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Resumo
O BONANZA ESTÁ ENTRE OS 52 MAIORES SUPERMERCADISTAS


A história do Bonanza Supermercados começou com uma mercearia na Rua Cleto Campelo, em Caruaru, inaugurada em 1958 por Djalma Farias Cintra. Em 1969, ele comprou uma padaria, a “Rainha do Ipojuca”, na Rua Antônio Martins, no bairro Santa Rosa. Em 1970, a mercearia foi desativada e reaberta junto à padaria, onde também foram iniciadas as vendas de estivas. No dia cinco de novembro de 1976, após passar por uma grande reforma, a panificadora deu lugar à primeira loja da rede Bonanza. Em 1989, a empresa expandiu as atividades para o atacado com a inauguração do Bonanza Atacado. Em 95, o Bonanza Atacado transformou-se em Multi Distribuidora. Dois anos depois, a Multi inaugurou um escritório de vendas em Campina Grande (PB). Em 2002, a Multi passou a atuar também no mercado do Recife. 
Palavra – Chave: Varejo, Contabilidade, Produção, Pequena Empresa, Logística.
Abstract 
BONANZA IS AMONG 52 LARGER SUPERMERCADISTAS  

Bonanza Supermarkets' history began with a mercearia in the street Cleto Campelo, in Caruaru, inaugurated in 1958 by Djalma Farias Cintra. In 1969, he bought a bakery, the " Queen of Ipojuca ", in the street Antônio Martins, in the neighborhood Santa Rosa. In 1970, the mercearia was disabled and re-open close to the bakery, where they were also initiate the sales of you stow. On November five, 1976, after passing for a great reform, the panificadora gave place to the first store of the net Bonanza. In 1989, the company expanded the activities for the wholesale with Bonanza Wholesale's inauguration. In 95, Bonanza Atacado became Multi Distribuidora. Two years then, Multi inaugurated an office of sales in Campina Grande (PB). In 2002, Multi started to act also in the market of Recife

Keywords: Retail, Accounting, Production, Small Company, Logistics.

_______________________________________

1 Faculdade do Vale do Ipojuca (FAVIP). E-mail: ranso_passos17@hotmail.com

2 Faculdade do Vale do Ipojuca (FAVIP). E-mail: andre_dreko@hotmail.com 

3 Faculdade do Vale do Ipojuca (FAVIP). E-mail: horaciobm18@hotmail.com

1. Introdução

Com 31 anos de existência, a organização Bonanza Supermercados Ltda é composta por 15 lojas de supermercados, duas distribuidoras, um atacado de balcão e dois depósitos centrais de varejo e atacado. A empresa possui 1.672 funcionários. O Bonanza está entre os 55 maiores supermercadistas, segundo o ranking nacional da Revista Superhiper. 

No mercado nordestino, o Bonanza é considerado uma importante rede de supermercados e se destaca pela qualidade dos serviços que procura oferecer aos clientes e pela seriedade com que trata os colaboradores e os fornecedores da organização. A empresa Bonanza Supermercados Ltda acredita e investe no Nordeste porque este é um mercado promissor.
 1.1 Projetos sociais


Aprender com quem tem o que ensinar, respeitar as diferenças e dar oportunidade a todos da sociedade são lições que a diretoria do Bonanza aprendeu ao longo desses 30 anos. Formar um departamento de Recursos Humanos qualificado para atender a essas necessidades foi o primeiro passo. Encontrar profissionais capazes de superar suas próprias dificuldades veio em seguida. Hoje, o Bonanza se orgulha em ser uma empresa socialmente responsável, com projetos de inclusão e capacitação de seus funcionários. Abaixo, exemplos de programas sociais que o Bonanza desenvolve, numa forma de oferecer o bem-estar coletivo. 
1.2 Recomeço


Há três anos, o Bonanza decidiu investir nas pessoas que estão na chamada “boa idade” e criou o projeto Recomeço que visa resgatar a auto-estima dessas pessoas através do trabalho. O foco do programa são homens e mulheres com mais de 60 anos, geralmente com bastante experiência, mas que estão fora do mercado por falta de oportunidade. “Passei mais de cinco anos procurando trabalho em Caruaru. Ninguém me dava chance porque eu já tinha mais de 50 anos”, lembra Odete Florêncio, de 64 anos. “Eu estava muito abatida, nervosa. Foi quando soube das vagas no Bonanza e fui aceita para trabalhar lá. Hoje me sinto muito bem”, comemora Odete, que ocupa a função de embaladora. 

Inclusão de deficientes


Maria Josineide Alves, 30 anos, portadora de paralisia infantil desde um ano de idade, trabalha há 19 anos no Bonanza. Disputou uma vaga com outra concorrente sem qualquer deficiência física e ganhou o posto por competência. Josi, como é conhecida, é uma das 25 pessoas da rede portadoras de deficiência (física, mental ou visual) que, desde 1993, compõem o quadro de funcionários do Bonanza. “Minha profissão tem me permitido chegar num patamar maravilhoso. Tenho me descoberto como pessoa a cada dia a partir do meu trabalho”, pensa Josi. Mesmo com esses profissionais contratados, ainda há muito o que fazer. O Bonanza está sempre de portas abertas para deficientes que queiram trabalhar nas lojas da rede. Se você conhece alguém que se encaixe nesse perfil e que tenha vontade de crescer com o Bonanza, indique nossa loja. 
1.3 Cursos de libras


Para atender da forma que merece o cliente portador de deficiência auditiva, o Bonanza oferece aos seus funcionários aulas de Libras – a Língua Brasileira dos Sinais. Mais de cem profissionais da rede de supermercados já concluíram o curso realizado em parceria com o Centro Educacional de Surdos e Audientes de Pernambuco (Cesape). Kacyana Kelly, que trabalha no departamento Financeiro, está apta a dialogar na língua dos sinais. “Fiz o curso porque sentia necessidade de me comunicar com funcionários que têm a deficiência e também com nossos clientes. Quando eles sabem que tem um profissional qualificado para atendê-los, eles se sentem mais à vontade”, afirma Kacyana, que, assim como os demais formandos em Libras, usam um bottom de identificação. 
1.4 Banco de alimentos


Diminuir a fome e o desperdício através da solidariedade. Foi através desse objetivo que o Bonanza decidiu ser o primeiro parceiro do Sesc Caruaru na campanha “Banco de alimentos”, que já existe desde 2004, na Cidade. O trabalho é simples e tem efeito imediato. Todos os alimentos que não são utilizados para a venda nas unidades do supermercado, mas ainda podem ser consumidos, são encaminhados ao Sesc. 


Por semana, o Bonanza envia cerca de 100 kg de comida não-perecível à central de estocagem do Sesc, que remete toda a doação a 21 instituições filantrópicas cadastradas no projeto. De acordo com a nutricionista Cybelle Oliveira Sales, da coordenação do “Banco de alimentos”, uma média de 3 mil pessoas são beneficiadas pelo projeto apenas em Caruaru. “Os alimentos vão para crianças, idosos, dependentes químicos e adolescentes dessas entidades, além de outras seis instituições que eventualmente recebem as doações”, explica. 
1.5 Reciclagens de lixo


Em meio a tantas discussões sobre o aquecimento global e a preservação do meio ambiente, o Bonanza firmou, há cinco anos, uma parceria com a Associação dos Protetores ao Meio Ambiente (Asproma), na coleta e reciclagem de papel e plástico. 

A coleta é feita diariamente e, em média, são recolhidos cerca de trezentos quilos de material reciclável. É muito importante as empresas terem o compromisso de reciclar todo o lixo produzido, como uma forma de preservar o meio-ambiente.
2 Marketing de varejo

2.1 Composto marketing


O Bonanza dispõe de um mix de produtos muito vasto, são diversas categorias e linhas diferentes de produtos oferecidos pela empresa, onde são divididos de acordo com a categoria a qual cada produto pertence, como: Produtos de limpeza, bebidas, hortifrutigranjeiros, congelados, produtos de higiene, etc. 

Além dos produtos, o Bonanza dispõe de serviços que podem ser oferecidos pelos seus fornecedores para dar uma melhor imagem do seu produto, são amostras dos produtos oferecidos que atraem de alguma maneira os clientes, e podem está localizados próximo as gôndolas, onde há um funcionário, que é disponibilizado pelo próprio fornecedor para ficar responsável pelo atendimento. Alguns serviços são oferecidos pelo próprio Bonanza como o pessoal responsável pela limpeza, os funcionários da padaria, os funcionários dos caixas, os embaladores, os funcionários responsáveis pela parte de frios, o pessoal responsável pela segurança, e também os funcionários responsáveis pela organização dos produtos nas prateleiras, que trazem os produtos do estoque e são responsabilizados para distribuírem de acordo com o planejado.
2.2 Segmentação

O Bonanza segmentou seu mercado através das varias lojas espalhadas na cidade, ou seja, abrindo uma loja em vários bairros, sendo assim o bonanza atende a varias classes sociais, ou seja, pessoas com poder aquisitivo variado que ele atende com seu variado estoque de mercadorias, assim como  o publico adulto, adolescentes e infantil. 


2.3 Localização e apresentação de loja

2.3.1 Layout  

O layout do Bonanza é do tipo grade e segue um rigoroso esquema, para que o cliente tenha uma maior mobilidade dentro da loja, a organização de seu mobiliário e seus equipamentos que estão localizados em pontos estratégicos para atender melhor sua clientela e assim maximizar os lucros.

2.3.2 Iluminação


A iluminação das lojas do Bonanza é colocada de acordo com a necessidade do local para que se obtenham mais um melhor resultado na percepção do cliente, no ambiente de frios as luzes são mais claras, no freezer de carnes são mais avermelhadas.

2.3.3 Tipos de loja de varejo

 Auto-serviço: o auto-serviço é à base de todas as operações de desconto. Muitos clientes se dispõem a procurar comparar e selecionar produtos para poupar dinheiro.

 Seleção: os próprios clientes encontram os produtos que querem comprar, embora possam pedir ajuda. Os clientes completam suas transações pagando a um vendedor pelo item.

 Serviço limitado: são expostas mais mercadorias à venda, e os clientes precisam de mais informações e ajuda. As lojas também oferecem serviços (como crédito e privilégios de devolução de mercadorias).

 Serviço completo: os vendedores estão prontos para ajudar em todas as fases do processo de procurar, comparar e selecionar. Os clientes que gostam de ser atendidos pessoalmente preferem esse tipo de loja. O alto custo de pessoal, juntamente com o maior número de produtos especializados e itens de menor movimentação e com os muitos serviços, resulta em um varejo de alto custo.

2.3.4 Equipamentos


Os equipamentos usados pelo bonanza são de boa qualidade, com freezers, balcão para frios, geladeiras, displays, gôndolas bem iluminadas, prateleiras formando os corredores que deixam espaço suficiente para os clientes trafegarem, vários caixas para um atendimento mais rápido. 

2.3.5 Estratégia de localização comercial 


A rede de supermercados Bonanza atua nos estados de Pernambuco e da Paraíba. São 14 lojas distribuídas entre o agreste e o sertão pernambucano e uma em Patos, na Paraíba. A atuação do Bonanza está assim dividida: Arcoverde, Belo Jardim, Caruaru (cinco lojas), Garanhuns (quatro lojas), Gravatá, Pesqueira e Patos PB. Na maioria são lojas situadas em bairros residenciais da cidade onde o cliente encontra mais comodidade por ficar próximo de suas casas.  

2.4 Produtos e preços 

2.4.1 Planejamento do mix de produto


Á um gerenciamento por categoria que faz tal controle, ou seja, no setor de compras tem um processo que é dividido por categorias, para facilitar tal gerenciamento e controle do mix de produtos.

2.4.2 Mix dos produtos e estratégia de marketing


Existi uma preocupação constate com a qualidade, benefícios e características que serão passadas para os consumidores, isto é, um cuidado com a satisfação com o bem estar dos clientes após a compra e se eles ficarão realmente satisfeitos com os produtos adquiridos em suas lojas.


Já a estratégia de marketing do supermercado é atribuída a sua própria marca que já esta consolidada na região, que por sinal é bastante conhecida e tradicional, por perdurar na mente do consumidor há muitos anos e é praticamente uma tradição para muitas pessoas que compram já a muito tempo.

2.4.3 Gestão de produtos


É feito por setores específicos que tratam desta área, ou cuidam dos produtos para que não faltem nas prateleiras, e os clientes saiam sem as mercadorias que gostaria de comprar. Existe divisões que cuidam deste setor para que se tenha um controle total das mercadorias.

2.4.4 O significado do preço


Os preços tem um grande significado para o Bonanza, em virtude de ter suas lojas em bairros os preços representa uma grande parcela na decisão de compra dos seus clientes, por isso na maioria das vezes o Bonanza tem que trabalhar com o preço mínimo.

2.4.5 O Objetivo da Administração de Preço


A administração de preços esta permanentemente preocupa com as vendas porque seu objetivo também é de maximizar lucros e para fazer isto com os preços baixos é muito difícil, então ele trabalha com esta política. 

2.4.6 Fatores de Influencia na Determinação de preço

- Várias estratégias de adaptação de preços são possíveis como, por exemplo: 
· Preço Geográfico

· Preço com descontos e concessões

· Preço promocional

· Preço discriminatório, segundo o qual a empresa vende um produto com diferentes preços para diferentes segmentos de mercado

· Preços de mix de produtos, que incluem determinar os preços de linhas de produtos, de características opcionais, de produtos cativos, de itens compostos, de subprodutos e de pacotes de produtos. Após desenvolver as estratégias de preços, as empresas geralmente enfrentam situações nas quais precisam mudar os preços.
2.4.7 Preço e Comportamento do Consumidor


Os consumidores de hoje estão atribuindo maior peso na qualidade e no preço do produto ao tomarem sua decisão de compra. O princípio de oferecer cada vez mais, com maior qualidade e cobrando cada vez menos é fundamental para a sobrevivência da empresa. 

O Bonanza vem procurando sempre unir as duas coisas, para conquistar uma parcela maior do mercado consumidor. Para isso ele adota varias medidas, isto é, faz acordos com fornecedores, compra em grandes quantidades etc. 


O comportamento do consumidor no decorrer dos tempos vem se transformando e acompanhar esse perfil é de fundamental importância para adotar a linha de produtos a ser empregada no mercado atual. Por isso o Bonanza vem constantemente trabalhando neste setor para oferecer o melhor a seus clientes.
2.4.8 Estratégia e métodos de Fixação de preços

· O Bonanza seleciona o seu objetivo de determinação de preços (sobrevivência, maximização do lucro atual, maximização da participação de mercado, desnatamento do mercado ou liderança na qualidade do produto).

· Ela estima a curva de demanda, as quantidades prováveis que serão vendidas a cada preço possível.

· Ela estima como seus custos variam em diferentes níveis de produção, em diferentes níveis de experiência de produção acumulada e para ofertas diferenciadas ao mercado; 4. A empresa examina os custos, os preços e as ofertas dos concorrentes. 

· Ela seleciona um método de determinação de preço. 

· Por fim a empresa seleciona o preço final, levando em consideração os preços psicológicos, a influência de outros elementos do mix de marketing sobre o preço, as políticas de preço da empresa e o impacto do preço sobre terceiros.
2.5 Promoção

2.5.1 Principais Canais de Mídia


Os principais canais de mídia utilizados pelo Bonanza Supermercado é o da (TV, Rádios, Jornais e etc.).

2.5.2 Principais Formas de Divulgação Institucional e de Produto


O Bonanza tem uma preocupação muito grande com o social, ele pratica diversas políticas de ajuda a comunidades carentes, como a inclusão de pessoas deficientes em seu quadro de funcionários, abriu também um curso de libras, para que aja comunicação entre pessoas surdas-mudas quer seja colaborador ou cliente, Banco de Alimentos que uma iniciativa do Bonanza para evitar o desperdício etc.


A divulgação de produtos é feita através de varias mídias, ou seja, TV, jornal, rádios, assim o Bonanza vai divulgando os produtos que de alguma forma estão em promoção, para atrair mais a atenção do consumidor para determinado produto. 
Definindo as características e benefícios dos produtos sazonais. Identificando novos mercados ou novos usos e benefícios dos produtos "de época". Toma cuidado para que o faturamento da empresa não fique dependente somente das épocas mais propícias ao consumo deles. 
2.5.3 Custo de Mídia


Informação não obtida
2.6 Gerenciamentos de Loja

2.6.1 Atendimento ao Cliente


O Bonanza trabalha com o auto-atendimento, porém circulam dentro de suas lojas funcionários para ajudar os clientes a tirar duvidas sobre seus produtos ou para falar sobre as características de determinados produtos e assim ajudar o cliente a decidir sobre qual produto ele deve levar, existe muitos funcionários com esta função inclusive os caixas também estão à disposição dos clientes. 

2.6.2 Processo e Forma de Vendas 


Como já foi dito anteriormente, o Bonanza supermercados, trabalha com o auto-atendimento, mais como ele também possui Centros de Distribuição, ele também atende no balcão, ou seja, também vende produtos em grosso, ou em grandes quantidades para mercadinhos da região. Isto é em grosso e no varejo.

2.6.3 Prevenção de Perdas e Quebras


Há cerca de dois anos o Bonanza supermercados vem trabalhando com um projeto denominado de Programa de Prevenção de Perdas (PPP) executado pelo consultor Antonio Romão que trabalhou mais de um ano para que fosse implantado na rede de Supermercados Bonanza. Este programa tem como objetivo minimiza as perdas por: 

· Furtos Externos ou Internos
· Quebras de Produtos dentro das Lojas
· Embalagens Violadas por clientes mal intencionados
· Embalagens Danificadas ou que prejudicam os Produtos
· Produtos que se Vencem nas prateleiras das lojas

Este programa visa justamente evitar estas coisas, para evitar prejuízos e maximizar seus lucros.

2.6.4 Controle de Qualidade no Varejo 


O Bonanza Supermercado tem uma preocupação constante com o controle de qualidade geral de seus produtos e atendimento, são dois fatores pelo qual a empresa prima muito, e mantém colaboradores imbuídos exclusivamente no tratamento destas questões, que é de grande agravo caso não haja um cuidado, que seja visto de perto pelos seus gerentes no atendimento e nos produtos.  

2.6.5 Merchandising e Trade Marketing


O Merchandising do Ponto de Venda do Bonanza tem um forte apelo para vendas, é muito bem elaborado e há uma grande preocupação com este item, que corresponde com uma grande parcela da maximização de seus lucros.

É verdade, afinal, o trade é o elo de comunicação entre o marketing e as vendas. Dele se espera alinhar e potencializar os compostos de marketing e as estratégias dos fornecedores.

Para o Bonanza o Trade Marketing é algo que requer profissionalismo e competência, por isso é tratado com muito cuidada, por ser um conceito novo, ou seja, uma nova visão de marketing e vendas deve-se abordar este assunto com bastante experiência.  
2.6.6 Gerenciamento por Categoria


Gerenciamento por categorias é um processo de parceria entre varejista e fornecedor que consiste em definir categorias de produtos conforme a necessidade que atendam (ex: matinais, beleza, limpeza) e gerenciá-las como se fossem unidades estratégicas de negócios. Tem como objetivo aumentar as vendas e a lucratividade por meio de esforços para agregar maior valor ao consumidor final.  

Para o Bonanza Gerenciamento por Categorias traz benefícios para o varejo e para os fornecedores tais como reduções significativas de custo e melhores resultados comerciais, focalizando as práticas de merchandising e marketing mais eficientes, sempre orientadas para o consumidor.

3 Gestão da Pequena e Média Empresa

 3.1 Estratégico empresarial do Bonanza
A estratégia empresarial utilizada pelo Bonanza é a estratégia de concentração geográfica, ou seja, ela não tenta fugir muito do espaço que ela já conhece muito bem porque ela já domina todo o conhecimento do departamento de consumidor da região do agreste então a maior parte das lojas é montada no agreste essa é umas das estratégias executada pelo Bonanza.

 A partir do seu posicionamento mercadológico e empresa citada tem um posicionamento diversificado, o seu posicionamento é por loja ela não tem uma bandeira única, que é bonanza, mas o seu posicionamento é conforme as lojas por bairro, por exemplo, existe bairro que ela atende as classes A e B que trabalha com todo o processo de estratégia mercadológica a fim de atingir esse publico e tem outro publico que atende as C e D que pouco tem atendido em aspecto financeira e econômica que já é diferente, pois a estratégia e o mix de produto para atender esse publico também é diferente, ou seja, são estratégias individuais por lojas que atende em bairros diferentes e classes diferentes e a estratégia geral por causa dos objetivos gerais da empresa e tem as estratégias voltadas por cada tipo de loja .

3.2 Fatores contribuintes
Esses fatores contribuem para o sucesso direto por que existem a segmentação. Quando se trabalha com a segmentação você tem todos os pontos voltados para aquele tipo de cliente quando se pega esse tipo de cliente e identifica em cada tipo de loja você tem condições de dentro da própria empresa de todos gerarem todos os esforços para atender as necessidades e desejos da população independente que seja A, B, C e D por que cada loja tem o seu publico especifico e os esforços são para atender a segmentação que cada loja dessas foi dimensionada para atender.
3.3 Desenvolvimento de Alianças e Parcerias
Existe varias alianças na empresa principalmente na estratégia da gestão de produtos porque vai entrar na gestão da categoria, na gestão do processo de compras que há alianças em eventos sazonais com produtos específicos da época, são gerados alianças para a publicação dos encartes, ou seja, cada promoção que é realizada é feitos panfletos então ai entra a alianças com fornecedores que irão participar daquele processo.

3.4 Processo de Qualidade
Existe o processo da qualidade alimentar que é um processo de acompanhamento que vem desde o fornecedor, cuja finalidade é pra se saber as condições exatas da qualidade do produto para que assim se saber se  ele tem capacidade de adquirir aquele produto. 

Há também outros processos de qualidade com a qualidade no atendimento e na limpeza das lojas.

4. Gestão da produção
4.1 Modelo de transformações

Entende-se que qualquer operação é capaz de produzir bens ou serviços, ou até um misto dos dois, e isso pode ser realizado por um processo que chamamos de ‘‘modelo de transformação’’. Por transformação, entendemos que seja o uso de recursos para mudar o estado ou condição de algo para produzir outputs. Em resumo, a produção envolve uma série de fatores, ou seja, um conjunto de recursos de input usado para transformar em outputs de bens e serviços.

O Bonanza assim como qualquer outra atividade de produção pode ser visto conforme esse modelo input-transformação-output, os inputs podem ser classificados em recursos transformados – Que são tratados, transformados ou convertidos de alguma forma; e em recursos de transformação – Que são os que agem sobres os recursos transformados; A transformação como o próprio nome fala, é justamente o processo pela qual transforma os inputs para os outputs, ou seja, é transformar os recursos (recursos transformados) com a ajuda de outros recursos (recursos de transformação) em produtos finais (outputs), onde esses produtos finais podem ser classificados em: Materiais, informações e consumidores; Por fim, os outputs que são os recursos já transformados, que são vistos como diferentes em vários sentidos, sendo divididos em: Tangibilidade, estocabilidade, transportabilidade, simultaneidade, contato com o consumidor e qualidade.     

O Bonanza se enquadra no perfil abaixo de modelo de transformações: ver anexo.

4.2 Composto mix de produtos e serviços

O Bonanza dispõe de um mix de produtos muito vasto, são diversas categorias e linhas diferentes de produtos oferecidos pela empresa, onde são divididos de acordo com a categoria a qual cada produto pertence, como: Produtos de limpeza, bebidas, hortifrutigranjeiros, congelados, produtos de higiene, etc. 

Além dos produtos, o Bonanza dispõe de serviços que podem ser oferecidos pelos seus fornecedores para dar uma melhor imagem do seu produto, são amostras dos produtos oferecidos que atraem de alguma maneira os clientes, e podem está localizados próximo as gôndolas, onde há um funcionário, que é disponibilizado pelo próprio fornecedor para ficar responsável pelo atendimento. Alguns serviços são oferecidos pelo próprio Bonanza como o pessoal responsável pela limpeza, os funcionários da padaria, os funcionários dos caixas, os embaladores, os funcionários responsáveis pela parte de frios, o pessoal responsável pela segurança, e também os funcionários responsáveis pela organização dos produtos nas prateleiras, que trazem os produtos do estoque e são responsabilizados para distribuírem de acordo com o planejado.
4.3 Papel estratégico da função produção
O papel da função produção no Bonanza é fundamental para o crescimento e a competitividade da empresa no mercado, partindo dos três papéis importantes que se pode observar a função produção do Bonanza como implementadora da estratégia empresarial apresenta a estratégia de ‘‘ no Bonanza menor preço todo dia’’, esse é o papel da função produção de marketing, colocar esse lema em prática, sempre supervisionando os preços de seus produtos para mostrar aos clientes/consumidores que possuem as melhores ofertas com qualidade.

Como apoio para a estratégia empresarial, a função produção sabe que necessita sempre está capacitada de enfrentar as mudanças exigidas pela inovação contínua, devendo dispor de recursos que sejam flexíveis e que forneçam condições necessárias para permitir que a empresa atinja seus objetivos estratégicos.

E como impulsão da estratégia empresarial, o papel da função produção está ciente que deve oferecer uma vantagem competitiva no curto e também no longo prazo, com a capacidade que seus funcionários devem dispor (treinamentos), o tempo de reabastecimento dos produtos nas prateleiras, a forma como os caixas devem atender os seus clientes, os preços de seus produtos, a organização das gôndolas, etc. Então, tudo isso ajuda criando uma vantagem frente a seus concorrentes, oferecendo também à empresa a capacidade de lidar com qualquer fator que venha a ser um problema, e assim garantir o sucesso do futuro.  

4.4 Instalações

O Bonanza dispõe de instalações em boas condições, dos quais pode-se citar: Os caixas, suas máquinas e equipamentos em bons estados; seus prédios em boas condições; um ambiente limpo e organizado; além de uma decoração internamente e externamente que contribuem com uma melhor imagem para os seus clientes. 

4.5 Projeto do processo
Como é considerado como um serviço de massas o Bonanza envolve muitas transações de clientes, com um contato limitado, devido ao grande número de pessoas e com pouca customização. Os funcionários, em geral, têm uma divisão de trabalho preestabelecida devendo seguir assim os procedimentos definidos para que se atinjam os objetivos planejados.
4.6 Arranjo físico

É colocado através de uma estratégia definida pela empresa (Bonanza) onde visa buscar o melhor local para distribuir os produtos, máquinas, equipamentos, instalações, o próprio pessoal da produção, de maneira, que estejam localizados num local onde os recursos transformados como: Materiais, informação e clientes possam fluir pela operação. 

4.7 Estratégia de produção

O Bonanza como estratégia principal é mostrar aos seus clientes que possuem o menor preço de mercado, essa ação estratégica é utilizada como uma estratégia da produção para ganhar mercado dos seus concorrentes. Além disso, há várias outras estratégias com promoções e ofertas que o Bonanza oferece para mostrar que pode atender as necessidades e desejos de seus clientes/consumidores com um preço acessível, dando assim a eles um motivo para que retornem aos seus estabelecimentos com um compromisso sério.
4.8 Os cinco objetivos de desempenho

Como estratégias de vantagem competitiva os cinco objetivos de desempenho estão bem adequados na empresa Bonanza, podemos observar todos eles explicando-os um por um.
4.8.1 Objetivo qualidade: 
Significa ‘‘fazer certo as coisas’’, o Bonanza trabalha com esse objetivo de forma clara, tentando tratar dos recursos que possui de maneira a oferecer os seus produtos em boas condições, ter suas lojas limpas e organizadas, seus funcionários treinados e capacitados para atender da melhor forma possível, e uma decoração adequada que seja atrativa a seus clientes. Dessa forma, as operações são trabalhadas em conjunto, de forma a aumentar a confiabilidade.
 4.8.2 Objetivo rapidez: Significa ‘‘quanto tempo os consumidores precisam esperar para receber seus produtos ou serviços’’, dessa forma, o Bonanza tenta tornar mais rápido os seus processos para que os seus clientes não tenham que esperar, ou seja, a chegada à loja, e a realização das compras, e ter o seu retorno para casa sem ter que ficar esperando por algum recurso que dependa da empresa, e também ter uma imediata disponibilidade de bens para que não haja um descontentamento por parte dos próprios clientes.
4.8.3 Objetivo confiabilidade: Significa ‘‘fazer as coisas em tempo para os consumidores receberem seus bens ou serviços prometidos’’, então pode-se afirmar que o Bonanza trabalha com o contexto de previsão do horário de funcionamento, com uma proporção baixa de falta de bens e uma segurança adequada. Porém, busca manter um controle nas filas de seus caixas, procurando sempre agilidade, além também de tentar disponibilizar de vagas no estacionamento, e também proporcionar uma insatisfação mínima.
4.8.4 Objetivo flexibilidade: Significa ‘‘capacidade de mudar a operação. Pode-se alterar o que a operação faz, como faz ou quando faz’’, assim o Bonanza tenta introduzir novos bens ou promoções com uma ampla variedade de bens estocados, uma boa habilidade de se ajustar ao número de consumidores atendidos, e a habilidade para repor estoques e itens em faltas.
4.8.5 Objetivo custo: Como o Bonanza é uma empresa que concorre diretamente com o preço, o custo é o principal objetivo da produção, ou seja, quanto menor o custo para oferecer seus bens e serviços, menor pode ser seu preço para os consumidores.

* No anexo segue tabela com um desenvolvimento estruturado com algumas variáveis, relacionadas com os objetivos de desempenho, observando, se é uma ganhador de pedidos ou um qualificador. Segue também o diagrama com os efeitos dos cinco objetivos de desempenho. 
· Tabela, gráficos, e fotos se encontram no capitulo nove pagina 31,32 
4.9 Previsões e análises de demanda

O Bonanza trabalha sempre visando atender o que a população necessita e deseja, então com a chegada de uma estação como, por exemplo, o são João, em que a demanda aumenta, o Bonanza busca preencher suas prateleiras com produtos que se relacione com a época, ou seja, produtos a base de milho: Pamonha, o próprio milho, canjica, mungunzá, cuscuz, etc. No natal, o panetone é um produto que vende bastante nessa época, fazendo com que o Bonanza trabalhe visando e dando uma maior prioridade a esse produto com um marketing forte, para que as pessoas comprem dos seus produtos e não dos concorrentes.  
5. Logística de suprimentos
As compras são centralizadas e descentralizada, com o objetivo de “Agilizar” e diminuir os custos de centralização (armazenagem), alguns fornecedores entregam diretamente dos usuários de negócios, no qual são gerenciados: data, hora, quantidade, qualidade e sua programação semanal de solicitação do pedido e entrega.

5.1 Cadastramento de fornecedores
Toda gestão aplicada aos fornecedores é centralizada de forma que é realizado um gerenciamento para manter um controle das documentações e de seu mapeamento que é realizado no pré-cadastro em um banco de dados com todas as informações sobre o endereço e o perfil tributário dos fornecedores.

5.1.1 Pedidos de compras da empresa na área interna
Os pedidos são feitos de forma eletrônica, onde todos os fornecedores recebem uma ordem de compra e logo após é formalizando o pedido, também são feitos através de relatórios de vendas de produtos, sempre atento as sazonlidades. Podendo ressaltar que o processo de compras isoladas para cada setor são feitos de forma a considerar os compradores na área comercial dos segmentos comerciais e os de suprimentos.

5.1.2 Parcerias existentes
São feitos contratos, onde são firmados com os principais fornecedores contratos especiais. Dessa forma tende a promover um ambiente de colaboração com a empresa e o fornecedor.

5.2 Localização da rede logística

Sediados na cidade de Caruaru onde é operado um centro de distribuição com cerca de 400m², estrategicamente localizados para atender as necessidades de ressuprimento das unidades.

5.2.1 Tipo de layout
O centro de distribuição encontra-se totalmente verticalizado com cerca de 3500 posições porta paletes divididos em picking e pulmão, que está relacionado ao procedimento de movimentação, ou seja, o operador estará realizando a separação do pedido tal como, no espaço da instalação do drive-in com mais 1000 posições porta paletes da utilização de produtos blocados.
5.2.2 Sistema de armazenamento dos diferentes tipos de estoque

Trabalha-se com uma área restrita para armazenamento para produtos de alto risco (produtos pequenos de grande valor agregado). Conta-se também com 6 docas de recebimento e expedição, utilizando também o processo de crossdocking em nosso frigorífico.

5.2.3 Equipamentos para movimentação interna

Dispõe de equipamentos para movimentação que facilitam o processo logístico como: 2 empilhadeiras Still para 7,30 de elevação com capacidade de suportar até 2500 kg, 1 paleteira elétrica para descarrego e outras 30 hidráulicas para separação.

5.2.4 Tecnologia utilizada para controle do processo de armazenamento
Na área de automação trabalha-se com:

* ERP (Enterprise Resources Planning) com o módulo que combina todos os dados em um só programa de software integrado que trabalha com um banco de dados comum;
* OMS (Order Management System) e o WMS (Warehouse Management System) que visa aprimorar as operações logísticas através de uma gestão eficaz de informações, da precisão de inventário e de um maior controle na prestação dos serviços. 

(Em fase de implantação);

* Rádio Freqüência que foram iniciados também os testes no processo de recebimento e expedição com coletores para que possamos alcançar uma melhor eficiência e eficácia neste processo.
5.3 Identificação dos tipos de materiais necessários com base na programação da função produção


Como o Bonanza é uma empresa de varejo do tipo supermercado, sua função produção é baseada no estoque, ou seja, no armazenamento, acondicionamento, manuseio e transporte de seus produtos.

5.3.1 Quantidades necessárias


Variam de acordo com a demanda, relacionada a cada período, lembrando que em épocas, cuja demanda é sazonal a empresa prepara-se para melhor atender as necessidades do mercado, através de contatos com os fornecedores de forma a manter uma flexibilidade na compra de mercadorias, caso seja necessário. 

5.3.2 Custos associados à manutenção


Não foram informados.

5.3.3 Estoques e fretes


Grande parte dos fretes é realizada pelos próprios fornecedores que efetuam o transporte dos produtos diretamente ao centro de distribuição, onde são recebidos, conferidos, estocados e depois enviados para suas filiais através de sua frota de transporte.  

5.3.4 Formas de controle utilizadas pela empresa

A empresa utiliza de um programa de banco de dados (Microsiga), onde todos os dados dos produtos são gerenciados e armazenados como: capacidade de entrada e saídas em função aos períodos anteriores, sempre em busca do controle para melhor desempenho de suas funções.

5.4 Canais de distribuição

Pode ser definido como a coleção de unidades da organização, tanto internas quanto externas ao fabricante, que executam as funções envolvidas no marketing dos produtos, tais como: compra, venda transporte, armazenagem e etc.

5.4.1 Distribuição física: vantagens e desvantagens

Sua forma de distribuição física é própria, cuja vantagem é mantida através de um controle sobre a qualidade de entrega e confiabilidade nos processos. E as desvantagens é o custo elevado.

5.4.2 Tecnologia de controle

No momento ainda não dispõe de software para gerenciamento da frota, mas em breve será implantando para melhor controle da atividade.

5.5 Gestão de estoques

A gestão de estoques do Bonanza no varejo procura constantemente manter o equilíbrio entre a oferta e a demanda, buscando sistematicamente manter esse equilíbrio.
5.5.1 Arrumação do deposito da loja

No processo logístico contamos com 68 colaboradores, divididos em separadores, arrumadores, descarregadores (próprios), conferentes, motoristas, operadores de sistema, prevenção de perdas, operadores de sistema, prevenção de perdas, operadores de empilhadeira e gerente. O qual encontra-se totalmente verticalizado com cerca de 3500 posições porta paletes divididos em picking e pulmão com mais 1000 posições porta paletes para utilização de produtos blocados.
5.5.2 Equipamentos de manuseio de produtos
Hoje dispõe de uma frota própria que conta com 13 veículos truck para escoamento dos pedidos e das unidades.

5.5.3 Gerenciamento de serviço ao cliente

Quanto aos pedidos dos clientes são digitados em uma das 15 unidades varejistas via ERP (on-line), são gerados mapas de separação na primeira etapa e posteriormente são gerados os mapas cegos para conferência, proporcionando assim maior agilidade para com o processo.

5.5.4 Indicador da avaliação de desempenho

Possui alguns indicadores voltados para eficiência e produtividade no CD (centro de distribuição) que são realizados inventários trimestrais para avaliação de resultados, o qual é apurado indicadores de acuracidade de estoque, além de indicadores voltados a produtividade como: tonelada recebida/enviada, tonelada separadas/enviadas, total de veículos carregados e descarregados e horas trabalhadas. Contando também com uma política de premiação voltado para produtividade dos colaboradores como: quantidade de mapas separados sem erro, quantidade de veículos carregados e descarregados.

6. Contabilidade gerencial e de custos

A contabilidade de foi criada como forma de resolver os problemas de mensuração monetária dos estoques e do resultado, não a de fazer dela um instrumento de administração. 

Devido ao crescimento das empresas, com o aumento da distância entre administrador, ativos e pessoas administradas, passou a Contabilidade de Custos a ser encarada como uma eficiente auxílio no desempenho dessa  missão gerencial.

 A Contabilidade de Custos tem duas funções relevantes: o auxílio ao Controle e a ajuda às tomadas de decisões, segundo Martins (2003, pág. 21) 

Com relação ao controle, sua missão é fornecer dados para o estabelecimento de padrões, orçamentos e outras formas de previsão e, num estágio imediatamente seguinte, acompanhar o efetivamente acontecido para comparação com os valores anteriormente definidos.


Já com relação à Decisão, seu papel é de importância, pois consiste na alimentação de informações sobre valores relevantes que dizem respeito às conseqüências de curto e longo prazo sobre medidas de introdução ou corte de produtos, administração de preços de vendas, opção de compra ou produção entre outras.

A empresa Bonanza Supermercados possui um estoque eletrônico onde é controlada toda movimentação física e financeira dos Produtos. Este controle é utilizado na gestão comercial e na gestão logística.


A contabilidade é realizada por um departamento interno que centraliza todas as informações contábeis ao grupo. Além da empresa, instituições financeiras, fornecedores, clientes, governo, sócios e acionistas se utilizam das informações apresentadas no balanço patrimonial e na Demonstração de Resultados. 


O contador na empresa é de fundamental importância já que ele está diretamente ligado com a apuração dos resultados da empresa. Esses resultados apresentados pelo Balanço Patrimonial e pela Demonstração de Resultados são importantes na tomada de decisões na empresa como, por exemplo, decisões de investimento, captação de recursos, etc.


A empresa planeja suas atividades por meio de elaboração de orçamentos de receitas e despesas trimestrais. A elaboração do orçamento na empresa é realizado de forma que cada gerente dos supermercados dessa rede, elabora o orçamento com base na previsão de vendas que passa pela aprovação da diretoria.


O Bonanza utiliza-se da margem de contribuição, todos os resultados são avaliados a partir da margem eletrônica (sistema da empresa) e a margem real.  Os custos dos produtos são mensurados a partir do cálculo do preço individual onde sua composição é feita de acordo com o preço de aquisição, despesas com tributos, fretes e encargos financeiros. A empresa também utiliza conceitos de relação custo/volume/lucro em seu processo de tomada de decisões já que existe a possibilidade de numa grande negociação receber descontos, por exemplo, que compensem o tempo que o capital vai ficar empregado no estoque. Com relação a descontos no preço a ser cobrado para o cliente, o volume vendido tem que ser superior ao desconto na margem.


A empresa mantém um sistema de informações que apresenta relatórios de receitas e despesas por centro de custos, por unidade de negócio e por tipo.


As principais informações utilizadas no dia-a-dia na empresa com base nessas informações contábeis estão relacionadas a orçamento, receitas, contas a pagar. 


As medidas de desempenho que a empresa utiliza para avaliar o seu desempenho, por exemplo, é crescimento de vendas, resultado apurado trimestralmente onde o lucro obtido deve ser maior que 2,5% em relação ao faturamento bruto. Já as medidas de desempenho de seus funcionários, no caso dos cargos de gerência são avaliadas por rentabilidade, nível de quebra operacional, crescimento em vendas com relação ao mesmo período do ano anterior, controle de banco de horas, avaliações de desempenho, avaliações interpessoais.
7. Metodologia


A metodologia utilizada foi à pesquisa bibliográfica, documental e análise de conteúdo, foi feito também um questionário, porém a pessoa que estava apta a responder sobre varejo e marketing não estava na empresa no momento da visita estava em viagem.


Foram feitas varias pesquisas presenciais, e através de observações foi desenvolvido este trabalho, em três das lojas do Bonanza Supermercado. 


Em linha geral, o trabalho evolveu pesquisas, entrevistas, questionários e aplicações sobre o bonanza supermercado que é um grande representante do segmento no varejo e que atende a várias classes sociais em seus respectivos estabelecimentos comerciais com diferentes localidades. 
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- Tabelas

Tabela com um desenvolvimento estruturado com algumas variáveis, relacionadas com os objetivos de desempenho, observando, se é uma ganhador de pedidos ou um qualificador. Segue também o diagrama com os efeitos dos cinco objetivos de desempenho. 

	Bonanza
	Recursos de Input
	Processo de Transformação
	Outputs

	
	Produtos à venda;
	Dispor os bens;
	Consumidores e produtos juntos;

	
	Registros computadorizados;
	Fornecer conselhos para a compra;
	Produtos vendidos;

	
	Clientes
	Vender os bens;
	Serviços realizados;

	
	Propagandas de marketing;
	Registros de saídas nos caixas; 
	 

	
	Máquinas e equipamentos;
	 
	 

	
	Caixas;
	 
	 


	Bonanza
	Variáveis
	Ganhador de Pedidos
	Qualificador

	
	Preço
	x
	 

	
	Rapidez no Atendimento
	 
	x

	
	Qualidade dos Produtos
	 
	x

	
	Ambiente da Loja
	 
	x


- Gráfico 

Função produção
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10. Conclusão 

O interdisciplinar envolveu um inter-relacionamento entre todas as disciplinas das quais foram observadas algumas funções descritas a seguir: 

* Varejo 
(Formas de oferecer bens e serviços, segmentação do público alvo, quanto à arrumação da loja, produtos e tipos, tipo de layout, planejamentos dentre outros); 

* Gestão de pequena e média empresa 

(E sua forma de trabalhado e controle quanto ao planejamento estratégico, fatores contribuintes entre outros);

* Gestão de produção 

(Forma trabalhada pela empresa para concessão dos produtos à venda que vai desde a etapa de processamento dos materiais no modelo: input-transformação-output de bens e serviços, objetivos de desempenho e etc.); 

* Logística 
(Tanto ao seu trabalho voltado para a distribuição física de bens e materiais, quanto para o armazenamento e manuseio: Suprimentos, formas de pedidos, controles do estoque, fretes, instalações equipamentos, tecnologia entre outros).

* Contabilidade 

(Formas de controle do setor financeiro no departamento interno, planejamento de atividades entre outros);

 De uma maneira mais abrangente, foi considerado o fato da área de integração entre as demais na busca do lucro, frente ao aumento da qualidade no nível de serviços prestados ao cliente e a redução dos custos. Que foi de grande valia pelo fato de ter o conhecimento o principal motivo da elaboração deste trabalho.

No geral aprendemos que o varejo é um tipo de empresa atraente para se trabalhar, mas há com certeza , muito para nos como alunos aprender sobre o varejo e dentro do que foi estudado em sala de aulas ministrado por nossos professores aprendemos que o varejo tem com certeza uma grande importância para nosso país. Na geração de renda, criação de emprego, movimenta um grande volume de dinheiro em nossa economia, gerando riquezas para população e conseqüentemente o desenvolvimento da nação.

O varejo é um ramo de negócio que cresce assustadoramente, por isso se faz necessário todas às árias neste artigo citados cada uma com uma grande importância dentro daquilo que se propõe a ser feito, e que haja uma interação entre estas árias e outras de tamanha importância que não foram citadas nesse trabalho.

Gestão de Varejo estuda profundamente este assunto, e o que foi aprendido dentro desta cadeira foi de grande importância para que fosse desenvolvido este artigo que foi justamente sobre ele que foi feito este trabalho.

 Gestão da Pequena e Média Empresa, Gestão da Produção, Logística e Contabilidade Gerencial, também foram de fundamental importância para que fosse desenvolvido este artigo.  

Apesar das dificuldades encontradas pelo o grupo na elaboração do trabalho, em virtude da divergência no que diz respeito a horários e por morarem em cidades diferentes, o trabalho foi feito dentro do que cada um aprendeu em cada disciplina. 
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