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Resumo: A industria de alimentos é fundamental para a economia global e, no mercado interno
brasileiro, foi responsavel por 10,7% do PIB em 2023. Sendo que, o aperfeigoamento pela qualidade
dos alimentos, por exigéncia por parte dos consumidores e do mercado, determina agbes
importantes pela industria alimenticia, a fim de evitar perdas e aumentar seu indice de
competitividade. Diante disso, este projeto teve como objetivo mapear os processos do
departamento de Planejamento de Vendas & Operagdes de uma empresa do setor alimenticio,
localizada na cidade de Belo Horizonte. O mapeamento € uma técnica utilizada pelas empresas
para entender o funcionamento da organizacao, representando visualmente os fluxos de trabalho,
onde essa identificagdo facilita a comunicagao entre os departamentos e permite a toma de decisao
baseada em evidéncias. De modo que, para representar esse mapeamento, utilizou-se do
fluxograma. Uma ferramenta amplamente utilizada para descrever a sequéncia das fases
operacionais indicando quais as etapas sao realizadas antes e depois. Por meio de visitas técnicas,
entrevistas e brainstorming com os colaboradores da organizagdo, foi possivel realizar o
mapeamento e elucida-lo no fluxograma como cada etapa ocorre. O departamento de Planejamento
de Vendas & Operagdes de uma organizagado possui fungdes cruciais para uma empresa, onde
impacta diretamente na eficiéncia, cadeia de suprimentos, nos resultados financeiros e no nivel de
servigo.

Palavras-chave: Mapeamento; Planejamento de Vendas e Operagodes, Fluxograma.

Process mapping in sales and operations planning of a food
company in Belo Horizonte

Abstract: The food industry is fundamental to the global economy and, in the Brazilian domestic
market, accounted for 10.7% of GDP in 2023. The improvement in food quality, driven by consumer
and market demands, sets important actions for the food industry to avoid losses and increase its
competitiveness index. In light of this, the goal of this project was to map the processes of the Sales
& Operations Planning department of a food sector company located in the city of Belo Horizonte.
Process mapping is a technique used by companies to understand how the organization operates,
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visually representing workflows, where this identification facilitates communication between
departments and allows for evidence-based decision-making. To represent this mapping, a flowchart
was used — a widely adopted tool to describe the sequence of operational phases, indicating which
steps are performed before and after. Through technical visits, interviews, and brainstorming
sessions with the company’s employees, it was possible to map and illustrate how each stage occurs
in the flowchart. The Sales & Operations Planning department plays a crucial role in organization,
directly impacting efficiency, the supply chain, financial results, and the level of service.

Keywords: Mapping, Sales and Operations Planning, Flowchart.

1. Introducgao

A industria alimenticia desempenha um papel essencial para economia mundial, pois
transforma produtos agricolas, pecuarios e pesqueiros em alimentos que consumimos
diariamente, sejam eles destinados ao consumo humano ou animal. Ainda abrange um
conjunto de atividades voltadas para preparagdo e comercializagcdo de alimentos e
ingredientes. Como também de fornecer produtos diretamente para as mesas dos
consumidores. Essa industria também fornece insumos e materiais necessarios para
producao de alimentos (GASPAROTTO; BORSARI, 2023).

Em 2023, a Industria de Alimentos no Brasil registrou um faturamento de R$ 851 bilhdes no
mercado interno, equivalente a 10,7% do PIB do pais, resultando na criagdo de 2 milhdes
de empregos formais e diretos. Além disso, o Brasil ocupa a posi¢cao de maior exportador
mundial de alimentos industrializados, distribuindo seus produtos para 190 paises. As
exportacdes somaram R$ 62 bilhdes, representando 18,3% do total das exportagdes
nacionais (ABIA, 2024).

Apesar da sua importancia, muitas organizagdes na industria alimenticia enfrentam
desafios significativos na definicdo e padronizacdo de seus processos. Segundo Lucca,
Zaruma e Varvakis (2022), a falta de padronizagao pode resultar em uma execug¢ao mais
lenta e com alto custo das atividades de negocios, além de implicar em problemas na
transmissao de informagdes, demora na tomada de decisbes e auséncia de uma memoria
organizacional acessivel. A gestdo do conhecimento é frequentemente negligenciada nas
iniciaticas de mapeamento de processos, pois € crucial para assegurar que 0S processos
sejam nao apenas executados de forma eficiente, mas também que possam ser facilmente
replicados e melhorados ao longo do tempo.

No nivel de planejamento de médio prazo, o planejamento de vendas e operacdes € um
processo de planejamento integrado e multifuncional tendo como objetivo a consolidagao
de todos os planos do negécio de areas distintas em um unico plano. O horizonte de
planejamento varia de 2 a 18 meses, com uma granularidade mensal, sendo realizado em
nivel de produto ou familia. Este plano assegura o equilibrio entre a demanda e todas as
capacidades de suprimento, incluindo producao, distribuigdo, compras e finangas, para
garantir a conformidade com os objetivos estratégicos das empresas, atendendo a
demanda do cliente para melhorar a competitividade (PEREIRA; OLIVEIRA; CARRAVILLA,
2020).

Neste contexto, o0 mapeamento de processos surge como uma ferramenta vital para a
industria alimenticia. De acordo com Silva (2021) e Silva (2022) o mapeamento permite a
identificagcao e a corregéo de falhas, com a padronizagao de procedimentos e a integragao
dos diversos departamentos dentro de uma organizagdo. Ao alinhar o0s processos
operacionais com o0s objetivos estratégicos, as empresas do setor alimenticio ndo so6
melhoram sua produg¢ao como também reduzem os custos.

Assim, esse projeto integrador visa explorar a importancia do mapeamento de processos
na industria alimenticia, destacando sua relevancia para a padronizacido, a gestdo do
conhecimento e a melhoria continua dos processos. Com isso, busca-se oferecer uma visao
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abrangente sobre como essas praticas podem contribuir para a competitividade e a
sustentabilidade do setor, especialmente em um mercado cada vez mais exigente e
globalizado.

2. Problema de Pesquisa e Objetivo

A industria alimenticia € um dos principais pilares da economia mundial, sendo essencial
para a geragcao de empregos e o fornecimento de alimentos, tanto para o mercado interno
quanto externo. No Brasil, o setor &€ responsavel por 10,7% do PIB e por milhdes de
empregos, consolidando o pais como um dos maiores exportadores de alimentos
industrializados do mundo (ABIA, 2024). No entanto, muitas empresas enfrentam desafios
relacionados a falta de padronizacdo e a dificuldade de integracdo entre seus
departamentos, o que pode resultar em ineficiéncias, aumento de custos e perda de
competitividade (LUCCA; ZARUMA; VARVAKIS, 2022).

Este artigo busca abordar esses desafios ao propor o0 mapeamento de processos como
ferramenta para otimizar as operacoes internas das empresas do setor. Para a empresa, a
relevancia esta na oportunidade de reduzir custos operacionais, aumentar a eficiéncia
produtiva e eliminar falhas nos processos, o que promove maior agilidade e integracao entre
os departamentos (SILVA, 2021). Além disso, a padronizagado dos processos permite a
replicacdo e melhoria continua das atividades, o que fortalece a competitividade da
empresa em um mercado globalizado. A relevancia académica esta em contribuir para a
literatura sobre gestdo do conhecimento e otimizagdo de processos, enquanto a
importancia econémica e social se reflete em maior sustentabilidade e acessibilidade dos
produtos.

O problema que guia a pesquisa é: Como o desenvolvimento de um mapeamento de
processos na empresa do setor alimenticio pode aumentar sua eficiéncia e
competitividade?

O objetivo geral desse artigo € mapear o processo de um departamento dentro de uma
Industria Alimenticia, com o intuito de identificar as areas e as equipes de colaboradores
envolvidos no processo de Planejamento de Vendas e Operagdes (S&OP).

3. Referencial Teorico
3.1 Mapeamento de Processo

O mapeamento de processos € uma técnica utilizada pelas empresas para entender o
funcionamento da organizagdo, representando visualmente os fluxos de trabalho,
mostrando as entradas, as saidas e os processamentos, eliminando a necessidade de
instrucdes extensas. Essa abordagem ajuda na analise e melhoria dos processos, além de
contribuir para a comunicac¢ao entre as pessoas envolvidas, auxiliando no planejamento de
projetos e fornecendo documentagao detalhada sobre os processos (ALMEIDA, 2018).

Conforme Barbrow e Hartline (2015) o mapeamento de processos identifica atrasos e falhas
na execucgao, facilita a comunicagao entre os departamentos e possibilita a tomada de
decisbes fundamentadas em evidéncias. A escolha da forma de mapeamento depende das
necessidades da organizacdo, dos recursos disponiveis e do comprometimento dos
participantes.

Para Furtado, Kipper e Pradella (2012) devido a falta de visibilidade completa dos
processos nas organizagdes, 0 mapeamento grafico padronizado e cronolégico é crucial
para analisar e otimizar o desempenho, permitindo uma integragéo clara de cada etapa.
Conforme Valle e Oliveira (2010) o fluxograma é uma técnica comum e eficaz na
modelagem de processos, facilitando a identificagao de problemas e a analise continua.
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3.2 Fluxograma

O fluxograma é uma ferramenta amplamente utilizada no mapeamento de processos,
representando visualmente a sequéncia de atividades em ordem cronoldgica, utilizando
simbolos padronizados que facilitam a analise e compreenséo dos processos (BARNES,
2004; COSTA, 2023). De acordo com Texera, Francine e Muniz (2023), o fluxograma utiliza
formas geométricas simples que indicam simbolos de entrada, processamento e saida dos
dados. Para Costa (2023) essa simbologia pode ser flexivel, permitindo que a organizagao
escolha os simbolos que melhor representem suas necessidades.

Oliveira (2006) e Costa (2023) mencionam que apesar de suas vantagens em representar
processos de forma integrada e real, o fluxograma pode ser limitado em representar
processos com alto nivel de detalhe, o que pode levar a mapeamentos superficiais e
capazes de gerar duvidas futuras. Ja Tavares (2007) menciona que o fluxograma pode
apresentar desvantagens se nao for elaborado corretamente, como a tomada de decisées
incorretas devido a falta de clareza e a dificuldade em identificar informacgdes relevantes.

Para Corréa e Corréa (2022) os fluxogramas ou diagramas de fluxo sao ferramentas visuais
para representar processos de forma grafica, facilitando a rapida visualizagdo e
compreensao das etapas envolvidas. De maneira simples, utilizando simbolos especificos
para ilustras as atividades realizadas por cada funcao e as interagdes entre diferentes
elementos do processo.

3.3 Planejamento de Vendas e Operagoes (S&OP)

O Planejamento de Vendas e Operagdes (S&OP) surge como uma ferramenta de
integracédo de processos que apoia a gestdo empresarial. Essa abordagem inclui técnicas
como Planejamento das Necessidades de Materiais (MRP), Planejamento e Controle da
Producdo (PCP) e o Plano Mestre de Producdo (PMP), servindo como base para a
integracdo entre os departamentos administrativo e operacional (DIAS et al, 2021).
Segundo Corréa e Corréa (2022), o principal objetivo do S&OP é desenvolver planos
colaborativos entre as areas de vendas, produc¢ao, financeira e desenvolvimento de novos
produtos, garantindo que esses planos estejam alinhados com a estratégia da empresa e
a perspectiva do mercado.

Conforme Wallace (2012) o S&OP auxilia as empresas a equilibrarem demanda e oferta,
focando em volumes agregados como familias e grupos de produtos. Isso facilita o controle
de problemas relacionados ao mix de produtos individuais e pedidos de clientes,
conectando os planos estratégicos e de negdcios da empresa aos processos internos,
como a entrada de pedidos, a programacéo e as ferramentas de compras.

A competitividade do mercado atual torna a tomada de decisdes rapidas e precisas cada
vez mais complexa e essencial, exigindo um planejamento cuidadoso e uma previsao de
demanda eficaz para reduzir riscos e incertezas. Ferramentas como o MRP desempenham
um papel importante na analise de historicos e fechamentos dos meses anteriores,
orientando previsdes e estimativas de demandas futuras. O processo de vendas, dividido
em planejamento estratégico, tatico e operacional, cada um com um papel especifico, &
crucial para o sucesso geral do negdcio. Enquanto o planejamento estratégico foca em uma
visdo de médio e longo prazo, o planejamento tatico cria planos mais detalhados para o
médio prazo, e o planejamento operacional detalha os planos de trabalho especificos para
cada setor (DIAS et al., 2021).

3.4 Industria Alimenticia

A industria alimenticia no Brasil alcangou, em 2022, uma receita de R$ 1,075 trilhdo,
somando exportagdes e vendas no mercado interno, o que corresponde a 10,8% do PIB
nacional, conforme dados da ABIA (2024). Esse desempenho evidencia a relevancia do
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setor para a economia brasileira. No entanto, como destacado por Wagner e Hollebeck
(2020), a industria enfrenta desafios significativos, incluindo pressdes sobre os custos das
matérias-primas agricolas, mudangas nas demandas dos consumidores e um ambiente de
alta competitividade. Nesse contexto, o mapeamento de processos se apresenta como uma
ferramenta estratégica para identificar gargalos na produgéao e otimizar as operagdes.

Furtini e Abreu (2006) destacam que a busca continua por qualidade é impulsionada pela
crescente exigéncia dos consumidores e do mercado. Isso leva a adogéao de sistemas que
nao apenas garantam a seguranga sanitaria dos alimentos, mas que também contribuam
para a reducdo de perdas e o aumento da competitividade. O Sistema de Analise de Perigos
e Pontos Criticos de Controle (APPCC), também conhecido como HACCP, foi desenvolvido
nos Estados Unidos na década de 1960, originalmente para garantir a seguranca alimentar
nas missoes espaciais (ABREU, 2006). Esse sistema se diferencia por seu foco preventivo,
em vez de se basear na inspecgao final do produto (COLETTO, 2012).

4. Metodologia

As pesquisas bibliograficas foram realizadas por meio de livros, artigos académicos,
revistas especializadas, trabalhos de conclusédo de curso, dissertacoes, teses e websites.
Conforme mencionado por Gil (2018), a leitura desses materiais permite que a pesquisa
bibliografica atenda aos objetivos propostos, fornecendo informacgées e dados relevantes
para o problema em questdo, além de possibilitar uma analise da consisténcia das
informacdes apresentadas pelos autores.

O estudo de caso € uma anadlise aprofundada de um objeto de estudo, que envolve
observacgdes diretas e entrevistas (YIN, 2005). A pesquisa conduzida por estudo de caso &
geralmente dividida em trés etapas: uma fase exploratéria, seguida pela sistematizagéo dos
dados e, finalmente, a analise e interpretagdo das descobertas (HENRIQUES; MEDEIROS,
2017).

A visita técnica realizada pelos autores promoveu a observagao e entrevistas com os
colaboradores da industria alimenticia. Esse momento proporcionou uma aproximacdo A
complexidade de todo o processo de Planejamento de Vendas e Operagdes, permitindo o
entendimento necessario para a realizacdo do mapeamento do processo.

O mapeamento de processos teve inicio apds um brainstorming com os integrantes do
grupo. Para o mapeamento de processo de planejamento de vendas e operag¢des da
industria alimenticia, foi utilizado o aplicativo Diagrams para o desenvolvimento do
fluxograma que descreve visualmente o processo estudado.

5. Resultados

Foi realizado um estudo de caso de uma empresa do setor alimenticio situada em Belo
Horizonte, Minas Gerais, que desempenha um papel significativo tanto para o mercado
nacional quanto internacional. A organizagdo nao autorizou a divulgagado da sua razao
social, mas permitiu a realizagdo de uma visita técnica ocorrida na data de 23 de agosto de
2024.

Com aproximadamente 4.000 colaboradores, a empresa opera por meio de cinco fabricas
e quatro centros de distribuicido, estrategicamente posicionados para atender as demandas
das regides Sudeste, Nordeste e Centro-Oeste do Brasil. Além de sua presenca no
mercado interno, a empresa exporta seus produtos para diversos paises da Europa, Asia,
Africa e América do Norte, consolidando-se como uma importante empresa atuante no setor
alimenticio. A Figura 1 demonstra o organograma da Industria Alimenticia.
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Figura 1 - Organograma
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Fonte: Autores (2024)

Na Figura 1 se observa com funciona a hierarquia das areas da empresa e quais sobre
quais diretorias elas estdo associadas.

Foi realizada uma analise dos processos, operagdes, desafios e estratégias adotadas pela
empresa para manter sua competitividade e expandir sua atuacdo nos mercados nacional
e internacional. O presente estudo mapeou o processo de Planejamento de Vendas e
Operacgbes, ou Sales and Operations Planning (S&OP), que ocorre mensalmente e envolve
diversas areas da empresa. Além disso, foram realizadas entrevistas individuais com os
colaboradores de cada area para melhor compreensado das atividades, facilitando o
mapeamento do processo.

Os pontos fortes do mapeamento de processo sao: identificacdo das habilidades e
conhecimentos dos colaboradores, identificagdo de gargalos e oportunidade de redesenhar
0 processo. Em contrapartida, temos os pontos fracos, como a resisténcia do colaborador
em descrever suas atividades e a omissao de detalhes durante o processo de mapeamento,
devido a inseguranca desse processo estar sendo realizado a fim de redugao no quadro de
colaboradores.

Por se tratar de uma empresa de grande porte, com longa experiéncia no mercado, ela
possui uma maturidade avangada na execucéo do processo de Planejamento de Vendas e
Operacdes. Este processo é executado ha mais de 5 anos, trazendo inUmeros beneficios
que demonstram sua eficacia e importancia para a organizacao, além da integracdo de
diversas areas.

As areas envolvidas no processo de Planejamento de Vendas e Operagdes incluem o Time
de Marketing, que é responsavel pela gestdo dos produtos; o Time de Vendas que
apresenta a expectativa de vendas da empresa, enquanto o Time de Planejamento controla
a execucgao de cada etapa, garantindo o cumprimento dos prazos e finalizagdo do processo,
além da divulgagéo dos dados para as demais areas da empresa. O Time Financeiro avalia
quais precos devem ser atribuidos aos produtos, enquanto o Time da Produc¢ao, por sua
vez informa se é possivel atender a demanda estabelecida pelo consenso. O processo
macro esta detalhado na Figura 2 de acordo com as atividades de cada area.
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Figura 2 - Fluxograma do Mapeamento de Processos
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Fonte: Autores (2024)

Conforme identificado na Figura 2, o Mapeamento de Processos de Planejamento de
Vendas e Operacgbes envolve os setores de Marketing, Vendas, Time do Planejamento,

Financeiro, Producéo e o Time do Planejamento.
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5.1 Processo de Marketing

Todo o processo se inicia no comego do més, com a avalicdo do time de marketing para
validar quais serdo os produtos prioritarios de vendas, quais produtos ainda estardo
disponiveis no portfélio de vendas da empresa e quais produtos irdo ser contemplados com
0 processo de promocao ou a¢des de marketing.

Para isso, a organizagao conta com a participacédo de 4 colaboradores que fazem parte da
equipe de Marketing. O tempo de processamento da execucéo dessa fase séo de trés dias,
contando com diversas reunides até chegar a definicdo. Ao se chegar a conclusao, se inicia
a etapa seguinte.

5.2 Processo de Vendas

A etapa de colaboragio de vendas é uma das mais importantes a serem executadas, pois
0s numeros serdo a diretriz para todo o planejamento da empresa, além de se tornarem
metas para todas as areas. Para isso, essa etapa conta com a participacido de 15
colaboradores.

Durante essa fase, as equipes de vendas trabalham em conjunto com outras areas da
organizacdo para avaliar os impactos. Essa etapa envolve a analise de previsbes de
demanda, baseadas em dados historicos, tendéncias de mercado e expectativas futuras.
Esses numeros devem ser apresentados o quanto antes, para que os clientes possam
realizar compras para o futuro. A duragao dessa etapa € de aproximadamente 5 dias.

5.3 Time do Planejamento

O time de planejamento € composto por 10 colaboradores. Esse departamento é
responsavel por revisar a colaboragdo de vendas, assegurando que nenhum dado esteja
ausente e que qualquer divergéncia nos numeros seja identificada. Caso seja detectado
algum comportamento atipico, € necessario que a area alinhe as informagdes com a equipe
de vendas.

A reunido de consenso da demanda tem como objetivo o alinhamento desse planejamento
com as estratégias da empresa. O intuito € garantir que todos estejam de acordo sobre o
plano final, minimizando os riscos e maximizando a eficiéncia. Se houver consenso, a etapa
seguinte sera iniciada; caso contrario, a equipe de colaboracdo de vendas devera ser
revisada para solucionar os pontos divergentes.

As partes interessadas de todas as areas envolvidas participam de reunides de consenso,
onde discutem os ajustes necessarios para cada produto. Durante essas reunides, cada
produto é revisado e debatido com o objetivo de assegurar que todos estejam alinhados
com o plano e que este seja realista e viavel.

Ao término, o plano de consenso € documentado e comunicado a todas as partes
envolvidas, garantindo que todos na organizagdo compreendam suas responsabilidades e
expectativas. Com o consenso sobre a demanda estabelecida, a area de planejamento
consolida os dados e os compartilha com as equipes financeira e de producdo. Esse
processo leva cerca de 3 dias para ser concluido.

5.4 Financeiro

O time do financeiro € composto por 2 colaboradores. Sendo que, o principal objetivo desse
departamento é determinar o preco de vendas dos produtos, avaliar a receita bruta de
vendas e a margem de lucro. A parte estratégica que envolve analise de dados, definigao
e ajuste dos pregos dos produtos ou servigos da empresa para maximizar a lucratividade e
competitividade no mercado.

Dentro dessa fase de analise, é realizado um detalhamento do mercado, considerando
fatores como a demanda dos consumidores, a concorréncia, as tendéncias de mercado e
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as condicdes econdbmicas. Sendo que, o plano de preco pode variar dependendo do
segmento de clientes. Diferentes segmentos podem ter diferentes sensibilidades ao preco,
0 que requer estratégias de precificagédo diferenciadas.

A empresa deve garantir que o plano de pregcos esteja em conformidade com as
regulamentacdes legais e siga praticas éticas, como evitar precos predatérios ou
discriminagéo de pregos injusta. O principal foco dessas decisdes de prego é avaliar como
diferentes faixas de prego podem impactar o volume de vendas. Pregos mais altos podem
reduzir o volume, mas aumentar a margem de lucro, enquanto pregos mais baixos podem
aumentar o volume, mas reduzir a margem. Essa etapa tem uma duragao de 4 dias.

5.5 Producgao

A equipe da producdo é composta por 6 colaboradores. O processo do time de producao
tem duracgéo de 5 dias. Nessa fase, diversas andlises sao realizadas, incluindo a avaliagéo
de fatores como mao de obra, maquinas, matérias-primas e outros insumos necessarios
para a producao. Também sio analisadas a possibilidade de turnos extras e o calendario
de producéo.

O foco é validar qual o volume de vendas podera ser atendido dentro das restricbes da
empresa. Essa etapa é crucial no planejamento de S&OP, pois é fundamental garantir que
a empresa consiga atender a demanda prevista pelos clientes de maneira eficiente e dentro
dos prazos estabelecidos.

Ainda nessa fase, as capacidades de producdo sido analisadas e alinhadas com as
previsdes de vendas, levando em consideragao todos os recursos disponiveis. Com base
nas previsdes de vendas, o plano de producdo é ajustado para garantir que a demanda
seja atendida sem gerar excesso de inventario ou, por outro lado, sem criar escassez de
produtos. O objetivo & otimizar o uso dos recursos produtivos, minimizando o tempo ocioso
e evitando gargalos na producdo. Além disso, o plano de produc¢do deve estar integrado
com as areas de logistica para garantir que a produgao planejada possa ser distribuida
adequadamente e que os materiais necessarios estejam disponiveis.

5.6 Planejamento

Apds a conclusao de todas essas etapas, o time de planejamento inicia as fases finais do
processo S&OP. A equipe é composta por 10 colaboradores, que tém 2 dias para realizar
essa fase. A primeira parte consiste em realizar uma reuniao Pré S&OP para alinhar com
todas as areas os dados que serdo apresentados a diretoria. Essa etapa € crucial para
garantir que todas as informagdes estejam em conformidade e que as principais questoes
e desafios sejam identificados e abordados antes da tomada de decisdes estratégicas.
Além disso, outro objetivo dessa fase é melhorar o alinhamento entre diferentes areas da
empresa, garantindo que todos estejam cientes dos desafios e oportunidades. A préxima
etapa depende da aprovagao da diretoria para a finalizagdo do processo.

A reunidao S&OP tem como obijetivo avaliar um plano integrado que equilibre a demanda
com a oferta, otimize o uso dos recursos e atenda aos objetivos estratégicos da
organizacao. As lacunas entre demanda e capacidade, assim como quaisquer riscos
identificados na etapa anterior de Pré S&OP, sao discutidos em detalhes. O plano final, as
decisdes tomadas e as responsabilidades sdo documentadas e comunicadas a todas as
partes envolvidas.

Todo esse processo é realizado por meio da ferramenta Microsoft Excel e por e-mail, além
de incluir constantes reunides presenciais e online. Os documentos sao salvos na rede
interna da empresa. Ao final do processo, os dados também sao disponibilizados na
ferramenta Power Bl, que tem como objetivo apresentar os indicadores do processo de
maneira a facilitar a compreensao e divulga¢ao dos numeros.
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5. Conclusoes

O presente estudo teve como objetivo mapear o processo de planejamento de vendas e operagoes de
uma Indistria Alimenticia, com o intuito de identificar as areas e as equipes de colaboradores
envolvidos.

Apoés varias entrevistas e participagdes em reunides do processo, foi possivel realizar todo o
mapeamento, desde as atividades iniciais até o ciclo final do planejamento. Observa-se que a
participagdo de cada area ¢ crucial e que a integragdo de todo o processo permite visibilidade e,
consequentemente, a antecipacao na tomada de decisdes para eventos que possam gerar gargalos no
futuro, visando evitar a perda de vendas ou o excesso de estoques no médio e longo prazo.

Esse processo permite que a empresa alinhe o planejamento estratégico a execucdo das operagoes,
sendo realizado mensalmente com um horizonte futuro de 6 meses. Nota-se que os dados devem estar
adequados e apresentados de maneira correta, pois sdo essenciais para gerar a visibilidade das
informacdes. O cumprimento dos prazos do calendario é outro aspecto crucial para a harmonizagao e
integracdo do plano.

O mapeamento de processos realizado neste trabalho também colaborou para que a empresa possa
utilizd-lo na avaliagdo dos impactos de futuras mudancas no processo, além de possibilitar a
realizacdo de estudos para otimizagdo, caso a empresa opte por essa alternativa.

Para estudos futuros, sugere-se a avaliacdo de como melhorar o fluxo sistémico das informacdes entre
as areas, assim como a proposta de criagdo de um dashboard com os principais indicadores para
medir o planejamento S&OP e auxiliar em um processo agil de tomada de decisdo, dado que a
empresa ndo dispde dessa ferramenta atualmente.
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