
£ B D E F G H | J K L M| N P Q R s T
MIE - CONTROLE DE GUIAS DE REMESSA - ASSINADAS PELO CLIENTE
##t# 1-Castanheira Do Ribatejo-SUL #it# 2-Celeirés Brg-BRAGA #it# 3-Maia-NORTE ### 4-Agueda-CENTRO #it#
o N® Documento
Mis |Endarego N Venda-a Nome Cliente 1D Céd. Doc. N Data Registo| Ne 'f,.
B S L AT - | Encoment - v y a2 B v
abe/18| 1 Ok
51
1 1 Ok
124
1 Ok
125
1 1 Ok
1 Ok
abris| 1 Ok
512
| | | | | | | e |
MIE2017 | MIE2017 formulas certo | CONTACTOS | Folhas O ‘ y
PRONTO  MODO DE FILTRO i3] M -——i—+ 100%

Figura 24: Plataforma do controlo de guias de remessa

Fonte: Captura de ecrd de documentacédo informatica interna da empresa
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Na figura 25 podemos observar as guias de remessa do presente ano civil, organizadas

por meses.

Na figura 26 apresentam-se as guias de remessa, juntamente com as ordens de compra e

a fatura correspondente arquivadas, e etiquetadas, de maneira a ficarem bem-

acondicionadas por um periodo minimo de dez anos.

Figura 25: Guias de remesssa do ano civil 2018

Fonte: Foto interna da empresa

Figura 26: Guias de remessa arquivadas

Fonte: Foto interna da empresa
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3.5 Analise da evolucdo do sistema de recolha de tempos (papel vs
digital)

Tal como 0 nome indica, nesta tarefa pude analisar durante quatro meses as vantagens e
desvantagens da avaliacdo de tempos de producdo dos colaboradores a executar

determinada funcdo, antes e depois da plataforma digital.

Durante anos, 0 método usado na Mafirol: Industria de Equipamentos SA era o boletim

de trabalho, conforme se pode verificar na figura 27.

.l-i_— MAFIROL BOLETIM DE TRABALHO  p ;jice de Actividade - - .
Indusiria de Equipamenios, SA. OSE |OPL[OFL|OML] OSE [OPL[OFL[OML] OSE [OPL[OFL[OML] OSE [OPL|OFL[OML] OSE [OPL|OFL[OML
Ordem Prod.j N° N° N° N° N°

N° Linha|
Ord. / Descrigéo se diferente
Maquina n

Hora Inicio Producao h m h m h my h m h m|

Hora Fim Producao h m| h m| h m h m h m|
Quant. Produzida Conforme

? N | S N1 S N1 S [T | S N S

Diferengada 0P aQowa ] - )¢ )1 ¢ )& JJC )¢ J]Cc )¢ I ¢ )¢

;“# Ensaos m A m|
102  [Aguardar Material / Abast. h m| h m| h m h m h n
103 [Avaria/ Reparacédo h m h m| h m h m| h m|

05 [Reunido / Formagdo h m h m| h m h m| h m
06 Manutencdo Equip. h m h m h m h m| h m|
08 Recup. Ndo Conformes h m| h m| h m h m h m|
150 _ [Linha Pintura h m) h m| h m h m) h m|
e
190  |Outros h m h m) h my h mf h my
Observagoes: | JUSTIFICAGAD DO CAMPO:
i1Q01A7 190-Outros

Quant. Nao Conforme

O.P FECHADA ?

TOTAL PRODUZIDO DA O.P FECH,

=

ipo Nao Conforme
1-Pintura | 2-Acabamento [ 3-Oxidagdo I 4-Matéria pima |5—Dimen5mnal| 9-Desenhos/lista material | 11-Elé l 13-Soldadi l 24-Acondicionamer nto
17-Produtolldentificagdo errada|18~Quamidade dlferemel 19-Manutencio/afinagdo |20-Falu‘ 3 ]vumuldy;ul 21-C dos por maq |14-Momagem] 28-Erro Operador
Conforme ||
711-S Ferramentaria | 112-5.Corte Quinagem I
91-A Produtos Acabados(APA) 721-S_ Manutencio 141-S Aramados | 151-S.Soldadura] 171-S.Carpntaria [ 181-S.inox | 211-S.Pintura | 315-S_Mon! 40 . Técnico 502-Fomecedor

Figura 27: Boletim de trabalho em formato papel

Fonte: Documentacéo interna da empresa
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Este boletim surgiu com a necessidade de saber os tempos de producédo a nivel pessoal,

uma vez que o documento era unico e intransmissivel.

Por sua vez, esta necessidade de regular os tempos de produgdo aparece derivado as
evolucdes dos paises desenvolvidos e subdesenvolvidos, pois para puder concorrer com
esses paises é imprescindivel criar novos produtos, e neles saber o tempo de duracao da
peca, 0s matérias que utiliza, o nimero de maquinas e as operacdes por onde passa, para
assim poder tirar conclusdes acerca do que se fabrica na empresa, nomeadamente se é

vantajoso ou nao.

O boletim de trabalho quando preenchido devidamente, fornece informacdes
imprescindiveis para se pode analisar a atividade individual do funcionario produtivo,

desde que entra no local de trabalho até que sai.
Entdo, este documento da-nos informac6es acerca dos seguintes aspetos:

= O tempo que o funcionario demorou a produzir uma determinada operacdo de
uma gama operatdria, relativa a uma ordem de producéo especifica;

= Soma dos tempos produtivos de cada colaborador (por hora, dia, semana, més e
ano);

= Quantidade de pecas conformes feitas por cada colaborador (peca analisada
positivamente pelo departamento de qualidade);

= Quantidade de pecas ndo conformes feitas por cada colaborador;

= Distribui¢do e designacdo dos tempos ndo produzidos e outros (por exemplo:
aguardar material; manutencao);

= O numero de pecas que uma maquina produz (por hora, dia, semana, més, ano);

»= O tempo de manutencdo que cada maquina teve.

No geral, a fungdo principal do boletim era controlar o tempo que cada colaborador e
maquina trabalhou durante um determinado periodo, inclusive quando houve

manutencdo, ensaios e a média de producdo da maquina e do funcionario.
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Nos altimos anos, o Grupo Mafirol sentiu a necessidade de evoluir dos boletins de
trabalho em formato papel para um formato digital. Houve algumas razdes que motivaram

essa mudanca, nomeadamente:

» Poupanca no papel;

» Rapidez na introducdo dos dados por parte dos utilizadores;

= Maior fiabilidade dos dados;

= Controlo online (através deste controlo consegue-se a cada momento verificar o
que cada colaborador esta a fazer; a utilizacdo de cada maquina e o estado de cada
peca durante o seu processo de produc¢ao);

» Analise do nimero de horas em que a maquina trabalhou num determinado espaco
de tempo;

= Mais rapidez a inserir a ordem de producao;

= Uso do cadigo de barras para inserir informaticamente a ordem de producéo;

= Consulta online e no preciso momento de onde se encontra cada colaborador (em

gque maquina e sec¢ao);

A principal diferenca e vantagem entre o boletim de trabalho em formato papel para
formato digital € que no modo antigo apenas se podia verificar um Unico dia e atualmente,

consegue-se ter acesso aos dias que se pretender.

Nas figuras que se seguem apresentam-se varias capturas de ecrd do que aparece no

programa de recolha de tempos a nivel informatico.

- My ASP.NET Applicat: X { [) Detalhe de Tempos por (X ' [} Detalhe de Tempos por © X e - o X

< C 00 | ® mafser-dfs t *

Autenticagao

Operador
Maquina
Cartao

Figura 28: Autenticacdo online na recolha de tempos

Fonte: Captura de ecrd do sistema de tempos online
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- My ASP.NET Applicatic X ( [1] Detalhe de TemposporC X { [] Detalhe de Tempospor [ X (] =+ o X

€ C (0 O mafser-dfstss 3 y 2=C) %

Ordem:

Ordem Ln OP Artigo Descrigao OP.AnNt Qtd oK NC Lote

© 2018 - Mafirol - ShopFioor

Figura 29: Recolha de tempos online

Fonte: Captura de ecra do sistema de tempos online

OperadoresRegistados - X ( [ Detalhe de Tempos por ¢ X ( [ Detalhe de Tempospor = X 6 - o X

€ C (} ' © mafser-dfs:84/ShopF :

[1[6§5134011)

Em Produgio Inicio Em Paragem Iniclo Registados

16:52 v

s

©2018 - Mafirol - ShopFloor

Figura 30: Recolha de tempos - em produgdo

Fonte: Captura de ecra do sistema de tempos online

| Ajudantes - My ASPNET X ([} Detalhe de Tempos por © X { [ Detalhe de Tempos por [ X 6 - 08 X
€ C 0 O mabserdisis Ajudantes7Length= * &
Ajudantes
. iii
Inserir:
N° Operador Nome

Figura 31: Recolha de tempos - em paragem

Fonte: Captura de ecra do sistema de tempos online
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| -MyASPNET Applicatic X [} Detalhe de Tempos por ¢ X ( [') Detalhe de Tempos por T X e - 0 X

. C (0 | O mafser-dfs:i4 f ) i Maauina=CM3999 -

3 3 N 23 KN

Ordem Ln  OP Atigo Descrigio OPARt  Qtd OK NC Lote

.
[E ]  Oftisous 1 03 1157049 Frente Espatula Pao Avulso EPA 8 0,00 0,00

© 2018 - Mafirol - ShopFloor

Figura 32: Recolha de tempos - nimero de OFL

Fonte: Captura de ecra do sistema de tempos online

| OperadoresRegistados - X | [} Detalhe deTempos por ¢ X ( [} Detalhe de Tempos por T X e - X

€ C Q| Omaberdst4 S *

[116§4/843) |
Em Produgao Inicio Em Paragem Inicio Registados

© 2018 - Mafirol - ShopFloor

Figura 33: Recolha de tempos: ajudantes

Fonte: Captura de ecrd do sistema de tempos online
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Conclusao

A Mafirol: Industria de Equipamentos SA, tem como objetivo empresarial 0 seu
reconhecimento, prestigio e qualidade para ser eficiente nas categorias em que atua,
fazendo produtos com boa relagdo qualidade-preco. A cada langamento de um novo
produto, surge a expectativa de haver inovagdo, melhorias e aprimoramentos, podendo
assim, evidenciar as qualidades do produto e da empresa Na realidade, nenhuma empresa
consegue sobreviver atualmente sem ter uma politica de atuacdo no mercado flexivel para
satisfazer os seus consumidores. Posto isto, a preocupagdo com opinides, tendéncias e
exigéncias dos clientes devem ser razGes que preocupem as empresas e facam assim com

que elas invistam em melhorias relacionadas com a satisfacdo dos consumidores.

Para compreender estas questdes, o estagio curricular foi essencial e constitui uma
experiéncia enriquecedora, permitindo a aquisicdo de novos conhecimentos e
desenvolvendo competéncias que possibilitam responder ao mercado de trabalho com
experiéncia e mais confianga. Apliquei também conhecimentos adquiridos nas vérias
unidades curriculares que fazem parte do plano curricular do Curso Técnico Superior de
Gestdo e Comércio Internacional, nomeadamente trabalhar com documentos especificos
de ordens de compra, guias de remessa e faturas, analisando e verificando o que me foi

transmitindo ao longo da parte tedrica do curso.

No ambito da minha formacdo pessoal e de consumacdo da formacdo superior, este
estagio foi muito significativo, pois, além das novas aprendizagens, possibilitou ainda
uma completa insercdo na empresa. Assim, permitiu criar contacto com o mundo exterior
de trabalho, bem como com os problemas que nele surgem, descobrindo uma parcela da

realidade de hoje.

A maior dificuldade sentida foi conseguir no inicio ser independente na realizacdo das
tarefas, recorrendo sempre que ndo sabia a quem me pudesse ajudar. Este obstaculo foi
solucionado com a ajuda do orientador e colegas da empresa, com as suas criticas e
sugestdes de melhoria. Com esta ajuda foi mais simples fazer uma autocritica, e dessa
forma solucionar e ultrapassar os problemas e dificuldades sentidas. Outro dos problemas
sentidos foi a preocupacao durante a realizacdo das tarefas de me esquecer de algum passo
importante, sendo este obstaculo ultrapassado com o passar do tempo e a pratica no

cumprimento diério das funcgoes.
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Todas estas dificuldades foram felizmente superadas, tendo a nivel pessoal uma

apreciacao global positiva por tudo realizado na empresa ao longo do estagio.

Desde o primeiro dia, procurei ser sempre assidua e pontual e mostrei-me sempre
disponivel e empenhada para a realizacdo do trabalho que me era incumbido, tentando

sempre realiza-lo com eficiéncia e eficacia.

Pude também concluir, com a realizacdo deste relatério, que todos os dias sdo
oportunidades para melhorar e avancar no mundo empresarial, ndo s6 tentando solucionar
o0s problemas identificados, mas também contribuindo para que a empresa acompanhe o
mercado moderno, que é versatil, inesperado e exigente, onde sé os atualizados e flexiveis

sobrevivem.
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Anexo |

Plano de Estagio
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Anexo |1

Planta esquematica geral dos armazéns
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Anexo |11

Seccdes da empresa Mafirol: Industria de Equipamentos
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Anexo IV

Fluxograma do processo produtivo
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Anexo V

Ficha de identificacdo do produto Mafirol



CODIGO

DESIGNACAO

QTD:

OFL N°

LIN:

11Q071A3 Ficha de identificacio do produto intermédio
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Anexo Vi

Etiquetas guias de remessa



— MAFIROL

IndUstria de Equipamentos, S.A.

— MAFIROL

Indistria de Equipamentos, S.A.

—a MAFIROL

Indisiria de Equipamentos, S.A.

Clientes Clientes Clientes
Guias de Guias de Guias de
Remessa Remessa Remessa

a a d
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